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Unstrukturierte Gespriche fihren zu vagen
Ergebnissen! Also seien Sie vorbereitet, wenn
es darum geht, bei der Bank lhre Pline zu
priisentieren. Seien Sie weder ,, Miuschen
noch , Elefant”, sondern geben Sie lhrem
Gegeniiber zu verstehen, dass Sie ihn als
gleichwertigen Geschdftspartner sehen.

"

F[ir die Finanzierung eines Projek-
tes fordern Banken generell ein
Konzept. Bestandteile eines Konzep-
tes, das Sie Ihrer Bank vorlegen, soll-
ten u.a. kaufmédnnische Kenntnisse,
eine sehr gute fachliche Qualifikation,
eigene Sicherheiten und geniigend
Eigenkapital sein. Dariiber hinaus ist
es sinnvoll, persinliche Eigenschaf-
ten, wie z.B. Entscheidungsfreudig-
keit, Einfiihlungsvermogen und An-
triebsstdarke hervorzuheben. Leider
reicht die Erfiillung dieser Anforde-
rungen alleine noch nicht aus, um ei-
ne positive finanzielle Entscheidung
fiir ein Projekt zu erreichen.

Aus dem Gesetzesbuch. Fiir das
Kreditinstitut sind bestimmte Auf-
lagen entscheidend, z.B.:
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FINANZIERUNGSGESPRACHE

Ein Kreditinstitut darf einen Kredit
von insgesamt mehr als 250.000 Euro
nur gewidhren, wenn es sich von dem
Kreditnehmer die wirtschaftlichen
Verhiltnisse, inshesondere durch Vor-
lage der Jahresabschliisse, offenlegen
lasst. Das Kreditinstitut kann hiervon
absehen, wenn das Verlangen nach
Offenlegung im Hinblick auf die ge-
stellten Sicherheiten oder auf die
Mitverpflichteten offensichtlich unbe-
grundet wire. Das Kreditinstitut kann
von der laufenden Offenlegung abse-
hen, wenn
l. der Kredit durch Grundpfandrech-
te auf Wohneigentum, das vom Kre-
ditnehmer selbst genutzt wird, gesi-
chert ist,

2. der Kredit vier Fiinftel des Belei-
hungswertes des Pfandobjektes im
Sinne des § 12 Abs. 1 und 2 des Hypo-
thekenbankgesetzes nicht {ibersteigt
und

3. der Kreditnehmer die von ihm ge-
schuldeten Zins- und Tilgungsleistun-
gen storungsfrei erbringt.

Eine Offenlegung ist nicht erforder-
lich bei Krediten an eine ausldndische
dffentliche Stelle im Sinne des § 20
Abs. 2 Nr. 1 Buchstabe b bis d. (Aus-
zug aus: Kreditwesengesetz § 18 Kre-
ditunterlagen; deutsches Recht).

Versetzen Sie sich in den
Standpunkt des Bankers. Aus den
bankinternen Vorschriften, die die
Bank bei der Kreditvergabe zu beach-
ten hat, entstehen fiir den Bank-
kunden ,fast unsichtbare* und nicht
immer nachvollziehbare Konzept-und
Informationsanforderungen. Diese
Differenz zwischen den Standpunkten
der Bankkunden und den Anforde-
rungen der Bank ist das beste ,Kom-
munikations-Material®, welches zum
Bau einer Verstindnis- und Vertrau-
ensbriicke als Fundament dienen
kann; dies jedoch nur, wenn beide
Parteien es verstehen, diese Liicke zu
schlieBen. Erst durch regelmiBige
Besprechungen zwischen dem Kredit-
institut und dem Bankkunden wird
beiden Seiten klar, was der andere
macht und wie seine Aussagen zu
werten sind.

Dieser Meinungsaustausch zeigt
die Position/Standpunkte der Bank,
des Bankkunden (Fitnessstudio-Ge-
schéftsfiihrer oder -Inhaber) und legt
somit das Verstandigungspotenzial of-
fen, welches oft nicht genutzt wird.
Diese ,Nichtnutzung® des Verstindi-
gungspotenzials lasst viele Projekte
scheitern bzw. lisst viele Projekte erst
gar nicht zur Finanzierung kommen.
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Zu verstehen, wie eine Bank das

