Betriebsflihrung

Der Unternehmer und seine Bank

A. Jurgensen, Raisdorf

Neben dem Lebensgefahrten ist der Firmenkundenbetreuer des Kredit-
institutes der wichtigste Partner im Geschaftsleben eines Unternehmers.
Steuerberater und Unternehmensberater sind wichtig, konnen aber im
Einzelfall nur mit einem Rat helfen. Ein Banker dagegen kann in
schwierigen wirtschaftlichen Situationen wirklich etwas tun.

Verhandlungen mit der Bank

Verhandlungsziele, die sich im Zusammen-
hang mit Krediten ergeben, kénnen sehr
verschieden sein:

— Kreditverldngerung

— Krediterhaltung

— Riickzahlung

— Probleme bei der Riickzahlung

— Pfandfreigabe und

— Konditionsdnderung.

Was der Unternehmer von seiner Bank
erwarten kann, ist zu einem groflen Teil
auch durch ihn gestaltbar.

Er sollte in seiner Zielsetzung realistisch
sein. Vom Verhalten her ist man hoflich,
aber auch konsequent. Seien Sie sich Threr
Stdarken bewusst! Eine Bank ist keine
»gottdhnliche“ Institution, sondern ein
Dienstleistungsunternehmen, das  mit
Finanzierungsmitteln handelt und das diese
Aufgabe mit der Sorgfalt eines guten
Kaufmanns erledigen muss.

Sehr wesentlich fiir gute Verhandlungs-
ergebnisse ist die gegenseitige Achtung der
Gesprachspartner. Wenn man den FEin-
druck gewinnt, dass der Unternehmer den
Bankberater oder der Bankberater den
Kunden nicht achten kann, sollte man sich
einen anderen Gesprichspartner suchen.
Gute Gespriche (Verhandlungen) sind nur
moglich, wenn sich die Partner gegenseitig
achten.

Unterlagen

Der Unternehmer stellt der Bank recht-
zeitig alle Unterlagen zur Verfiigung, die sie
zur Entscheidung benotigt.

Zur Unternehmenssituation:

— Bilanzen der letzten drei Geschiftsjahre

— Betriebswirtschaftliche =~ Auswertungen
(BWA)

— Entwicklung der Auftragslage

— Prognose-Rechnungen.
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Zur Kldrung der Rechtsverhéltnisse:

— Handelsregisterauszug, wenn die Firma
im Handelsregister eingetragen ist

— Gesellschafterlisten

— Gesellschaftsvertriage

— Angaben iiber die vertretungsberechtig-
ten Personen

— Grundbuchausziige

— Beteiligungsvertrége

Sicherheiten

Sofern der Kunde keine Sicherheiten

anbieten will, gibt er allgemeine Informa-

tionen. Dafiir miissen aber Argumente

vorbereitet werden, warum die Bank ohne

Risiko auf Sicherheiten verzichten kann.

Sofern Sicherheiten angeboten werden, ist

Folgendes vorzubereiten:

— bei Liegenschaften: aktuelle Grundbuch-
ausziige, evtl. vorhandene Schitzungen

— bei Verpfindung von Guthaben oder
Wertpapieren: Kontoausziige, Sparbii-
cher, Depotausziige

— bei Abtretungen von Kundenforderun-
gen: Debitorenliste sortiert nach Alter
der Forderungen

— bei Abtretungen von Lebensversicherun-
gen: Kopien der Versicherungspolicen

— bei Sicherungsiibereignung von Lagerbe-
stdnden: Lagerlisten

— bei Sicherungsiibereignung von Maschi-
nen: Eigentumsnachweis, Rechnung

— bei Sicherungsiibereignung von Kraft-
fahrzeugen: Kraftfahrzeugbrief

— bei Abtretung von zukiinftigen Forde-
rungen: Nachweis des unwiderruflichen
Auftrags, Auftragskalkulation

— bei Biirgschaften: Bonitétsnachweis.

Wenn das Unternehmen ohne Schwierig-

keiten wirtschaftet, werden bei den Bank-

gesprachen viele der genannten Siche-

rungsmoglichkeiten iiberhaupt nicht ange-

sprochen.

In einer solchen Situation sollte der Unter-

nehmer ohne Scheu einen Teil des Kredites

als Blankokredit beanspruchen. Dies

bedeutet, dass hierfiir keine anderen

Sicherheiten angeboten werden als die

Unterschrift des Unternehmens bzw. des

Unternehmers, falls er Einzelunternechmer

oder personlich haftender Gesellschafter

einer Personengesellschaft ist.

Begleiter bei Verhandlungen
mit der Bank

Der Unternehmer sollte immer dann Helfer
(Unternehmensberater, Steuerberater) fiir
die Verhandlungen hinzuziehen, wenn er
fachliche oder verhandlungstechnische Un-
terstiitzung bendtigt. Zu vermeiden sind
aber Begleiter, die ein gestortes Verhéltnis
zur Bank oder dem Gesprichspartner
haben.

