FINANZEN & STEUERN I Kreditverhandlungen

19 Erfolgstipps fiir den

Umgang mit Banken

Die grof3ere Zuriickhaltung der
Banken bei der Kreditvergabe und
das Rating erschweren Mittel-
standlern Kreditverhandlungen.
Doch eine gute Vorbereitung
erhoht die Chancen betrdchtlich,
die bendtigten Finanzmittel zu
bekommen. ProFirma zeigt
lhnen, wie Sie in 19 Schritten
zum Erfolg gelangen.

VON WOLFGANG LANG

ist ein Experte fiir Mittelstandsfinanzie-
rung und leitet die »Planungstage fiir
den finanziellen Erfolg« im HelfRecht-
Unternehmerzentrum. Er hat in den ver-
gangenen zwolf Jahren sechs Unterneh-
men aufgebaut, eines davon ist 35 Mil-
lionen Euro wert. Lang coacht jahrlich
rund 30 Unternehmerim intensiven Ein-
zelcoaching. Ende 2003 erscheint sein
erstes Buch zum Thema »Mittelstands-
finanzierunge«. Seinen monatlichen E-
Mail-Coachingbrief mit Tipps zur Finan-
zierung konnen Sie jetzt als ProFirma-
Leser kostenlos anfordern unter:

B KONTAKT: wo-lang@lang-coaching.de

W INFO: www.helfrecht.de

48 proFirma 08/2003

Mit der Einflihrung von Ratingvor-
schriften verdndert sich fiir viele Unter-
nehmer das Verhiltnis zu ihrer Bank.
Der Bankberater, der Unternehmen jah-
relang begleitet, mit dem man iiber alles
reden kann, ist immer seltener anzu-
treffen. Zuriickhaltung ist bei den Geld-
hdusern Trumpf. Gebeutelt von spekta-
kuldren Pleiten wie der des Medienkon-
zerns Kirch versuchen sie, das eigene Ri-
siko deutlich starker zu reduzieren.

Daher ist es viel schwieriger gewor-
den, einen Kredit zu bekommen. Kein
Grund zum Verzweifeln. Der Schliissel
zum Erfolg ist eine gute Vorbereitung.
Die folgenden 19 praxiserprobten Tipps
sind dabei sehr hilfreich.

l. Banken vergeben Keine
Kredite an Geschiiftsideen

Wenn Sie nicht tiberzeugen, dann iiber-
zeugt auch [hre Idee nicht. Jedes Unter-
nehmen ist nur so gut, wie der, der es
flihrt. Sie sind das Aushangeschild. Dies
sollten Sie sich im Gespriach immer wie-
der bewusst machen.

2. Vereinbaren Sie Termine
stets mit gentigend Vorlauf

Sie rufen Thren Bankberater an, um ei-
nen Gespriachstermin zu vereinbaren.
Der sagt spontan: »Kommen Sie gleich
vorbei.« »Also nichts wie hin«, denken
Sie, weil Sie den unangenehmen Termin
schnell abhaken wollen. Doch Vorsicht!
Entscheidend fiir den Erfolg ist eine gute
Vorbereitung. Die zentrale Frage im Ge-
sprach wird lauten: »Wie tilgen Sie den
Kredit?« Stellen Sie rechtzeitig alle wich-
tigen Informationen zusammen: Ge-
schiftsplan, Bilanzen sowie Zahlen tiber
Umsatz- und Gewinnentwicklung.

3. Verhandeln Sie immer nur mit

den Entscheidungstragern
Es ist zwar nicht erforderlich, dass Sie mit
dem Niederlassungsleiter verhandeln,

aber Ihr Gespriachspartner sollte schon
tiber ein gewisses Mafl an Entscheidungs-
befugnis verfiigen. Sonst verschwenden
Sie womdoglich nicht nur unndétig Zeit,
sondern riskieren sogar, dass Ihr Anlie-
gen auf der Strecke bleibt. Kennen Sie
noch das Kinderspiel »Stille Post«? Einer
sagt dem anderen etwas weiter und am
Ende der Informantenkette kommt eine
vollig andere Botschaft an. Deshalb soll-
ten Sie darauf beharren, nur mit dem zu
verhandeln, der tiber Ihren Kreditantrag
entscheidet. Dann haben Sie die Gewis-
sheit, dass keine Informationen verloren
gehen, und Sie kennen den Verantwort-
lichen personlich.

1. Zuversichtlich auftreten, mit
positiver Ausstrahlung sprechen
Wer nicht an sich selbst glaubt, kann
auch keinen anderen begeistern. Ein
Verkdufer, der nicht an das Produkt sei-
nes Unternehmens glaubt, wird immer
ein schlechter Verkaufer sein. Darum ist
es auch wichtig, dass Sie Zuversicht aus-
strahlen. Sie sind davon tliberzeugt, dass
[hr Unternehmen auf dem richtigen
Weg ist. Deswegen haben Sie auch nicht
den geringsten Zweifel, dass Sie den Kre-

dit bekommen werden.

