Gut vorbereitet zur Bank @

Die Messlatte fiir Mittelstandler liegt hoch. Durch
die Finanzkrise erhalten kleine Firmen immer
schwerer einen Kredit. Um finanziell atmen zu
koénnen, steht fiir den Inhaber eines Elektrofach-
betriebs ein Gesprach bei seiner Bank an, das nicht

leicht sein wird. Zur Vorgehensweise wurden zwei Experten

um Rat gefragt.

Was Experten fiir das
Kreditgesprach raten

Vor allem die Finanzkrise hat den
Verhandlungsspielraum fur klei-
ne Firmen enorm eingeengt, von
den Banken Kredite zu erhalten.
Doch der Inhaber eines Elektro-
betriebs muss ein groferes
Bauprojekt vorfinanzieren. Loéhne
und Material sind zu bezahlen,
obwohl Abschlagszahlungen erst
weit nach Baubeginn angefordert
werden kdnnen. Ohne zusatzliche
Sicherheiten wird eine Limiterho-
hung bei der Bank schwierig.

Sich in die Lage des
Bankers versetzen
Der Stuttgarter Psychoanalytiker
und Unternehmerberater Dr. Jur-
gen Kasser sowie der Nurtinger
Rhetoriktrainer Peter Flume zei-
gen, wie ein Gesprach laufen
muss, um die Chancen flr eine
Aufstockung zu verbessern.
Flume: ,Zur Vorberei-
tung auf den Termin
ist es wichtig, sich
klar zu machen, wo
die Bank steht. Was
wird sie fordern, welche Vor-
schlage machen, und auf welche
Ansatze wird sie nicht einge-
hen?“ So lasst sich eine Strate-
gie mit dem Ziel planen, ein sach-
liches und I6sungsorientiertes
Gesprach zu flhren. Auf keinen
Fall darf eine aufgeheizte Atmo-
sphare entstehen, rat der Rheto-
rikexperte.
Kassererklart, wie ein
Banker tickt: ,Er er-
wartet ein hohes Risi-
ko, da er nicht ein-
' schatzen kann, wie
sich das Bauprojekt entwickelt.
Prognosen sind fir ihn schwie-
rig. Das Baugeschaft ist ihm
suspekt.” Auch haben Banker ein
hohes Sicherheitsbedurfnis, wol-
len kein Risiko eingehen. Und sie
meinen, Basel Il sei fir Handwer-
ker zu anspruchsvoll, weil es aus
einer professionellen Manage-
mentlehre entstanden ist. Eben-
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so bendtigt ein Handwerker eine
starke Personlichkeit mit einer
konsequenten Struktur, da kor-
perliche Arbeit und oft lange Ar-
beitstage mit knappen Terminen
ihn stets unter Druck halten.
Bedeutend erscheinen Kasser
auch die familiaren Strukturen:
Wichtig ist, dass z. B. Familien-
mitglieder nicht nur einfach im
Betrieb mithelfen, sondern auch,
wie sie zu welcher Professionali-
tat gekommen sind.

Flume verdeutlicht: ,Der Elektri-
ker muss gedanklich in die Rolle
des Bankers schllpfen, der sei-
nen Spielrahmen sehr genau
kennt.“ Dieser weif3, welche For-
derungen annehmbar sind, und
was ihm sein Chef nicht geneh-
migt. Er wartet darauf, welchen
Vorschlag der Handwerker ihm
unterbreitet. Dabei verfolgt der
Banker sowohl politische, absi-
cherungs- und profitorientierte
Interessen. Die sich daraus erge-
benden Chancen mussen genutzt
werden.

Mit eigenem Konzept

in der Tasche aufwarten
Geht es z. B. bei einer Kreditlinie
von 100000 Euro um einen
zusatzlichen Finanzierungsbedarf
von 15000 Euro, stellt man dar,
wie durch Umbuchungen, Um-
schuldung oder durch Laufzeit-
verlangerung eines bestehenden
Kredits Sicherheiten frei werden.
Dabei kommt es auf eine saube-
re Prasentation in der Sprache
des Bankers an. Der Losungsvor-
schlag muss stichhaltig mit Zah-
len und Fakten hinterlegt sein.
Auch den eigenen Steuerberater
zum Gesprach mitzunehmen, ist
eine gute Idee. Er kann als Fach-
mann auf Augenhohe das ausge-
arbeitete Finanzierungsmodell er-
lautern. Wichtig ist dabei, die Rol-
lenverteilung vor dem Gesprach
festzulegen. Jeder spricht Uber
sein Fachgebiet: Der Elektriker
Uber das zu finanzierende Projekt
oder die Sachzwange, die zur
momentanen Situation gefuhrt
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haben und der Steuerberater
Uber die Zahlen, die den Weg aus
dieser Situation untermauern.
Kasser zeichnet ein Bild des
Gesprachs: ,Der Handwerker ist,
obwohl Kunde, in der Bringschuld
und muss den Banker gewin-
nen.“ Das gelingt, wenn er im Vor-
feld regelmaBig informiert, etwa
Liquiditatsengpasse  ankundigt
und begrindet. Wenn der Banker
vertrauter mit dem Geschehen
auf den Baustellen ist, tragt er
u. U. auch Engpasse mit.

Emotionen vermeiden

Flume rat, wahrend des Ge-
sprachs Ruhe zu bewahren.
Selbst wenn der Banker provo-
ziert oder abfallig uber das Vor-
haben spricht — nicht aus der
Rolle fallen. Emotionen sind fehl
am Platz. Fronten aufzubauen, ist
fur das eigentliche Ziel des
Gesprachs todlich. Stattdessen
macht man ihn besser zu seinem
Partner, indem man ihn fragt,
was er denn noch fir Fakten be-
nétigt, um seinen Vorstand zu
Uberzeugen oder wo seiner An-

sicht nach noch Verbesserungs-
bedarf besteht. Mit ihm gemein-
sam Losungen suchen, muss die
Strategie sein.

Steht am Ende eines Gesprachs
eine Absage oder ist die Bank
noch unentschieden, lohnt es
sich, einen zweiten Termin zu ver-
einbaren. Wenn sich dies im lau-
fenden Gesprach abzeichnet, nur
nicht alle Informationen preisge-
geben. Ein kleines Ass im Armel,
gespielt in der zweiten Runde,
wirkt oft Wunder. Fur das nachs-
te Gesprach gilt es, die ge-
wunschten Fakten punktgenau zu
liefern — am besten in dem Mus-
ter, in dem es die Bank intern be-
arbeitet; dabei den Steuerberater
nicht vergessen, seine Zuarbeit
muss ebenso zielgerichtet sein.
Tipp: Kochen die Emotionen hoch
oder schlagt der Banker einen
Kompromiss vor, den man erst
mit seinem Steuerberater be-
sprechen will, ist es vollkommen
legitim, um eine kleine Pause zu
bitten. Neu sortiert und abge-
stimmt lasst sich das Gesprach
ruhiger fortfhren. J. Gieseler
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