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Alexandra Bezler legt ihren Banken alle drel Monate aktuelle Zahlen vor,

Wie Sie Eindrugk
schinden

Bankgesprach Noch mehr Planung, noch mehr Details: Banken wollen
mehr Informationen. Entsprechend sorgfdltig sollten Handwerks-
unternehmer das Jahresgesprach bei ihrer Hausbank vorbereiten.

Texl Klaus Manz  Folo KD Busch
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A lexandra Bezler bendtigte kurzfristig ein
Darlehen. Gemeinsam mit ihrem Mann
Andreas fiihrt sie die Bezler Heizungstechnik in
Kirchheim/{Teck, mit neun Mitarbeitern und mit
tiber einer Million Euro Jahresumsatz. Mach ei-
nem Forderungsausfall bei einem GroBaufirag
brachen die liquiden Mittel der Firma ein. Bis ein
Uberbriickungsdarlehen bewilligt wurde, vergin-
gen zwei Monate. Beide Hausbanken hatten gro-
Ren Informationsbedarf und wollten zunichst
nicht mitziehen®, berichtet Alexandra Bezler.

Fiir die Unternehmerin ein Schliisselerlebnis, aus
dem sie ihre Konsequenzen gezogen hat. Frither
erledigte der Steuerberater die Buchhaltung.
-Das ist jetzt meine Aufgabe, denn so kann ich je-
derzeit auf tagesgenaue Zahlen zugreifen”, be-
richtet Bezler. AuBerdem nimmt sich die Fir-
menchefin regelmiBig Zeit fiir eine Liguiditits-
planung, die sie ihren Banken im Turnus von drei
Monaten vorlegt. Generell setzt Bezler auf Offen-
heit: Zeichnen sich Verinderungen im Unterneh-
men ab, vereinbart sie einen Termin und erliu-
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Finanzen Finanzierung

,Der Banker muss das Vorhaben verstehen"

Schweigen kommt schlecht an. Nur mit einer of-
fensiven Kommunikation kénnen Handwerks-
unternehmer bei ihrer Bank punkten und Vertrau-

handwerk magazin: Was machen Unternehmer
falsch in der Kommunikation mit der Hausbank?
Ulrich Viefers: Wir beobachten, dass Firmenchefs
sich auf die Verhandlungen mit der Bank nicht rich-
tig vorbereiten. Vielfach bereitet es ihnen Schwierig-
keiten, ihr Anliegen umfassend zu beschreiben. Oder
es gelingt ihnen nicht, dem Firmenkundenbetreuer
zu verdeutlichen, wie etwa der angestrebte Kredit
zur Lésung des Problems beitragen soll.

Haben Sie ein konkretes Beispiel?

Bei einer Investitionsfinanzierung geht es flir die
Geldinstitute um die Kapitaldienstfahigkeit des
Unternehmens: Der Banker muss verstehen, welche
Vorteile die Anschaffung einer Maschine bringt und
wie das Darlehen zuriickgezahlt werden kann. Eine
Rentabilitdtsrechnung sowie eine Liquiditdtsvor-
schau von zwei Jahren sind obligatorisch.

en fiir Kreditentscheidungen aufbauen. Finanzie-
rungsexperte Ulrich Viefers sagt, worauf es beim
Jahresgesprich mit der Hausbank ankommt.

Wie verhilt sich der Firmenchef im Gesprach?

Ein schweigender Unternehmer kemmt schlecht an.
Die Bank will wissen, ob er die Ziigel in der Hand
hidlt und seine Managementkompetenz testen.

Sind Firmenchefs offen genug?

Sicherlich haben viele Unternehmer die Bedeutung
einer transparenten Kommunikation langst erkannt
und verhalten sich entsprechend. Mitunter wollen
Firmenchefs allerdings ihre Zahlen gegeniiber der
Bank ein wenig unterm Tisch halten.

Das halten Sie fiir iiberhaolt?

Ja, die Banken sind vorsichtiger geworden und ha-
ben deshalb ein erhhtes Informationsbediirfnis.
Das sollten Unternehmer befriedigen. Denn damit
steigen ihre Chancen, einen gewiinschten Kredit zu
guten Konditionen zu erhalten.

Ulrich Viefers ist
Wirtschaftspriifer
und Finanzierungs-
experte der Kanzlei
WWS Wirtz, Walter,
Schmitz Unterneh-
mensgruppe in
Manchengladbach.
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Finanzen Finanzierung

Infos flir die Banken

Bilanz und GuV

Eigenkapitalentwicklung

BWA-Analysen

Vorschaurechnungan

fukunfisperspektiven

Finanzplan

Infos Uber Management

in Prozent; Quelle: Euler
Hermes Kneditversicherung,
Studie 2000, Schwiengrad
Finanzkommunikation

Kein Weg fiihrt vor-
bei: Alle Unterneh-
mer miissen der
Bank ihre aktuelle
Bilanz liefern.

