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— Betriebswirtschaft trifft Zahnmedizin

Uberlegungen fiir eine sichere und
nachhaltige Praxisfinanzierung

Der Text bietet einen umfassenden Uberblick {iber die aktuellen Rahmen-
bedingungen fir die Finanzierung von Zahnarztpraxen im Jahr 2025. Er
beleuchtet die veranderten Kreditbedingungen, die durch gestiegene Zin-
sen und verscharfte Anforderungen seitens der Banken gekennzeichnet
sind, sowie die wichtigsten Schritte zur realistischen Praxisfinanzierung.
Der Beitrag unterstiitzt die Berater dabei, ihren Mandanten zu einer nach-

haltigen Praxisfinanzierung zu verhelfen.

1. Geanderte Rahmenbedingungen fur Finanzierungen

Noch 2021 und 2022 finanzierten viele Kreditinstitute Zahnarztpraxen ohne
hohe Anforderungen zu A-Konditionen! Denn als Zahnarzt bzw. Zahnarztin
war wirtschaftlicher Erfolg fast garantiert und die monatlichen Belastungen
durch einen Bankkredit waren wegen der extrem niedrigen Zinsen gering.
Inzwischen hat sich das Zinsniveau erhdht. Damit sind die Belastungen durch
einen Kredit deutlich gestiegen. Deshalb missen Niederlassungswillige die
Kreditinstitute von ihrem Grindungsvorhaben und ihrer Tilgungsfahigkeit
wesentlich fundierter Uberzeugen. Das Gleiche gilt auch fir gestandene
Zahnarzte und Zahnarztinnen, die eine Finanzierung z. B. fur Investitionen in
ihrer Praxis bendtigen. Schnell ans Ziel gelangen diejenigen, die viele Opti-
mierungsmaglichkeiten bei der Finanzierung klug kombinieren.

2. In drei Schritten zur adaquaten Praxisfinanzierung

FUr eine nachhaltige Praxisfinanzierung geht man zweckmapigerweise in fol-
genden drei Schritten vor:

1. Den Finanzierungsbedarf richtig ermitteln
2. Die Kreditangebote verschiedener Institute vergleichen
3. Das Bankgesprach vorbereiten

2.1 Den Finanzierungsbedarf richtig ermitteln
Am Anfang einer Finanzierung stehen grundlegende Fragen wie diese:

® Woflr soll das Geld verwendet werden?

® Wie viel Geld wird bendétigt?

® Uber welchen Zeitraum missen die Mittel zur Verfiigung stehen?
® Konnen (sollen) Eigenmittel zur Finanzierung eingesetzt werden?

Auch bei langer bestehenden Praxen entsteht regelmapig neuer Finanz- und
meist auch Kreditbedarfim Zusammenhang mit einzelnen Investitionen (z. B.
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einer neuen Behandlungseinheit). Manchmal besteht auch ein Umfinanzie-
rungsbedarf —z. B. wenn das Girokonto Uber langere Zeit im Minus ist.

2.1.1 Art des Vorhabens
Allerdings ist aus Sicht der Bank Finanzierung nicht gleich Finanzierung, wie
die folgenden Beispiele verdeutlichen sollen.

Eine simple Ersatzinvestition ist auch heute noch in aller Regel ein unkompli-

zierter Fall, wenn Praxisgewinn und Entnahmeverhalten gentigend Raum fir
den Kapitaldienst lassen.

Beispiel: Erwerb einer neuen Behandlungseinheit

Dr. Dent bendétigt eine neue Behandlungseinheit fur 70 TEUR. Dies ist sein zusatzlich
zu finanzierender Finanzbedarf. Seine EUR und Kontenentwicklung dokumentieren,
dass erin der Lage ist, die zusatzliche finanzielle Belastung aus Zins und Tilgung fir
diesen Kredit ber 70 TEUR zu tragen.

