Management

Finanzierung und Kredite

Keine Angst vorm
Bankgesprach!

Wenn das Bankgespréach ansteht
wird so manchem Handwerks-
unternehmer leicht mulmig. Insbe-
sondere, wenn notwendige Finan-
zierungen oder Kredite auf dem
Spiel stehen bzw. neu verhandelt
werden missen. Wichtig sind da-
her die richtige Strategie und eine
gute Vorbereitung.

taillierten Unterlagen (z.B. Business-

Plan) ist in der heutigen Zeit zur Pflicht
geworden und erhéht die Chancen betrécht-
lich, die benotigten Finanzmittel zu erhalten.
Stellen Sie sich bitte einmal folgende Situa-
tion vor: Ihr Bankbetreuer der Sie seit vielen
Jahren begleitet, mit dem Sie tber alles spre-
chen, der Ihren Betrieb personlich kennt, ist
plétzlich nicht mehr da. Dieser Tatbestand ist
immer ofter anzutreffen und kann lhnen sehr
grofRe Schwierigkeiten fur die Zukunft berei-
ten. Beginnen Sie deshalb jetzt eine offene
und gute Kommunikation mitlhre(n) Bank(en)
aufzubauen und zu fuhren. Es lohnt sich!
Die folgenden Praxis-Tipps konnen fir Sie bei
den Bank- und Kreditverhandlungen sehr
hilfreich sein.

E ine gute Vorbereitung in Form von de-

=" Tipp 1

Terminvereinbarung

Lassen Sie sich nicht von lhrer Bank zu

einem kurzfristigen Termin drangen.
Vereinbaren Sie Termine mit gentigend
Vorlauf, denn die Vorbereitungsphase
und die Erstellung aller wichtigen Unter-
lagen sind nicht zu unterschatzen.

Uberzeugen Sie Ihre Ansprechpart-
ner bei der Bank, dass das Ge-
sprach bei lhnen im Hause
stattfinden soll.

Ein Heimspiel hat oft Vortei-
le und Sie kénnen der Bank direkt vor

Ort die notwendigen und geplanten MaR-
nahmen aufzeigen.

= Tipp 2

Alternativen suchen

Gehen Sie niemals in ein Bankgesprach ohne
einen Trumpf im Armel zu haben. Auch in die-
sem Gewerbe trifft ein alter Spruch sehr gut
zu: ,, Konkurrenz belebt das Geschaft". Daher
sollten Sie eine Alternative zu lhrer Hausbank
in der Hinterhand haben. Sie verhandeln viel
leichter und entspannter. Sie sollten aber im-
mer eines beachten: Wenn Sie bluffen und Ihr
Bankberater durchschaut das Spiel, geht der
Schuss mit Sicherheit in die falsche Richtung.
Alternative Finanzierungsformen kénnen z. B.
sein: Leasing, Beteiligungen, Policendarle-
hen, Sale-and-lease-back.

=5 Tipp 3

Bankenvielfalt nutzen

Gehen Sie auf jeden Fall auf mehrere Banken zu
und verhandeln Sie mit die-

sen. Egal wie die Kredit-

entscheidungen der einzelnen Banken ausfallen
werden, pflegen Sie den Kontakt mit der Bank
bzw. mit den einzelnen Firmenkundenberatern,
es konnte spater einmal von Vorteil sein.

=" Tipp 4

Sicherheitenstellung

In erster Linie orientiert sich die Bank bei der
Kreditvergabe am Rating und den erstellten
Unterlagen. Sollten Sie akzeptable Sicherhei-
ten haben, so erhoht sich die Chance den
Kreditantrag positiv abzuschlieRen.

Aber Achtung: Uberpriifen Sie im Vorfeld
welche Sicherheiten Sie bereits Ihrer Haus-
bank bzw. bei einer anderen Bankverbindung
als Sicherheit abgetreten haben.

Vermeiden Sie Ubersicherungen in dem Sie
eine gezielte Vereinbarung tber die Rick-
gabe von Sicherheiten vereinbaren.

= Tipp 5

Outfit

Viele Berater empfehlen korrekte, gepflegte
Kleidung oder gar Anzug und Krawatte. Un-
ser Tipp: Jeder sollte so zum Bankgesprach
gehen wie er ist und sich auch wohl fuhlt. Sei-
en Sie authentisch und zwéngen Sie sich nicht
unbedingt in einen Anzug, wenn Sie dies
sonst auch nicht tun.

Der Gesamteindruck, den Sie bei lhrem Ge-
sprachspartner hinterlassen, muss passen und
ist auch mitentscheidend fur die Kreditver-
gabe. Warum sollte das Gesprach nicht im
(sauberen) Blaumann statt finden?