Handwerksbetriebe,
wie etwa Kfz=Firmen,
haben einen
schweren Stand,

Die richtige Vorbereitung

Gute Vorbereitung ist wichtig = vor allem, wenn
sich der Betrieb in einer schwierigen Phase befin-
det oder falls eine Investition geplant ist.

1. Ergreifen Sie die Initiative und vereinbaren Sle
von sich aus eimen Termin fiir das Jahresgesprach bei
Ihrer Hausbank mit lhrem zustdndigen Berater.

2. Ubermitteln Sie dem Firmenkundenbetreuer
beim Kreditinstitut vorab die notwendigen schrift-
lichen Ausfiihrungen zum Stand lhres Unterneh-
mens. Das hat den Vorteil, dass die Beteiligten beim
Gesprich dann schon vorab informiert sind, und Sie
sparen sich im Gespréch viele Erkldrungen, weil sie
dem Banker bereits schriftlich vorliegen.

3. Versuchen Sie nicht, die wirtschaftliche Lage des
Handwerksbetriebs zu beschdnigen oder Einzelhei-

ten zu vertuschen. Bereiten Sie eine entsprechende

Gesprachsstrategie var: Sprechen Sie eventuelle Pro-
bleme offensiv an und skizzieren Sie eine migliche

Lisung fiir Ihr Unternehmen,

k. Erstellen Sie einen detaillierten Businessplan,
falls eine Investition im kommenden Jahr geplant
ist. Dieser beinhaltet eine genave Beschreibung
der Zielrichtung des Unternehmens und eine
plausible Umsatz-, Liquiditdts-, Finanzplanung
liber mindestens drei Jahre.

5. Verfassen Sie ein Sanierungsgutachten, falls sich
die Firma in anhaltenden Liguidititsschwierigkeiten
befindet. Darin sollten Sie Schwachstellen ermitteln
und gezielte MaBnahmen vorschlagen, um die
kiinftige Kapitaldienstfahigheit des Unternehmens
schliissig zu dokumentieren,

tert die Situation. Im Jahresgespriich geht es dann
inerster Linie um die Bilanz, die Gewinn-und Ver-
lustrechnung sowie um das Rating der Firma.
e optimale Strategie: Denn Banken werden von
Firmenkunden gerne ausfithrlich und zeitnah in-
formiert. Das bestitigt eine aktuelle Umfrage der
Kfw Bankengruppe. Danach registrieren 84 Pro-
zent der befragten Unternehmer ein gestiegenes
Informationsbediirfnis ihrer Hausbank. .Die
Geldinstitute sind gezwungen, in Zweifelsfillen
nachzuhaken. Der Grund dafiir sind die Vor-
schriften aus Basel II und kiinftig aus Basel 111",
weil auch Ulrich Viefers, Steuerberater und Wirt-
schaftspriifer in der Kanzlei WWS Wirtz, Walter,
Schmitz Unternehmensgruppe in Ménchenglad-
bach (siehe Interview Seite 69),

Das eigene Unternehmen erkldren

~Auffilligkeiten und Abweichungen vom Bran-
chenschnirt sollten Unternehmer erliutern kin-
nen”, rit Jorg T. Eckhold, Geschiftsfithrender Ge-
sellschafter und Seniorberater der Eckhold Con-
sultants GmbH in Ténisvorst und Potsdam. Im
Zweifel schriftlich: Der Firmenkundenbetreuer
trifft Kreditentscheidungen nicht allein. Auch die
Abteilungen Marktfolge und Kreditausschuss
milssen den Daumen heben. Der Unternehmer
kommt mit diesen Abteilungen aber nie in Kon-
takt, seine Firma wird dort nur anhand schrift-
licher Unterlagen beurteilt. Ob Eigenkapitalquo-
te, Entnahmen oder Rilckstellungen fiir Gewihr-
leistungen: Bei Abweichungen von den Referenz-
werten gilt es, klar zu begriinden und moglichst
wenig Interpretationsspielraum offen zu lassen,
Wichtig fiir die Bank sind auch Liquiditits- und
Investitionspline. Die Banken erwarten heute
von jedem Firmenchef, dass er sich klare Ziele
setzt—in Form von Planzahlen und Konzepten zur
strategischen Ausrichtung, Auch das Thema Ra-
ting kommt im Jahresgespriach auf den Tisch, Die
Banker sprechen Problemfelder an, zumal sich
die Bewertung oft durch einfache Mafnahmen
verbessern lasst. Zum Beispiel wirke sich ein Not-
fallplan positiv aus, wenn der Unternehmer stirbt
oder schwer erkrankt. Auch Alexandra Bezler
priift ihr Rating genau. ., Wir wollen wissen, wo
wir uns noch verbessern kimnen®, so Bezler. W
comelia. hefer@handwerk-magazin, de

Online exklusiv

Wie gut ist die Kommunikation mit threr Bank?
Nutzen Sie unseren Selbsttest unter
handwerk-magazin.de/bankgespraech

@ Selbsttest Bankgespriich

Chart: hangweric
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