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Als Handwerker gut vorbereitet zur Bank

Gesprichsfiihrung bei der Kreditverhandlung — Emotionen vermeiden — Banken wollen hohe Sicherheiten

Von Jens Gieseler*, Géppingen

Die Messlatte fiir Mittelstandler liegt
hoch: Durch Finanzkrise und die aktu-
elle Leitzinserhohung bekommen klei-
ne Firmen immer schwerer einen Kre-
dit. Damit er rentabler produzieren
kann, steht fiir den Inhaber einer
Schreinerei ein Bankengesprich an.

Die Messlatte fiir Mittelstdndler liegt
hoch: Durch Finanzkrise bekommen
kleine Firmen immer schwerer einen
Kredit. Damit er rentabler produzieren
kann, steht flir den Inhaber einer
Schreinerei ein Bankengesprdch an. Er
will eine neue Kantenleimmaschine
kaufen, die mit einer automatischen Be-
schickung ausgestattet ist. Das soll Per-
sonalkosten sparen und ihn flexibler
machen. Ohne zusétzliche Sicherheiten
wird das allerdings schwierig. Der Stutt-
garter Psychoanalytiker und Unterneh-
merberater Dr. Jiirgen Késser sowie der
Niirtinger Rhetoriktrainer Peter Flume

*Jens Gieseler arbeitet als freier Journa-
list.

zeigen, wie ein Gesprich laufen muss,
um die Chancen fiir eine Kreditaufsto-
ckung zu verbessern.

Hohes Sicherheitsbediirnis
der Banken

Peter Flume: ,Zur Vorbereitung auf
den Termin ist es wichtig, sich klar zu
machen, wo die Bank steht. Was wird
sie fordern, welche Vorschldge machen
und auf welche Ansétze wird sie nicht
eingehen?“ So ldsst sich eine Strategie
mit dem Ziel planen, ein sachliches und
16sungsorientiertes Gespréch zu fiihren.
Auf keinen Fall darf eine aufgeheizte
Atmosphére entstehen, rdt der Rheto-
rikexperte.

Jiirgen Késser erkldrt, wie ein Banker
tickt: ,,Er erwartet ein hohes Risiko, da
er nicht einschétzen kann, wie sich die
Investition rechnet. Eine Prognose ist
fiir ihn schwierig. Das Schreiner-Hand-
werk ist ihm nicht vertraut.“ Auch ha-
ben Banker ein hohes Sicherheitsbe-
diirfnis, wollen kein Risiko eingehen.
Und sie meinen, Basel II sei fiir den ein-
fachen Handwerker zu anspruchsvoll,

Peter Flume

Peter Flume (42 Jahre) hat bei Walter
Jens in Tubingen Rhetorik studiert und
bereits wadhrend des Studiums Trai-
nings gegeben. Mit seiner Firma Rhe-
toflu coacht der Nurtinger Fihrungs-
krafte von GroBfirmen, aber zuneh-
mend auch von Reisekonzernen und
Mittelstandlern. Der flunffache Buch-
autor ist Mitgesellschafter des Miinch-
ner Unternehmenstheaters ,Vitamin-
T4change" und Dozent der Universitat
Hildesheim.
> www.rhetoflu.com

ZUR PERSON

weil es aus einer professionellen Ma-
nagementlehre entstanden ist, verdeut-
licht Késser, der sich auf die Beratung
von Doppelspitzen spezialisiert hat.

Auf der anderen Seite braucht ein
Schreinermeister eine starke Person-
lichkeit, mit einer konsequenten Struk-
tur, da korperliche Arbeit und oft lange
Arbeitstage mit knappen Terminen, ihn
immer unter Druck halten. Ebenfalls
bedeutend erscheinen Késser die fami-
lidren Strukturen: Wichtig ist, dass bei-
spielsweise Familienmitglieder nicht
nur einfach im Betrieb mithelfen, son-
dern auch, wie sie zu welcher Professio-
nalitdt gekommen sind.

Flume verdeutlicht: , Der Schreiner-
meister muss gedanklich in die Rolle
des Bankers schliipfen, der seinen
Spielrahmen sehr genau kennt.“ Er
weil, welche Forderungen annehmbar
sind und was ihm sein Chef nicht ge-
nehmigt. Er wartet auf Vorschldge des
Handwerkes. Dabei verfolgt der Banker
sowohl politische, absicherungs- und
profitorientierte Interessen. Die sich da-
raus ergebenden Chancen miissen ge-
nutzt werden.

