, Viele Ideen scheitern an der Finanzierung. Die Zuruck-
haltung der Banken ist ein Grindungshindernis*

Die bedeutendste national e Forderbank, die
KfW-Mittelstandsbank, miht sich redlich,
jetzt schon mit vorabendlichen Werbespots
im Fernsehen, dem gewerblichen Mittel-
stand und den freiberuflich Tatigen ihre
besonderen Leistungen und Offerten anzu-
dienen: Sie mochte Grindungswilligen und
unternehmerisch / freiberuflich Tétigen
mittels  zinsgunstiger Darlehen  trotz
schwieriger  konjunktureller  Rahmen-
bedingungen helfen. Die KfW-
Mittelstandsbank stellt sowohl die not-
wendige Liquiditét fir den wachsenden
Betriebsmittelbedarf als auch lang laufende
Darlehen fur investive Mal3nahmen (Bau-
oder Kauf von Betriebsimmobilien,
maschinelle Investitionen bzw. Kauf oder
Ubernahme bestehender Unternehmen) in
mannigfachen Varianten und Laufzeit-
bereichen zur Verfligung.

Diese Mittel werden aufgrund der fort-
laufenden Restriktionen bei der Kreditver-
gabe (Stichwort: Rating und Basel I1) zu-
nehmend mehr als sog. Nachrangdarlehen
mit einem qualifizierten Rangrucktritt als
eigenkapitalersetzende / mezzanine Mittel
bereitgestellt (siehe ausfihrlich Plum in
,Steuer-journal.de® Ausgaben 5, 6 u.
20/Jahrgang 2004).

Die Finanzierung ist eines der grofi3-
ten Hindernisse auf dem Weg in die
berufliche Selbststandigkeit

Am Tropf der Banker verhungert mancher
Grunder bzw. die Hausbanken bauen man-
nigfache Hindernisse auf, so hort und liest
man gleichwohl immer wieder, wenn esin
unserem Land darum geht, dem jungen
Entrepreneur die notwendigen finanziellen
Mittel zu seinem Vorhaben zur Verfigung
zu stellen.

Wiebe sprach im Handelsblatt (4. April
2005) vom ,,Bdsen Unwissen* der Banker,
,die sich zwar mit Bilanzen, Finanzen,
Sicherheiten und betriebswirtschaftlichen
Kennziffern auskennen, d. h., sie kdnnen
die Vergangenheit hervorragend ana
lysieren, aber Uber die Zukunft entscheiden
nach Ansicht des Autors andere Faktoren:
Moden, Veranderungen in der Kunden-
struktur sowie technischer Fortschritt.
Deswegen haben es (gerade) Existenz-
grinder besonders schwer, Geld zu er-
halten. Denn, wer noch keine Vergangen-
heit hat, der kann dem Banker nichts
bieten, was dieser versteht.”

In diesen Aussagen liegt sicherlich en
gehdriges Ma? an Wahrheit, allein, es
bringt uns bzw. den potenziellen Unter-
nehmer nicht weiter. Wir mussen uns der
Situation stellen, wie sieist.

Altbundesprésident Roman Herzog wusste
schon zu sagen: ,,Wir haben kein Erkennt-
nis-, sondern ein Umsetzungsproblem.”

Banken als Partner nutzen - aber
wie? Kreditgesprache erfolgreich
fuhren!

Wenn uns auch die eingangs beschriebenen
Werbespots der KfW-Mittel standsbank den
Eindruck zu vermitteln suchen, dass es nur
einer zindenden Idee bedirfte, um die
Hausbank hiervon zu faszinieren, so ist es
ungleich schwerer, die Bank vor Ort als
Partner ins Boot zu holen.

Es bedarf einer grundlichen und schlis-
sigen Vorbereitung. Der Finanzierungs-
partner will Uberzeugt werden, ihm muss
die Gewissheit vermittelt werden, dass er
sein Geld nicht nur gut angelegt hat,
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sondern auch zu den vereinbarten Termi-
nen zuriickerhalt.

Wenn sich die Bank und der hoffnungs-
frone Mochtegern-Grinder  gegenlber-
treten, treffen zwel Welten aufeinander:
Der eine denkt an das Risiko, Geld, fir das
er gerade stehen muss, in ein unerprobtes
Projekt zu stecken. Der andere sieht sich
schon auf der Erfolgsstral3e und empfindet
jeden Hinwels auch auf berechtigte Be-
denken alskleingeistige Miesmacherei.