Wesentlich komplexer ist die Ermittlung des Finanzbedarfs bei Praxisgrin-
dungen, Praxisibernahmen, Einstieg in eine Berufsausibungsgemeinschaft
oder bei einer grundlegenden Umstrukturierung/Praxisverlegung. Hier
erwartet die Bank einen Businessplan, der die Wirtschaftlichkeit und den
Finanzierungsbedarf der Zahnarztpraxis realistisch darstellt. Es reicht nicht,
lediglich die Ausgaben fur die Praxiseinrichtung und einige Anlaufkosten zu
addieren. Notwendig ist eine pagatorische Liquiditatsplanung oder zumin-
dest eine indirekte Ermittlung des Finanzbedarfs aus der Ertragsplanung
(,indirekte Methode*).

Beachten Sie — Unzureichende Berechnungen des Finanzbedarfs kdnnen zu
fatalen Finanzierungslicken mit negativen Auswirkungen auf die Praxisliqui-
ditat fihren. Auch das Verhaltnis zur Bank wird Gberstrapaziert, wenn bereits
kurz nach der Finanzierung Uber eine Nachfinanzierung verhandelt werden
muss.

Beispiel: Erwerb einer bestehenden Praxis

Dr. Neu mochte eine bestehende Praxis fur einen Kaufpreis von 300 TEUR Uberneh-
men. Firden Umbau der Raume und neue Gerate rechnet er zusatzlich mit 250 TEUR.
Auferdem bendtigt er 40 TEUR fur die Erstausstattung mit Praxis- und Labormateri-
al sowie Marketing zur Praxiserdffnung. Dr. Neu rechnet in den ersten Monaten damit,
dass die Einnahmen noch nicht die laufenden Kosten decken. Dr. Neu méchte sich
eine solide Existenz aufbauen.

Die Bank mdéchte sich sicher sein, dass die hohe Anfangsfinanzierung planmagig zu-
rickgefuhrt wird. Daflr [asst Dr. Neu eine Planung erstellen. Sie stellt realistisch und
glaubwurdig dar, welchen Gewinn die Praxis auf Dauer verspricht und wie viel Geld
Uber welchen Zeitraum bendtigt wird. Aus dieser Planung ergibt sich, dass Dr. Neu fir
die Praxis - inkl. seines Privatbedarfs (u. a. Lebenshaltung, Altersvorsorge) - in der
Spitze 720 TEUR bendtigt.
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2.1.2 Fristenkongruente Finanzierung

Ist das zu finanzierende Volumen bestimmt, soll es unbedingt fristenkongru-
ent finanziert sein. D. h., Geld, das langfristig bendtigt wird, sollte auch lang-
fristig finanziert werden und nicht kurzfristig, z. B. Uber die Nutzung der
Kontokorrentlinie oder Zahlungsziele von Laboren. Denn Kontokorrentzinsen
und Zahlungsziele kdnnen sich jederzeit zuungunsten des Kreditnehmers
andern. Auch hierzu ein typisches Beispiel:

Fortfihrung: Erwerb einer bestehenden Praxis

Dr. Neu finanziert lediglich 550 TEUR fur den Praxiskaufpreis, Umbau und neue
Gerate langfristig. Er hat aber — wie die meisten — Anlaufkosten und Entnahmen, die
noch nicht durch Praxiseinnahmen voll abgedeckt werden kdnnen, und benétigt eine
Erstausstattung mit Material. Also schdpft er in den ersten Jahren den Kontokorrent
dauerhaft aus und zahlt sein Labor unter Ausnutzung oder Uberziehung von Zah-
lungszielen.

Ein solches Vorgehen stellt die Praxisliquiditat auf dinnes Eis. Denn sowohl
Bank als auch Labor kénnen jederzeit ihre Konditionen straffen. Dann fehlen
kurzfristig liquide Mittel. Bei einer fristgerechten, langfristigen Finanzierung
tritt dieses Problem hingegen nicht auf, da nicht nur das Anlagevermdégen,
sondern der gesamte langfristige Liquiditatsbedarf auch langfristig finan-
ziert wird.

Fortfihrung: Erwerb einer bestehenden Praxis

Die Abbildung zeigt den langfristigen Finanzierungsbedarf von Dr. Neu. Es ist zu
erkennen, dass Dr. Neu nicht nur 550 TEUR, sondern mindestens 620 TEUR langfris-
tig bendtigt. Zusatzlich misste ihm noch 100 TEUR kurzfristig zur Verfiigung stehen.

