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Vorbereitung auf das

BANKGESPRACH

Existenzgriinder traumen von ihrer eigenen Praxis oder erfolgreiche Praxisinhaber von der Praxiserweiterung
— alle sehen sich jedoch der groRen Herausforderung gegeniiber, das notwendige Geld zu bekommen.

Die Uberwiegende Anzahl der Praxis-
grunder verfligt nicht Gber ausreichen-
de Finanzmittel, um alle Investitionen
und Kosten, die mit der Praxisgriindung
verbunden sind, zahlen zu kdnnen.
Auch erfahrene Physiotherapeuten mit
eigener Praxis, die sich rdumlich oder
im Angebot erweitern und verandern
wollen, kénnen oft aus eigenen Mitteln
den Finanzbedarf nicht decken.
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Fur Banken gehoren Kredit-
gesprache zum Tagesgeschift

In der Regel ist es fur Sie als Praxis-
grunder notwendig, lhre Grindungs-
idee bei einer Bank vorzustellen, um
das notwendige Geld in Form eines
Kredits zu bekommen. Fir viele Ban-
ken gehort die Finanzierung von Exis-
tenzgrindungen zum Tagesgeschaft.
Sie verdienen lhr Geld in diesem

Bereich damit, dass Existenzgrinder
erfolgreich durchstarten und den Kredit
Uber einen langeren Zeitraum in Form
von Tilgungen und Zinsen zurtckzah-
len kdénnen. Die Zinsen eines Kredits
sind dabei der Verdienst der Bank

Bevor Ihnen die Bank Geld leiht, méch-
te sie gerne von lhnen davon ber-
zeugt werden, wie sicher der Kredit ist
und wie hoch die Wahrscheinlichkeit
ist, dass Sie die Ruckzahlungen voll-
standig leisten kénnen. Dazu verlangt
die Bank von lhnen aussagekraftige,
schriftliche Unterlagen in Form eines
Businessplanes und die personliche
Prasentation lhrer Praxisidee in einem
oder mehreren Bankgesprachen. Auf
dieser Basis wird anschlieBend die
Entscheidung getroffen, ob und unter
welchen Bedingungen Sie die bend-
tigten finanziellen Mittel in Form eines
Existenzgriindungskredites erhalten.

So priife, wer sich ewig bindet ...

Auch flr Sie ist der Banktermin eine
gute Gelegenheit lhren zuklnftigen
Geschaftspartner ,Bank® kennenzuler-
nen und zu prifen: Vertrauen Sie der
Bank fir eine lange Zeit der Zusam-
menarbeit? Sie sollten sich weniger als
Bittsteller fiihlen, sondern als selbst-
bewusster Geschéaftspartner, der ein
Geschéft anbietet: Zinsen gegen Geld!
Es lohnt sich, genligend Zeit in die
Vorbereitung der Bankgesprache zu
investieren. Je besser Sie vorbereitet
sind, desto hdher ist die Wahrschein-
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lichkeit, dass Sie den gewilnschten
Kredit bekommen. Fiihren Sie in jedem
Fall mit mehreren Banken Gesprache
Uber die Grindung lhrer eigenen Pra-
xis und lhren Finanzbedarf. Nach dem
Motto ,So priife, wer sich ewig bindet,
ob sich nicht was Besseres findet!"
sollten Sie darauf achten, wie die Che-
mie mit der jeweiligen Bank stimmt und
wie die Kreditkonditionen sind. Achten
Sie darauf, dass von Anfang an fair mit
Ihnen umgegangen wird. lhre Bank ist
einer lhrer wichtigsten Ansprechpart-
ner in der Griindungsphase und sollte
hinter Ihrem Vorhaben stehen.

Hier die wichtigsten Punkte, die beim
Bankgesprach erfahrungsgemafd die
grolte Aufmerksamkeit seitens der
Bank erhalten:

» Was haben Sie fachlich drauf?
Hier helfen Zeugnisse, Lebenslauf
und Fortbildungsbescheinigungen
weiter.

