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„Entscheidend ist der Businessplan“
Interview mit der Marketing- und 

Unternehmensberaterin Ulrike Voss 

Die Erweiterung oder Renovie-

rung einer Praxis kostet viel Geld.

Inwieweit macht eine Bankfi-

nanzierung in diesen Bereichen

Sinn?

Im neuen Gesundheitsmarkt

ist es unbedingt notwendig, sinn-

volle Praxiskonzepte umzusetzen

und mit Leben zu füllen. Da

macht es viel Sinn zum Beispiel in

die Ausstattung von Praxis- und

Trainingsräumen zu investieren

oder auch die Praxisräume mit ei-

nem Trainings- und Wellnessbe-

reich zu vergrößern. Nun ist im

ersten Schritt zu klären, wie das

Vorhaben finanziert werden soll.

Mit einer Finanzierung wird Geld

mobilisiert, das den Praxiswert

nachhaltig steigert. Eine Finanzie-

rung über den Kontokorrentkre-

dit wäre nicht nur teuer sondern

auch gefährlich. Der Kontokor-

rentkredit ist grundsätzlich eine

feine Sache: Zwar ist der Zinssatz

im Schnitt mindestens doppelt so

hoch wie bei einem richtige Bank-

darlehen, dafür wird aber auch

nur der Betrag tages-

genau verzinst, der tat-

sächlich in Anspruch

in Anspruch genom-

men wird. Der Zweck

des betrieblichen Not-

groschens liegt aller-

dings darin, kurzfristig

unerwartete Zah-

lungsengpässe abzufedern. Wird

der bequeme Geschäftsdispo für

langfristige Anschaffungen einge-

setzt, läuft man Gefahr, dauerhaft

in die teuren roten Zahlen zu rut-

schen und keine Liquiditätsreser-

ve für Notfälle zu haben. Eine Fi-

nanzierung von Investitionen aus

Eigenmitteln kommt nur dann in

Betracht, wenn man ganz sicher

ist, dass man für den Zeitraum der

Nutzungsdauer das Geld nicht an

anderer Stelle dringender

braucht. Reicht das vorhandene

Eigenkapital zur Finanzierung

kostspieliger Investitionen nicht

aus, ist der Bankkredit eine wich-

tige Alternative.

Gibt es denn auch noch Alternati-

ven zum Bankkredit?

Es gibt viele Möglichkeiten In-

vestitionen zu finanzieren. Das ist

unter anderem abhängig von der

Dringlichkeit der Investition oder

vom vorhandenen Eigenkapital.

Es sollte vor Inanspruchnahme

eines Bankdarlehens geprüft wer-

den, ob die Investition noch ein

oder zwei Jahre verschoben wer-

den kann, um die Investition

durch Bildung einer Rücklage

teilweise vorzufinanzieren. Wei-

terhin sollte überprüft werden, ob

es gute Miet- oder Leasingange-

bote zu erschwinglichen Kondi-

tionen gibt. Eine andere Möglich-

keit ist eventuell die Inanspruch-

nahme von Förder- krediten. 

Die Banken haben gerade im ver-

gangenen Jahr die Vergaberichtli-

nien für Kredite massiv ver-

schärft. Worauf muss man bei

seinem Bankbesuch achten?

Auf einen Bankbesuch muss

man sich gut vorbereiten. Eine

wichtige Grundlage für ein Ban-

kengespräch ist ein ausgearbeite-

ter Businessplan. Der Business-

plan zeigt auf, welche Ziele und

Strategien der Praxisinhaber ver-

folgt und welche grundsätzlichen

Vorhaben, Maßnahmen und Vo-

raussetzungen für einen be-

stimmten Zeitraum berücksich-

tigt werden müssen. Dabei

kommt dem Businessplan meh-

rere Aufgaben zu. Zum einen

dient er, potentielle Geldgeber zu

überzeugen und zum anderen

kommt ihm eine wichtig praxis-

interne Bedeutung zu.

Der Businessplan bil-

det die Grundlage für

weitere Strategie- und

Planungskonzepte.

Ich rate jedem Praxis-

inhaber dringend da-

zu, für sich und seine

Praxis einen Business-

plan aufzustellen, unabhängig

von einem anstehenden Bankbe-

such. Nur so kann eine vernünfti-
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„Eine Finanzierung über

den Kontokorrentkredit

ist teuer und gefährlich“

Wie sag’ ich es

meinem Banker?

