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SADAN FORHANDLER DU MED DIN BANK

FORORD

Sdadan forhandler du med din bank
- for hele Danmarks skyld

Uden finansiering, ingen investeringer.

Uden investeringer, ingen vaekst og nye arbejdspladser.

Uden vaekst og arbejdspladser, ingen gkonomisk tryghed for familierne og skatteind-
teegter til vores velfaerdssamfund.

Det er séledes vigtigt for os alle, at virksomheder kan skaffe finansiering, drifts- og
kassekreditter og i det hele taget har en god relation til banken. Desvaerre ved vi ogsd,
atiseer vores smd& og mellemstore virksomheder, de sékaldte SMV'er, kan have svaert
ved at skaffe den kredit og kapital, de ensker sig. Det er en udfordring, der kan bremse
vaekst og udvikling i sével starre byer som i vores landdistrikter.

De smé& og mellemstore virksomheder er p& mange mdader rygraden i dansk erhvervsliv.
99 pct. af alle danske virksomheder tilhgrer denne kategori, og de beskaeftiger omkring
65 pct. af alle, der arbejder i de private byerhvervi Danmark.

Viarbejder for, at Danmark skal have nogle af verdens bedste vilkér for denne del af
erhvervslivet. En god og sund forbindelse mellem virksomhed, revisor og bank er et
vigtigt omdrejningspunkt for at lykkes. For der skal som bekendt to til tango. Og ogsd
gerne noget baggrundsmusik. Derfor er vi rigtig glade over, at visom tre centrale aktgrer:
SMVdanmark, Finans Danmark og FSR- danske revisorer, i denne vigtige fodekaede
har fundet sammen og skabt hdndbogen: S&dan forhandler du med din bank.

Etintitiativ, som vi tror og hdber kan veere med til at klsede de smd& og mellemstore
virksomheder bedre pé til deres mgde med banken.. For ja, banken giver kunden
karakter. Og nej, du kan ikke I&ine penge, hvis ikke du praesenterer en fornuftig plan
og ikke vil baere noget af risikoen selv. Pjecen er sdledes fyldt med gode og aerlige
fif og r&d til, hvordan det naeste mede med banken bliver en succesfuld oplevelse for
béde virksomhed og bank. Og dermed hele samfundet.

God forhandling!

Charlotte Jepsen Ulrik Nedgaard Ane Buch
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OPSUMMERING

Banken er naturlig hovedleverander af kredit til danske
virksomheder. Som virksomhedsejer er det derfor en god
idé, at du har et godt og tillidsfuldt forhold til din bankrad-
giver og samtidig, at du har den rette bankrddgiver, der
forstdr din virksomhed. Og den rette bank, der er interes-
sereti at give kredit til netop virksomheder i din branche.

Klaed din bankradgiver p& med fakta og dokumen-
tation, der kan overbevise bankens kreditafdeling om,
at din virksomhed skal have et lén. Overvej at benytte
en uvildig finansiel rddgiver, der kan réddgive dig om
din virksomheds samlede finansieringsbehov, ogsd
ud over de produkter din nuvaerende bank tilbyder.

Vidste du, atbankerne giver sine kunder karakterer,
derindgdriden samlede kreditrating, og derfor er
afggrende for,om du kan f& et I&n og til hvilke vilkér?
Banker, realkreditinstitutter og kreditbureauer bruger
i hej grad din virksomheds regnskaber til en forste
automatisk kreditvurdering.

Derfor er det vigtigt, at de rette oplysninger er med

i regnskabet, og at du kan forklare baggrunden for
oplysningerne i regnskabet. Overvej, om du med
fordel kan vedlaegge et internt regnskab med yder-
ligere oplysninger, herunder relevante negletal.
Veer opmaerksom pd, at en revisorerklaering pd dit
regnskab, budget med videre giver banken storre
sikkerhed for, at oplysningerne errigtige, og du frem-
stér mere troveerdiqg.

Deterengodide atudarbejde en forretningsplan.
Det giver banken et overblik over din virksomhed,
fremtidsplanerne, og hvordan de skal lykkes. Vaer ikke
overoptimistisk, men realistisk, og giv banken etind-
blik i bdde styrker og svagheder. Det skaber trovaer-
dighed, og banken skal have en tro pd dig og dinidé,
for de vil yde kredit til din virksomhed. Serg ogsé for
at holde din bank opdateret, ndr der sker aendringer
af relevans for din virksomheds gkonomi - bdde det
gode og ddrlige. Det er lettere at f& yderligere kredit,
nd&r man kommer i god tid og med opdaterede bud-
getter og tilrettet forretningsplan, end ndr overtraekket
pd kassekreditten er en realitet.

For din bank bevilliger etlén, kan de kreeve, at din virk-
somhed eller du selv personligt stiller sikkerhed eller
pant for virksomhedens engagement med banken.
Det giver banken en sikkerhed for, at de kan f& deres
penge igen. Som hovedregel vil du blive mgdt med
mindre krav om sikkerhedsstillelse des bedre din
kreditrating. Sikkerhedsstillelse kan ogsd veere et for-
handlingspunkt mellem dig og banken, ligesom renter
og gebyrer kan veere det. Her kan du med fordel ogsd
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f& afdeekket, hvor meget af dit finansieringsbehov,
der kan daekkes af et realkreditldn. Hvis du bliver
modt med krav om hoj sikkerhedsstillelse, kan
du overveje at forhandle om, at sikkerhedsstillel-
sen eksempelvis saenkes i takt med, at engage-
mentet nedbringes.

Det er en god idé at holde regelmaessige maoder med
din bankradgiver, hvor du oplyser om din virksomheds
okonomiske situation og forventninger til fremtiden

- o0g du ber have et fyldestggrende materiale med til
modet, der underbygger dine forventninger.

Forberedelse er alfa og
omega for medet med
din bank, uansetom det
er et arligt statusmede
eller forhandling om ny
kredit. At forhandle kredit
med din bank og "kebe”
likviditet er ikke ander-
ledes, end ndr du keber
ind til din virksomhed. Hvis du vil udvide dine kredit-
faciliteter i din nuvaerende bank, skal du afdaekke din
virksomheds yderligere I&nebehov ved at fremvise
baggrunden for det gede behov, eksempelvis via
en opdateret forretningsplan, investeringsbudqgetter
oq tilbagebetalingsplan.

Saet dig nogle mdl med medet, og tag gerne en bi-
sidder med - eksempelvis din revisor - der kan statte
digiforhandlingerne. Men husk, at det er dig selv som
virksomhedsejer, der skal kunne "saelge” din virksom-
hed, og ikke din bisidder.

Deter helt OK at spgrge ind til punkter, der er uklare,
og du mad aldrig stille dig tilfreds med forklaringer, du

“Veer ikke overoptimistisk,
men realistisk, og giv

banken et indblik i bade
styrker og svagheder”

ikke kan forstd. Du bgr heller ikke underskrive papirer,
du ikke har gennemleaest grundigt og forstéet til fulde.
Udbed dig gerne ordentlig tid til at f& gennemlaest
papirerne - eventuelt sammen med din rddgiver

- inden du underskriver noget.

Bor din virksomhed skifte bank? Du skal vaelge den
bank, der bedst deekker din virksomheds - og mdske
dine private - kreditbehov. Undersgg, hvilket behov
du har for kredit, og hvilke vilkér du har i din nuveerende
banki forhold til, hvilke omrader der er vigtige for din
virksomhed. Tag et mgde med andre relevante banker
og hor, om de kan daekke
din virksomheds - og
eventueltdine private

- kreditbehov bedre, end
detduharnu.Ogigen,
for etmode med en ny
bank erdeten godidé at
forberede sig grundigt
og tage materiale med
til banken, der afdaskker
din virksomheds kreditbehov og giver banken et bil-
lede af din virksomhed oqg dens kreditvaerdighed nu
ogifremtiden.