» Welche kaufménnischen Fahigkeiten
und Erfahrungen haben Sie?
Gut sind Erfahrungen als Praxis-
leitung und Fortbildungen im
Bereich Existenzgrindung und
betriebswirtschaftlicher Grundlagen.

» Was ist Ihr Positionierungsmerkmal
am gewdéhlten Standort?
Sie sollten erklaren kdnnen, was
den Unterschied lhrer Praxis zu
denen der schon am Ort ansassigen
Konkurrenz ausmacht. Wieso sollen
die Patienten zu lhnen kommen?
Was konnen sie besser, was
machen Sie anders?

Bereiten Sie Ihr Bankgesprach
detailliert vor

Zeigen Sie, dass Sie die Zahlen |hres
Businessplans drauf haben. Die wich-
tigsten geplanten Gré3en aus dem Bu-
sinessplan, wie geplante Umsatze und
Kosten sowie die Investitionskosten,
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sollten Sie im Kopf haben. Ebenfalls ist
es gut, wenn Sie lhre Eréffnungsmar-
ketingstrategie strukturiert darstellen
kénnen. Bei der Vorbereitung auf das
Bankgesprach hat es sich fir Thera-
peuten in der Existenzgrindung be-
wahrt, einen branchenerfahrenen
Grundercoach zu Hilfe zu nehmen.
Das kommt auch bei seridsen Ban-
ken, die sich im Existenzgriindungsge-
schaft auskennen, sehr gut an. Zudem
fordern fast alle Bundeslander eine
solche Beratung, indem sie das Be-
ratungshonorar bezuschussen.

Je selbstbewusster und souveraner
Sie im Bankgesprach auftreten, desto
hoher ist die Wahrscheinlichkeit, dass
die Bank Vertrauen in lhr Vorhaben
gewinnt und lhnen den bendtigten Kre-
dit gewahrt. Deswegen ist es wichtig,
dass Sie lhren Businessplan in- und
auswendig kennen und gerade die
Finanzplanung genau verstanden ha-
ben. Um die Situation zu Uben, stellen
Sie lhren Businessplan vor dem Bank-
gesprach doch einfach den Menschen
ausflhrlich vor, denen Sie vertrauen.
Je ofter Sie das gemacht haben, desto
sicherer sind Sie dann bei der Bank.

Aber: Welche Bank sollen Sie sich
fur die Kreditgesprache aussuchen?
Berlicksichtigen Sie folgende Aspekte,
bevor Sie Termine vereinbaren:

* Welche Banken sind auf Ihre
Branche spezialisiert oder haben
andere Therapeuten in ihrer
Kundschaft?

* Welche Bank finden Sie in der
Nahe Ihres geplanten Praxis-
standortes?

* Welche Bank wurde lhnen emp-
fohlen? Und warum wurde lhnen
diese Bank empfohlen?

Wenn Sie das Gesprach mit einem
Bankberater auf Augenhohe fihren

mochten, sollten Sie sich mit den wich-
tigsten bankublichen Fachbegriffen ein
wenig auskennen (siehe THERA-BIZ
Checkliste nachste Seite).

Damit Sie sich optimal auf das Ge-
sprach vorbereiten koénnen, ist es
notwendig, dass Sie wissen, was den
Bankberater neben den Informationen
aus dem Businessplan im Bankge-
sprach besonders interessiert. Grund-
satzlich sollten Sie in der Lage sein,
Ihre Geschéaftsidee mit wenigen Sat-
zen in Uberzeugender Form darstel-
len zu koénnen. Kurz, knapp, knackig
ist hier die Devise. Das Uberzeugt den
Bankberater davon, dass Sie lhre Ziele
genau kennen und von lhrer eigenen
Praxisidee begeistert sind. DarlUber
hinaus sind fir das Bankhaus weitere
Aspekte wichtig.

Geben Sie der Bank Sicherheit

Bevor die Banken eine Entscheidung
Uber Ihren Kreditantrag treffen, zie-
hen sie vorher immer externe Infor-
mationen Uber lhre Kreditwirdigkeit
ein. Deswegen ist es sinnvoll, dass
Sie schon vor dem Bankgesprach die
wichtigsten Informationen zusammen-
tragen. Ziehen Sie eine entsprechende
Wirtschaftsauskunft eines Schuldner-
verzeichnisses Uber sich ein — zum
Beispiel Creditreform oder SCHUFA.
Wenn Sie diese Auskunft zum ersten
Bankgesprach mitbringen, spart das
dem Bankberater Zeit. Gleichzeitig zei-
gen Sie damit, dass Sie mitdenken und
unternehmerisch handein.