Es gilt das eherne Hausbankprinzip!

Es entzlindet sich immer wieder Unmut
daran, dass der Weg zu den offentlichen
Fordermitteln fast immer zur Hausbank vor
Ort fUhrt, denn sieht man einmal von eini-
gen wenigen Ausnahmen ab (z. B. die
Meisterpramie im Handwerk, Grindungs-
zuschisse in spezifischen Forderregionen
etc.), 0 ist und bleibt die Bank oder Spar-
kasse immer der erste Ansprechpartner,
den es von der unternehmerischen Idee zu
Uberzeugen gilt. Manche Berater be-
haupten oft Gegenteiliges, hier sind un-
bedingt Skepsis und Vorsicht angeraten!

Die Forderinstitute geben am Telefon, via
Internet oder gar im direkten Gespréach
(sog. Sprechtage am Sitz der Banken oder
in den Regionen) vielfdtige und wichtige
Ratschldge, doch der eigentliche Form-
antrag mit den nachfolgend beschriebenen
Konzepten i dann einem Kreditingtitut
nach Wahl des Antragstellers zu préasen-
tieren.

Die Wahl der Bank des Vertrauens sollte
von strategischen Gedanken des Grinders/
Investors getragen werden, denn dies ist
zugleich eine erste, moglicherweise wich-
tige Weichenstellung des Erfolges.

Man stelle sich vor, ich mdchte as Exis-
tenzgrinder zunéchst nebenberuflich mit
geringen offentlichen Mitteln einen Schuh-
reparaturservice im Kaufhaus um die Ecke

grunden. Ist dann die groféte deutsche Bank
flr mich der rechte Ansprechpartner? Wird
diese unter bankeigenen Kosten- und Er-
tragsaspekten mein Anliegen mit Verve
vorantragen?

Gleiches gilt fur den erfolgreichen mittel-
sténdischen Unternehmer, der einige hun-
dert Mitarbeiter beschaftigt und weiter im
Ausland expandieren mdchte. Seine Haus-
bank war bisher die kleine autonome
Raiffeisenbank am Ort.

Obwohl beide, sowohl der Branchenprimus
als auch der Daumling, auf der Basis glei-
cher Forderpramissen arbeiten, wird an
diesen Beispielen deutlich, dass mein Fi-
nanzierungsanliegen dort am Besten auf-
gehoben ist, wo der Bankpartner zu mir
und meinen unternehmerischen Aktivitéten
jetzt und auf Dauer passt.

Was heil3t denn nun grindliche
Vorbereitung, was erwartet die Bank
oder Sparkasse von mir?

So profan es klingen mag, aber mehr als
wichtig: Bei alen oOffentlichen Forder-
programmen gilt das Prinzip des sog. , ers-
ten Spatenstichs’. Dies bedeutet, dass der
(Jung-)Unternehmer ein  erstes  akten-
kundiges Finanzierungsgesprach mit der
Bank seiner Wahl gefuihrt haben muss,
bevor er sein Gewerbe anmeldet, verbind-
liche Vertrdge abschliefld oder gar In-
vestitionsauftrage vergibt.

Dies ig nicht nur eine betriebswirtschaft-
liche Binsenwahrheit, sondern harte
Forderrealitét, die es zu beachten gilt.
Letztlich auch im Interesse des Kredit-
suchenden, denn welch schlimme existen-
zielle Bedeutung kann es annehmen, wenn
die Finanzierung nicht steht bzw. in letzter
Minute scheitert.

Im Interesse eines zielfuhrenden Ge-
spréches mit dem Bankberater sollte es
ebenso selbstverstandlich sein, einen Ter-
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min mit den speziellen Fachberatern des
Kreditingitutes vorab zu vereinbaren. Dies
konnen Gewerbe- oder Firmenkunden-
berater, aber auch spezielle Forder- bzw.
Existenzgrindungsberater sein, die nicht
automatisch und jederzeit in alen Filiden
der Bank oder Sparkasse anzutreffen sind.
Unndtige Frustration wird gerade bel
Grindern sehr oft dadurch erzeugt, dass
irgendein Mitarbeiter am berihmten Bank-
schalter nun tberhaupt nicht weil3, worum
es eigentlich geht und auch nicht die Initia-
tive ergreift, seine Fachkollegen hinzuzu-
Ziehen.

