Werseinefinanzielle Situation offenlegt, kommtals
Unternehmer auch in der Krise an Kredite

Eine tiberzeugende Finanzkommunikation mit Kapitalgebern ist die beste Pravention fiir schwierige Zeiten

STUTTGART. Unternehmer, die
Geldgeber offen iiber ihre Finanzen
informieren, schaffen sich Verbiin-
dete - und meistern Engpésse leich-
ter. Nur wer alle Finanziers mit un-
geschonten Fakten iiber sein Unter-
nehmen bedient und stets aktuelle
Daten liefert, erhilt dauerhaft Kre-
dit. ,Unternehmer, die ihre Kapital-
geber zu Verbiindeten machen, ge-
héren in einer Finanzkrise nicht zu
den Ersten, denen man die Kreditli-
nie kiirzt“, sagt Professor Stephan
Paul, Finanzexperte von der Uni-
versitdt Bochum. l

Fiir Bernhard Kallup gehéren Kri-

sen mit zum Geschift: Schwichelt

die Wirtschaft, muss der Chef des .

Biiromébelbauers Sedus Stoll AG
damit rechnen, dass auch seine Fir-
ma weniger abwirft. Aber gegen
mogliche negative Konsequenzen
kann er vorbeugen: Indem er Ban-
ker, Aktionére, Mitarbeiter und die
PresseregelmaBigiiber Umsatzund
Ertrige informiert, schafft er sich
ein Vertrauenspolster: ,Finanz-
kommunikation ist auch Krisenpra-
vention“, weill Osten. Denn infolge
der US-Kreditkrise diirfte es vielen
Chefs schwerer fallen, einen Geld-
geber zu finden.

yFinanzkommunikationfunktionjert
nur langfristig"

Fir eine gute Finanzkommunika-
tion braucht niemand in die Trick-
kiste zu greifen, sagt Hermann
Zimmermann, Mitinhaber der
Agentur Engel & Zimmermann

e el

Unternehmer soliten ihre Situation gut begriinden kénnen - und dem Geldgeber
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schliissig erkldren, wie mah die Krise fiberwinden will. roro: ora

und Experte fiir Finanzkommuni-
kation im Mittelstand: ,Unterneh-
mer sollten ihren Geldgebern die
aktuellen Gewinn- und Verlust-
rechnungen, Bilanzen und Markt-
daten stets schnell und umfassend
liefern.“ Finanzkommunikation,

- warnt der Experte, funktioniere

auch nur langfristig - und komme
den Firmen dann auch in der Krise
zugute. ,Wer plotzlich wild mit
Zahlen um sich wirft, wenn der
Kollaps schon nahe ist, wird seine
Gespréchspartner eher verunsi-
chern.”

Von seiner langfristig angeleg-
ten Finanzkommunikation profi-

tierte auch Matthias Krieger. ,Ich
musste allerdings erst eine Kultur
der Transparenz schaffen®, erklart
der Bauunternehmer aus Dingel-
stadt. Nun legt er seinen Bankern
quartalsweise alle Kennzahlen der
Krieger und Schramm GmbH & Co
KG vor. Noch wichtiger ist fiir ihn
die personliche Beziehung. ,Ich
rede regelméBig mit meinem Ban-
ker. Er muss spiiren, dass ich 100-
prozentig hinter dem Unterneh-
men stehe, und diese Begeisterung
soll ihn anstecken. Das bedeutet
fiir mich Prévention fiir Krisenzei-
ten.“ Dass sich Finanzkommuni-
kation auszahlt, hat Krieger vor

zwei Jahren gemerkt, als zwei For-
derungen zu spét bezahlt wurden,
wihrend seine Firma gleichzeitig
ein GroRprojekt vorfinanzieren
musste. Ein Liquiditdtsengpass
drohte. ,Ein Anruf bei meinem

‘Bankberater geniigte, und ich hat-

te 250 000 Euro auf dem Konto -
ohne weitere Fragen.“ Er rit Fir-
menchefs, bei Finanzproblemen
die Karten offen auf den Tisch zu
legen: ,Man muss die Situation gut
begriinden kénnen - und dem
Geldgeber schliissig erklaren, wie
man die Krise iiberwinden will“, ist
er liberzeugt.

Je nach Ansprechpartner
unterschiedliche Ansprachen

Manfred Gabriel von der Miinchner
Beteiligungsgesellschaft Advisum
weist auf grofle Unterschiede in der
Kommunikation mit Kreditinstitu-
ten, Private-Equity-Firmen oder
Leasing-Gesellschaften hin: ,Jedem
Geldgeber sind spezielle Informa-
tionen besonders wichtig. Der Fir-
menkundenbetreuer der Bank legt
zum Beispiel groRen Wert auf be-
lastbare Zahlen wie die Bilanz. Be-
teiligungskapitalgeber wollen eher
vom Business-Plan iiberzeugt wer-
den.” Gabriel hat hdufig erlebt, dass
Unternehmer sich zwar alle Miihe
gaben, offen zu sein, den Finanziers
aber nicht erzihlt haben, was die
am dringendsten hoéren wollten.
Sein Tipp: ,Es lohnt sich, vorab im
Kopf des Gegeniibers spazieren zu
gehen.” (nsc)