Mdaske er det ikke kun i banken, din virksomhed skal
have ny eller yderligere kredit. Der findes alternativer
til banken som I&n fra familie og venner, crowdfun-
ding, investorer eller eksempelvis fakturabeldning.
Du kan ogsd finansiere din virksomhed ved at lease
dine aktiver eller f& investorer ind i din virksomhed.
Uanset dit valg af finansieringsmetode vil det vaere
en god idé at praesentere din virksomhed og din
virksomheds kredit behov med underbygget og
troveerdigt materiale.
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- til hvordan du opnar den bedste
finansiering af din virksomhed

Veer velforberedt for mepdet med banken.

Udarbejd praesentationsmateriale for din
virksomhed/dit projekt.

Udarbejd driftsbudget og likviditetsbudget og
folg lebende op p& dem.

Dokumenteér over for banken, at du er en god
og kompetent virksomhedsleder.

Gor hvad du kan for at opretholde virksomhedens
egenkapital og egenfinansiering.

Skaf flere I&netilbud - din nuvesrende bank er ikke
den eneste mulige kilde til kredit/finansiering.

Undersag mulighederne for supplerende og
andre finansieringsmuligheder.

Stil krav til din bank - fx at de besager din
virksomhed, og at du har en fast kontaktperson
i banken.

Renter, gebyrer og sikkerhedskrav er til forhandling
hos din bank. Find ud af, hvordan du styrker din
forhandlingsposition.

Brug din revisor og andre ré&dgivere aktivt over
for banken.
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INDLEDNING

Finanskrisen medforte et skeerpet fokus pd& bankerne

og deres udlénspolitik. Det gaelder ikke mindst forholdet
mellem bankerne og de mindre virksomheder. De mindre
virksomheder og deres rddqgivere har i perioder ment,

at bankerne strammede kreditpolitikken ungdigt hdrdt,
og nogle har oplevet, at bankerne ikke var tilstraekkeligt
imgdekommende over for mindre virksomheder.

Helttilbage i 1992 gennemferte SMVdanmark - det
davaerende Handveerksrddet - en stgrre underso-
gelse, hvor en lang reekke banker, virksomheder og
revisorer blev bedt om at beskrive forholdet mellem
de mindre virksomheder og bankerne. Undersogel-
sen viste bl.a., at virksomhederne betalte vidt forskel-
lige priser for de ydelser, de fik fra bankerne. | 2016
viste en medlemsundersggelse, at der fortsat er stor
forskel pd, hvad de mindre virksomheder betaler i
rente pd deres kassekredit.

Det kan der veere gode forklaringer pd - renten af-
spejler ikke mindst den risiko, som banken laegger til
grund for aftalerne med den enkelte virksomhed. Men
det kan ogsa skyldes, at banken stdr med et mangel-
fuldt eller forkert billede af virksomheden.

Bankerne og virksomhederne er ikke altid gode il
attale sammen. Parterne har simpelthen hver isaer
sveert ved at forstd, hvad den anden mener. Denne

publikation tegner et billede af, hvordan banken taenker,
hvad banken laegger vaegt pd, og hvordan du som virk-
somhed kan f& et godt forhold til din nuvasrende eller
kommende bank. Kom dem i forkgbet med de informati-
oner, de har behov for i deres vurdering af dig som kun-
de, med det formal at styrke din forhandlingssituation.
Denne guide giver ogsd etindblik i supplerende og
andre finansieringsformer, der kan vaere relevante for
dig og din virksomhed. Det kan vaere en kombination

af forskellige finansieringslesninger, som sikrer, atdin
virksomhed far den optimale finansieringslgsning. Der-
for behgver finansieringen af din virksomhed ikke kun
komme fra banken.

Vilkdrene kan aendres over tid

Virksomhedens samarbejde med banken kan blive
pavirket af sterre gkonomiske begivenheder i samfun-
det. Som vi s@, da finanskrisen satte ind i slutningen af
OO'erne, kan omslaget veere ganske brat og maerkbart.
Nar de pkonomiske konjunkturer forveerres, kommer
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virksomhedens indtjening under pres - det saetter sig
i en lavere kreditveerdighed, som kan gore det sveere-
re og dyrere at l&ine penge. Samtidig kan de ddrligere
tider ogsd pdévirke banken - stgrre tab og egede risici
pd& udldénene vil ofte fore til, at banken bliver mere
forsigtig og mere kritisk.

Som bankkunde skal man altsd veere forberedt pd, at
ens kundevilkar kan eendre sig pludseligt. | sidste ende
kan man komme ud for, at banken direkte opsiger I&ne-
aftalen. Derfor er det vigtigt at oparbejde et godt sam-
arbejdsforhold til banken - ogsd selv om der ikke er
problemer for gjeblikket.
Man kan sige, atitiden,
hvor det gér godt, skal
man opbygge en konto
aftillid - séddan at ban-
ken er der til atbakke én
op, hvis man pludselig
férbehov for det.

Samtidig er det vigtigt at sgrge for, at man ikke bliver
for afhaengig af én bank. Jo mere afhaengig man er,
desto svagere stédr man i samarbejdet og i forhand-
lingssituationen. Derfor har nogle virksomheder i de
senere dr finansieret deres investeringer og udvidel-
ser pd anden mdade end ved bankldn.

Endelig er det vigtigt at holde godt gje med, hvilke
vilkar oqg tiloud man kan f& i andre banker. Er der an-
dre typer finansiering, som er billigere eller p& anden
mdde fordelagtig? Er der en anden bank, som giver
bedre service? Om ikke andet kan en s&idan viden
bruges til at overtale ens nuvaerende bank til at give
bedre vilkdr. Det kan dogi en krisetid veere svaert at
skifte bank. Det kan vaere en generel finanskrise, hvor
bankerne strammer udldnsvilkdrene, men det kan

11

ogsd veere krisetid i din virksomhed. Det er lettere at
f& bedre vilkdr eller skifte bank, nar det gér godt, end
ndr der er en negativ udvikling i din virksomhed.

Kunden skal vaere aktiv

Guiden er ikke nogen mirakelkur til at fa lé&n i banken
pd favorable vilkér. Det er bankkunden selv, som
skal sgrge for at fa et mere tilfredsstillende resultat.
Det kraever en aktivindsats i form af eksempelvis
forberedelse for mpde og udarbejdelse af nedven-
digt materiale til banken. Denne bog skulle gerne
hjeelpe til at gere det lettere og mere overskueligt at
nd det gnskede mal.

"Det vigtigt at oparbejde et
godt samarbejdsforhold ...
ogsa selv om der ikke er
problemer for ajeblikket.”

Hdandbogen er mentsom
en hjeelp til mindre virksom-
heder og selvstaendige
erhvervsdrivende. Den
almindelige private bank-
kunde kan dog ogsd have
gleede aof atlaese den. Det
har ogsa vist sig, at bankfolk har haft udbytte af at
laese tidligere udgaver af publikationen.

Bogen skal ikke nedvendigvis laeses fra forste til sid-
ste side, men kan ogsd bruges som en opslagsbog.