Besser noch als die spontane Terminver-
abredung ist es in vieen Falen, den
Kreditingituten zunéchst die notwendigen
Unterlagen vorab zu Ubersenden und um
Terminverabredung zu bitten, sobald die
potenzielle Hausbank anhand der um-
fassenden Konzeption des Vorhabens
einen ersten (positiven) Eindruck ge-
wonnen hat.

Haben Sie keine Angst, mehrere Banken
am Ort oder in der ndheren Umgebung
anzusprechen. Sie werden sich moglicher-
weise wundern, wie hochst unterschiedlich
deren Reaktionen sowohl in zeitlicher als
auch fachlicher Hinsicht sein konnen. Der
Dialog mit verschiedenen Finanzpartnern
gibt zunehmend Sicherheit im Umgang mit
Bankberatern, der werdende Unternehmer
lernt hinzu und gewinnt fortlaufend Selbst-
bewusstsein und Erfahrung im Bank-

gespréach.

Eine solche Finanzierungsanfrage sollte
jedoch nicht zum Serienbrief mutieren! Es
kommen nur Kreditingitute in der Region
als Adressanten in Betracht, die dieses For-
dergeschéft tatsachlich betreiben, also kei-
ne Privatbanken, Konsumentenkredit-
ingtitute oder gar die Postbank.

In der ersten schriftlichen Darstellung des
Invedtitionsvorhabens  sollten  folgende
Unterlagen zu finden sein:

Ein ausgereifter Entwurf, welcher genaue
Angaben Uber die vorgesehenen In-
vestitionen, die Rentabilitdt / Liquiditat
und die geplanten Absatzwege des Unter-
nehmens enthalten muss.

Beim Existenzgriinder it immer ein chro-
nologischer Lebenslauf mit Darstellung
des schulischen und beruflichen Werde-
ganges, unter Nennung aller erworbenen
und zielfihrenden Abschliisse und Qualifi-
kationen, notwendig. Méchte ich mich als
Steuerberater selbststandig niederlassen, so
bringt es demzufolge wenig, ein drei-
semestriges Studium der  Theaterwissen-
schaften (ohne Abschluss) allzu redundant
darzustellen.

Gegenstand des obligatorischen Business-
Planes ist selbstredend eine Darstellung der
zu tétigenden Investitionen, im ersten
Schritt gentigen Zirkaangaben zu den bau-
lichen, technischen / maschinellen und
sonstigen Notwendigkeiten. Ebenso sind
die anfallenden laufenden Betriebsmittel in
der Anlaufphase von Relevanz. Auch hier
genugt zunéchst eine grobe Einteillung in
die Ublichen Kostenblocke Personalauf-
wand / Entnahmen, Mieten, Zinsen, Ver-
triebskosten etc.

Wenn nun damit der Investitions-/ Be-
tricbsmittelbedarf feststeht, interessiert die
Bank ganz elementar, ob und ggf. wie viele
Eigenmittel/-leistungen der Grinder bzw.
Unternehmer in dieses Investment ein-
bringen kann.

Woher ruhren diese Eigenmittel, stehen sie
termingerecht zur Verflgung oder missen
se unter Umgéanden noch zwischen-
finanziert werden? Nachvollziehbare Aus-
kunft sollte hierzu die personliche Selbst-
auskunft geben, die die derzeitige Ver-
mogens- und Einkommenssituation aktuell
abbilden muss. Vordrucke hierzu halten
alle Banken und Sparkassen bereit.

Aber Vorsicht: Bitte nicht den ingituts
spezifischen Vordruck der Sparkasse bei
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der Volksbank (und umgekehrt) vorlegen —
eine bisschen MUhe gehort schon dazu.

Der Geschéftsplan — Basis fur den
Erfolg

Der Investor sollte sein Produkt oder seine
Dienstleistung sowie die sich daraus er-
gebenden Marktpotenziale kurz und klar
beschreiben. Das Besondere an seiner Idee,
was macht sein Geschéft erfolgreich — er
muss den Nutzen beim Kunden skizzieren
und seine bisherigen Erfahrungen und
Kompetenzen Uberzeugend darstellen.

Neben den Chancen seines V orhabens sol |-
te er sich gleichfalls mit den moglichen
Risiken auseinander setzen und sein unter-
nehmerisches Ziel deutlich werden lassen.

Der Bank gegentiber zeichnet er sich aus,
wenn er nicht ins Schwérmen gerét, nicht
in Euphorie verféllt, sondern niichtern und
realistisch das Chancen-/Risikopotenzial
abwégt. So ist ebenso ein Best- und Worst-
Case-Szenario hilfreich.