@ Beispiel langfristiger Finanzierungsbedarf

Langfristiger
Finanzbedarf
777777777777777777777777 B B B [ Mittelfristiger
Finanzbedarf

Kurzfristiger
Finanzbedarf
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@Konten und Kassen saldiert
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Fristengerecht ist er finanziert, wenn zumindest der langfristige Finanzbe-
darfvon 620 TEUR langfristig finanziert wird. Nur kurzfristiger Finanzbedarf
(100 TEUR) darf kurzfristig finanziert werden (z. B. Uber eine Kontokorrent-
linie). Es ist aber empfehlenswert, mdglichst eine hohe Summe langfristig zu
finanzieren und eine mdglichst hohe zusatzliche Kontokorrentlinie zu verein-
baren, wenn die Bank mitspielt. Im Beispiel kdnnte das Ziel sein, dass die
Bank 670 TEUR langfristig finanziert und dartber hinaus noch eine Konto-
korrentlinie Uber 100 TEUR zur Verfliigung stellt. Dies gibt Luft, wenn
Anfangsverluste der Praxis doch hoher ausfallen sollten als geplant.

PRAXISTIPP — Langfristigen Finanzbedarf mit Kontokorrent zu finanzieren, ist
nicht nur risikoreich, sondern auch viel zu teuer. Zurzeit sind Zinsen fur langfris-
tige Finanzierungen niedriger als Kontokorrentzinsen.

2.1.3 Vorsicht vor zu kurzer Kreditlaufzeit

Die Laufzeit der Kredite hat Einfluss auf die Hohe des Kapitaldienstes. Grund-
satzlich qilt, je kurzer die Laufzeit, desto hdher die Belastung. Daher ist dar-
auf abzustellen, welche monatlichen Kreditraten von Dr. Neu tatsachlich und
unter Berucksichtigung realistischer Privatausgaben

getragen werden kdnnen.

Fortfihrung: Erwerb einer bestehenden Praxis

In unserem Beispiel konnte Dr. Neu fur die langfristige Finanzierung der 670 TEUR
eine feste Laufzeit von 15 Jahren vereinbaren. Eine Uberschlagige Kalkulation der
Belastung mit einem Zinssatz von 5,0 % p. a. und annuitatischem Verlauf ergibt eine
jahrliche Annuitat von ca. 5.300 EUR; das sind 442 EUR im Monat.

2.1.4 Eigenmittel einsetzen?

Finanzierungen werden erleichtert, wenn Eigenmittel eingesetzt werden
konnen. Fehlt es an Eigenkapital, bietet sich auch die Aufnahme eines Privat-
darlehens (beispielsweise bei einem Familienangehdrigen) an. Aber Eigen-
mittel der Praxisinhabenden oder des familidren Umfeldes werden oft nur
ungern zur Praxisfinanzierung einbezogen. Man méchte bei nicht planmagi-
gem Verlauf noch Liquiditatsreserven haben - auch zur Absicherung des
Lebensunterhaltes und privater Verpflichtungen.

Bei dem niedrigen Zinsniveau der vergangenen Jahre war dies durchaus eine
naheliegende Uberlegung, wenn die Bank und ggf. éffentliche Financiers
auch mitspielen. Bei dem heutigen hdheren Zinssatz ist dagegen zu Uber-
legen, ob die dadurch héhere Zinsbelastung tatsachlich gerechtfertigt ist und
ob dadurch nicht die Finanzierungszusage als Ganzes gefahrdet wird.

Bei bestehenden, gut laufenden Praxen sollte im Einzelfall Uberlegt werden,
ob die Zurtckhaltung von Eigenmitteln den mit jeder Bankfinanzierung ver-
bundenen Verwaltungsaufwand rechtfertigt. In manchen Fallen eroffnet der
Einsatz von Eigenkapital auch weiterreichende Finanzierungsmaglichkeiten.
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Eigenkapitalhilfe bei Praxisgriindung

Verfugt ein Niederlassungswilliger ausnahmsweise Gber Eigenmittel i. H. v. mindestens
15 % der Investitionen, so kann die Eigenkapitalhilfe bei Praxisgrindung ein vorteilhaf-
tes Instrument darstellen. Es handelt sich hierbei um einen Kredit zu stark subventio-
nierten Konditionen. Er ersetzt fehlendes Eigenkapital des Zahnarztes oder der Zahn-
arztin, weil er mit einem Rangrucktritt gegenliber Banken und sonstigen Glaubigern
verbunden ist. Damit sinkt aus Bankensicht das Ausfallrisiko und der Zinssatz der rest-
lichen Finanzierung. Der Antrag muss vor Grindung der Praxis gestellt werden.

