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Finanzierungsgesprache

Auch mit Bankern kann man reden

Mit der richtigen Vorbereitung kénnen Unternehmen ihre Chancen bei der Kreditvergabe erhohen

DREI SCHRITTE ZUM ERFOLG

Markus Kraemer,
Vorstand der TMS

Unternehmens-
beratung AG:
LBasis des Kredit-
gesprdchs ist das
Wissen um die
wirtschaftliche
Situation."”

Das gut vorbereitete Kreditgesprach

Unternehmenssituation

Markt und
Branche

Fiir kleinere und
' mittlere  Unter-
nehmen wird es
zunehmend
schwieriger,  Fi-
nanzmittel zu er-
halten. Wahrend
sich die GroBban-
ken vermehrt auf
die so genannten
Global Players in
der  Wirtschaft
konzentrieren, haben mittel-
standische Unternehmen Pro-
bleme, anstehende Investitio-
nen zu finanzieren. Sie erhal-
ten nur schwerlich Geldmittel,
mit denen sie ihr Innovations-
potenzial ausschopfen kon-
nen. Damit das moglichst rei-
bungslos funktioniert, muss
sich ein Unternehmer griind-
lich auf die Finanzierungs-
gesprache mit den Banken
vorbereiten.

Zeit ist Geld - das gilt auch
fiir die Firmenkundenbetreuer
der Kreditinstitute. Sie haben
angesichts ihrer zahlreichen
Kunden nur wenig Zeit, iiber
jedes einzelne Unternehmen
ausfihrliche Informationen

zu sammeln. Gerade das Wis-

sen (ber die wirtschaftliche
Situation des kreditsuchen-
den Betriebes ist jedoch die
Basis eines Kreditgesprachs.

Die Erwartung der Banker
an mittelstdndische Unter-
nehmen ist deshalb recht
hoch: Sie verlangen qualitativ
anspruchsvolle, vollstandige,
iibersichtliche und aussage-
kraftige Unterlagen. Diese
sollen Transparenz schaffen,
das Unternehmen prasentie-
ren, glaubhaft sein und die
Kreditvergabe beschleunigen.
Leider wissen viele Unter-
nehmern oft nicht, welche
wirtschaftlichen Daten fiir
das Kreditgesprach von Be-
deutung sind und wie das
Anliegen iiberzeugend vorzu-
tragen ist.

Zuscitzliche Hiirden

Neue rechtliche Rahmenbe-
dingungen verschdrfen die
Situation fir Kreditinstitute
und Unternehmer. Das Kredit-
wesengesetz (KWG §18) for-
dert seit der letzten Novellie-
rung, dass der Unternehmer
seine wirtschaftlichen Ver
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Alle Bereiche des Unternehmens, vorhandene wie zukiinftige, miissen in die Vorbereitung
des Kreditgesprachs einflieBen.
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Gegensteuerung vorstellen.

mers deutlich vermitteln.

héltnisse gegeniiber dem Kre-
ditinstitut umfassend offen
legt: Dazu zahlen Jahresab-
schliisse, eine Liste mit Kredit-
sicherheiten sowie Datenma-
terial mit einem deutlichen
Zukunftsbezug, etwa eine
iberzeugende Ertrags- und
Finanzplanung - und dies oft-
mals schon bei geringen Sum-
men.

Ubergangsarbeit

Mittelstidndische  Unterneh-
mer missen auf diese neuen
Spielregeln bei der Kreditver-
gabe vorbereitet sein. Das be-
deutet, dass der Unternehmer
die Rolle wechseln muss. Er
darf eine Kreditentscheidung
nicht mehr einfach nur hin-
nehmen, sondern er muss die
Vergabe aktiv beeinflussen.
Das heiBt konkret, der Un-
ternehmer sollte im Finanzie-
rungsgesprach mit dem Kre-
ditinstitut dreifach iberzeu-
gen: durch profunde Kenntnis
der Unternehmenssituation,
durch professionell vorberei-

3. Schritt: Souverines Auftreten

Fiir die Finanzierungszusage der Bank ist nun noch das persdnliche Auf-
treten des Untemehmers im Kreditgesprach entscheidend. In den letzten
Jahren ist der Faktor ,Unternehmerpersonlichkeit” fiir Banken ein wichtiger
Aspekt fiir die Kreditentscheidung geworden.

1. Schritt: Profunde Kenntnis der Unternehmenssituation

Im Beratungsgesprach muss der Unternehmer die positiven wie negativen
Abweichungen seines Unternehmens von den Branchentrends herausstel-
len, plausibel erliutern und gegebenenfalls die geplanten MaBnahmen zur

2. Schritt: Professionell vorbereitete Unterlagen
Die schriftlichen Unterlagen zur Begriindung des Kreditantrags sollten alle
zuvor genannten Aspekte beriicksichtigen und die Strategie des Unterneh-

tete Unterlagen sowie durch
ein souverdnes Auftreten.

Die Beurteilung des Kredit-
nehmers nach reinem Zahlen-
material ist abgeldst worden
von einer Kombination von
Jharten” und ,weichen" Fak-
toren als Entscheidungs-
grundlage. Der entscheiden-
de Grundgedanke hinter dem
wichtigsten ,weichen” Faktor
ist die Tatsache, dass gerade
ein mittelstandisches Unter-
nehmen immer nur so gut
sein kann wie der Unterneh-
mer an seiner Spitze.
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