I Tipp 6

Unternehmenskonzeption

Fur das Bankgesprach eignet sich am besten
der Business-Plan. Dieser ist einer der we-
sentlichen Erfolgsfaktoren fiir ein Unterneh-
men. Der Business-Plan ist ein wichtiger
Bestandteil bei der Planung eines Unter-
nehmens und dessen Finanzierung. Darin
werden die Ziele und Strategien des Unter-
nehmens, die Innovationen, der Markt und
die Aufgaben der Unternehmensbereiche er-
fasst sowie die Potenziale und Risiken erldu-
tert.

= Tipp 7

Unterlagen vorab
Ein Banker der sich rechtzeitig informieren
und einlesen kann, fuhlt sich sicher und geht
aufgeschlossener an einen Kreditantrag her-
an als ein Banker, der sich unsicher fihlt. Ein
Banker, der sich unsicher fuhlt, denktin

erster Linie an die Sicherheit der
Bank und trifft im Regelfall eher

eine negative bzw. restriktivere Kredit-
entscheidung.

Tipp: Fassen Sie bereits vorab Ihr Gesprachs-
ziel und die Ausgangssituation kurz und
knapp zusammen. Senden Sie diese Zusam-
menstellung dann quasi als ,Vorab-Info*,
einschlieBlich der konkreten Unterlagen, an
die Bank mit der Bitte um einen L&sungs-
oder Terminvorschlag.

= Tipp 8

Schriftliches Kreditangebot

Wahrend des Bankgesprachs sollten Sie ruhig
darauf hinweisen, dass Sie auch noch mit an-
deren Banken Ihr Vorhaben besprechen. Am
Schluss des Bankgespréches, sollte es positiv
verlaufen sein, bitten Sie die Bank um ein
schriftliches Kreditangebot.

Vergleichen Sie auf jeden Fall die einzelnen
Kreditangebote miteinander.

Clevere Finanzratgeber

Das SBZ-Paket 9 , Finanzrat-
geber”” besteht aus folgenden
Kompaktratgebern (je 13 x17
cm, ca. 34 S.)

1. Businessplan leichtgemacht
2. Das erfolgreiche Bankgesprach
3. Trotz Baukrise fliissig

4. Die Kunst zu tberleben

Paket-Sonderpreis:
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18 € (+ MwsSt. + 4 € Versandkosten, ab Bestellwert 60 € netto frei Haus)
Tipp: Bei Mengenabnahmen gibt es Prozente: ab 10 Teilen = 10 %, ab 20 = 20 % (Beispiel:
,,Paket 3 Werbebriefe’” = 2 Teile). Bestellen Sie zusatzlich auch bereits erschienene Pakete;

weitere Infos unter www.shk-pakete.de
Bestellungen:

— Telefon (07 11) 6 36 72-8 57 (Frau Peters)

—Telefax (07 11) 6 36 72-7 57

= Tipp 9

Schnelles Handeln

Sehr oft wlnscht die Bank

noch erganzende Unterlagen
zum Vorhaben. Erstellen Sie die
gewiinschten Unterlagen so schnell
wie moglich und reichen Sie diese so-
fort nach. Zeigen Sie Ihrer Bank auf,
dass Sie sehr schnell arbeiten und

ein zuverldssiger Partner sind.

=" Tipp 10

Zuverlassigkeit beweisen

Fur den Aufbau oder eine bereits
bestehende Geschéftsverbindung ist

ein regelmaRiger Informationsaustausch sehr

wichtig. Fragen

Sie beim Bank-

gesprdch lhren

Banker in wel-

und Haufig-
keit dieser die
Unterlagen und Daten
wunscht.

Bauen Sie ein zeitnahes
Reporting hinsichtlich des
installierten Controlling-Sys-
tems auf. Des Weiteren soll-

— E-Mail: peters@gentnerverlag.de
— Online: www.shk-pakete.de

ten Sie rechtzeitig die Bilanz an lhre Haus-
bank weitergeben und nicht warten bis Sie
zur Abgabe aufgefordert werden.

= Tipp 11

Banker sind auch nur Menschen

Wer nicht an sich selbst glaubt, kann auch
keinen anderen begeistern. Deshalb sollten
Sie beim Bankgesprach gelassen und ruhig
bleiben. Wirken Sie nicht nervos!

Verstellen Sie sich auf keinen Fall, denn das
wirkt auf andere Menschen oft verkrampft.
Tipp: Es ist besonders wichtig, dass Sie Zuver-
sicht ausstrahlen und davon Uberzeugt sind,
dass lhr Unternehmen auf dem richtigen Weg
ist. Banker sind auch nur Menschen

! Unsere Autoren Werner
Heimbach und Ottmar
Kuball von HaZweiOh
sind als Trainer, Berater
und Buchautoren in
e der SHK-Branche fir
clevere Unternehmer-
Ideen bekannt. Sie bilden seit vielen Jahren auch
Mitarbeiter und Futhrungskrafte aus.