Das Thema Sicherheiten spielt immer
eine Rolle bei Bankgesprachen. Die
Banken wollen ihr Ausfallrisiko so ge-
ring wie maglich halten. Seien Sie da-
rauf vorbereitet und erstellen Sie eine
Ubersicht. Als Sicherheiten gelten den
Banken Guthaben bei Bausparkassen,
Lebensversicherungen mit Riickkaufs-
wert, Immobilien, alle Formen von



Wertpapieren und Edelmetalle. Eben-
falls kénnen verwertbare Fahrzeuge
und Einrichtungsgegenstéande der
Praxis als Sicherheiten dienen. Die-
se werden aber meistens sehr gering
bewertet. Gerne nimmt die Bank auch

eine Burgschaft von Menschen mit ei-
ner sehr guten Bonitat. Seien Sie aber
vorsichtig. Wieso sollten Sie einen an-
deren mit ins unternehmerische Risiko
nehmen? Als Grinder ist es fur Sie

wissen, dass Existenzgrindungskredi-
te oftmals mit Blrgschaften Uber eine
Burgschaftsbank abgesichert werden
kdnnen. Zum Beispiel gewahrt die KfW
beim ,ERP-Grunderkredit-StartGeld“ dem
durchleitenden Kreditinstitut aktuell eine

in diesem Zusammenhang wichtig zu
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Fachbegriffe, die Sie kennen sollten

Betriebsmittelkredit

Bonitat

Biirgschaft

Eigenkapital

Fremdkapital

Gewinn

Investitionskredit

Kontokorrentkredit

Liquiditit

Umsatzrentabilitat

Tilgung

Umsatz

Zins

Der Betriebsmittelkredit dient in der Anfangsphase zur kurz- bis mittelfristigen Sicherstellung des laufenden
Geschéfts.

Unter Bonitat (von lateinisch bonitas, ,Vortrefflichkeit*) versteht man in der Finanzwelt die Kreditwirdigkeit eines
Kreditnehmers. Diese beschreibt die Fahigkeit einer natirlichen Person oder eines Unternehmens, die auf-
genommenen Schulden zuriickzahlen zu kénnen.

Eine Birgschaft ist eine Verpflichtung eines Dritten, notfalls fir die Rickzahlung der Schulden eines Kredit-
nehmers einzuspringen. Die Bank will sich durch das Hinzuziehen eines Blirgen, bei der Kreditvergabe zusatz-
lich absichern.

Eigenkapital ist das Geld, dass der Praxisgriinder aus eigenen Mitteln in sein Existenzgriindungsvorhaben
einbringt.

Fremdkapital ist das Geld, dass der Praxisgriinder von anderen fur sein Existenzgriindungsvorhaben braucht,
weil er es selber nicht einbringen kann oder nicht einbringen will.

Der Gewinn einer Praxis ist das, was ubrig bleibt, wenn man von den Gesamtumséatzen alle Kosten abgezogen
hat. Diesen Gewinn muss der Praxisinhaber versteuern und vom brig gebliebenen Geld kann er seine privaten
Ausgaben bestreiten. Der Gewinn wird meistens auf der Jahres- und Monatsebene betrachtet. Fiir den Praxis-
inhaber ist es die wichtigste Grofle, um den wirtschaftlichen Erfolg seiner Geschaftstatigkeit bewerten zu
kénnen.

Ein Investitionskredit ist der Kredit, den Sie fur die Anschaffung der Ausstattung Ihres Unternehmens bendtigen.
Zu der Ausstattung kénnen sowohl materielle Dinge, wie zum Beispiel Behandlungsliegen, als auch immaterielle
Dinge, wie zum Beispiel Softwarelizenzen, gehdren.