Verfahren der Finanzierungsent-
scheidung angeht, bedeutet nicht im-
mer auch gleichzeitig, danach zu han-
deln! Nur zu oft scheitern Projekte,
weil der Bankkunde alles aus seiner
eigenen Sichtweise darstellt. Der
Standpunkt des Kreditgebers wird
kaum beriicksichtigt - ebenso wenig
wie dessen spezifische Vorgaben. Zu-
sdtzlich zu den Paragraphen des Kre-
ditwesengesetzes kommen die ,Auf-
lagen und Regelungen® aus den ,Min-
destanforderungen an das Kreditge-
schéft (MaK)“:

,Die MaK umfassen Rahmenbedin-
gungen fiir die Organisation des Kre-
ditgeschiftes, innerhalb derer die
Banken ihre Aufbau- und Ablauforga-
nisation flexibel gestalten kinnen. Zu
den Kernelementen fiir das Kreditge-
schift zdhlen die Trennung bestimm-
ter Funktionen, klar definierte Kredit-
prozesse, ein Verfahren zur Friiher-
kennung von Risiken sowie die
Uberwachung der Risiken auf Portfo-

lioebene und ein funktionsfihiges Re-
porting. Die MaK zielen dabei insbe-
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bewusstseins innerhalb der Banken
und eine verbesserte Transparenz
ab.” (Quelle: MaK-Praktikerhandbuch)

Diese 0.g. Anforderungen stellen ei-
ne zusitzliche ,Hiirde* bei der Bear-
beitung der Finanzierung dar. Nach-
folgender Soll-Ist-Vergleich verdeut-
licht, wo Kreditinstitute haufig
Schwichen einer Finanzierung sehen
und wo Sie Ihre Konzepte zuerst nach-
bessern sollten.

Die Ist-Situation des Grunders

aus Sicht der Bank:

P Zu wenig Fachqualifikation,

P zu wenig kaufméannische Qualifi-
kation,

P zu wenig Fiihrungserfahrung,

P zu positiv geplante Unternehmens-
ergebnisse,

P zu gute Marktergebnisse im Griin-
dungskonzept aufgrund ungenau-
er Analysen,

Der Autor ist gelernter Kaufmann, Wirt-
schaftsberater (BVW) und Rating Advisor
(HK). Als spezialisierter Unternehmens-
berater ist er bei dem Beratungsunter-
nehmen feder consulting fir die Erstel-
lung von Finanzierungskonzepten und

und Banken tatig.

Analysen zustandig. Gleichzeitig ist er Vorstandsvorsitzender
des Bundesverbandes der Rating Advisor e.V. (BVRA) sowie
als Sachverstandiger und Gutachter (BVFS) bei Gerichten

P wichtige Kostenpositionen nicht
aufgefiihrt, dadurch ist die Liquidi-
tatsrechnung falsch,

P zu wenige Konkurrenzdaten wur-
den analysiert,

P wenige allgemeine Marktdaten und
damit wenig Wissen tiber den Ge-
samtmarkt.

Die Ist-Situation des Wachs-
tumsunternehmens aus Sicht
der Bank:

P BWA oft zu spit analysiert, um Er-
gebnisse kurzfristig zu verandern,
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Die hiufigsten Verhandlungsfehler

P Zu leise reden. Treten Sie nicht als ,Mauschen” auf. Formulieren Sie lhre Argumente
klar und deutlich, kurz und pragnant.

P Nur halb zuhéren. Wer nach dem ersten Satz des Gegenlibers bereits lber eine
Antwort nachdenkt, verschenkt wichtige Informationen und produziert nicht selten
Missverstandnisse.

» Dem Gegenliber nicht in die Augen schauen, Das suggeriert mangelndes Selbst-
bewusstsein oder aber Desinteresse.

P Keine Tagesordnung. Unstrukturierte Gesprache fihren zu vagen Ergebnissen.

P Verhandlungspartner vorher nicht gentigend informieren. Wenn |hr Verhandlungs-
partner nicht weif3, worum es geht, fihlt er sich ggf. Uberrumpelt und macht im
Zweifelsfall die , Schotten dicht”.

P In Selbstdarstellungen schwelgen. Verzichten Sie darauf, aufzutrumpfen oder zu
belehren. Nehmen Sie eher die Rolle des Lernenden als die des Wissenden ein.

P Dem Gegeniiber zu viel Raum lassen. Geben Sie das Ruder nicht aus der Hand.
Ergreifen Sie die Initiative, lenken Sie durch gezielte Fragen immer wieder geschickt
auf Ihr Verhandlungsziel (iber.

» Alle Argumente bereits zu Beginn preisgeben. , Verschiefen" Sie Ihr , Pulver” nicht
auf einmal. Spielen Sie lhre Trimpfe nach und nach gezielt aus, halten Sie den Joker
maglichst lange in der Hand.