Vor dieser Frage

steht jeder selbst-

ständige Physio-

therapeut, wenn

er in seine Praxis

investieren will

und dafür Fremd-

kapital benötigt.

Ulrike Voss erklärt

im Interview, wie

man sich auf den

Banktermin vor-

bereitet und wa-

rum ein Business-

plan der entschei-

dende Faktor in

der Finanzkom-

munikation ist. 
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ge Strategieumset-

zung und ein Con-

trolling der Finanzie-

rungsmaßnahmen er-

folgen. Alles andere ist

vergleichbar, als wenn

man mit verbunde-

nen Augen Auto fährt

und dann im Wasser

landet. Die Banken interessieren

sich darüber hinaus auch für die

letzten Jahresabschlüsse und be-

triebswirtschaftliche Auswertun-

gen des Steuerberaters für das lau-

fende Geschäftsjahr, um die

Grundlage bestehender Risiken

einschätzen zu können. Weiterhin

fließen in den Businessplan auch

eine Rentabilitätsvorschau für das

laufende und das folgende Jahr

ein sowie eine Liquiditätsvor-

schau. Abgerundet wird der Busi-

nessplan durch Ausblicke in die

Konkurrenz- und Wettbewerbs-

analyse und  Weiterentwicklung

von Dienstleistungen.

Physiotherapeuten haben einen

ausgefüllten Tag. Macht es trotz-

dem Sinn, eine transparente Fi-

nanzkommunikation anzule-

gen?

Wie ich schon sagte, ohne eine

vernünftige Businessplanung ist

die Praxissteuerung ein Blindflug.

Und das wird in Zeiten steigenden

Wettbewerbs immer dringlicher.

Die Margen werden knapper und

die Personalkosten (immerhin

der größte Kostenanteil) werden

immer höher. Als Praxisinhaber

ist es mittlerweile Pflicht, sich in

seinem Tagespensum Freiraum

für die Praxisleitung zu schaffen.

Es ist schon erstaunlich, aber die

erfolgreichsten Physiotherapie-

praxen sind mittlerweile diejeni-

gen, bei denen der Praxisinhaber

nur noch zu einem geringen An-

teil Patienten behandelt. Aber Sie

haben schon recht, das Thema Fi-

nanzkommunikation ist für Pra-

xisinhaber in der Regel neu und

gar nicht auf dem Plan. Im ersten

Schritt bedeutet es nichts anderes,

als die vorhandenen Finanzdaten

für die Banken textlich aufzube-

reiten. Das Datenmaterial verliert

dann seine Erscheinung als reine

Datenkolonne. Es wird leichter

und verständlicher. Was die Sache

auch für den Physiotherapeuten

dann einfacher macht. Eine zu-

sätzliche optische Aufbereitung ist

zudem freundlicher für das Auge

und kann bei einer optimalen

Konzeption zusätzliche Informa-

tionen vermitteln. Die Kommu-

nikation mit der Bank wird bei

diesen Voraussetzungen deutlich

einfacher. 

Trotz guter und trans-

parenter Betriebszah-

len hegt die Bank

Zweifel. Was ist zu

tun?

Hat der Physiothe-

rapeut seine Hausauf-

gaben gemacht und

das, was ich Eingangs erwähnt ha-

be, für das Bankgespräch vorbe-

reitet und erarbeitet, wird die

Bank trotz pausibler und guter

Argumentation keine Zweifel he-

gen. Das geschieht in der Regel

dann, wenn der Bankbearbeiter

das Gefühl hat, die Zahlen und

das Vorhaben sind nicht schlüssig.

Der Erfolg der Maßnahme ist für

ihn nicht plausibel darstellbar. Ist

das Kind bei einem Bankgespräch

dann in den Brunnen gefallen,

muss man versuchen den Bank-

berater auf seine Seite zu ziehen.

Beziehen Sie ihn mit in die Busi-

nessplanung ein. Fragen Sie ganz

offen, wo die Zweifel liegen und

was getan werden kann, um diese

Zweifel zu beheben. In der Regel

wird es dann ein weiteres Ge-

spräch geben und man hat Zeit

gewonnen, den Businessplan zu

überarbeiten. 

Sollte man nur die Hausbank

kontaktieren oder auch andere

Institute mit denen man noch

nicht zusammengearbeitet hat?