FEEDBACK

For at sikre, at kommende udgaver af denne bog
kan blive endnu bedre, opfordres alle, der har

kommentarer, kritik eller erfaringer, til at henvende
sig til SMVdanmark pd SMV@SMVdanmark.dk

— skriv "Kommentar til SGdan forhandler du med
din bank” i emnefeltet.
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FORHOLDET MELLEM
SMV'ER OG BANKER

Banker, sparekasser og andelskasser (som vii det fol-
gende blot kalder "banken”) er vigtige akterer for sma
og mellemstore virksomheder. Banken er som regel
hovedleverandegr af kredit til virksomheden. Banken
repraesenterer dermed en vaesentlig del af virksom-
hedens I&n og kreditter. Derfor er det ogsé vaesentligt
for virksomhedsejeren at have en god Igbende dialog
med banken.

Det handler om kommunikation, og hvis man vil tale
bedre sammen - ogsd for at forhandle bedre - ma
man forsgge at seette sig ind i og forstd den anden
parts situation. Som kunde kan du opsege viden om,
hvilke hensyn og interesser banken og bankradgive-
ren har, hvordan de vurderer det nuveerende samar-
bejde, og hvordan de kreditvurderer virksomheder
som din. Hvis du ikke kender bankens udgangspunkt,
er det sveert at opnd gode resultater.

1.1 Bankradgiveren og virksomheden

Virksomheder, som er glade for deres bank, under-
streger naesten altid det gode og tillidsfulde per-
sonlige forhold, som de har til deres bankradgiver.
Bankrdadgiveren er mdske den person fra banken,
som virksomheden har mest kontakt med. Derfor er
detvigtigt, at du far oparbejdet et godt oq tillidsfuldt
forhold til din bankrddgiver, og at din bankrédgiver
opndr en god forstéelse af din virksomhed.

Hverdagen for en bankansat og hverdagen for en
selvstaendig erhvervsdrivende ser meget forskellig
ud. Som virksomhedsejer er det vigtigt at forstd, at ban-
ken har nogle faste rammer, som den arbejder inden
for. Banken vil i farste omgang vurdere din virksomheds
branche. Er det en branche, som de finder interessant?
Nogle brancher er som udgangspunkt forbundet med
store risici. Er banken ikke interesseret i branchen, vil
de hurtigt give dig et afslaqg. Der er ogsd banker, der
specialiserer sigigivne brancher, hvilket er veerd at
have med i dine overvejelser, ndar du kontakter banken,
da den kan have en ekspertise, som du kan have
glaede af. Banken vil ogsd foretage en vurdering af,
hvilke kompetencer der er i virksomheden, og se p&
din virksomheds storrelse.

Ligesom bankrddgiveren skal have forstdelse for din
virksomhed, ber du have forstéelse for den verden,
som banken og bankrddgiveren operereri. Om ogi
givet fald hvor meget din virksomhed kan Idne i ban-
ken, afhaenger af virksomhedens kreditvaerdighed,
dvs. evnen og viljen til at tilbagebetale Ian og kredit.
Det er sjaeldent, at den bankrédgiver, som du har mgde
med, har den endelige beslutningskompetence. Dit
engagement med banken skal sandsynligvis bevilges
af en kreditchef hgjere oppe i hierarkiet.

Derfor er det vigtigt, at du med fakta og dokumenta-
tion kleeder din bankrdadgiver pé til at bevise over for
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bankens kreditafdeling, hvorfor din virksomhed skal
have etldn. Som eksempel bruger banker og kredit-
bureauer i hgjgrad dine regnskaber til en forste
automatisk kreditvurdering af dig. Har du overblik
over, hvilke signaler dit regnskab sender? Har du
informationer nok med i regnskabet? Og kan du
forklare, hvorfor det ser ud, som det gor?

Samtidig er det selvfelgelig vigtigt, at du holder en
vis professionel distance. Det er et professionelt
samarbejde og naeppe et personligt venskab, du
onsker med bankr&dgiveren.

Det er ogsdé muligt at benytte en uvildig finansiel réd-
giver til at hjeelpe dig med at forhandle den bedste
finansiering - samlet eller dele af den - til din virksom-
hed. Da den finansielle réddgiver altovervejende beta-
les af dig frem for af banken, er rddgiveren i udgangs-
punktet friere stillet til at finde den optimale lgsning
for dig pd& tveers af banker
mv. | teorien er radgiveren
uvildig, hvis han/hun ikke er

bestemt banks produkter.

| praksis skal man skal dog
vaere opmaerksom pd, at
finansielle réddgivere kan
modtage kommission og
have relationer til specifikke
udbydere af finansielle
produkter, som kan pdvirke deres anbefalinger.

En uvildig finansiel rédgiver kan hjeelpe med atvurdere,
om du betaler for lidt eller for meget hos din nuveerende
bankforbindelse, og kan pege pd relevante alternati-
ver til bankerne. Prisen og kvaliteten pé& uvildige raddgi-
vere varierer meget, og det er veerd at spgrge andre
om deres erfaringer med konkrete rédgivere.
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"Jo bedre rating, du har
bundetafatpreesentereen 0771 kunde’ deStO bedre
er dit udgangspunkt,

nar du skal forhandle
med banken.”

Se enliste over uvildige finansielle rddgivere, der er
godkendt af Finanstilsynet pa:
https:/Avutfinanstilsynet.dk/da/Tal-og-fakta/Virksomhe-

der-under-tilsyn/VUT-database.aspx

Eller sporg eksempelvis din revisor eller anden pro-
fessionel rddgiver om uvildig finansiel rddgivning.

1.2 Banken giver kunden karakterer

Generelt er der en sammenhasng mellem den kredit-
rating, som banken giver den enkelte kunde, og den
pris, som kunden skal betale for I&n, kassekredit mv.
Rating betyder rangordning og er udtryk for, at ban-
kerne giver deres kunder karakterer.

Kort sagt: Jo bedre rating, du har som kunde, desto
bedre er dit udgangspunkt, ndr du skal forhandle
med banken.

De enkelte banker kan have
forskellige mader atudregne
kundernes ratingkarakter pa.
I nogle banker bliver karak-
teren kun brugt til at fastslé
risikoen for, at banken taber
penge ved atldne ud tilen
kunde. | de mere avance-
rede modeller indgdr ogsd
oplysninger om, hvor meget
banken kan forvente at tiene pd& en kunde enten her
og nu ellerifremtiden.

Nar bankerne skal give virksomheder karakterer, er
det sandsynligt, at de vil kigge pd oplysninger som
branche, regnskab og virksomhedens generelle
okonomi. Her skal du overveje, hvad du signalerer
med dit regnskab, da du risikerer at blive sorteret fra


https://vut.finanstilsynet.dk/da/Tal-og-fakta/Virksomheder-under-tilsyn/VUT-database.aspx
https://vut.finanstilsynet.dk/da/Tal-og-fakta/Virksomheder-under-tilsyn/VUT-database.aspx
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alene pd& baggrund af en screening af dit regnskab.
Overvej derfor,om oplysningerne er fyldestggrende,
eller om du med fordel kan vedleegge etinterntregn-
skab med yderligere oplysninger. Overvej ogsd, hvad
du signalerer ved at have tilknyttet en revisor og have
en erklaering pd dit regnskab. En erklaering fra revisor
giver banken starre sikkerhed for, at oplysningerne

i dit regnskab er rigtige, og du fremstdr mere trovaer-
dig, fordi du lader regnskabet gennemgd af en
uvildig tredjepart.

