TIPPS FUR DEN BETRIEB

Die Bank als Kunden sehen

Der Mittelstand betrachtet Banken traditionell als Lieferanten von

Kapital. In Wahrheit fragen Kreditinstitute aber rentable Anlage-
mdoglichkeiten nach, sind also Kunden.

)) Der deutsche Mittelstand hat groBe
Probleme bei der Kreditbeschaffung.
Sie sind zum Teil individuell
unverschuldet, beruhen aber

teilweise auch auf einer falschen

Auffassung tiber die Bezichung

fiir das Kapital, das sie unter anderem aus Spar-

einlagen (von ihren Kunden!) erhalten hat. Was

HANDWERK AUF KREDITSUCHE

43 Prozent der Handwerksbetriebe haben in den letzten
2wélf Monaten mit Banken iiber Kredite verhandelt

Beantragte Von je 100 Antrigen der jeweiligen

zur Hausbank. Der deutsche reditarten

Mittelstand betrachtet die Bank
ausschlieBlich als Lieferant von
Kapital. Diese Sichtweise ist
falsch und ein Teil der aktuellen

Kontokorrentredit!
Kurfrist. Darlehen

langfrist. Darlehen

mittelfist. Darlehen
(2-t Jahre Laufzeit)

Umschuldung

Kreditart wurden o viele abgelehnt
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Probleme bei der Kreditbeschaf- vugscron I

fung.

Ein Lieferant, der nicht
liefern will sz
Das Problem entsteht durch die

Behandlung eines Kreditgebers als Lieferant.
Denn nur in seltenen Ausnahmefillen inter-
essiert es den Mittelstindler, was ein Lieferant
tiber ihn wissen will. Er stellt sich auf den be-
rechtigten und bequemen Standpunkt, dass er
selbst Kunde sei und der Lieferant sich um ihn
bemiihen miisse. Das ist nun ganz offensichtlich
in der Beziehung zum Kreditgeber nicht (mehr)
der Fall. Denn dieser Lieferant will hiufig tiber-
haupt nicht liefern, der (vermeintliche) Kunde
aber will unbedingt beliefert werden.
Drehen wir die Beziehung also um: Der
kreditsuchende Mittelstindler ist Lieferant und
die Bank ist Kunde. Die Bank hat eine stindige
Nachfrage nach rentablen Anlageméglichkeiten
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hitte der Mittelstindler dann anzubieten bzw.
zu verkaufen? Eben diese Anlagemdoglichkeit

oder anders ausgedriickt, seine Bonitit.

Neues Denken: Bonitdt verkaufen

Durch dieses Denken wird der Mittelstindler
zwangsliufig zu einem anderen Verhalten der
Bank gegeniiber gefiihrt. Statt dem vermeint-
lichen Lieferanten unwillig Auskiinfte und
Unterlagen zu tibergeben, wird er sich nun
darum kiimmern, dass der Kunde attraktive,
verkaufsfordernde Unterlagen erhilt. Er wird
erkennen, dass er im Wettbewerb zu anderen
Verkiufern steht und das ganze ihm wohl ver-

traute Repertoire desVerkaufsprozesses in der

Beziehung zu seiner Bank anwenden. Seinen
wichtigen Kunden schickt man nicht nur Un-
terlagen, man fragt nach, ob sie verstindlich
sind, ob man noch Fragen beantworten kénne,
man bemiiht (!) sich um Termine — kurz, man
tut alles, um den Kunden von der Qualitit des
eigenen Produkts zu iiberzeugen.

Im heutigen Kreditgeschift ausschlaggebend
sind auch die dem eigentlichen Verkaufsprozess
vorgelagerten Prozesse. Die Produktentwick-
lung, Marktforschung, Recherche iiber den
potenziellen Kunden. Darum kiimmert sich
der Mittelstand heute viel zu wenig, und das
ist ein Teil seines Problems bei der Kredit-

suche.

Was will der Kunde Bank wissen?
Worum geht es? Die Bank will eine ganze
Reihe von betriebswirtschaftlichen Unterlagen
sehen und will sicher sein, dass bestimmte be-
triebsorganisatorische Mindestanforderungen
erfiillt sind, die das Unternchmen zukunftssi-
cher machen. Aus Sicht des Mittelstindlers als
Verkiufer seiner Bonitit geht es also darum,
dass er genau weil3, was die Bank (sein Kunde)
wissen will.

Entscheidend fiir die Bewertung der Bonitit
ist heute ein Rating des Unternehmens. Alle
Bankengruppen haben unterschiedliche Verfah-
ren fiir ihr so genanntes internes Rating ent-
wickelt. Was dabei geschieht, weil der Mittel-
stindler in der Regel nicht und will es zum Teil
auch gar nicht wissen. Hier hat sich sogar schon
ein neues Berufsfeld entwickelt: Ratingberater
helfen dem Mittelstand, die Anforderungen
seiner Bank zu erkennen und sich frithzeitig
auf das Bankenrating vorzubereiten.