2.2 Die Kreditangebote vergleichen
In der Regel bieten die Banken drei verschiedene langfristige Finanzierungs-
alternativen an:

B Die , 0ffentliche® Finanzierung

B Das Hausbankdarlehen

B Das Tilgungsaussetzungsdarlehen mit Kapitallebensversicherung oder
anderen Geldanlagen als Tilgungsersatz

2.2.1 Offentliche Finanzierungen meist die erste Wahl

Die ,,6ffentliche” Finanzierung heif3t 6ffentlich, weil der Staat die Mittel ent- Kreditmittel aus staatlichen
weder ganz oder teilweise Uber Forderprogramme zu sehr ginstigen Konditi- Férderprogrammen

onen zur Verfigung stellt. Die Kreditprifung und Abwicklung fir diese i.d. R.

langfristigen Darlehen Ubernehmen vor allem die Hausbanken, z. B. zusam-

men mit der Deutschen Ausgleichsbank oder der Kreditanstalt fir Wieder-

aufbau (KfW).

Diese offentlichen Kredite werden tber die Hausbank mit dem Zahnarzt oder Hausbank tbernimmt die
der Zahnarztin abgewickelt. Die KfW stellt der Hausbank - meist unter Markt- Abwicklung
konditionen - das Geld zur Verfigung und Ubernimmt teilweise auch Ausfall-

risiken. Fur den Zahnarzt bzw. die Zahnarztin stehen KfW-Kredite damit fur

niedrige Tilgungsraten durch lange Laufzeiten, verbilligte Zinsen und biswei-

len tilgungsfreie Anlaufjahre.

Offentliche Finanzierungen sind wegen der niedrigeren Zinsen oft die erste
Wahl! Besonders haufig werden zurzeit (Stand 10/25) folgende Programme

genutzt:
UBERSICHT
Programm Anbieter Laufzeit Zinssatz
ERP-Forderkredit Digitalisierung  KfW 2-10Jahre ab2,67 % p.a.
ERP-Forderkredit Innovation KfW 2-10Jahre ab2,21 % p.a.
Landeskreditprogramm Univer- NRW.BANK 2-20Jahre ab 3,19 % p.a.
salkredit
Landeskreditprogramm InvestZu- NRW.BANK 5 Jahre 2 % unter Markt-
kunft (Tilgungszuschuss bis 20 %) niveau
Daruber hinaus wird durch ,,Betriebsmittelkredite” die Moglichkeit geschaffen, Zusétzlich Betriebsmittel-
auch laufende Kosten wie Miete, Gehalter oder Labormaterial, denen noch kei- kredite méglich

ne entsprechenden Einnahmen gegenlberstehen, mittel- oder sogar langfris-
tig zu finanzieren. Haufig werden neue Praxen komplett kreditfinanziert.
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Beachten Sie —Erst den Antrag auf 6ffentliche Finanzierung stellen und dann
erst investieren bzw. die Praxis erwerben. Ansonsten verlieren Sie den
Anspruch auf offentliche Finanzierung. Offentliche Finanzierungen sind
staatlich subventioniert und sind an Vergabebedingungen geknipft. Aufer-
dem sind detaillierte Verwendungsnachweise einzureichen. Werden bei der
Beantragung oder bei den Nachweisen wissentlich oder auch nur versehent-
lich falsche Angaben gemacht, so stellt dies einen Subventionsbetrug dar, der
auch bei kleineren Verfehlungen verfolgt und bestraft wird.

2.2.2 Hausbankdarlehen

Grundsatzlich lassen sich langfristige Kredite von Kreditinstituten danach
unterscheiden, wie diese getilgt werden sollen.

@ Hausbankdarlehen und Tilgung - Wie tilgen?