Steht der Entschluss fest, nicht alleine zu
der Verhandlung zu gehen, miissen unbe-
dingt mit dem Helfer Ziele und Strategie
der Verhandlung abgesprochen werden. Es
ist genau zu kldren, was erreicht werden soll
und was mindestens erreicht werden muss.
Wichtig ist die Absprache, wer in der Ver-
handlung welche Rolle iibernimmt, wer die
Verhandlung fiihrt und wer nur nach Auf-
forderung spricht.

Verhandlungsort

In den vergangenen Jahren war es noch
selbstverstiandlich, dass Kreditverhandlun-
gen in den Rdumen der Bank stattgefunden
haben. Inzwischen sind aber auch andere
Orte iiblich geworden, z. B. beim Bank-
kunden, an dessen Firmensitz, in der Pro-
duktionsstitte, in Beraterbiiros oder an
neutralen Orten.

das sollten Sie beachten:

¢ Aus welchem Grund auch immer mit der
Bank Schwierigkeiten auftreten, diese
sollten umgehend bereinigt werden.
Auf die Bank zugehen und versuchen,
gemeinsam eine Losung zu finden.
e Gibt es ein spezielles Finanzierungs-
problem, sucht man eine glinstige Geld-
anlage oder erwartet der Kunde gewis-
se Dienstleistungen, lasst man sich
von mehreren Kreditinstitute Angebote
machen. Als ,Banklaie“ kann man nur
durch Vergleichen lernen.
Konditionen und Auswirkungen be-
stimmter Formulierungen bei der Kon-
ditionsgestaltung erlautern lassen.
Bei allen Konditionsangeboten sollte
man auf vergleichbarer Darstellung be-
stehen. Die Angebote missen genau
Uberpriift oder einem Berater zur Uber-
prifung gegeben werden.
¢ Wenn man Vertragspunkte nicht akzep-
tieren kann oder will, ist deren Strei-
chung oder Umformulierung zu verlan-
gen. Als Kunde sollte man sich nicht
mit Floskeln beschwichtigen lassen,
wie z. B. ,diese Punkte kommen sowie-
so nicht zur Anwendung®.
Wenn Teile der AGB nicht zu akzeptieren
sind, mussen diese gestrichen oder ver-
einbart werden, dass sie unglltig sind.
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Betriebsflhrung

Vermeiden Sie Fehler:

Aus den Erfahrungen in der Beratung und
aus Gesprachen mit Kundenbetreuern
lassen sich die am haufigsten gemachten
Fehler im Zusammenhang mit einem Kre-
ditgesprach aufzahlen:

e Der Unternehmer hat sich inhaltlich

schlecht auf das Bankgesprach vorbe-

reitet.

Die Unterlagen sind unvollstandig und/

oder schlampig.

e Der Unternehmer tritt sehr nervés oder,
im Gegensatz dazu, Ubertrieben selbst-
sicher auf.

e Auf Fragen des Sachbearbeiters nach
wichtigen Betriebsdaten reagiert der
Unternehmer mit Unkenntnis.

e Wenn es fir ihn unangenehm wird, redet

sich der Unternehmer heraus (z. B.: man

habe noch keine Zeit fir die Erstellung
des Jahresabschlusses gefunden).

Bei berechtigten Einwendungen des

Kundenbetreuers, insbesondere im

Hinblick auf die fehlende Plausibilitat

vorgetragener Konzepte, redet der

Unternehmer beharrlich gegen an, ohne

die Einwande inhaltlich entkraften zu

kénnen.

e Auf Fragen der Bank nach den Ursa-
chen von Fehlentwicklungen sowie
nach geeigneten Problemldsungen fal-
len dem Unternehmer keine befriedi-
genden Antworten ein.

e Auch zur Finanzierung angedachter
MaRnahmen hat sich der Unternehmer
noch Kkeinerlei eigene Vorstellungen
gemacht.

Die Gestaltung eines Besprechungs-
raumes zeigt dem Unternehmer, was die
Bank von ihm hilt. Ist er ein akzeptierter
Kunde, wird man ihn nur im Notfall an
einen Schreibtisch setzen, hinter dem der
Bankmitarbeiter ,thront“. Ansonsten
wird er in ein Besprechungszimmer ge-
beten.

Der ideale Platz, solche Verhandlungen zu
fiihren, sind fiir den Kunden seine eigenen
Réume. Man kann doch mit einer verniinf-
tigen Begriindung die Gesprichsfithrung
in den Betriebsrdaumen vorschlagen (z. B.
zur Besichtigung des Betriebes, des Ge-
baudes usw.).

Der Verhandlungsraum sollte ruhig, aus-
reichend grof3 und hell sein. Telefonappa-
rate miissen abgestellt werden. Ein Durch-
gangszimmer ist nicht geeignet. Getranke
oder Bewirtungsmoglichkeiten vervoll-
stindigen den Gespridchsrahmen positiv.

Verhandlungsstrategie
Nach dem iiblichen Vorstellen, Platz neh-

men u.d. sollten als Gespréchseinleitung
nochmals die Ziele des Gesprichs genau
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erldautert werden. Auch die vom Kunden
gewiinschten Ergebnisse oder auch Ab-
klarungen sollten nochmals angefiihrt
werden. Dieser Gesprichsteil sollte un-
bedingt durch den Kunden selbst er-
folgen.

