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Stand Januar 2002


Bankgespräche erfolgreich führen

Wie Sie durch eine optimale Vorbereitung

erfolgreicher mit Ihrer Hausbank verhandeln können

"Gehe nicht zu Deinem Fürst..." Geht die Initiative von der Hausbank aus, ist der Anlass meist kein guter. Die Bank ruft Sie aufgrund häufiger Kontoüberziehungen, fehlender Jahresabschlüsse, veränderter Zahlungsgewohnheiten oder Einstellung der Kapitaldienstzahlungen. Das soll ab sofort anders werden! Aber wie?

Häufig besteht zwischen Handwerksunternehmen und der Hausbank ein gestörtes Verhältnis. Aus Sicht des Handwerksmeisters ist ein abgelehnter Kreditwunsch oder gar eine Kreditkündigung nicht nachvollziehbar und ungerechtfertigt. Dies mag in dem einen oder anderen Fall so sein. Doch liegt die Ursache viel häufiger beim Handwerksmeister selbst. Ein gestörtes oder völlig unzulängliches Kommunikationsverhalten, unzureichende Informationen und fehlende oder mangelhafte Planungsrechnungen sind die wahren Gründe.

Eine Kreditvergabe erfolgt, wenn die Kreditwürdigkeit des Kreditantragstellers positiv beurteilt wird. Die Beurteilungskriterien der Bank sind im Hinblick auf Basel II:

(
Wirtschaftliche Verhältnisse

(
Weitere Unternehmensentwicklung
harte Faktoren

(
Kundenbeziehung

(
Management

(
Markt/Branche
weiche Faktoren

(
Verwertbare Sicherheiten

Hierbei wird die voraussichtliche Fähigkeit des Schuldners bewertet, seinen künftigen Zahlungsverpflichtungen pünktlich nachzukommen. Gleichzeitig soll die Wahrscheinlichkeit von Zahlungsstörungen ermittelt werden.

Was also soll der Handwerksmeister tun, um erfolgreicher mit der Hausbank zu verhandeln?

1. Übernehmen Sie selber die Initiative! Tragen Sie zu einer Verbesserung der Kundenbeziehung bei und verhalten Sie sich aktiv. Warten Sie nicht, bis Sie vom „Fürsten gerufen werden“. Sie bestimmen den Termin für ein Bankgespräch und Sie führen aktiv das Bankgespräch, weil Sie gut vorbereitet sind. Achten Sie auf eine gute Qualität und Aussagekraft Ihrer einzureichenden Unterlagen. Halten Sie auf jeden Fall getroffene Vereinbarungen ein.

2. Informieren Sie Ihre Hausbank regelmäßig. Erstellen Sie mit Hilfe Ihres Steuerberaters und/oder Hilfe eines Beraters der Handwerkskammer aussagefähige Informationen, die Sie Ihrer Hausbank unaufgefordert, mindestens einmal jährlich, zuleiten. Dies schafft Vertrauen. Sorgen Sie unbedingt in folgenden Feldern für Transparenz:

-
Wirtschaftliche Verhältnisse: Eigenkapitalquote, Anlagedeckung, Gesamtkapitalrendite, Forderungsumschlag, Lagerdauer, Kreditoren-/Debitorenziel, Kapitaldienstfähigkeit sind wichtige Beurteilungskriterien, wie auch eine Übersicht der privaten Vermögensverhältnisse (Vermögensaufstellung, Netto-Vermögen und regelmäßige Belastungen).

-
Weitere Unternehmensentwicklung

Aktuelle Entwicklung: BWA, Summen- und Saldenliste, Auftragsbestand und Vorratsbestand

Unternehmensplanung: Umsatzprognose der nächsten drei Jahre, Investitions- und Finanzbedarf der nächsten drei Jahre, Branchentrends, Detailplanung (z.B. Liquiditätsplanung für 12 Monate)

-
Besondere Unternehmensrisiken/besondere Unternehmensstärken (insbesondere in den Bereichen Betrieb, Vermögen, Garantien und Umwelt) sollten von Ihnen beschrieben werden, da Sie in diesen Bereichen fachkundiger sind als Ihre Hausbank.

3.
Stellen Sie wichtige Mitarbeiter Ihrer Bank vor! Bei größeren Betrieben sollten wichtige Mitarbeiter dem Banker vorgestellt werden. Die Bank muß wissen, daß auch während einer möglichen Abwesenheit des Meisters der Laden läuft. Laden Sie Ihren Kreditsachbearbeiter in Ihr Unternehmen ein. Das schafft Transparenz in der Beurteilung des Managements. Hierzu zählen fachliche und kaufmännische Qualifikation, Berufs- und Führungserfahrung, Mitarbeiterstruktur, Organisationsstruktur, Aktualität und Vollständigkeit des Rechnungswesens, Kalkulation, Kostenrechnung und Controlling.

4.
Allzeit bereit! Sind Sie erst einmal in Zahlungsschwierigkeiten geraten und wollen alle bisher gemachten Ratschläge erarbeiten und verfolgen, reicht die Zeit meist nicht aus. Wenn Sie heute keine aktuellen und verläßlichen Zahlen aufbereitet haben, können Sie Liquiditätsengpässe, die zur Kontoüberziehung führen, nicht rechtzeitig erkennen. Wenn Sie aber zu Ihrer Hausbank gehen und dokumentieren Ihrem Kreditsachbearbeiter, daß Sie für einen klar definierten Zeitraum einen zusätzlichen Liquiditätsbedarf in einer bestimmten Höhe haben und die benötigte Überziehung  in diesem Zeitraum zurückgeführt werden kann, dann haben Sie eine unabdingbare Forderung bereits erfüllt: Ihr Rechnungswesen funktioniert, Sie schauen in die Zukunft, Sie haben ein funktionierendes Management und werden aller Voraussicht nach den Kreditwunsch erfüllt bekommen.

5.
Beachten Sie außerdem: Wenn Sie einen Investitionskredit benötigen, erkundigen Sie sich nach öffentlichen Finanzierungshilfen bei Ihrer Handwerkskammer, denn Banken verleihen lieber eigenes Geld.

Weitere Informationen erhalten Sie bei der Handwerkskammer Lüneburg-Stade

Unternehmensförderung Lüneburg:
Dipl.-Kffr. Nokel, Dipl.-Kfm. Prieß, Tel. 04131/712-113

Unternehmensförderung Stade:
Dipl.-Kfm. Meier, Dipl.-Kfm. Steffen, Tel. 04141/6062-31

Handwerkskammer Lüneburg-Stade, Friedenstrasse 6, 21335 Lüneburg
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