C Annuitatendarlehen ) C Tilgungsdarlehen > (Endfélliqes Darlehen >

Rate
Rate
Rate

Beitrage fiir
Tilgungsersatz

Tilgung Tilgung
Laufzeit Laufzeit Laufzeit
Gleiche, monatliche Gleiche Tilgung und Nur Zinsen und Tilgung erst
Raten, Tilgung am sinkende Raten am Ende der Laufzeit ,,auf
Anfang gering einen Schlag* durch

Lebensversicherung, Fonds.
Daflr monatliche Beitrage.

——

verzinsliches Darlehen mit Zinsobergrenze maglich.

o @

Beim Hausbankdarlehen fur Praxen handelt es sich meist um ein Annuitaten-
darlehen: Es wird Uber die gesamte Laufzeit regelméapig getilgt, wobei am
Anfang der Zinsanteil und am Ende der Tilgungsanteil Gberwiegt.

[ Diese Finanzierungsvarianten sind auch als variabel

Vor allem o6ffentliche Finanzierungen sind oft Tilgungsdarlehen. Hier wird in
gleichen Tilgungsraten getilgt und zusatzlich monatlich oder quartalsweise
Zinsen auf den verbleibenden (sinkenden) Kreditbetrag gezahlt. Folge: Am
Anfang ist die Belastung am groften.

2.2.3 Tilgungsaussetzungsdarlehen

Die dritte Finanzierungsalternative stellt das Tilgungsaussetzungsdarlehen
dar. Sie ist beim Kauf einer Praxis oder bei einer Niederlassung immer noch
eine verbreitete Finanzierungsform. Das Darlehen wird wahrend seineri.d.R.
zwolf- bis zwanzigjahrigen Laufzeit nicht getilgt. Erst am Ende der Laufzeit
erfolgt die einmalige (endfallige) Tilgung. Hierflr schlief3t der Kreditnehmer
bei Kreditaufnahme eine Kapitallebensversicherung oder eine andere Geld-
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anlage ab, mit der der Kredit vollstéandig bei Laufzeitende getilgt werden soll.
So entrichtet der Zahnarzt statt einer monatlichen Tilgungsrate eine Lebens-
versicherungspramie oder zahlt in einen Sparplan ein.

Diese Finanzierungsform bringt hohe Risiken mit sich: Wenn sich die Rendi-
teerwartungen des Tilgungsersatzes nicht erfullen, bleiben Praxen am Lauf-
zeitende auf Restschulden sitzen. Dartber hinaus bauen sich Schulden wéah-
rend der Laufzeit nicht kontinuierlich ab. Vorzeitige Ablésungen sind in aller
Regel wesentlich aufwendiger und komplexer als bei Annuitaten- oder Til-
gungsdarlehen.

2.2.4 Zinsfestschreibung und Tilgungsdauer

Zinsen werden ublicherweise bei Praxisfinanzierungen tber die gesamte Kre-
ditlaufzeit festgeschrieben. Bisweilen werden auch kirzere Zeiten der Zins-
bindung vereinbart. Kommt man bei Auslaufen der Zinsbindung in eine Hoch-
zinsphase, so kann das teuer werden. Es gibt auch Kreditformen, bei denen
der Kreditzins variabel gestaltet ist - zum Teil mit Begrenzungen der Zinssat-
ze nach oben (,,Zins-Cap-Darlehen®). Fir die Zinsbegrenzung ist eine geson-
derte Gebuhr bei Kreditaufnahme zu entrichten. Ob ein Zins-Cap einer festen
Zinsbindung vorzuziehen ist, ist von den Zinskonditionen und den Erwartun-
gen an die kiinftige Zinsentwicklung abhangiq.

Oft tauschen niedrige Nominalzinsen Uber die tatsachlichen Kreditkosten
hinweg. Deshalb sollte stets der Effektivzins (laut Preisangabenverordnung)
verglichen werden. Beachtet werden sollte auferdem die Laufzeit der Zins-
bindung. Wurde beispielsweise eine Zinsbindung Uber zehn oder zwdlf Jahre
vereinbart, so ist der Zins in aller Regel héher als bei einer Zinsfestsetzung
z. B. auf funf Jahre. Aber nach finf Jahren kdnnte ein Anstieg des Zinsniveaus
hier zu deutlichen Erhdéhungen der Zinsbelastung fihren. Wer vorsichtig
finanziert, wird daher eine langfristige Zinsbindung praferieren. Der Konditi-
onenvergleich lohnt sich immer.