Objektive und fur die Bank nachvollzieh-
bare Fakten sind immer besser als hoff-
nungsfrohe Erwartungen. Insofern sind
Branchenvergleichswerte, die die Banken
zur eigenen Beurteilung ohnehin heran-
ziehen, hilfreich. Hier kann und sollte
gerade der Steuerberater mit seinen ihm
zur Verfligung stehenden Vergleichswerten
helfen.

Gerade in technischen / wissenschaftlichen
Bereichen ist sehr oft festzustellen, dass
die Investoren / Grinder sich Uber viele
Seiten mit hochkomplexen technischen
Details, Wirkungsgraden in Belastungs-
situationen o. A. und eindrucksvollen Po-
werPoint-Prasentationen hervorheben wol-
len.

Das Ergebnis ist sehr oft fatal: Da die
meisgten Banker keine technische Affinitét
haben und ebenso wenig die sehr subtilen

Fachterminologien verstehen, werden ent-
sprechende Businessplane sehr  schnell

abgelegt.

Gefragt sind hingegen wichtige Detalils,
vereinfachte Darstellungen und ggf. weni-
ge, aber aussagekraftige Prasentationen in
einer einfachen, fUr jedermann verstand-
lichen Sprache.

Unternehmerische Inspiration drickt sich
in der Gabe aus, neue Entwicklungen ein-
zuleiten und Mérkte zu entdecken, nicht
aber im fleildigen Fortspinnen von schein-
bar Bewahrtem. Nur wer tberzeugen kann,
hat Erfolg.

Die Borse ist ein Handel, auf Betrug
gegrindet, von Tauschungen ge-
tragen, durch alle Art Blendwerke

genahrt

Daniel Defoe (engl. Literat 1660 — 1731)

Auf diese frihen Erkenntnisse des be-
kannten englischen Literaten sollte der
heutige Unternehmer seine Liquiditats-
und Finanzplanung nicht aufbauen, obwohl
die Erinnerung an die letzte Internetblase
zur Jahrtausendwende wieder sehr aktuell
wird.

In diesen elementaren und zugleich unver-
zichtbaren Prognosen Uber einen Zeitraum
von Ublicherweise drei Jahren sollen die
erwarteten Umsatz- und  Kostenent-
wicklungen einflief3en, die in der Liquidi-
téasplanung as Zahlungsein- und -
ausgéange erfasst werden.

Ein haufig unterschétzter Gesichtspunkt ist
hierbei die fortschreitend schlechtere Zah-
lungsmora quer durch fast alle Mérkte. In
diesem Punkt muss folglich sehr vorsichtig
geplant und gentigend Sicherheit eingebaut
werden.

Hier gilt es bank- und beraterseitig umso
mehr, dem Unternehmer ein Bewusstsein
fUr diese eklatanten (Zahlungs-)Risiken zu
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vermitteln. Eine selektive Analyse im Vor-
feld der Akquisitionen wére hier viel mehr
angebracht, als nachher Anwélte damit zu
beauftragen, windigen Auftraggebern und
notorischen Zahlungsmuffeln (meist er-
folglos) hinterherzuhechten.

Die Aussage Defoes vor Augen, konnte
man meinen, diese Prognosen hétten ihre
Schuldigkeit getan, wenn denn die Bank
darauf aufbauend die beantragten Kredite
und Darlehen bereitstellt. Insofern sei ein
wenig , tauschen” und ,tricksen” der Sache
wohl eher dienlich und somit erlaubt.

Weit gefehlt: Dies mag fur den ersten Au-
genblick so ausschauen, ware aber wahr-
lich ein Pyrrhussieg des Investors, denn die
finanzierende Hausbank wird den jungen
Unternehmer wéhrend des Planungszeit-
raumes an seinen Prognosen und Er-
wartungen fortlaufend messen und auf
deren Erflllung pochen.

Bleibt er somit hinter seinen eigenen (zu
euphorischen) Vorgellungen zuriick, so
steht er vor bohrenden Fragen des Beraters,
die sein unternehmerisches Ansehen und
sein Kakul frihzeitig ramponieren kon-
nen. Davor sei also dringend gewarnt und
dies gilt auch fir zu forsche Berater, die
ihren Mandanten damit a la longue einen
Bérendienst erweisen.

Da bleibt uns as Ratgeber nur Kurt Tu-
cholsky: ,Prognosen sind schwierig, be-
sonders wenn sie die Zukunft betreffen.”
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