Neue Blickrichtung
auf Kredite

Die Bank als wichtigen Kunden sehen
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Der Mittelstand betrachtet

Banken traditionell als Liefe-
ranten von Kapital. Tatsachlich
aber fragen Kreditinstitute
rentable Anlagemoglichkeiten
nach und sind daher selbst

Kunden.
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Der deutsche Mittelstand hat grofie
Probleme bei der Kreditbeschaffung.
Sie sind zum Teil individuell unver-
schuldet, beruhen aber teilweise auch
auf einer falschen Auffassung tber die
Beziehung zur Hausbank, denn der
deutsche Mittelstand betrachtet die
Bank ausschlieflich als Lieferanten ven
Kapital. Diese Sichtweise ist falsch, und
sie ist ein Teil der aktuellen Problema-
tik bei der Kreditbeschaffung.

Ein Lieferant, der nicht liefern will

Das Problem entsteht durch die
Behandlung eines Kreditgebers als
Lieferanten. Nur in seltenen Ausnah-
mefallen interessiert es den Mittel-
stindler,was ein Lieferant Gber ihn wis-
sen will. Er stellt sich auf den berech-
tigten und bequemen Standpunkt,
dass er selbst Kunde sei und der Liefe-
rant sich um ihn bemihen misse. Das
ist nun ganz offensichtlich in der Bezie-
hung zum Kreditgeber nicht (mehr) der
Fall. Denn dieser Lieferant will haufig
uberhaupt nicht liefern, der (vermeint-
liche) Kunde aber will unbedingt belie-

fert werden.

Umbkehr der Beziehung

Drehen wir die Beziehung also um:
Der kreditsuchende Mittelstandler ist
Lieferant und die Bank ist Kunde. Die
Bank hat eine sténdige Nachfrage nach
rentablen Anlagemoglichkeiten fiir das
Kapital, das sie unter anderem aus
Spareinlagen (von ihren Kunden!)
erhalten hat.

Was hat der Mittelstandler im
Gegenzug anzubieten bzw. zu ver-
kaufen? Eben genau diese Anlagemog-
lichkeit oder anders ausgedriickt,
seine Bonitat. Es stehen sich also zwei
gleich gelagerte Interessen gegentber.
Seinen Vorteil gegeniber der Bank
muss der Mittelstandler sich wie bei
jedem anderen wichtigen Kunden
jedoch zunachst erarbeiten, um ihn
dann gewinnbringend zu verkaufen.
Denn: Je besser die Bonitdt und je
klarer die Basis der Bonitatsfindung,
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umso besser ist der Preis (Kredithohe
und Zinsen!), die das Unternehmen
erzielt.

Neues Denken: Bonitit verkaufen
Durch dieses Umdenken wird der
Mittelstédndler zwangslaufig zu einem
anderen Verhalten der Bank gegen-
Uber gefihrt. Statt dem vermeint-
lichen Lieferanten unwillig Auskinfte

Der Mittelstand muss den

Prozess der Kreditbeschaf-

fung als Verkaufsprozess
im Wettbewerb um ein

knappes Gut erkennen.

und Unterlagen zu Ubergeben, wird er
sich nun vielmehr darum kiimmern,
dass der Kunde attraktive, verkaufsfor-
dernde Unterlagen erhalt (siehe ,Der
Businessplan® - Seite 14).

Er wird erkennen, dass er im Wettbe-
werb zu anderen Verkaufern steht und
das ganze ihm wohl vertraute Reper-
toire des Verkaufsprozesses in der
Beziehung zu seiner Bank anwenden
muss. Denn: Seinen wichtigen Kunden
schickt man nicht nur Unterlagen, man
fragt nach, ob sie verstandlich sind,
ob man noch Fragen beantworten
kénne, man bemuht (!) sich um
Termine — kurz, man tut alles, um den
Kunden von der Qualitdt des eigenen
Predukts zu Uberzeugen.

Im heutigen Kreditgeschaft aus-
schlaggebend sind auch die dem
eigentlichen Verkaufsprozess vorge-
lagerten Prozesse. Dazu gehdren bei-
spielsweise die Produktentwicklung,
die Marktforschung oder die Recherche
lber den potenziellen Kunden.

Darum kUmmert sich der Mittel-
stand heute viel zu wenig und das
ist ein Teil seines Problems bei der
Kreditsuche.

Kreditmanagement

Was will der Kunde (Bank) wissen?
Worum geht es? Die Bank will eine
ganze Reihe von betriebswirtschaft-
lichen Unterlagen sehen und damit
sichergehen, dass bestimmte betriebs-
Mindestanforde-
rungen erfillt sind, die das Unterneh-

organisatorische

men zukunftssicher machen. Aus Sicht
des Mittelstandlers als Verkaufer seiner
Bonitat geht es also darum, dass er
genau weil%, was die Bank (sein Kunde)
wissen will,

Entscheidend fir die Bewertung der
Bonitit ist heute ein Rating des Unter-
nehmens. Alle Bankengruppen haben
unterschiedliche Verfahren flr ihr so
genanntes internes Rating entwickelt.
Was dabei geschieht, weilé der Mittel-
standler in der Regel nicht und will es
zum Teil auch gar nicht wissen. Hier
hat sich sogar schon ein neues Berufs-
feld entwickelt: Ratingberater helfen
dem Mittelstand, die Anforderungen
seiner Bank zu erkennen und sich
frithzeitig auf das Bankenrating vor-
zubereiten.

Kreditbeschaffung als Verkaufs-
prozess

Der Mittelstand muss den Prozess
der Kreditbeschaffung als Verkaufs-
prozess auffassen. Dann erkennt er,
dass erim Wettbewerb um ein knappes
Gut steht und wendet seine Kompe-
tenz im Verkaufen Uberzeugend auf
seine Beziehung zu Banken an. Da sich
der Kunde Bank in den letzten Jahren
erheblich verandert hat und weiter
verandern wird, ist es dringend notig,
sich Uber diesen wichtigen Kunden
eingehend zu informieren. Ausfuhr-
liche Gesprache mit der Bank dariber,
flankiert von externer Beratung, fih-
ren am schnellsten zum gewiinschten
Erfolg — dem bewilligten Kredit. Denn
letztendlich will die Bank nur eins:
wie jedes Unternehmen rentabel
wirtschaften und Gewinn erzielen.
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