Lass mere omrevisors erklaeringer her:
smvportalen.dk/erklaering

Udover regnskabstal indgdr der i de enkelte ratings
ogsd en lang reekke andre oplysninger, som banken er
i besiddelse af, eksempelvis alder, bopas, civilstand,
jobsituation, boligform og historik i banken sGsom
overtraek, forbrug, formueudvikling mv. Udregningerne,
som ligger til grund for kundernes rating, er komplicere-
de, og derfor er det ikke sikkert, at de enkelte bank-
radgivere ved praecis, hvordan kundernes ratings er
udregnet. Som kunde ved du sandsynligvis ikke, hvilken
rating du har, og heller ikke hvordan bankerne har
beregnet den. Sperg ind til bankens rating, sé du ved,
hvordan de ser pd& dig.

Laes mere i kapitel 2 om, hvad banken ser pd, nér den
skal kreditvurdere dig og din virksomhed.

1.3 Banken skal tjene penge

En bank er en privat virksomhed. Bankens mal er
forst og fremmest at tjene penge og veere attraktiv

for bade kunder og investorer. Bankradgiveren er
ansattil at bidrage positivt til bankens indtjening ved
atléne penge ud til sunde projekter med en lav risiko
for tab. Hvis du vil have lavere omkostninger, er det din

opgave atvise, hvorfor bankens risiko ved et udlén
til din virksomhed er lille. Det viser du blandt ved at
sandsynliggere, hvordan din virksomhed er i stand
til at tilbagebetale et eventuelt yderligere I&n eller en
forhojelse af kassekreditten.

Atteenke pd banken som en forretning kan hjaelpe
dig, ndr du skal forhandle med din bank. Du skal veere
klar over, hvad du har brug for, og sd finde ud af, hvad
forskellige banker (saeslgere] kan tilbyde. Der sker ikke
noget ved at sperge sig for i andre banker end den
eller de banker, du saedvanligvis bruger.

Bliv klogere pé& negletal:
Fé& en forklaring p& udvalgte negletal og hvordan
du beregner demiNggletallenes ABC:

smvportalen.dk/noegletal
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OVERVEJELSER

Hvordan kan dine regnskaber og
negletal bidrage til at vise, at du har
en fornuftig forretning?

Hvordan ser virksomhedens negletal
ud i forhold til afkast, overskud og
egenkapital?

Veer aerlig omkring risici, sé banken
ikke bliver overrasket af oplysninger,
som du ikke har givet.

Fé& eventuelt en snak med banken om,
hvordan de vurderer din virksomhed
sammenlignet med andre virksomheder.
Hvad skal der i bankens gjne til for,

at du far en bedre kreditvurdering og
dermed mere gunstige vilkar?

15
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NAR DIN VIRKSOMHED
SKAL SOGE FINANSIERING

Du skal veere forberedt pd, at du kan komme pd
arbejde, ndr du skal forhandle med din bank. Det
kreever noget at overbevise banken om, atden
finansiering, du seger, er ngdvendig oqg vil bidrage
positivt til bundlinjen. Der skal argumenter og doku-
mentation til for at overbevise banken.

Samarbejdet med banken om finansiering tager ud-
gangspunktibankens forstéelse af din virksomhed.
Nar banken kan gennemskue dit forretningspotentia-
le, kan den foretage en mere praecis kreditvurdering.

Banken laegger stor vaegt pd, at du er i stand til at
fremlaagge materiale, der kan dokumentere, atdin
virksomhed fungerer godt, og at ledelsen laegger
planer og budgetter for fremtiden. Du ber se pd et
sd&dant materiale som et salgsmateriale, s& du kan
"saelge” din virksomhed til banken.

Hvis du leverer et professionelt materiale, vil du f& en

mere professionel behandling af banken. Du skal vise

banken, at du er godtinde i din virksomheds gkono-
mi, og at budgetterne er udarbejdet pd en serigs og
redlistisk méde. Banken skal tro pd dig og dinidé og
have god fornemmelse for virksomheden og dens
okonomi. Derfor skal du vise, at du kender din virk-
somhed til bunds, og veere parat il at give banken et
indblik i virksomhedens styrker og svagheder.

Nar banken skal kreditvurdere dig, ser den blandt
andet pd felgende:

1. Forretningsplan. Se afsnit 2.1

2. Tidligere regnskaber samt drifts-/likviditets-
budgetter. Se afsnit 2.2

3. @konomiske negletal, iseer for rentabilitet, likviditet
og soliditet. Se afsnit 2.3

4. Evnetil atyde sikkerhedsstillelse, som fx panti
fast ejendom. Se afsnit 2.4

Banken vil ogsd vurdere dig ud fra en helheds-
betragtning og kigge pd, hvor meget forretning den
far ud af dig. Overvej, hvorvidt banken vil se mere
positivt pd dig, hvis du samler flere af dine engage-
menter i samme bank.
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2.1 Lav en forretningsplan

En forretningsplan er en beskrivelse af din virksom-
hed og en plan for driften og udviklingen af den.
Forretningsplanen skal blandt andet indeholde op-
lysninger om de produkter/ydelser, din virksomhed
seelger, dine kunder, leveranderer, konkurrenter, salg
og markedsfgring, budget og finansiering samt orga-
niseringen af din virksomhed. Forretningsplanens
primeere formdal er at skabe og skitsere en sammen-
haeng mellem virksomhedens nuvaerende situation
oqg den situation, du gnsker at komme .

En forretningsplan
kan indeholde

folgende elementer:
Dine
personlige og
ditteams
forudsaetninger

Den praktiske
organisering af din
virksomhed

| forretningsplanen er der plads til de store linjer og
tanker, og deter en god idé atrevidere den lpbende
og holde banken opdateret, nér der sker aendringer
af relevans for din gkonomi.

Laes mere om forretningsplan og download en
skabelon her:
https:/startvaekstvirk.dk/bliv-klar-til-start/laeg-en-for-

retningsplan

Indhold og behovet for detaljeringsgrad i en forret-
ningsplan er individuelt. Tal med en professionel
rédgiver om, hvad der er optimalt for dig.

Beskrivelse
afdinide

Markeds-
beskrivelse

Markedsferings-
plan

FORRETNINGS-

S WAYN

Finansierings-
plan

@konomistyring
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SWOT-analyse

Handlingsplan

Budgetter
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2.2 Faoverblik i din okonomi:
Laeg driftsbudget og likviditetsbudgetter

Det er vigtigt for din bank og andre kreditgivere, atdu
har styr pé virksomhedens budgetter. De er et godt sty-
ringsredskalb, som holder dig op pd dine gkonomiske
mal. Dine budgetter skal veere dynamiske, og du bgr
lpbende folge op p& dem i forhold til det realiserede.

Du skal veere realistisk, ndar du laegger budget. Hvis
ikke dine budgetter er realistiske, hvordan skal ban-
ken sd& kunne feeste lid til de @vrige oplysninger, du
kommer med? Dine budgetter md& ikke veere baseret
pd snsketaenkning og urealistiske salgsmal eller eks-
tremtlave udqifter, fordi du eksempelvis gerne vil vise
banken, at din virksomhed kan levere et overskud. Lav
ogsd "i bedste fald” og "i veerste fald"-budgetter, sa-
ledes at banken fdr indsigt i konsekvenserne i béde
drifts- og likviditetsbudgettet, s&fremt dit normale
budget ikke realiseres.

Se eksempler pd et drifts- og et likviditetsbudget i
"Klar til BANKen™:

smvportalen.dk/klartilbank

Husk at fé& alle poster med og kontrollér bagefter,
attallene er korrekte. Dit samarbejde med banken
far en darlig start, hvis din kassekredit skal forhgjes
efter en kort periode, eller du skal have et tillaegs-
I&n, fordi du har overset nogle belgb.

