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Kommunikation mit Kreditinstituten:
(k)eine Einbahnstrafie!?

wKommunikation mit Kreditinstituten - (k)eine Einbahnstrafle®

Wie kann die Kommunikation zwischen Unternehmen und Kre-
ditinstituten verbessert werden, was kénnen die Gesprachspartner
dazu beitragen?* Dicse Fragen standen im Mittelpunkt ciner Podi-
umsdiskussion, zu der das Netzwerk AMPEL unter dem Motto

Jeder solle am Ende der Veranstaltung
mindestens drei Anregungen fiir die
Verbesserung seines Kommunikati-
onsverhaltens mitnehmen, die sich in
der alltiglichen Praxis umsetzen
lieflen, formulierte Moderator Carl-
Dietrich Sander, der sich als Unter-
nehmerberater auf die Verbesserung
der Kommunikation zwischen Ban-
ken und Unternehmen spezialisiert
hat, das Ziel des Gesprichs. Vier The-
menbereiche wurden konkretisiert:
Das Rating, die Vorbereitung von Kre-
ditgesprichen, die Gesprichsfithrung
sowie die Unterlagen fiir Kreditwiin-
sche und Ratings.

Vertrauen als
wichtige Basis

WDie Kommunikation zwischen Un-
ternchmen und Kreditinstituten kann
nur dann erfolgreich verlaufen, wenn
die Gesprichspartner kontinuierlich
und nicht nur punktuell und anlass-
bezogen miteinander im Gespriich
sind®, erklirte beispielsweise Chris-
toph Pliete von der De.Velop AG.

Mur so entstehe das Vertrauen, das ei-
ne wichtige Basis fiir auf Dauer fiir al-
le Beteiligten erfolgreiche Geschifts-
beziehungen sel. Jiirgen Biingeler von
der Sparkasse Westmiinsterland be-
trachtete das Rating als Handwerks-
zeug der modernen Unternehmens-
steuerung: Fs liefere nicht nur den

cingeladen hatte. Uber 60 Teilnehmer nutzten die Gelegenheit, sich
mit Fachleuten iiber verschiedene Aspekie des Themas auszutau-

schen.

Banken, sondern vor allem den Un-
ternehmem selbst einen strukturierten
und transparenten Uberblick iiber die
aktuelle Situation der Firma und bein-
halte deshalb die Chance, die Verbes-
serungspotenziale des Unternehmens
zu identifizieren und zu verwirkli-
chen. Friedrich Wiese vom Steuer-
biiro Wiese und Partner erginzte, dass
diese Chance von den Unternchmen
aber nur dann wahrgenommen wer-
den kénne, wenn auch die Banken die
mit ihren Erwartungen verbundenen
Lissungs- und Verbesserungsvorschli-

ge nachvollzichbarer als bisher kom-
munizieren wiirden,

Dr. Jiirgen Wigger von der Bewital
GmbH & Co. KG vertrat die Auffas-
sung, als Unternehmer miisse man
nicht nur seine Ziele klar vor Augen
haben, sondern sich auch intensiv mit
der Perspektive der Banken als Ge-
sprichs- und Verhandlungspartner
auseinandersetzen. Dies bedeute un-
ter anderem, entsprechende Fragen
zu stellen, um die Hintergriinde fiir
die Positionen und Anforderungen
der Banken zu verstehen. Nur so kin-

ne man sich zielorientiert auf den Ge-
sprichspartner einstellen.

Dr. Wolfgang Baecker von der VR-
Bank Westmiinsterland figte hinzu,
dass dies fiir beide Seiten gelte. Auch
wenn die Banken auf einem guten
Weg seien, sei es den Kreditinstituten
offenbar bisher noch nicht vollstindig

Verhandlungsposition
verdeutlichen

gelungen, den Unternehmen die Hin-
tergriinde ihrer Position und Erwar-
tungen transparent und verstindlich
zu machen. Denn gute Vorbereitung
auf die Gespriiche sei nicht nur in Be-
zug auf die Erwartungen der Ge-
sprichspartner, sondern auch in be-
zug auf die Verdeutlichung der eige-
nen Verhandlungsposition auf beiden
Seiten erforderlich.

Rolf Weinbrenner, Wirtschaftspriifer
und Steuerberater, stellte die Unter-
stiitzung der Unternehmen bei der
Vorbereitung von Kreditgesprichen
als eine der wesentlichen Aufgaben
seiner Zunft heraus. Dabei gehe es um
weit mehr, als die Zusammenstellung
von Informationen und Unterlagen.
Das Dienstleistungsprofil reiche von
der Unterstiitzung bei der Erarbeitung
einer Verhandlungsstrategie bis zur
praktischen Simulation der jeweiligen
Bankgespriche.