Der Kontokorrentkredit ist die Hohe der Uberziehungsméglichkeit Ihres Kontos in den Minusbereich, um kurz-
fristigen Zahlungsverbindlichkeiten nachkommen zu kénnen.

Die Liquiditat bezeichnet lhre Fahigkeit allen Zahlungsverpflichtungen rechtzeitig nachkommen zu kénnen.
Im Volksmund sagt man auch ,man muss flissig sein®.

Bei der Umsatzrentabilitdt handelt es sich um eine GréRe die beschreibt, wie gewinntrachtig der Umsatz einer
Praxis ist. Der Gewinn wird dabei ins Verhaltnis zum Umsatz gesetzt. Die Umsatzrentabilitat wird in Prozent
angegeben. Eine Umsatzrentabilitdt von 30 % bedeutet, dass von jedem Euro, der in der Praxis umgesetzt
wurde, 30 Cent Gewinn waren.

Bei der Tilgung handelt es sich um die Riickzahlung der Kreditsumme an den Kreditgeber. Sie sind kein betrieb-
licher Aufwand und missen aus dem zu versteuernden Gewinn abgefuhrt werden.

Der Umsatz einer Praxis ist die Geldsumme, die aufgrund der Geschéaftstatigkeit dem Unternehmen zuflie3t.

Der Nominalzins gibt an, welche Zinsen Sie auf die Darlehenssumme, die sogenannte Nominalschuld zu
zahlen haben. Da es aber noch andere Finanzierungskosten gibt, wie zum Beispiel Bearbeitungsgebiihren,
Vermittlungsprovisionen und Beitrdge fir eine Restschuld- oder Risikolebensversicherung zur Absicherung
der Finanzierung, die der Nominalzinssatz nicht berlcksichtigt, hat sich der Effektivzins als Angabe einge-
birgert. Dieser Zins gibt die tatsachlich zu entrichtenden Darlehenszinsen an. Der Effektivzins muss bei
jedem Kreditangebot mit angegeben werden. Sowohl Nominal- als auch Effektivzinsen werden immer auf
Jahresbasis ausgewiesen.

Ohy-00

e Y Diese Checkliste finden Sie im Internet auf thera-biz.com
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achtzigprozentige Haftungsfreistellung
bei einem Kredit in Hohe von maximal
100.000 Euro.

Ebenfalls sollten Sie sich mit den Fi-
nanzierungsmaoglichkeiten Ihres Vor-
habens grundsatzlich auskennen. Um
zu erfahren, welche Férderprogramme
es fur Existenzgrinder gibt, kdnnen Sie
fur eine erste Recherche die Forder-
datenbank des Bundesministeriums
fur Wirtschaft und Energie nutzen:
www.foerderdatenbank.de. In Ihr sind
alle aktuellen Férderprogramme Deutsch-
lands nach Férdergeber, Férdergebiet,
Forderberechtigte, Forderbereich und
Forderart hinterlegt. Es gibt Foérder-
programme des Bundes, der Lan-
der und der EU, die hier recherchiert
werden konnen.

Uberzeugen Sie
durch Branchenkenntnis

Ein weiterer Baustein fir ein erfolg-
reiches Bankgesprach ist lhre Bran-
chenkenntnis. Zeigen Sie, dass Sie
sich in lhrem Markt auskennen. Holen
Sie sich alle zur Verfigung stehenden
Informationen Ihrer Therapiebranche
und beschaftigen Sie sich mit der zah-
lenmafigen Struktur. Informationen
erhalten Sie bei den Berufsverban-
den der therapeutischen Fachrichtun-
gen und im Internet. Zum Beispiel gibt
das Heilmittelinformationssystem des
GKV-Spitzenverbandes  regelmalig
detailliertes Zahlenmaterial Uber die
Umsatzentwicklung im Heilmittelbe-
reich heraus. Wenn Sie mit solchen
Zahlen auftrumpfen kénnen, Gberzeugt
das sehr und zeigt Ihre Branchenkennt-
nis. Ebenfalls macht das regelmafige
Lesen von Fachzeitschriften Sinn. Das
halt Sie Uber aktuelle Entwicklungen
und Trends auf dem Laufenden. Diese
Kenntnisse strahlen im Bankgesprach
Souveranitat aus. Ein kleiner Neben-
effekt ist, dass Sie ein noch besseres
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Gefihl Uber die Erfolgsaussichten lh-
res Vorhabens bekommen. Sie Uber-
zeugen den Banker davon, lhre Bran-
che und |hren Markt zu kennen, wenn
Sie folgende Fragen im freien Ge-
sprach beantworten kénnen:

* Wie grof} ist der Gesamtmarkt und
wie grol} ist das Marktvolumen am
geplanten Standort? Wer sind Ihre
Kunden und Patienten?

» Wer sind lhre wichtigsten Konkur-
renzpraxen und was unterscheidet
lhre Praxis von der Konkurrenz?

» Wie schaffen Sie es, Marktanteile
zu bekommen?

*  Wie wird in Ihrer Branche Ublicher-
weise Werbung gemacht? Was
sind die rechtlichen Rahmen-
bedingungen dafir?

*  Welche Zukunftsaussichten be-
stehen flr lhre Branche am Stand-
ort lhrer Praxis? Welche Zukunfts-
aussichten bestehen insgesamt fir
Ihre Branche? Welche Trends gibt
es in |hrer Branche?

Der Kapitalbedarf fiir
Ihr Vorhaben sollte klar sein

Bevor Sie in das Bankgesprach ge-
hen, sollten Sie genau wissen, wie viel
Geld Sie fur die Grindung lhrer eige-
nen Praxis bendétigen. Denken Sie bei
lhrem Investitionsplan auch an lhre
Lebenshaltungskosten und daran,
dass Sie in den ersten Monaten der
Grundung hoéhere Ausgaben als Ein-
nahmen haben werden. Im ersten Mo-
nat sollten Sie bis auf die Praxis- und
Rezeptgebihren keine Geldzuflisse
aus lhrer Praxistatigkeit einplanen, da
die ersten Rezeptabrechnungen mit
den gesetzlichen Krankenversicherun-
gen erst nach Abschluss der Therapie
rausgeschickt werden kdnnen. Bei den
privaten Rezepten dauert es aufgrund
der héheren Verordnungsmenge und
dem Zahlungsverhalten von Privat-

patienten erfahrungsgemald viel lan-
ger, bis die Rechnungen bezahlt wer-
den. Gehen Sie in Ihrer Kalkulation
auch davon aus, dass die Anzahl der
Patienten nur allmahlich steigen wird.
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Lesen Sie auch den Beitrag zur Erstellung
eines Businessplans, Seite 52.

Um in dieser Phase alle Rechnungen
bezahlen zu kénnen und lhren priva-
ten Kapitalbedarf monatlich decken zu
kénnen, brauchen Sie Geld. Man nennt
diese Kosten auch Anlaufkosten oder
Betriebsmittel. Beim ,ERP-Grinder-
kredit-StartGeld“ kann man deswegen
bis zu 30.000 Euro der Gesamtinves-
titionen in der Betriebsmittelvariante
beantragen.

Fazit

Wenn Sie die Informationen dieses
Artikels nutzen und durcharbeiten, sind
Sie gut auf |hre Bankgesprache vor-
bereitet. Zugegeben: Die Sammlung
solcher Informationen und deren Auf-
bereitung macht sehr viel Arbeit.

Gehen Sie davon aus, dass in lhrer
Selbststandigkeit immer wieder solche
Herausforderungen auf Sie zukommen
werden. Somit nehmen Sie mit einer
guten Vorbereitung die ersten unter-
nehmerischen Herausforderungen an.
Sie wissen, was auf Sie zu kommt und
Sie sind schon ein bisschen trainiert,
die kommenden finanztechnischen
Aufgaben wahrend des Aufbaus lhrer
eigenen Praxis noch besser zu bewal-
tigen. Da lohnt sich die ganze Arbeit
bestimmt!

Ralf Jentzen
Unternehmensberater und
Sportwissenschaftler

Inhaber von Coactiv Consulting, Alsdorf

E-Mail: info@coactiv.de
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