P Einwande ignorieren. Versuchen Sie nicht, Zweifel zu vertuschen. Nehmen Sie Kritik
des anderen eher selbst vorweg (, Sie scheinen an den Ergebnissen zu zweifeln ...")
oder fragen Sie nach Problemen (, Was spricht gegen mein Argument?”).

P Keinen Verhandlungsspielraum einplanen. Sich ein Ziel zu setzen, ist oberstes
Gebot jeder Verhandlung. Wer dieses Ziel jedoch stur verfolgt, muss damit rechnen,
dass auch der Partner , auf stur schaltet”. Uberlegen Sie sich vorher, auf welche Kom-
promisse Sie sich einlassen kénnen und wo lhre Schmerzgrenze liegt.

P Absolutbotschaften und Killerphrasen aussprechen. Absolutbotschaften wie
Jeder”, ,alle”, ,immer”, ,standig", ,pausenlos”, ,nie"” usw. sind Gesprachskiller.

P Die Fassung verlieren. Lassen Sie sich nicht zu barschen AuRerungen hinreiRen,
wenn Sie Ihr Gegenliber ,auf die Palme" bringt. ,,Bist du wiitend, zéhl’ bis vier, hilft
das nicht, dann explodier'“: Wer den Tipp von Wilhelm Busch befolgt, kommt um
einen destruktiven Wutausbruch meist herum.

und auch nicht fiir den taglichen
(die Betonung liegt auf téglichen)
Gebrauch geeignete Kontenauftei-
lung,

P keine Soll-Ist-Planung im tdglichen
Geschift,

P das Konto wird durch ,Manage-
ment by Kontostand* gefiihrt (Aus-
gaben werden anhand des aktuel-
len Kontostands getatigt und nicht
durch Planung abgesichert),

P Kaufentscheidungen werden nicht
betriebsorientiert durchgefiihrt,

P es fehlt eine ,Fiihrung® im Unter-
nehmen,

P die Strategie ist nicht vollstandig
beim Geschiftsfiihrer verinner-
licht,

P der Markt wird nicht beobachtet
und (Re-)Aktionen bleiben aus,

Verbessern Sie
die Transparenz

P der Markt im Ganzen wird zu we-
nig beachtet,

P der ,Tunnelblick® ist allgegen-
wartig ...

Die Soll-Situation des Grin-

ders aus Sicht einer Bank:

P Planung mit Beweiszahlen belegen,

P maoglichen Strategiewechsel dar-
stellen im Falle eines externen,
nicht geplanten Vorfalls (z.B.
Marktstorung),

P Umfeld und Markt aufzeigen (Ver-
standnisbriicke aufbauen),

P Controlling ist nach vorne in die
Zukunft gerichtet,

P Partnerschaft mit der Bank auf-
bauen (pflanzen und pflegen),

» dauerhaftes Vertrauen bilden,

P Sicherheiten darstellen (welche
Form, wie lange halten diese an) ...

Die Soll-Situation des Wachs-
tumsunternehmens aus Sicht
einer Bank:

P Was unterscheidet dieses Unter-
nehmen von den Unternehmen, de-
nen es schlecht geht,

P Vision und Beweise, dass man
durch die Zwischenziele das End-
ziel erreichen kann,

P GegenmaBnahmen bei Stérungen
zeigen (was kosten diese),

P Risikopapier aufstellen, Gegen-
maBnahmen aufzeigen, Moglich-
keiten der Schadensbegrenzung
aufzeigen,

P Banking Relationship Management
durch festen Ansprechpartner auf-
hauen,

P Signale darstellen, damit man
sieht, was eintreten kann, um dann
frither zu agieren.

Die Bank als gleichwertiger
Partner. Was man nicht messen
kann, kann man oft auch nicht mana-
gen. Aus diesen nicht messbaren Er-
gebnissen zieht die Bank einen ,Kor-
ridor der Auslegungsmoglichkeiten®.
Es ist also notwendig, in einen dauer-
haften Kommunikationsfluss mit der
Bank zu kommen. Dabei wird die
Bank aber nicht beratend zur Seite
stehen, sondern stellt den Kapitalge-
ber dar. Dieser ist in aller Form als
JPartner” anzusehen. An dieser Stelle
kénnen Sie sich vorstellen, dass es
firderlich ist, seinen Partner auf
gleicher Augenhdhe zu haben. Stress-
situationen entstehen hiufig durch

mangelnde und/oder fehlerhafte
Kommunikation zwischen den Ver-
handlungspartnern. O
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