Anschlieend sollten dann die vorliegen-
den oder der Bank bereits iibergebenen
Unterlagen besprochen und erforder-
lichenfalls die Bank nach deren Bewertung
gefragt werden.

Die beste Gesprachsstrategie ist immer,
dass am Ende der Verhandlung beide
Gespréchspartner sich als Sieger fiihlen
konnen. Hierzu ist es aber erforderlich,
dass man im Laufe des Gesprichs die Ziele
des Partners erkennt.

Lehnt ein Kreditinstitut einen Kredit-
wunsch ab, liegt der Grund héufig nicht im
unzureichenden Bilanzergebnis oder den
fehlenden Sicherheiten, sondern in der
Befiirchtung der Bank, die Riickzahlung
konne auf Schwierigkeiten stof3en, evtl.
sogar, der Kredit wiirde missbrauchlich
verwendet werden. Dem Unternehmer
muss es dann durch prédzise Antworten
gelingen, diese Bedenken zu entkriften.
Hat er gute Argumente, darf er durchaus
selbstbewusst auftreten, weil er sich
dariiber im Klaren ist, dass die Bank mit
ihm verhandelt, um Kredite zu verkaufen
und daran zu verdienen.

Unbedingt zu vermeiden sind personliche
Angriffe gegen die Bank oder deren Mit-
arbeiter, vielmehr sollten klare und logisch
nachvollziehbare Argumente vorgebracht
werden. Gerade wenn man, um ein Ziel zu
erreichen, kimpfen muss, sind gute Argu-
mente der beste Weg zum ,,Sieg”.
Wiederholt kommt es auch vor, dass der
Kunde sich gegeniiber seinem Gesprichs-
partner verteidigen muss. Wenn er wirk-
lich im Unrecht ist, sollte er es zugeben

und sich gegebenenfalls entschuldigen.
Ein groBer Teil des Angriffes lauft dann
ins Leere.

Zusammenfassung

Um erfolgreich mit Threr Bank zu verhan-
deln, sollte man zusammenfasst Folgendes
beachten:

— Banken und deren Mitarbeiter sind nach
wie vor konservativ. Man stidrkt seine
Position durch gepflegtes AuBeres, ins-
besondere gepflegte Kleidung.

— Arger sollte nur sehr beherrscht ge-
aufert werden. Es darf keine versteckte
Anklage sein.

— Verbale Angriffe nie frontal zuriick-
geben. Auch nicht, wenn der Angreifer
den Bereich der Hoflichkeit verlassen
hat. Man sollte dann viel lieber versu-
chen, die Meinung des Kontrahenten
auf andere Art und Weise zu beeinflus-
sen.

— Auch in der Konfrontation immer das
Gemeinsame suchen. Zunidchst die
Punkte herausarbeiten, bei denen Uber-
einstimmung gegeben ist. Erst danach
sollten die verbleibenden Differenzen
besprochen werden.

— Ruhig, logisch und nachvollziehbar ar-
gumentieren.

— Aufmerksam zuhoren. Den Gespréchs-
partner beobachten, wie er auf Argu-
mente und Meinungen reagiert. Auf
seine Korpersprache achten.

— Die geklirten Verhandlungspunkte
sollten unbedingt notiert werden.

— Zum Schluss der Verhandlung nochmals
das Gespriachsergebnis zusammenfas-
sen. Wenn sich dann Missversténdnisse
herausstellen, sollten diese sofort berei-
nigt werden.

Probleme bei Freistellungsbescheinigungen

Ab 1. Januar 2002 droht vielen Hand-
werksunternehmen ein nicht ausgezahl-
ter Abschlag von 15 Prozent auf die
Auftragssumme. Ursache hierfiir ist das
Gesetz zur Eindammung illegaler Be-
schaftigung im Baugewerbe.

Das neue Gesetz gilt ab dem 1. Januar
2002. Danach miissen vom Auftragge-
ber von der zu zahlenden Rechnung
eines Auftragnehmers 15 Prozent Steu-
erabzug vorgenommen werden, wenn
keine Freistellungsbescheinigung des
zustdndigen Finanzamtes vorliegt. Lei-
der ist zu erwarten, dass viele Finanzim-

ter nicht in der Lage sein werden, diese
Bescheingungen bis zum 1.1.2002 auszu-
gegeben.

Aber Gesetz ist Gesetz. Die Finanzamter
miissen auf formlosen Antrag hin nach
amtlich vorgeschriebenem Vordruck
eine Freistellungsbescheinigung erstel-
len. Auftraggebern soll dann ab 1.1.2002
unter bff-online.de eine Liste der Firmen
mit Freistellungsbescheinigung zur Ver-
fiigung gestellt werden.

Wenn es nun doch Finanzamter gibt, die
nicht rechtzeitig genug Freistellungsbe-
scheinigungen erstellt haben, bleibt dem
Auftraggeber nur der Einbehalt von 15
Prozent der Auftragsssumme.
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