Kreditbeschaffung als Verkaufsprozess
Der Mittelstand muss den Prozess der Kre-
ditbeschaffung als Verkaufsprozess auffassen.
Dann erkennt er, dass er im Wettbewerb um
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ein knappes Gut steht und wendet seine Kom-
petenz im Verkaufen {iberzeugend auf seine
Beziehung zu Banken an. Da sich der Kunde
Bank in den letzten Jahren erheblich geindert
hat, ist es dringend nétig, sich iiber diesen
wichtigen Kunden zu informieren. Ausfithrli-
che Gespriche mit der Bank dariiber, flankiert

von externer Beratung fithren am schnellsten

5

Augen auf beim Teppichkauf

Zum Widerrufsrecht bei Haustiirgeschaften

3D FALL Meister Hansen ist verirgert. Ursa-
che ist diesmal aber nicht sein Lieblingsgeselle
Blaumann. Meister Hansen hatte nebst Gattin
eine einwochige Pauschalreise in die Tiirkei
angetreten. Bestandteil der Reise war auch eine
Busfahrt vom Hotel zu einem Teppichkniipfzen-
trum. Auf diese Teilnahme waren die R eisenden
angewiesen, da das sehr abseits gelegene Hotel
und das Schwimmbad tagsiiber geschlossen wa-
ren und — sehr zum Arger von Meister Han-
sen — keine Zugangsmoglichkeiten zum Strand
oder zu Sehenswiirdigkeiten direkt um das Hotel
bestanden. In dem Teppichkniipfzentrum un-
terzeichnete Hansen dann einen in deutscher
Sprache formulierten Kaufvertrag tiber Teppiche
zum Preis von rund 60.000 €. Eine Belehrung
iiber ein etwaiges Widerrufsrecht enthielt der
Kaufvertrag nicht.

Nach seiner Riickkehr nach Deutschland
wurden ihm Teppiche geliefert und dann ging
der Arger fiir Meister Hansen erst richtig los.
Seine Ehefrau zeigte sich entsetzt ob der ge-
schmacklosen und teuren Teppiche und nach
Riicksprache mit einem Sachverstindigen kam
ans Licht, dass die Teppiche lediglich einen Wert
von insgesamt rund 10.000 € hitten. Hansen ist
nun so erbost, dass er die Teppiche am liebsten
zuriickgeben méchte. Zu Recht? (Fall nach-
gebildet LG Tiibingen, Urteil vom 30.03.2005,
Aktenzeichen 5 O 45/03)

2D LOSUNG Da hat Meister Hansen aber noch
einmal Gliick gehabt. Das Landgericht Tiibingen,
das vor kurzem einen dhnlichen Fall zu ent-
scheiden hatte, hat geurteilt, dass immer dann,
wenn zwischen dem Reiseveranstalter und dem
Geschiiftsinhaber eines Teppichkniipfzentrums in
der Tiirkei enge Verflechtungen und Geschiifts-
beziehungen bis hin zu Gewinnabsprachen be-
stehen, deutsches Recht anzuwenden sei. Die
auf dem Abschluss eines solchen Kaufvertrages
gerichtete Willenserklirung kénne folglich wi-

zum gewiinschten Erfolg — dem bewilligten
Kredit. << Jiirgen Braatz

(,;, -~ Jiirgen Braatz ist Berater fiir

A PR /Marketing und Geschftsfiih-
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derrufen werden.

So liegt es auch hier. Den Teilnehmern der
Reise stand es nicht véllig frei, ob und wo sie
am Zielort in ihrer Freizeit Waren erwerben
wollten.Vielmehr wurde gezielt eine faktische
Zwangslage zur Teilnahme an der Busreise ge-
schaffen. Wenn denn nun aber deutsches Recht
anzuwenden ist, so hilft Meister Hansen das
Widerrufsrecht bei Haustiirgeschiften bzw.
Verbrauchervertrigen.

Meister Hansen ist als Handwerker zwar
grundsitzlich Unternehmer, aber im vorlie-
genden Fall hat er als Verbraucher anlisslich einer
Freizeitveranstaltung eine auf den Abschluss
eines Kaufvertrages gerichtete Willenserkli-
rung abgegeben. Hier handelt es sich im einen
Vertrag, der anlisslich einer vom Reiseunter-
nehmer durchgefiihrten Freizeitveranstaltung
abgeschlossenen wurde. Hansen wurde in eine
seine Entscheidungsfreiheit beeinflussende Frei-
zeitstimmung versetzt. Der Ausflug war der
Unterhaltung gewidmet und so auch angebo-
ten. Bei der Veranstaltung im Teppichgeschift
wurden dann mit der Verkaufsabsicht nicht in
Zusammenhang stehende attraktive Leistungen
in den Vordergrund gestellt, die Hansen iiber
den Hauptzweck, nimlich die Verkaufsabsicht,
haben hinwegsehen lassen. Das Landgericht
Tiibingen hatte den fiir ein Haustiirgeschift
typischen Uberraschungsmoment ohne weiteres
als gegeben angeschen.

‘Wenn Hansen nun wie im vorliegenden
Fall geschehen, die Widerrufsfrist bei Ver-
brauchervertrigen gemiB § 355 BGB (zwei
‘Wochen) einhilt, kann er seine auf den Kauf-
vertrag gerichtete Willenserklirung entspre-
chend widerrufen und erhilt sein Geld zuriick.
Natiirlich nur gegen Riickgabe der beiden
Teppiche; dariiber ist Frau Hansen aber auch
sehr gliicklich.

3 TIPP Auch Handwerker, die eigentlich
Unternehmer im Sinne des BGB sind, treten
bisweilen als Verbraucher auf und sollten daher
die ihnen zustehenden Widerrufsrechte bei Ver-
brauchervertrigen kennen.<< grii
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