Geht es beispielsweise bei einer Kre-
ditlinie von 500000 Euro um einen zu-
sdtzlichen Finanzierungsbedarf oder
ein Invest von 50000 Euro, stellt man
dar, wie durch Umbuchungen, Um-
schuldung oder durch Laufzeitverldnge-
rung eines bestehenden Kredits Sicher-
heiten frei werden. Dabei kommt es auf
eine saubere Prisentation in der Spra-
che des Bankers an. Der Losungsvor-
schlag muss stichhaltig mit Zahlen und
Fakten hinterlegt sein. Auch den eige-
nen Steuerberater zum Gesprach mitzu-
nehmen, ist eine gute Idee. Er kann als
Fachmann auf Augenhdhe das ausgear-
beitete Finanzierungsmodell erldutern.
Wichtig ist dabei, die Rollenverteilung
vor dem Gespriach festzulegen. Jeder
spricht iiber sein Fachgebiet. Der
Schreiner {iber die Effizienz einer neu-
en Kantenleimmaschine oder die Sach-

Dr. Jurgen Kasser

Der promovierte Psychoanalytiker ist
auf das Coaching mittelstandischer
Unternehmer, vor allem Doppelspit-
zen, spezialisiert, die in einer besonde-
ren Herausforderung stehen. Der
63-Jédhrige ist Experte fiir Gesundheits-
und Managementthemen, der auch
Tipps zur Konfliktbewdltigung am Ar-
beitsplatz oder Fihrungskultur liefert.
Uber die Personalfiihrung kam Késser
zum Psychologiestudium. Der Spezia-
list fir Fihrungskrafte machte sich vor
20 Jahren selbststandig.

> www.contrust.org
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zwiénge, die zur momentanen Situation
gefiihrt haben, und der Steuerberater
tiber die Zahlen, die den Weg aus dieser
Situation untermauern.

Fakten vor Emotionen

Psychoanalytiker Késser zeichnet ein
Bild des Gesprichs: ,,Der Handwerker
ist, obwohl Kunde, in der Bringschuld
und muss den Banker gewinnen.“ Das
gelingt, wenn er im Vorfeld regelméRig
informiert, etwa Liquiditdtsengpésse
ankiindigt und begriindet. Wenn der
Banker mit dem Abldufen einer Schrei-
nerei vertraut ist, ist er auch bereit, Eng-
pdsse mitzutragen.

Peter Flume rdt wéhrend des Ge-
sprdichs Ruhe zu bewahren. Selbst
wenn der Banker provoziert oder abfil-
lig iiber das Vorhaben spricht — nicht
aus der Rolle fallen. Emotionen sind
fehl am Platz. Der Banker stellt nur sei-
ne Sicht der Dinge dar. Fronten aufzu-
bauen, ist fiir das eigentliche Ziel des
Gesprachs todlich. Stattdessen macht
man ihn besser zu seinem Partner, in-

dem man ihn fragt, welche Fakten er
noch bendtigt, um seinen Vorstand zu
iiberzeugen. Mit ihm gemeinsam L&-
sungen suchen, muss die Strategie sein.

Steht am Ende eines Gespréchs eine
Absage oder ist die Bank noch unent-
schieden, lohnt es sich, einen zweiten
Termin zu vereinbaren. Wenn sich dies
im laufenden Gespréch abzeichnet, nur
nicht alle Informationen preisgegeben.
Ein kleines Ass im Armel, gespielt in der
zweiten Runde, wirkt oft Wunder.

Fiir das nédchste Gespréch gilt es, die
gewiinschten Fakten punktgenau zu lie-
fern. Am besten in dem Muster, in dem
es die Bank intern bearbeitet. Dabei den
Steuerberater nicht vergessen, seine Zu-
arbeit muss ebenso zielgerichtet und
piinktlich sein.

Ein Tipp: Kochen die Emotionen
hoch oder schldgt der Banker einen
Kompromiss vor, den der Schreiner mit
seinem Steuerberater besprechen will,
ist es vollkommen legitim, um eine klei-
ne Pause zu bitten. Neu sortiert und ab-
gestimmt, ldsst sich das Gesprach ruhi-
ger fortfiihren.



