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Tipps ftir das Bankgesprach

Inmitten der Finanz- und Wirtschaftskrise schaut manch eine Bank oder Sparkasse beim Kreditgesprach genauer auf
die Zahlen. Wer unvorbereitet zur Verhandlung auftaucht, hat kaum Chancen. Die NGZ klart (iber die Fallstricke auf.

VON JENS KRUGER

RHEIN-KREIS NEUSS Unternehmer, die
von Peter Glombitza Geld haben
wollen, werden akkurat durch-
leuchtet. Als Leiter des Firmenkun-
dencenters der Sparkasse Neuss
und Grevenbroich ist es seine Auf-
gabe, die Kreditwiirdigkeit genau
zu priifen. Das war schon immer so.
Doch inmitten der Finanz- und
Wirtschaftskrise schaut derzeit
manch ein Bankberater noch ge-
nauer auf die Zahlen und Fakten.

Das jedenfalls meint der Kaarster
Unternehmensberater  Carl-Die-
trich Sander: ,Die Kreditklemme ist
zwar noch nicht da." Doch gingen
die Banker tiefer in die Zahlen, ver-
langten mehr Sicherheiten.

wKreditklemme noch nicht da”

Gut vorbereitet erscheint den-
noch nicht jeder Kunde zum Bank-
gesprich. ,Oftmals kommen Kun-
den blaudiugig ins Beratungsge-
sprich”, sagt Glombitza, der er-
klirt, welche Fehler es zu vermei-
den gilt. ,Zunichst einmal sollte
man nicht als Bittsteller auftreten”,
sagt der Sparkassen-Mann. Es han-
dele sich um ein Verhandlungs-
und Verkaufsgesprich. Die Liste
der Informationen, die Glombitza
benitigt, ist allerdings lang:

1. Zundchst einmal muss der
Kunde ein Konzept mit einer ge-
nauen Beschreibung und einem In-
vestitionsplan vorlegen.

2. Der berufliche Werdegang
samt Lebenslauf muss stimmig
sein.

3. Miet- und Pachtvertrige soll-
ten genauso vorgelegt werden wie
Umsatz- und Vertragsvorschau.

4. Auferdem achtet Glombitza
auf das perstnliche Fachwissen,
auf kaufmiinnische Kompetenz
und Fiithrungseigenschaft.

5. Wichtig sind weiterhin das
Marktpotenzial, Nachfrage und
Konkurrenzsituation.

6. Auch der eigene Standort und
die Betriebsrdume - ,Lage, Park-
plétze, Personalbedarf” - sind von
Bedeutung.

Berater Sander empfiehlt, vor
dem Gespriich bei der Bank anzu-

Unterlagen komplett? Das sollten Unternehmer vor

rufen und nachzufragen, welche
Unterlagen bendtigt werden.

+Man sollteim Gespriichauch die
nicht so guten Punkte ansprechen”,
sagt Sander — ,dann aber auch er-
kldren, wie man daran arbeiten
wird". Wichtig sei zudem, dass der
Unternehmer selber die wichtigs-
ten Zahlen erkldren kénne und
nicht sein Steuerberater das mache.
.Uberzeugen Sie Thre Kreditgeber,
dass Sie in Ihrer Branche zum boni-
titsmilig besten Drittel gehoren.”

Die Branche des Antragstellers
muss keine ausschlaggebende Rol-
le spielen. Doch es gibt zweifellos
Wirtschaftszweige, die es derzeit
schwer haben. ,Bei Gaststiitten,
Sonnenstudios und Bautriigern
sind wir etwas vorsichtiger”, sagt

i,

etwa Jiirgen Freitag, Vorstand der
Raiffeisenbank Grevenbroich.
Mehr Kredite seien dagegen fiir
Photovoltaikanlagen vergeben
worden. Freitag beobachtet bei
Kunden Fehler, die sich wiederho-
len: ,Es gibt Handwerker, die arbei-
ten und arbeiten - und verlieren die
Zahlen aus dem Auge.” So gebe es
Kunden, deren Bilanzen von 2007
noch nachgereicht werden miiss-
ten. ,Zu wenig Eigenkapital" ist ein
weiteres Manko, das Sparkassen-
Mann Glombitza bei einigen Unter-
nehmen entdeckt. Nicht zuletzt
entscheidet der persdnliche Auf-
tritt. Glombitza: .Ich achte auch
darauf, ob jemand euphorisch zum
Gesprich kommt oder von Beginn
an ein langes Gesicht zieht.”

dem Bankgesprach telefonisch klaren.
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Veranstaltung der IH

Die IHK Mittlerer Niederrhein git
Unternehmern kostenlose Tipp
fir den Umgang mit Banken. Ey
perten der Effizienza GmbH we
den Instrumente und Strategie
der Finanzkommunikation an Fal
beispielen vorstellen. Die Inform:
tionsveranstaltung findet am 1€
September, 14 bis 16 Uhr, inder IH
Manchengladbach, Bismarckstre
Be 109, statt. Anmeldeschluss: ¢
September. Anmeldung bei Clau
dia Backes, Telefo
02161/241-134, E-Mail: bz
ckes@moenchengladbach.ihk.de
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