Nicht nur, ob Gberhaupt ein Kredit gewahrt wird, sondern auch die Hohe der
Zinsen, ist von der Bonitat abhangig. Je besser das Rating einer Praxis ist,
umso weniger Eigenkapital muss die Bank fur Kredite an die Praxis hinterle-
gen. Das heifit, je besser das Rating, umso niedriger die Kreditkosten der
Bank! Auch o6ffentliche Finanzierungen haben unterschiedliche Zinssatze je
nach Bonitat der Praxis.

Bisweilen winschen Praxen im Nachgang eine schnellere Entschuldung. Eine
vorzeitige Kredittilgung kann aber durch sog. Vorfalligkeitsentschadigungen
sehr teuer werden. Manche Kreditprogramme sehen Mdglichkeiten einer vor-
zeitigen Kredittilgung im gewissen Umfang (z. B. max. 5 % pro Jahr) vor.

2.2.5 Sicherheiten

Nicht selten scheitern risikoreiche Kreditengagements an der Sicherheiten-
frage. Auch auf diese Thematik kann sich der Zahnarzt bzw. die Zahnarztin
vorbereiten. So unterliegen beispielsweise viele Griunder dem Irrtum, die Pra-
xiseinrichtung stelle eine Sicherheit mit hohem Wert fir die Bank dar. Dem ist
nicht so. Auch Kapitallebensversicherungen werden erst nach einer gewissen
Laufzeit zu werthaltigen Sicherheiten fir die Bank. Selbst ein Paket an Stan-
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dardaktien wird nuri.H.v. 40 bis 60 % als werthaltige Kreditsicherheit akzep-
tiert. Ahnliches gilt bei Grundschulden. Auch hier gelten i.d.R. nur 60 % des
Marktwertes der Immobilie als werthaltige Absicherung.

Mit den Sicherheiten will die Bank ihr Risiko reduzieren fur den Fall, dass der
Kreditnehmer seinen Verpflichtungen nicht nachkommt. Entscheidender fur
den Kredit ist aber die Ertragskraft der Praxisinhabenden. Schlieflich sollen
sie ja aus eigener Kraft die aufgenommenen Kreditverbindlichkeiten aus ih-
ren Praxen zurickfihren kdnnen. Das muss der Businessplan plausibel darle-
gen. Sieht die Bank im Businessplan des Zahnarztes bzw. der Zahnarztin ihre
Anforderungen an Tilgungsfahigkeit erfillt, ist natdrlich eher mit einer Finan-
zierungszusage zu rechnen.

Bisweilen verlangt die Bank auch eine Blrgschaft z. B. des Lebens- bzw. Ehe-
partners. Eine Burgschaft ist ein Vertrag, bei dem sich eine Person (Biirge)
verpflichtet, die finanziellen Verpflichtungen eines Dritten zu Ubernehmen.
Der Birge haftet gegentber Glaubigern fir die Verbindlichkeiten des Haupt-
schuldners. Dies bietet dem Glaubiger zuséatzliche Sicherheit.

PRAXISTIPP —Der BGH (27.1.00, IX ZR 198/98) hat entschieden, dass eine Blrg-
schaftsverpflichtung von Angehérigen (z. B. Ehefrau) sittenwidrig und damit nich-
tig ist, wenn ein Burge ,finanziell Uberfordert®* wurde, also z. B. nicht einmal die
Zinsen fur den Kredit bei einer Inanspruchnahme aufbringen kénnte. Ob der Bur-
ge durch eine Burgschaft finanziell krass Uberfordert wird, ist allein aufgrund sei-
ner eigenen Vermogensverhaltnisse, nicht auch derjenigen des Hauptschuldners,
zu beurteilen.