Til dit mgde med banken kan du med fordel udarbej-
de folgende forskellige budgetter:

DRIFTSBUDGET

Et driftsbudget - eller resultatbudget - er en forud-
seetning for at have et rimeligt overblik over virksom-
hedens okonomiske situation. Driftsbudgettet kan du
forholdsvis nemtlave selyv, hvis du har lavet en plan
for din virksomhed. Driftsbudgettet indeholder dine

forventninger til indtaegter og udgifter i virksomheden.
Sammenlign dit budget med dine realiserede tal fra
dit seneste drsregnskab. Er der en realistisk udvikling,
og er der sammenhaeng mellem tallene.

| driftsbudgettet figurerer ogsd de omkostninger, som
er forobundet med afskrivninger p& eksempelvis biler,
maskiner, bygninger osv, som bliver slidte med tiden.
Afskrivningen viser det tab af vaerdi, du har pa dit
inventar og maskiner. Afskrivninger er ikke rede penge,
og derfor vil det ikke pdvirke din virksomheds likviditet.

Hvis du er en nystartet virksomhed, kan det veere
sveert at forudse de ngjagtige udgifter i begyndelsen
af din virksomheds levetid. Derfor er deten god ide at
afsaette et belpb til uforudsete udgifter.

Du kan se et eksempel pa driftsbudget her:
smvportalen.dk/driftsbudget

Du kan downloade en skabelon for et driftsbudget her:

https:/startvaekstvirk.dk/bliv-klar-til-start/plan-bud-
get/budgetter/driftsbudget

LIKVIDITETSBUDGET

Et driftsbudget er ikke nok for at kunne overskue virk-
somhedens behov for atlédne penge. Lige sé vigtigt
er det at preesentere et likviditetsbudget. Likviditet
siger noget om virksomhedens evne til at betale sine
regninger, ndr de forfalder, og afdrage pd sin gaeld.

Likviditetsbudgettet er et nedvendigt vaerktoj til at
fastlaegge, hvor stor din kassekredit skal vaere, og gar
i korte treek ud pd at forsege at forudse, hvorndr der
forventes at komme indbetalinger pd bankkontoen,
og hvorndr der er brug for likviditet til at betale udqif-
terne, ndér de forfalder, samt andre betalingsforplig-
telser s&isom afdrag pd Ian. Likviditetsbudgettet kan
ogsd vaere med til at vise banken, hvor stort et udtraek
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du som ejer foretager til privatforbrug. Likviditetsbud-
gettet giver sdledes et overblik over dine indtaegter
og udgifter méned for méned og skal vise, om virk-
somheden har penge i kassen til at betale de udqifter,
der kommer.

Med andre ord: Likviditetsbudgettet viser, hvornér der
er "rigtige” penge til stede i virksomheden. Nar virk-
somheden eksempelvis fakturerer et salg pd& 5.000
kr.den 10. maj, kan denne indteegt straks bogferes

i driftsbudgettet. Men i likviditetsbudgettet kan den
forst bogferes, ndr fakturaen betales af kunden

- mdske forst omkring 10. juni. Virksomhedens afdrag
pd lan fremgdr ogsd af likviditetsbudgettet.

Likviditetsbudgettet kan ofte afslgre nogle af grun-
dene til, at man stér og mangler penge til at betale
regninger og bidrage til, at du ikke bliver negativt
overrasket over, at der skal betales moms, feriepenge
eller lignende. | veerste fald forer mangel pd likviditet
til, at virksomheden ma lukke - ogsd selv om virksom-
heden pd laengere sigt er sund nok, fordi den kan
regne med god ordretilgang.

Deter klart, atingen kan forlange, at virksomheden
lever 100 pct. op til sit budget, hverken hvad angér
driften eller likviditeten. Derfor skal man ikke lade sig
"sl& oven i hovedet” med mindre afvigelser, hverken af
banken eller andre. Men er der tale om systematiske
eller storre afvigelser, ber man selvfglgelig undersage,
hvad der gik anderledes end planlagt og kunne for-
klare det over for banken.

Du kan se et eksempel pa likviditetsbudget her:
smvportalen.dk/likviditetsbudget

Du kan downloade en skabelon for et likviditets-
budget her:
https:/startvaekstyvirk.dk/bliv-klar-til-start/plan-

get/budgetter/likviditetsbudget
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HJALP TIL
BUDGETTERNE

Det kan veere en god idé at fa hjeelp til
budgetterne. Du kan f& professionel radgivning
hos eksempelvis en revisor eller vejledning hos
den lokale erhvervsservice eller i de regionale
veeksthuse. Adresserne kan findes her:

startvaekst.dk.
danskerhvervsfremme.dk

VAEKSTHUSENE

Veaeksthus Hovedstadsregionen:
startvaekst.dk/vhhrdk

Vaeksthus Sjeelland:
startvaekst.dk/vhsjaelland.dk

Vaeksthus Syddanmark:
startvaekst.dk/vhsyddanmark.dk

Vaeksthus Midtjylland:
startvaekst.dk/vhmidtjylland.dk

Veeksthus Nordjylland:
startvaekst.dk/vhnordjylland.dk

Du kan med fordel ogsé orientere dig pd

FSR - danske revisorers portal for SMV'er
(http:/www.smvportalen.dk/] for viden og
veerktojer til at fa bedre styr pd skat, budgetter
og regnskaber.
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NOGLETAL

AFKASTNINGSGRAD:

Resultat for finansielle omkostninger
— X100
Aktiver

Tallet er et udtryk for, hvor stort overskuddet er i forhold til virksomhe-
dens samlede balance, og viser om din virksomhed er i stand til at
generere et godt afkast ud fra den indskudte kapital. Benchmark din
virksomhed op mod andre virksomheder. Klarer du dig bedre eller
darligere - og hvorfor? Du kan slé din virksomhed og dine konkurren-
ter op - hvis det er et selskab via fsrdk/Indblik for en sammenligning
til branchetallene.

OVERSKUDSGRAD:

Resultat for finansielle omkostninger
— X100
Nettoomseetning

Tallet viser, hvor stort overskuddet i forhold til omsaetningen er i virk-
somheden. Det vil sige, hvor god din virksomhed er til at tiene penge.
Hvis tallet er for lavt, er virksomhedens salgspriser for lave eller
omkostningsniveauet for hgjt.

SOLIDITETSGRAD:
Egenkapital
Alktiver

Tallet angiver, hvor stor egenkapitalen er i forhold til virksomhedens
samlede aktiver. Det vil sige forholdet mellem den del af virksom-
heden, der er finansieret af ejeren, og den del, der er finansieret

af langivere. Des storre del af virksomheden, der er finansieret af
l&ngivere, desto storre er risikoen for, at virksomheden kan gé kon-
kurs, fordi der ikke skal g& s& meget galt, fer den ikke vil vaere i stand
til at betale sine gaeldsforpligtelser. En lav soliditet eger bankens
risiko og ger dine finansieringsmuligheder ringere.
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2.3 Okonomiske nogletal

Nar banken skal kreditvurdere din virksomhed,
gor den det primeert ud fra 3 nagletal:

» Afkastningsgrad
* Overskudsgrad
* Soliditetsgrad

Herudover ser banken ogsd pd andre
relevante nggletal for din virksomhed:

*  Geaeldsgearing: Nettorentebasrende geeld /
resultat for renter, skat, af- og nedskrivninger.

* Tallet belyser din virksomheds evne til at
tilbagebetale sin geeld via pengestrgmme
fra driften.

* Daskningsgrad: (Omsaetning - variable
omkostninger) / Omsastning * 100.

* Talletviser, hvor meget af vickksomhedens om-
seetning der er til at daekke de faste udqifter.

