BETRIEBSFUHRUNG

Bankverhandlungen
gut vorbereiten

Die Kreditklemme ist langst bei vielen Mittelbetrieben
angekommen. Die daraus resultierenden Engpasse in der
Liquiditat konnen bei einigen Unternehmen durchaus i
zu Existenz gefahrdenden Situationen fithren. Deshalb
ist es fiir den Unternehmer unter Umstanden sinnvoll,
uber eine intensivere Zusammenarbeit mit der Hausbank

nachzudenken und dies sorgfaltig vorzubereiten.

Zehn wichtige Tipps
fir Bankverhandlungen

Als Entscheidungshilfen konnen
dabei folgende Tipps dienen:

1. Regelmagig
im Gesprach bleiben.

In wirtschaftlich schwierigen Zei-
ten sind Unternehmer gut bera-
ten, sich in regelmaRig wieder-
kehrenden Gesprachen - etwa
ein Mal pro Quartal — mit ihrer
Bank auszutauschen, selbst
wenn kein konkreter Gesprachs-
anlass besteht. Inhalte eines sol-
chen Gesprachs sollten die Ent-
wicklung der wirtschaftlichen La-
ge des Betriebes ebenso sein wie
die Prafung der jeweiligen Kredit-
bedingungen in Bezug auf eventu-
elle Umschuldungen, Zinssatzver-
besserungen oder Kreditlinien.

2. Offentliche Kreditgeber
einbeziehen

Da herkdommliche Finanzierungen
mit  Geschaftsbanken zuneh-
mend schwerer werden, ricken
offentliche Kreditgeber wie die
KfW-Mittelstandsbank in den Mit-
telpunkt des Interesses. Da mitt-
lerweile nahezu jede Bankengrup-
pe einen oder mehrere Mitarbei-
ter beschaftigen, die sich auf
diese Finanzierungsalternativen
spezialisiert haben, sollten Be-
triebsinhaber hier gezielt nachfra-
gen, um bisherige Kreditlinien, so
weit wie moglich, zinsgunstig um-
zuschulden oder neue Darlehen
mit Hilfe offentlicher Gelder zu
beantragen.

3. Zinsen fiir Uberziehungs-
kredit klaren
Erklarungsbedarf besteht bei den
meisten Bankinstituten bei der
Zinshohe des fir Unternehmer
sehr wichtigen Uberziehungskre-
dits auf dem Geschaftskonto. Ob-
wohl die wichtigen Notenbanken

382

fast weltweit die Refinanzierungs-
satze der Banken in den vergan-
genen Monaten regelmaRig ver-
ringert haben, merken viele
Unternehmer nach wie vor kaum
etwas davon. Im Gegenteil:
zweistellige Zinssatze sind haufig
die Regel. Daher sollte die jewei-
lige Hausbank gebeten werden,
betroffenen Unternehmern die Er-
mittlung ihrer Zinshohe moglichst
exakt darzulegen und vor allem zu
begrinden.

Hier besteht ein zum Teil erhebli-
cher Nachholbedarf, entsprechen-
de Kreditwirdigkeit des Unterneh-
mers und des Betriebes voraus-
gesetzt, Zinssatzreduzierungen
auch tatsachlich vorzunehmen.

4. Kreditsicherheiten
bewerten

Auch bei der Bewertung der Kre-
ditsicherheiten sollten Unterneh-
mer in die Offensive gehen und
mit ihren Kreditgebern Uber die
bankinternen Wertansatze reden.
Grundsatzlich gilt nach wie vor,
dass die Bewertung von Kredit-
sicherheiten mit der Hoéhe der
jeweils zur Verfligung gestellten
Kredite und Darlehen etwa Uber-
einstimmen sollte. Bei einem
Missverhaltnis zugunsten der
Bank steht Unternehmern grund-
satzlich ein RUckubertragungsan-
spruch eines Teils seiner Sicher-
heiten zu, den sie beispielsweise
dazu nutzen kénnen, weitere Kre-
dite abzusichern oder ihre bishe-
rigen Kreditzinssatze durch die
zusatzliche Bereitstellung dieser
Sicherheiten bei ihrer eigenen
Bank zu verringern.

