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Fingerspitzengefuhl beim
Kreditgesprach

Die Frage nach alternativen Finanzierungsmdéglichkeiten wird lauter, dennoch ist der
klassische Kredit immer noch ein hervorzuhebendes Finanzierungsinstrument. Die
Bedingungen flir eine Kreditvergabe haben sich verandert, nicht zuletzt wegen
Richtlinien wie etwa , Basel I, nach der die Kreditinstitute ftir Darlehen dem Risiko
entsprechend Eigenkapital unterlegen mdssen.

Fiir die Banken im Vordergrund stehen
dabei Kriterien wie Bonititsindex,
Sicherheitensituation und die um-
fassende Einschitzung der gesamt-
wirtschaftlichen  Situation  eines
Unternehmens, das Rating. Viele
Unternehmer sehen sich als Opfer ei-
ner anhaltend schlechten Konjunktur
und betrachten die teilweise restrikti-
vere Kreditvergabepolitik der Banken
kritisch. Diese lehnen Kredite mit der
Begriindung ab, dass es an Eigenkapital
mangele oder die Sicherheiten nicht
ausreichten. Auflerdem bemingeln
Kreditgeber die fehlende Transparenz
und die Qualitit des unterjihrigen
Reportings der Kunden. Das Gesprich
dariiber erfordert im Bankenalltag sehr
viel Fingerspitzengefiihl.

In einer gesunden Geschiiftsbeziehung
ist es die Aufgabe der Bank, die Bonitit,
die Sicherheiten des Kunden zu priifen
und ihn einem Rating zu unterzichen.
Auflerdem muss sichergestellt ein, dass
er aktiv betreut wird. Auf der anderen
Seite hat der Kunde die Aufgabe, seiner
Bank Transparenz zu bieten. Nur durch
offenen Dialog und regelmifige Infor-
mationen — unterstiitzt durch nachvoll-
ziehbare Unterlagen wie etwa Business-
Plan, Liquidititsplanung oder betriebs-
wirtschaftliche Auswertungen — wird
Vertrauen gefordert. Und das ist schlief3-
lich die Basis jeder Geschiftsverbindung.

Fiir die Bank setzt sich das Produkt
,Kredit“ aus einer Vielzahl von Einzel-
leistungen zusammen: Einen grofen
Anteil haben die Bearbeitungsschritte
innerhalb der Bank, die der Kunde nicht
direkt bemerkt und daher nicht als Leis-
tung sicht, sondern eher als Verzogerung.
Wenn ein Kunde aber gut auswertbare
Daten einreicht, kann er die Bearbei-

tungszeit seines Kreditantrags verkiir-
zen. Dariiber hinaus sind fiir den
Unternehmer Basel II und Rating be-
deutungsvoll, denn je besser das Rating,
desto besser die Bedingungen, zu de-
nen ein Finanzierungsangebot erstellt
werden kann. Auflerdem ist Rating auch
eine Hilfe fiir den Unternehmer, weil
beispielsweise unternehmerische Schwi-
chen erkannt werden und somit friih-
zeitig gegengesteuert werden kann. So
kann sich ein Ratinggesprich mit der
Bank in dieser Hinsicht lohnen. Solche
Interessenlagen sollten sich Kunde und
Bank bewusst machen, wenn sie sich
auf ein Gesprich vorbereiten — gilt es
doch, wie bei jeder Verhandlung, die
Ziele des Verhandlungspartners zu er-
kennen.

Erginzend zu den sachlichen Grund-
lagen ist auch die persénliche Vorbe-

reitung wichtig: Neben Finanzierungs-
motiv und -héhe, Konditionen und der
Zusammenstellung aktueller plausibler
Unterlagen sowie der Entwicklung ei-
ner Gesprichsstrategie sollte auch die
Auswahl des Gesprichstermins eine
Rolle spielen, Zeitdruck sollte vermie-
den und eine angenchme Gesprichs-
atmosphire geschaffen werden. Auch
das selbstbewusste Auftreten gehért dazu
— der Kunde ist kein Bittsteller, sondern
ein potenzieller Geschiftspartner. Selbst-
bewusstsein wird aber auch dadurch er-
langt, dass sich der Kunde im Vorfeld
grundlegende Informationen etwa iiber
Finanzierungsarten beschafft und im
Gesprich gezielte Fragen stellt.
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Fiir Kunden: Gut vorbereitet ins Bankgespriich

Aktivititen

Termin fixieren, eventuell Steuerberater involvieren

erledigt
ja nein

Zeitpuffer fur den Termin einplanen

Gesprachsverlauf: sich in den Verhandlungspartner versetzen; Gesprachsziele,
Argumente einordnen, welches Motiv besteht fir einen Kredit

offentliche Fordermittel: Konditionen veraleichen

"positiv" ins Gesprach gehen und zu einer guten Gesprachsatmosphére mit

beitragen;
Ban!!etreuuer rec!tzemg ansprec!en, we c!e Unterfagen zum Gespra‘c!

mitgebracht werden kénnen und welche Unterlagen bereits vorher der Bank
eingereicht werden sollen; weitere Fragen aufschreiben; z.B. Info tiber

(Finanzieller) Ist-Zustand Unternehmen /Status erstellt?

Business- und Finanzplan plausibel und nachvollziebar? Bei Existenzgriindern:
Businessplan inklusive Geschaftskonzept vollsténdig und nachvollziehbar?

Liquidititsplan erstellt?

Betriebswirtschaftliche Auswertungen aktuell?

Bilanzen der letzten drei Geschaftsjahre eingereicht?

Bankbetreuer ansprechen;

Sicherheiten: Unterlagen zur Bewertung fur die Bank aktuell? Bei Fragen den

Ratinggespréch bitten, wenn Ratingindex feststeht

zur Firmenbesichtigung einladen

Fur Rating: eventl. von der Bank zugeleiteter Fragebogen ausfullen, Fragen
aufschreiben und bereits im Gesprach um einen gesonderten Termin fr ein

selbstbewusst auftreten; kritisch sein, Unklarheiten hinterfragen, Bankberater

Termine absprechen, bis zu welchem Zeitpunkt entsprechende Unterlagen
einzureichen sind; auch auf unterjahriges Reporting bezogen

Eventuelle Vertragsgestaltungen genau erkldren lassen
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