* Likviditetsgrad: Omsaetningsaktiver /
Kortfristet gaeld * 100.

* Talletangiver, hvor betalingsdygtig din virk-
somhed er, og viser dens evne til at betale
sine regninger og afdrage pd sine 1&n.

Seerligt har banken opmaerksomhed pd virksom-
hedens egenkapital og overskud. Derfor er det vig-
tigt, at du sender et signal til banken om, at du gor
noget for at opretholde og sikre egenkapitalenidin
virksomhed. Teenk en ekstra gang, inden du taerer
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pé& egenkapitalen fx ved at trackke penge ud til eget
forbrug i tider, hvor overskuddetivirksomheden er
begraenset. Bliver din virksomheds egenkapital mindre
og mindre a&r for ar, vil banken blive stadig mere tilba-
geholden og kritisk over for atl&ne dig flere penge.

Se mere om nogletal pa:
smyvportalen.dk/noegletal

2.4 Sikkerhedsstillelse
og virksomhedspant

Sikkerhedsstillelse og pantsastning er at stille pant
som sikkerhed for et lén. Du kan stille pant ved at give
banken sikkerhed i aktiver, som banken derefter kan
tvangssaelge, hvis du ikke overholder betingelserne
for l&net. Med andre ord opndr banken sikkerhed for,
at de kan f& pengene igen. Sikkerhedsstillelse har stor
betydning for bankerne - og du kan derfor blive stillet
over for krav om sikkerhedsstillelse, hvis banken skal
bevilge dig etlan. Dette geelder ikke mindst, hvis du er
en nystartet virksomhed.

Overvej, om du vil stille sikkerhed som privat person
for din virksomheds gaeld? Det kan veere et krav fra
bankens side. Overvej konsekvenserne, hvis du
stiller din private bil, dit hus, sommerhus eller lignen-
deisikkerhed. Og hvis du bruger fast ejendom som
sikkerhedsstillelse, bar du overveje realkreditfinansie-
ring. Det har gennem tiden vist sig at veere en meget
konkurrencedyqgtig form for finansiering.

Hvis du har stiftet et selskab, er formdalet netop at
begraense din personlige hasftelse som virksom-
hedsejer, og hvis du stiller personlig sikkerhed for din
virksomheds gaeld, er dette formdl ikke opfyldt til fulde.
Samtidig skal du se synspunktet fra bankens side.
Hvorfor skal de I&ne dit selskab penge, hvis du ikke
selv vil leegge hdinden p& kogepladen?
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Hvis du stiller personlig sikkerhed for din virksomheds
geeld, sé overvej at seette et loft for, hvor meget du
eksempelvis kautionerer for - hvor meget pant banken
faridine personlige aktiver med videre.

Der kan veere stor forskel pd, hvordan du vurderer
veerdien af din sikkerhedsstillelse, og hvordan banken
vurderer veerdien. Du skal vasre opmaerksom pd, at
bankmedarbejderen altid vurderer pessimistisk for at
veere pd den sikre side. Sdledes anslar banken sikker-
hedens vaerdi som det belgb, der kan indbringes ved
tvangssalg eller ved et her-og-nu-salg - uanset at sik-
kerheden kunne indbringe mere ved et mere tdlmodigt
og bedre planlagt salgsforlgb. Desuden fratraekker
banken, nér den vurderer vaerdien, salgsomkostninger
samt nogle gange renteudqifter for et ar.

Hvis du er utilfreds, s& sporg bankrddgiveren nasrme-
re om baggrunden for vurderingen. Fd eventuelt en
ejendomsmaegler til at foretage en uvildig vurdering
af fast ejendom. Tilsvarende kan du holde veerdian-
seettelsen af din bil op imod bilprisportaler som fx
bilpriserdk eller evt. spgrge din mekaniker.

Forskellige banker har forskellige holdninger til sikker-
hedsstillelse. Jo starre risiko der er for, at du ikke kan
betale Ianet tilbage, jo mere vil banken enske at f&
stillet sikkerhed for I&net eller kraeve hojere rente.

Folgende typer af sikkerhed mgder man oftest:

* Pantifriveerdiifast ejendom [enten virksom-
hedens eller privat)

> Pantibil

* Virksomhedspant

* Pantilgsere (inventar og maskiner)

* Pantiveerdipapirdepot

* Pantilivsforsikring

» Kaution (herunder af Vaekstfonden - se afsnit 2.5].
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UNDERS®G
FOR DIT EGET
VEDKOMMENDE ...

Hvilke sikkerheder @nsker din bank?

Hvad har du stillet som sikkerhed?

Har du udnyttet dine muligheder for
realkreditfinansiering?

Hvor store sikkerheder har du stillet?

Er sikkerhederne undervurderede?

Kan du f& forhejet vaerdiansaettelsen?

Er der andre banker, hvor du skal stille
mindre sikkerhed?

Veer opmaesrksom pd, hvor meget banken
kraever stillet i sikkerhed fra aegtefaellen.
Undgad sa vidt muligt, at din aegtefeelle pd-
tager sig en haeftelse for virksomhedens lan.

Aftal eventuelt, at sikkerhed for gaeld falder
i takt med, at ditldneengagement hos
banken falder.

Husk, at ligesom ndr det gaelder renter
0og gebyrer, kan kravene om sikkerheds-
stillelse forhandles.
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2.5 Supplerende og andre
finansieringsmuligheder

Bankfinansiering er ikke den eneste finansierings-
mulighed for din virksomhed. Finansieringen af din
virksomhed bestdr mange gange af flere forskellige
former for finansiering. Dette kan vaere traditionel
I&nefinansiering hos din hovedbank, som suppleres
med alternative IGnemuligheder eller andre former
for finansiering.

Disse supplerende og alternative finansieringsmulig-
heder kan bestd af flere forskellige I&dneformer som
I&n fra familie og venner, crowdfunding og beldning
af fakturaer. Det kan ogsé veere investorer i form af
eksempelvis business angels eller eksempelvis lea-
sing af biler og maskiner med videre.

| dit valg af finansiering bar du overveje, om du gnsker
fuldt ejerskab og kontrol med din virksomhed, eller
om du er klar til at seelge en del af den mod at f& finan-
sieringind.

Veer ogsé opmaerksom pd din virksomheds soliditet.
Det kan have betydning for dine finansieringsmulig-
heder. Soliditet er forholdet mellem virksomhedens
egenkapital og fremmedkapital (lees mere om solidi-
teti afsnit 2.3).

Nedenfor er listet eksempler pd alternative finansie-
ringsmuligheder (i alfabetisk orden).

BUSINESS ANGELS

Business angels er private investorer, som investerer
i en virksomhed med sine egne midler. Det kan enten
veere alene eller i samarbejde med andre. Business
angels investerer typisk inden for brancher, hvor de
selv har relevant erfaring, og har typisk fokus p& op-
startsvirksomheder.
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Business angels investerer med egenkapital - ogsé
kaldet "private equity” kapital. Det betyder, at de
kgber en andel af din virksomhed og bliver medejere
sammen med dig og eventuelle andre investorer.

Business angels er oftest aktive ejere, som hjselper
virksomheden i denrigtige retning ved at bibringe
egen viden og erfaring. Aktivt ejerskab indebaerer, at
du som oprindelig alene-virksomhedsejer skal afgive
indflydelse til din investor. Veer opmaerksom pd, at

en investor typisk forventer et markant afkast af sin
investering i din virksomhed inden for 5-7 dr.