Bei einer Fremdfinanzierung

von Vorhaben ist der erste Weg

immer zu Hausbank. Die kennt

die Physiotherapiepraxis und de-

ren Inhaber und kann aufgrund

langjähriger Erfahrung und dem

Businessplan die Risiken der Fi-

nanzierung einschätzen. Als lang-

jähriger Kunde hat man auch im-

mer ganz gute Karten im Aushan-

deln von Konditionen. Allerdings

würde ich auch nie den Aufwand

weiterer Bankengespräche scheu-

en. Ist der Businessplan einmal er-

stellt, ist es durchaus sinnvoll, sich

Angebote von der Konkurrenz

einzuholen. Schließlich wollen die

Banken auch gerne Geld verdie-

nen und sich eine gute und sinn-

volle Finanzierung nicht entge-

hen lassen. 

Gibt es Fördermaßnahmen für

Physiotherapeuten?

Viele Praxisinhaber habe den

großen Ehrgeiz ohne Fördermit-

tel auszukommen. Das ist sicher-

lich immer ein guter Vorsatz. Zu-

mal bei manchen Fördermaß-

nahmen der Verwal-

tungsaufwand für die Bewilli-

gung einer Beihilfe größer ist als

der tatsächliche Nutzen. Wichtig

ist immer ein richtiges Gespür

für die Leistungsfähigkeit seiner

Praxis zu behalten. Andererseits

spricht gar nichts

dagegen, genau wie

die Konkurrenz die

bereitgeste l l ten

Hilfen in Anspruch

zu nehmen. Es gibt

mittlerweile viele finanzielle För-

dermaßnahmen. Allein in der

Förderdatenbank des Bundes-

w i r t s c h a f t s m i n i s t e r i u m s

(BMWi) finden sich inzwischen

viele tausend Programme. Un-

ternehmensbeilhilfen gibt es

grob gesagt in der Form von Zu-

schüssen z.b. für die Übernahme

von Unternehmensberatungen

oder Weiterbildungen der Mitar-

beiter. Dann existieren zinsgüns-

tige Darlehen oder vorüberge-

hend tilgungsfreie Darlehen oder

auch staatliche Bürgschaften. Ei-

nen Rechtsanspruch auf Förder-

mittel gibt es nicht. Ob und

wenn ja welches Programm für

die jeweilige Praxis in Frage

kommt, hängt z. B. von dem

Standort, der Größe, der Anzahl

der Mitarbeiter ab. Außerdem

muss in aller Regel ein genau de-

finierter Förderzweck erfüllt

werden. In vielen Fällen sind da-

rüber hinaus Eigenkapital oder

Eigenbeteiligungen erforderlich.

Das wichtigste bei der Planung

von Fördermaßnahmen ist zu-

erst den betrieblichen Bedarf ge-

nau zu kennen. Es muss eine För-

derungen zum geplanten Projekt

gesucht werden und nicht um-

gekehrt.  Ist man sich über die

Maßnahme nicht im klaren, so

gibt es Zuschüsse für Beratung

oder Coachingmaßnahmen.

Wichtig ist auch zu beachten,

dass vor einer betrieblichen Ent-

scheidung die Voraussetzungen

für Fördermaßnahmen zu prü-

fen sind. Sind erst einmal Fakten

geschaffen, kommt eine nach-

trägliche Antragstellung meist zu

spät.

Was kann man machen, wenn

alle Banken ablehnen?

Wenn alle Banken die geplan-

ten Maßnahmen ablehnen, ob-

wohl ein transparenter und plau-

sibler Businessplan besteht, dann

sollte man ernsthaft über die

Sinnhaftigkeit der Maßnahmen

nachdenken. In der Regel lehnen

Banken Finanzierungsvorhaben

dann ab, wenn das wirtschaftli-

che Risiko zu hoch ist. Man muss

sich dann ernsthaft fragen, ob

man selbst bereit ist dieses hohe

Risiko zu tragen. Alternativ kann

bei Investitionen in Anlagengü-

ter auch über Miet- und Leasing-

angebote nachgedacht werden.

Auch sollte in jedem Fall eine

Wirtschaftlichkeitsberechnung

erfolgen. Auch Miet- und Lea-

singangebote müssen sich rentie-

ren, sonst läuft man

ganz schnell Gefahr eine

unrentable Praxis zu lei-

ten. Das kann zum fi-

nanzielle Ruin führen.

Das muss nicht sein.  

„Das Thema 

Finanzkommunikation

steht für Praxisinhaber oft

nicht auf dem Plan“

„Einen Rechtsanspruch

auf Fördermittel 

gibt es nicht“


