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Finanzkommunikation 
Unternehmenssteuerung 

Risikomanagement 

Von Johannes Müller 
 
Es ist ein Dilemma: Mittelständische Unternehmen und ihre 
Kapitalgeber - vorzugsweise die Hausbanken - befinden sich 
schon seit längerer Zeit in der "Kommunikationsklemme". Die 
Gründe hierfür liegen einerseits in der Digitalisierung, ande-
rerseits in der jeweiligen Grundeinstellung der Unternehmen 
begründet. Denn die so bezeichneten Apostel schätzen den 
Wert der Finanzkommunikation als eminent hoch ein, wäh-
rend die Skeptiker Vorbehalte gegenüber der Finanzkommu-
nikation offenbaren.  
 
Neue Herausforderungen für das mittelständische Finanzie-
rungsgeschäft  
Dabei steht einiges auf dem Spiel. Schließlich ist die Finanzierung 
von Unternehmen ein wesentlicher Aspekt für wirtschaftlichen bzw. 
unternehmerischen Erfolg. Es haben sich allerdings die Vorausset-
zungen und auch die Konditionen merklich verändert. Gerade die 
Verschärfung der Bankenregulierung (hier: Basel III), aber auch 
beispielsweise die Digitalisierung im Rahmen von Industrie 4.0 sor-
gen hier für Störungen in den Finanzierungsbeziehungen. Dabei 
führt die Digitalisierung zu einer Vernetzung der Wertschöpfungs-
kette auf allen Ebenen, wodurch die Kreditfinanzierung - ungeachtet 
der Konditionen - für die mittelständischen Unternehmen bedeutend 
schwieriger geworden ist. Durch diesen Umstand wiederum hat die 
Finanzkommunikation stark an Bedeutung gewonnen. Denn eine 
stimmige Finanzkommunikation fungiert hier quasi als indirektes Fi-
nanzierungsinstrument.  

Das Drei-Säulen-Prinzip zur Optimierung der Finanzkommu-
nikation 
Eine funktionelle bzw. vorbildliche Finanzkommunikation sollte da-
bei auf drei Säulen basieren. Die erste Säule wird dabei vom Begriff 
Vertrauen geprägt. Um eben Vertrauen als den Schlüsselfaktor in 
Finanzbeziehungen zu installieren, ist zuvorderst eine nachhaltige 
Unternehmensphilosophie gefragt, die durch Transparenz und Ver-
lässlichkeit gegenüber den Kapitalgebern geprägt wird. Dabei geht 
es auch um den Informationsfluss. Denn wer Finanzmittel benötigt 
und ein gutes Rating anstrebt, muss aktiv Unternehmensdaten und 
Informationen bereitstellen. 

"Vertrauen muss  
aufgebaut und aktiv  

erhalten werden.  
 

Gerade in Krisenzei-
ten ist sie die wich-

tigste Voraussetzung 
für die dauerhafte 
Verfügbarkeit von  
Finanzmitteln und  

einen unkomplizier-
ten und schnellen 

Umgang mit den 
Banken. 

 
Die Finanz- 

kommunikation ist  
unabdingbare  

Krisenprävention." 
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Finanzkommunikation zielgenau auf die Erwartungen der 
Kapitalgeber fokussieren 
Allerdings muss ein Unternehmen die Finanzkommunikation so 
strukturieren, dass sie auch explizit zum jeweiligen Unternehmen 
sowie zu den Kapitalgebern passt. Diese Passgenauigkeit stellt die 
zweite Säule der Finanzkommunikation dar. So muss sich die eigene 
Finanzkommunikation immer an der Unternehmensgröße, der Bran-
che, dem Geschäftsmodell, den Anteileignern sowie eben den Kapi-
talgebern orientieren. Dabei sollten allerdings Alleinstellungsmerk-
male der eigenen Finanzkommunikation herausgearbeitet werden, 
um mittels Personen, Formate oder zum Beispiel Botschaften Ein-
zigartigkeit zu demonstrieren. Zudem sollte die Finanzkommunika-
tion in ein zertifiziertes Qualitätsmanagement eingebunden werden. 
 
 

"Bei der Finanzkom-
munikation geht es  
- ähnlich wie beim  
Produktverkauf –  

darum, Kunden zu  
gewinnen.  

Nur dass diese Kun-
den hier eben  

Kapitalgeber sind." 
 

Eine erfolgversprechende Finanzkommunikation darf dabei aber niemals pauschalisiert bzw. standar-
disiert werden. Vielmehr kommt es auf eine zielgenaue Finanzkommunikation an. Nur auf diesem 
Wege lassen sich die verschiedenen Adressaten rund um Banken, Kreditversicherer, Leasinggesell-
schaften oder auch Lieferanten und Auskunfteien erreichen. Zielgenaue Finanzkommunikation bedeu-
tet in diesem Fall, dass die oftmals unterschiedlichen Informationswünsche der Kapitalgeber berück-
sichtigt werden müssen. 
 
Nackte Zahlen in Kombination mit qualitativ hochwertigen Informationen 
Als dritte Säule einer stimmigen Finanzkommunikation fungiert die Qualität, wobei es in erster Linie 
auf die richtigen Inhalte ankommt. Im Fokus steht dabei vor allem die Konzentration auf die wesent-
lichen Fakten; also vorzugsweise auf die Entwicklung von GuV und Bilanz im Jahresverlauf, auf Finanz- 
und Investitionspläne oder beispielsweise auf die jeweils aktuellen Betriebswirtschaftlichen Auswer-
tungen (BWA). Wer hier die Finanzkommunikation optimieren möchte, sollte diese harten Fakten 
durch eine qualitative Berichterstattung ergänzen. Das sind zum Beispiel Erläuterungen des eigenen 
Geschäftsmodells, der aktuellen Marktposition, der Konkurrenzumgebung sowie möglicher Zukunfts-
szenarien inklusive Worst Case- und Notfallplanung. Gerade in den Ratingsystemen kann ein Unter-
nehmen durch diese Kombination aus Zahlen und Informationen mächtig punkten.  

Eine kritikoffene Kommunikationskultur schaffen 
Klar ist aber auch, dass eine optimale Finanzkommunikation nicht von heute auf morgen funktionieren 
kann. Soll sie nachhaltig Wirkung erzeugen, muss sie kontinuierlich weiterentwickelt werden und de-
tailliert geplant werden. Wer sich hier auf das Drei-Säulen-Prinzip stützt, hat gute Erfolgsaussichten. 
Denn der Aufbau von Vertrauen ist quasi die Basis, während das Abstimmen der Inhalte auf die je-
weiligen Kapitalgegner (hier: Passgenauigkeit) und auch die Qualität der zur Verfügung gestellten 
Informationen stets einen bestimmten Vorlauf benötigt. Eine Kommunikation via Serienbrief wirkt 
kontraproduktiv. Aber auch plötzliche bzw. nicht angekündigte Zinserhöhung von Banken wird von 
vielen Unternehmen als Vertrauensbruch interpretiert. Aus diesen beiden kleinen Beispielen wird be-
reits deutlich, dass Unternehmen und Banken grundsätzlich gemeinsam daran arbeiten müssen, um 
gegenseitiges Vertrauen aufzubauen und auch langfristig zu erhalten. 
 
______________________________________________________________________________ 
Quelle: Paul, Stephan und Stein, Stefan (2015): Finanzierungstrends im Mittelstand, in: G. Fahrenschon et al. (Hrsg.), Mittel-

stand – Motor und Zukunft der Deutschen Wirtschaft, Wiesbaden: Springer Fachmedien 

 