Laes mere om business angels og se en liste over
medlemmer af Brancheorganisationen for venture-
og kapitalfonde samt business angels, der kan veere
interesserede i at investere i din virksomhed pa:
dvca.dk/ihverksaetter

CROWDFUNDING

Crowdfunding er en samlebetegnelse for flere forskel-
lige former for finansieringsmuligheder. Det faelles for
alle er, at det er "the crowd” (de mange), der "funder”
(finansierer] et givent projekt eller virksomhed.

De tre mest gaengse crowdfundingmuligheder for
opstarts- og etablerede virksomheder er:

* Aktiebaseret crowdfunding - eller equity
crowdfunding: Salg af aktier i dit selskab til
investorer. Ved denne metode afgiver du
ejerskab og indflydelse.

* Ldnebaseret crowdfunding: Fungerer overord-
net ligesom atldne i banken. | stedet for atlédne
pengene i en bank Idner du dem af "crowden” via
en crowdfundingportal.

* Rewardbaseret crowdfunding: Bestdr af, at
bidragsydere giver et belgb til en virksomhed
og modtager en belgnning for at finansiere
(yde et bidrag til]) virksomheden. Belgnningen
vil oftest bestd i et produkt, hvorfor metoden oftest
benyttes af opstartsvirksomheder, der har behov
for kapital til produktudvikling eller ny produktion.

Laes mere om crowdfunding pa:

smvportalen.dk/crowdfunding eller pa:
danskcrowdfundingforening.dk

EKF - DANMARKS EKSPORTKREDIT

EKF hjeelper smé og mellemstore virksomheder med
at skaffe finansiering. Det kan eksempelvis vaere ved
at kautionere for I&n i banken og ved at forsikre virk-
somheder og banker mod de gkonomiske og politiske
risici, der kan vaere forbundet med athandle med
andre lande.

Lass mere om EKF pa:
ekf.dk

FACTORING

Factoring er beldning af fakturaer. Hvis din kunde (de-
bitor] har en lang betalingsfrist, kan du i stedet for at
finansiere den lange betalingsfrist med et treek pd& en
kassekredit beldne fakturaen via at factoringselskab.
Derved far du hele eller en del af fakturabelgbet med
detsamme.

Oftest er det alle virksomhedens debitorer, der beld-
nes, og det er ogsd muligt at f& factoringselskabet til
at std for debitoradministrationen.

Laes mere om factoring pa:

finan | ing.dk/sektor_factorin X
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LEASING

Leasing er en form for leje af dine aktiver. | stedet

for at kebe aktivet og optage etlén i banken til at
finansiere kgbet, lejer din virksomhed det og betaler
leje i en given periode.

Du kani princippet lease alt, men leasing benyttes
oftest ved dyrere aktiver sdsom biler og maskiner.

Laes mere om leasing pa:
http://www.leaseurope.org/index.php?page=ren-
tal-leasing-introduction

VAKSTFONDEN

Vaekstfonden tilbyder flere forskellige former for
finansiering til virksomheder i forskellige situationer.
Mulighederne streekker sig fra eksempelvis kaution
for bankldn til garantier, hvor du eller din virksomhed
ikke selv kan stille tilstraekkelig sikkerhed. Din virk-
somhed kan ogsa Idne til veekst, ejerskifte eller
lignende. Vaekstfonden kan kebe en del af din virk-
somhed pad vilkdr som ligner en business angels.

De enkelte finansieringsmuligheder kan veere betin-
get af eksempelvis din virksomheds alder, storrelse
malt p& eksempelvis omsaetning med videre.

Laes mere om Vaskstfonden pdé:
vidk

ANDRE
FINANSIERINGS-
MULIGHEDER

Business angels
Crowdfunding
EKF - Danmarks eksportkredit

Factoring

Leasing

Veaekstfonden
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MODE MED BANKEN

Du opndr det bedste forhandlingsresultat, hvis du
stérien steerk forhandlingsposition. Det opndr du ved
atserge for at have et godt alternativ til en forhand-
lingslgsning i den pdgeeldende bank. Med andre ord
skal du spgrge dig selv: Hvilke alternativer har du, hvis
denne bank siger nej? Hvis ikke du har et alternatiy,
stér duien svag forhandlingsposition.

Etvigtigtrad er: Ga til banken i god tid. Hvis du styrter
henibanken i sidste gjeblik, er du pressetog svagi
forhandlingen. Du opndr lettest at veere i god tid, hvis
du er grundig med dine drifts- oqg likviditetsbudgetter
og derved kan forudse et l[dnebehov.

Du skal stille krav til din bank, sddan at der kan kom-
me en god "kebmandshandel” ud af det for bédde dig
og banken.

Kort sagt: Du skal laere at vaere lige s& vagen og lige
sé dreven en forretningsmand, ndr det geelder kab af
likviditet, som ndr du ellers keober ind til vicksomheden
eller til dig selv privat. Du skal altid vaere fuldstaendig
klar over, at banken har i sinde attjene pd dig.

Detvigtigste er,at dui forhandlingerne tager en total-
betragtning og ikke kun taenker pd rentesatsen pé din
kassekredit, men inddrager alle aspekter af det samar-
bejde og de forretninger, du har med banken.

For at virksomheden og banken kan f& og bevare et
godt og frugtbart samarbejde, er det vigtigt, atbegge
parter kan fole sig tilfredse med forhandlingsresul-
tatet. Ved at prove at forsté, hvad banken ensker at
opnd, og serge for, at ogsd banken far sine interesser
tilfredsstillet, kan du f& nogle fordele igennem for dig
selv, eksempelvis bedre service, mere fordelagtig
rente, mildere krav om sikkerhedsstillelse eller starre
I&dnevillighed.

Hvis du @nsker at udvide ditengagementidin
nuvaerende bank, skal du have materiale med, som
daekker folgende:

* L&nebehov og baggrund for @get behov
» Kort beskrivelse af I&neformdl
* Budget og plan for nyt projekt.

3.1 For modet

Forbered dig atter en gang. Gennemgd hvad du vil
opnd, teenk mulige forhandlingsforleb igennem og
forseqg at forudse, hvilke argumenter banken vil mgde
dig med, og hvordan du vil svare.

Undersog pd forhdnd, hvilke alternativer du har,
hvis | ikke bliver enige: Dette er utrolig vigtigt.

Ra&dfer dig med andre for mgdet, eksempelvis
med din revisor.
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* Fastlaeg p& forhdnd det minimale resultat,
du vil stille dig tilfreds med, men veer klar til at
veere fleksibel.

* Husk det n@gdvendige materiale.

 Skriv pd forhdnd nogle stikord ned, s& du ikke
glemmer vigtige ting p& medet.

3.2 Under modet

| en forhandlingssituation er det vigtigt at fele sig
godttilpas, derfor kan du overveje at afholde mgdet
i din virksomhed. Herved fér du "hjemmebanefordel”
(samtidig med, at du fdar vist din virksomhed frem).
Hvis du er veltilpas, vil du have mere overskud og
overblik - og du vil virke mere troveerdig. Tag even-
tuelt en bisidder med til forhandlingerne, eksem-
pelvis din revisor - det erisaer en god idé, hvis
banken er repraesenteret af to personer, s du ikke
eriundertal. Du kan godtlade din bisidder, sige no-
getunder modet - men husk, ati sidste ende er
detdig selv og din virksomhed, som skal "saelges”

til banken - ikke din revisor.

Bliv enig med banken om, hvad dagsordenen for
medet er. Fremsend gerne denne pd forhdnd til
banken, s& bankréddgiveren har mulighed for at
forberede sig. Start med det, | er mest enige om.
Skaf positive resultater, for | géri gang med de
mere tunge sporgsmail.