5. Verlangerung

von Krediten
Das derzeit glnstige Zinsniveau,
vor allem bei mittel- und langfris-
tigen Darlehen, ermdglicht es
Unternehmern, friihzeitig Uber
Verlangerungen bestehender Kre-

dite nachzudenken. So genannte

,Vorausdarlehen“ bieten dazu
die Moglichkeit. Je nach Bankin-
stitut sind vorzeitige Verlangerun-
gen zur Sicherung des aktuellen
Zinsniveaus bereits bis etwa zwei
Jahre vor Ablauf der jeweiligen
Zinsfestschreibung moglich.
Uber den damit verbundenen
Zinsaufschlag sollte hartnackig
verhandelt werden, damit sich
eine solche Verlangerung auch
tatsachlich lohnt.

6. Bei Biirgschaftsbanken
anfragen
Als sprichwortlicher ,Helfer in der
Not“ kénnen sich vor allem die
bundesweit tatigen Burgschafts-
banken erweisen. Bei keinen
oder nicht ausreichenden Kredit-
sicherheiten, mit dieser Begrin-
dung werden Bankkredite haufig
abgelehnt, bieten sie Betriebs-
inhabern gegenuber der kredit-
gebenden Bank in Form von
Burgschaften erstklassige Sicher-
heiten, um die geplanten Finan-
zierungen doch noch zu realisie-
ren. Voraussetzung ist naturlich
aber auch hier eine akzeptable
wirtschaftliche Lage des jeweili-
gen Betriebes.

7. Rating ermitteln

Um ihre Kreditwurdigkeit zu ver-
bessern, mussen Unternehmer
die wesentlichen Punkte ihres
betrieblichen Ratings kennen.
Dazu gehdren die wirtschaft-
lichen Kennziffern des Betriebes
— harte Faktoren — ebenso wie die
unternehmerischen Fahigkeiten —
weiche Faktoren — des Unterneh-
mers. Da nach wie vor nicht alle
Banken bereit sind, vor allem die
Gewichtung dieser Faktoren zu
kommunizieren, sollten Betriebs-
inhaber selbst initiativ werden
und hier um entsprechende Ein-
zelheiten  ihres  betrieblichen
Ratings bitten. Gelingt ihnen

namlich eine Verbesserung die-
ses Ratings, bestehen erstklas-
sige Verhandlungsspielraume zu
Kreditzinssenkungen.

8. Kreditverkaufe
ausschlief3en

Nach wie vor ist das Thema der
Kreditverkaufe an andere Bankin-
stitute oder an Finanzinvestoren
nicht vom Tisch. Unternehmer
sollten diesen Punkt keinesfalls
bagatellisieren, ihren Kreditgeber
gezielt nach moglichen oder
beabsichtigten Kreditverkaufen
fragen und ggf. auf einem Abtre-
tungsverbot bestehen.
Insgesamt scheint in der Banken-
branche hier aber ein Umden-
kungsprozess in Gang gekom-
men zu sein, weitgehend auf
derartige Transaktionen zu ver-
zichten oder diese zumindest
erheblich einzuschranken.

9. Electronic-Banking
einsetzen

Je nach Betrieb bestehen weitere
erhebliche  Optimierungspoten-
tiale, wenn Electronic-Banking-
Produkte der Kreditinstitute ge-
nutzt werden. Deren Einsatzbe-
reiche sind vielfaltig: neben der
Moglichkeit, eine professionelle
Kontoverwaltung mit taggleichen
Umbuchungen vorzunehmen, um
damit Kreditzinsen zu vermeiden,
kénnen Zins- und Tilgungsraten
von Darlehen Uberwacht sowie
fur den jeweiligen Betrieb rele-
vante Zusatzdienste gebucht wer-
den. Die Vielfalt der Einsatzmog-
lichkeiten kann bei vielen Banken
in dazu eingerichteten Electronic-
Banking-Centern praxisnah simu-
liert werden.

10. Gebiihren erfragen

In den Gesprachen mit dem Ver-
treter seiner Bank sollten neben
wichtigen Kreditfragen und den
damit verbundenen Kosten auch
andere Kosten der Geschaftsver-
bindung zur Sprache kommen.
Hierzu zahlen vor allem die
Gebuhren der Kontoflihrung, die
Ubrigens je nach Umfang der
gerade erwahnten technischen
Unterstltzung erheblich reduziert
werden koénnen. Darlber hinaus
kénnen Kontopauschalen statt
der oftmals berechneten Bu-
chungsgebihren je Kontobu-
chung auf dem Geschaftskonto
eine weitere interessante Alter-
native zur Kostensenkung fur
Unternehmer darstellen. M. Vetter
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