5. Selbstbewusst agieren, ohne
arrogant zu sein

Sie sind Kunde, kein Bittsteller und erst
recht kein Bettler. Darum brauchen Sie
sich nicht in die Defensive dringen zu
lassen. Die Kreditvergabe erfolgt ohne-
hin nicht umsonst, sondern die Bank
verdient damit gentigend Geld. Selbst-
bewusstes Auftreten ist also angebracht,
unangebracht ist es hingegen, sich arro-
gant oder sogar herablassend zu gebdr-
den. Uberzeugen Sie durch Ihre Kompe-
tenz. Das ist der beste Weg, um respek-
tiert zu werden. Zeigen auch Sie Respekt
vor dem Know-how [hres Bankberaters.
Das Bewusstsein, auf gleicher Augen-



hohe zu verhandeln, ist die beste Grund-
lage fur eine Geschaftsbeziehung.

6. Verkaufen Sie Thr Konzept aktiy
und iiberzeugend
Sie sollten der beste Verkiaufer [hres [In-
ternehmens sein. Verkaufen Sie jetzt das
Produkt »Meine Firma«. Welche Er-
folgsidee steckt hinter dem Unterneh-
men? Wenn Sie lange iiberlegen miissen,
zu komplizierten Erkliarungen im Fach-
chinesisch Zuflucht suchen, dann ma-
chen Sie etwas falsch.

Uben Sie es, Ideen zu kommunizie-
ren. Das hilft, Ihr Geschéftskonzept bes-
ser zu verkaufen. Sie sollten es in weni-
gen kurzen Sitzen erkliren konnen, in
einer allgemein verstandlichen Sprache.
Wichtig ist aber auch die Erlduterung
von Plinen anhand harter Fakten. Er-
warten Sie nicht, dass Bankberater grofse
Anstrengungen unternehmen, kompli-
zierte Ideen zu verstehen. Sie haben da-
zu weder Zeit noch Lust.

7. Wahlen Sie unbedingt eine
angemessene Kleidung
Es klingt banal, trotzdem wird es im-

mer wieder falsch gemacht: Achten

Sie auf gepflegte Kleidungundein =~ =
ansprechendes Auferes — von J‘:
der Schuhsohle bis zum Haar-
schnitt. Handwerker =
denken oft: »Zwi-
schen zwei
Termi-
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nen schau ich mal schnell beim Bank-
berater vorbei.« Tun Sie das nur ja nicht.
Wer sich in den Geschiftskundenbe-
reich einer Bank setzt, braucht nicht lan-
ge zu warten, bis der Handwerker im
Blaumann vorbeihuscht. Auch wenn Ra-
tingsysteme die Kreditvergabe objekti-
vieren, sollten Sie nie vergessen: Das Ur-
teil Ihres Gesprachspartners ist mitent-
scheidend dafiir, ob Sie den Kredit er-
halten.
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Mit der richtigen Vorbereitung
kaum man auch bei Kredit-

verhandlungen hoch gesteckte
Ziele erreichen, Fiir einen guten
personlichen Eindruck ist ein
gepflegtes AuReres wichtig.

8. Achten Sie daraut, sich micht 1n
Details zu verzetteln

Bankberater interessieren sich nicht fir
jedes Detail eines Finanzierungsvor-
habens. Dieses Wissen mag fiir [hr
Unternehmen bedeutsam, ja sogar er-
folgsentscheidend sein, der Finanzspe-
zialist ist damit hdufig iberfordert.
Wenn Sie Pech haben, gehen die rele-
vanten Informationen in zu vielen De-
tails unter.

FASTFACTS

Alle Erfolgstipps auf einen
Blick

1. Banken vergeben Kredite nicht an Ge-
schéftsideen, sondern an Menschen.
2. Vereinbaren Sie Termine stets mit
genligend Vorlauf.
3. Verhandeln Sie immer nur mit den
Entscheidungstrdagern.
4. Zuversichtlich auftreten, mit positi-
ver Ausstrahlung sprechen.
5. Selbstbewusst agieren, ohne arro-
gant zu sein.
6. Verkaufen Sie Ihr Konzept aktiv und
liberzeugend.
7. Wéhlen Sie unbedingt eine ange-
messene Kleidung.
8. Achten Sie darauf, sich nicht in De-
tails zu verzetteln.
9. Zeigen Sie, dass Sie ein guter Mana-
ger sind.
10. Der Geschiéftsplan ist ein wichtiger
Erfolgsfaktor.
11. Jahresabschliisse samt Auswertun-
gen vorlegen.
12. Informieren Sie sich iiber Forderpro-
gramme.
13. Vorschldge fiir die Kreditbesiche-
rung vorlegen.,
14. Durch Transparenz die Vertrauens-
basis stdarken.
15. Zeitnahes Informations- und Be-
richtswesen aufbauen.
16. Vereinbaren Sie Termine in lhrem
Unternehmen.
17. Die Zuverldssigkeit unter Beweis
stellen.
18. Rechtzeitig Alternativen zur Haus-
bank suchen.
19. Ausdauer zeigen, statt vorschnell

aufzugeben.
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