Serqg for, at | far drgftet flere lasningsmodeller, og
atl seroverordnet pd detemne, | forhandler om.
Du skal ikke stirre dig blind p& en enkeltdel

- eksempelvis rentesatsen. Der er mange andre
forhold, som indgdr i dit samarbejde med banken.
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FORSLAG TIL MAL
FOR FORHANDLING

| det folgende naesvnes nogle mulige mdl,
som du kan forsege at forhandle dig frem til,
eller som det er klogt at f& afklaret:

Fast eller variabel forrentning af lan.

Lavere eller ingen provision.

F& afklaret, om du skal betale stiftelses-
provision og dokumentgebyr ved oprettelsen
og sikkerheds-stillelsen.

Skal du betale dokumentgebyr i banken
for udarbejdelse af dokumenter for eksempel
i forbindelse med sikkerhedsstillelse.

Hojere rente pd indskud samt ndr kasse-
kreditten eri plus.

At banken skal give dig et vist varsel, for den
opsiger sine engagementer med dig.

Aftale om at| eksempelvis én gang om dret
holder et made, herunder eventuelt et virksom-
hedsbesog, hvor | drefter drets samarbejde:
Hvad kan blive bedre?
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Veer ikke bange for at forlange en teenkepause under-
vejs, og lad dig under ingen omsteendigheder presse

til noget - eksempelvis bar du aldrig skrive papirer

under ubeset. Det bedste er atbede om at & et par

dages tid til atleese papirerne ordentligtigennem,

eventuelt sammen med din egen rédgiver, og herefter

skrive under og sende tilbage til banken, hvis du er enig.

"Du skal stille krav
til din bank, sadan at
der kan komme en
god "kebmandshandel”
ud af det for bade
dig og banken.”

Under modet - ndr du taler:
* Hold digtil det saglige.

* Veer eerlig. Det er en meget ddrligideé at lyve.
Men veer selvfolgelig ikke naiv: Hvis banken
har indtryk af, at du har fdet et bedre tilbud fra
deres konkurrent, end du egentlig har, behover
du jo ikke fortaelle dem det.

» Veer sikker pd, at mgdedeltagerne hgrer, hvad
du siger: Som angivet oven for opstdr der let
misforstdelser. Derfor er det vigtigt at sikre sig,
at banken opfatter, hvad du mener.
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Under modet - ndr du lytter:

Lyt aktivt efter bankrédgiveren, men glem ikke
dine egne mdl.

Veer impdekommende over for banken. Seet dig
i deres sted — men veer ikke eftergivende.

Stop bankmedarbejderen, hvis han benytter sig
af argumenter eller hurtige beregninger, som du
ikke kan felge med i.

3.3 Efter modet

Fa& aofklaret til sidst, hvad | er ndet frem til - slut
af med at sige: "Lad os lige gennemgd, hvad vi
har aftalt”.

Veer ikke bange for at udbede dig betaenknings-
tid. Duma aldrig lade dig presse til at skrive
under pd noget, du ikke har mulighed for at
leese indgdende og fa& professionel raddgivning
til at afklare, om du skal skrive under.

Sperg andre til r&ids bagefter.
Sorg for at fa aftaler skriftligt.

Efter mgde med ny bank: Fé& et bindende
tilbud skriftligt med alle omkostninger og
gebyrerinkluderet.

Hvis ikke banken sender dig et referat (eller blot
et beslutningsreferat), s& send selv en mail til
banken med din opfattelse af, hvad | blev
enige om. Misforst&elser kan undgds, nér det
aftalte kommer pé& skrift. Det letter eventuelle
senere diskussioner om, hvad der blev aftalt.
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BOR DIN VIRKSOMHED
SKIFTE BANK?

Deter ikke sikkert, at den bank, du har, er den billigste. < Har du undersagt, hvad andre betaler for

Det er heller ikke sikkert, at det er den bank, som er lignende lan?
bedst til atimgdekomme din virksomheds behov. Ved
atsammenligne bankernes renter pd indlén, udldn, » Tilgeengelighedtil din bankradgiver.

kassekredit, boligldn, billén, realkreditlén, gebyrer

osv. kan privatkunder forholdsvis let vurdere, om det

er mere fordelagtigt for dem at skifte bank. 4.1 Hvad skal din enskebank kunne?
Beskriv over for dig selv, p& hvilke omrdader deter

For virksomheder er det lidt svaerere atregne ud,om  vigtigt, at din enskebank/bankréddgiver er dygtig.

det er en fordel at skifte bank eller ej. En virksomheds | detfolgende naevnes nogle muligheder. Overvej

engagement med en bank er ofte la&engerevarende. hvad der er vigtigt for din virksomhed.
Dettager tid at opbygge et godt og tillidsfuldt sam-
arbejde mellem en bank og en virksomhed, og hvis Banken skal...

virksomheden skifter bank, starter processen forfra.
* have gode "bankprodukter”
Underseqg for din egen virksomheds vedkommende
eksempelvis: * have kompetente medarbejdere, der radgiver
til din fordel
* Hvilke I&n og services har dui din nuvaerende bank?
* tilbyde konkurrencedygtige rentesatser
¢ Huvilke konti, I&n og services har du brug for i banken?
* operere med konkurrencedygtige gebyrer
* Huvilke rente- og gebyrsatser betaler du?
* have stabile/forudsigelige satser
* Hvor ofte finder rentetilskrivning sted?
» kende din branche og lokalomréadet
* Har duforspgt atforhandle disse rente- og gebyr
satser ned? * stille rimelige krav om sikkerhedsstillelse
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NY BANK?

* kunne udtrykke sig klart og forstéeligt,
udvise fleksibilitet og ikke sd meget

bureaukrati 4.2 Materiale tilmode med ny bank

Hvis du skal m@des med en ny bank, skal du medbringe

* kunne treeffe hurtige beslutninger materiale, der giver oplysning om felgende punkter:

0og give hurtig kontakt til overordnet
ibanken
Privatgkonomi, herunder &rsopgerelse og privatbudget.
* veere aktivt opfelgende og udvise -
initiativ Baggrund for enske om at skifte bank.

* bekreefte vaesentlige aftaler skriftligt Nuvaerende bankengagementer (konti/Idn/garantier).

* kunne tilpasse produktet til kunden,

. Virksomhedsprofil/ forretningside og -plan (afsnit 2.1).
ikke omvendt

Hvem ejer din virksomhed (ud over dig selv], og hvilke

* tilbyde dig fast kontaktperson i banken
1oy '9 P ! medarbejdere har du?

* have internationale forbindelser
Hvilken branche er dui, hvilke produkter/ydelser saelger du,

. og hvilke behov tilfredsstiller dine produkter/ydelser?
* have kendskab til eksport 9 P Y

. i ?
« kunne daskke hele virksomhedens Hvem er dine kunder, leverandgrer og konkurrenter?

finansieringsbehov.

Hvilke salgskanaler har du, og hvordan markedsferer du dig?

Overvej ny, hvordan din nuveerende -

bank (bankradagiver] lever op til dine Hvilke radgivere bruger du?
onsker pd de vigtigste omrader, —
og stil dig selv folgende sporgsmail: De tre seneste ars regnskaber.

* Hvordan/hvorfor valgte du din Drifts-, status- og likviditetsbudget for minimum det kom-

nuvaerende bank? mende &r og gerne for to til tre &r frem, iszer hvis virksom-
heden stdr foran en stgrre investering.
* Leverdenitilstreekkelig grad op til -

de gnsker, du har? Investeringsbehov over de kommende fem dr.

* Bor du skifte bank?
Ordrebog.
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