3. Das Bankgesprach vorbereiten

In Zeiten niedriger Zinsen bekamen fast alle Grindenden mit einem plausib-
len Konzept A-Konditionen und damit sehr niedrige Kreditzinsen. Denn in
dieser Zeit war das Ausfallrisiko von Praxiskrediten aufgrund der niedrigen
Kreditbelastungen extrem gering. Inzwischen schauen aber Banken genauer
hin. Das gilt sowohl fur Praxisgrindungen und -Ubernahmen als auch fur
Investitionskredite flr bestehende Praxen. Zwar gibt es noch immer sehr vie-
le Kredite mit A-Konditionen - auch bei Blankokrediten. Aber es findet eine
intensivere Prifung der Kreditwirdigkeit statt. Praxisinhabende, die voraus-
sichtlich in den nachsten Jahren ihr Berufsleben beenden, bekommen nur
noch schwer Kredite und wenn, dann meistens nur mit einer Laufzeit bis Ein-
tritt in den Ruhestand.

Fir die kreditgewahrende Bank ist von entscheidender Bedeutung, dass die
Kreditwirdigkeit und eine gute Bonitat auch gegentber Kontrollorganen der
Bank dokumentiert werden konnen. Dafur bendtigt der Bankbearbeiter fun-
dierte Unterlagen. Stellen Sie als Berater |hrer Mandanten also sicher, dass
eine Woche vor dem Banktermin beim Sachbearbeiter bzw. bei der Sachbear-
beiterin ein Schreiben bzw. ein Konzept vorliegt, aus dem sich Folgendes ergibt:
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B Woflr wird die Finanzierung benétigt?

B Wie hoch ist der Kreditwunsch?

B Was sind die Finanzierungsvorstellungen? (z. B. 6ffentliche Finanzierung)

B [n welchem Zeitraum soll der Kredit getilgt werden?

B Wie steht es um die Wirtschaftlichkeit (Umsatz- und Ertragsvorschau) des
Vorhabens und die Tilgungsfahigkeit (Liquiditatsplanung)?

B Bei Praxisibernahme oder Erweiterungsinvestition: Aktuelle BWA, Einnah-
menuberschuss-Rechnungen der letzten drei Jahre, Einkommensnach-
weise, Einkommensteuererklarungen etc.

B Vermdgensaufstellung bzw. Selbstauskunft

CHECKLISTE — Vorbereitung des Banktermins Den Mandanten optimal
vorbereiten

@® Informieren Sie sich vorab Uber Gbliche Finanzierungskonditionen und 6ffentliche
Finanzierungsprogramme.

® Besprechen Sie vorab mit dem Mandanten die Rahmenbedingungen (Finanzie-
rungsvolumen, Eigenkapital, Sicherheiten, Burgschaften, Laufzeit, Zinsbindung
etc.).

® Bereiten Sie den Mandanten auf das Gesprach vor:

® |hr Mandant sollte gegeniber der Bank immer als Unternehmer argumentieren,
dem es vor allem auf die Wirtschaftlichkeit seiner Praxis ankommt.

® Ersollte das Konzept schltssig und Uberzeugend prasentieren konnen.

e Dariber hinaus sollte er nicht nur die Eckdaten des Konzeptes im Kopf haben,
sondern auch auf die ,,ublichen Fragen der Banker gute Antworten haben.

® Uben Sie mit dem Mandanten das Bankgesprach oder machen Sie einen ,Ubungs-
termin® bei einer Bank, die fur eine Finanzierung eigentlich nicht infrage kommt.

@® Bringen Sie ruhig mehrere Exemplare des Businessplans flr die Banksachbearbei-
ter mit, auch wenn Sie diesen schon vorher Gbermittelt haben.

® Notieren Sie sich offene Fragen sowie Dinge, die Sie nicht verstanden haben.
® Erbitten Sie sich Zeit flr eine Prifung, wenn Sie sich einer Antwort nicht sicher

sind.
Was bringt eine gute Vorbereitung? Eine Uberzeugende Kommunikation ge- Den Bankberater vom
genuber der Bank beschleunigt nicht nur die Kreditvergabe, sondern durch Vorhaben (iberzeugen

ein besseres Rating sinken auch die Kreditzinsen. Je besser der Bankberater
bzw. die Bankberaterin das Vorhaben kennt, desto Gberzeugter stehen sie
selbst hinter dem Finanzierungswunsch Ihres Mandanten. Denn die Bankbe-
ratenden sind aus Sicht der Bank diejenigen, welche bankintern das Vorha-
ben denjenigen, die Uber die Kreditvergabe entscheiden, prasentieren.



