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»Die Begeisterung der Unternehmer
diirfte sich in Grenzen haltenc

Der Finanzierungsspezialist Dr. Volkhard Emmrich von Dr. Wieselhuber & Partner
Uber aktuelle Veranderungen in der Bankenlandschaft — und deren Auswirkungen
auf mittelstandische Firmenkunden. Text: Ingo Schenk

Deutschlands Banken kimpfen mit
sinkenden Ertridgen, zugleich entste-
hen Kosten durch verschirfte Regu-
larien. Hat der Kreditkunde bei den
notigen Umstrukturierungen der
Institute etwa das Nachsehen?

Nun ja, abgesehen von den internen Ver-
dnderungen, kommen tatsdchlich an der
Schnittstelle zum Kunden neue Anforde-
rungen auf die Banken zu - und deshalb
miissen sich auch die Unternehmen auf
Neuerungen einstellen. So bleibt der klas-
sische Kredit zwar Kernprodukt - aber die
Strukturierung der Passivseite unter Ein-
beziehung alternativer Finanzierungsins-
trumente wie Corporate Bonds, aber auch
Factoring und Borrowing Base werden
wichtiger. Immerhin werden dabei dank
Verdnderungen im Working Capital die
notwendigen Finanzierungsrahmen zur
Verfiigung gestellt.

Heif}t das, auch die Kundenzielgrup-
pen der Bank werden neu sortiert?
Haufig ja: Borsennotierte multinationale
Unternehmen bilden kiinftig eine Grup-
pe, die ihren globalen Finanzierungsmix
laufend den Erfordernissen anpassen. Eine
zweite Gruppe werden Unternehmen mit
ebenfalls grofler Kapitalmarktaffinitdt
sein, die aber von Gesellschaftern oder im
Kklassischen Sinne von Inhabern gepragt
sind. Hinzu kommt das Cluster klassischer
Mittelstand mit einem eher konservativen
Finanzierungs- und Kapitalisierungsver-
halten sowie Wechselwirkungen zwischen
Unternehmer- und Unternehmensfinan-
zierung. Hierzu gehoéren etwa Finanzie-
rungsanldsse wie Nachfolge- oder erb-
schaftliche Regelungen mit Auswirkungen
auf den Cashflow. Im Cluster Privatkun-
dengeschdft wiederum laufen dann die
Kklassischen Finanzierungen.

Haben Sie konkrete Beispiele?

Die Deutsche Bank hat kiirzlich den friihe-
ren Bereich ,Privat- und Geschdftskunden®
aufgebohrt, um genau die oben genannte
Schnittmenge von Unternehmer- und Un-
ternehmensfinanzierung aus einer Hand
zu bedienen. Die Commerzbank wiederum
vereinigt schon langer unter dem Dach der
Mittelstandsbank das Leistungsspektrum
fiir die Anforderungen des Mittelstdndlers.

Aber lassen sich die Grenzen fiir die-
se Cluster trennscharf ziehen? Und
wie stehen die Betriebe dazu?

Die Banken befinden sich tatsdchlich in ei-
nem Dilemma: Die Abgrenzung zwischen
dem eher privatkundenorientierten Be-
reich und dem Unternehmens-Cluster ist
eine Herausforderung, da die Uberginge
haufig flieflend sind. Allein die Bezeich-
nung des Segments erfordert viel Finger-
spitzengefiihl. Stellen Sie sich einen mit-
telstdndischen Unternehmer vor, der sich
als Firmenkunde sieht und auf einen Be-
treuer trifft, der eine Visitenkarte mit der
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Lagerfinanzierung
finden Sie unter
www.creditreform-magazin.
de/borrowing-base

Firmierung ,Privat- und Geschaftskunden*
auf den Tisch legt - seine Begeisterung
diirfte sich in Grenzen halten. Also miissen
nicht nur die Produkte und die Beratungs-
leistung sinnvoll gebiindelt werden, auch
die emotionale Ansprache muss stimmen.

'

Abgesehen von den Befindlichkeiten:
Gibt es ernste, konkrete Folgen fiir
die Betriebe?

Wie bei jeder Verdnderung in der Kunden-
verantwortung stehen Betreuerwechsel,
neue Gesichter und neue Prozesse an -
unter Umstdnden auch andere Konditionen
und Produkte. Wird eine Firma durch meh-
rere Banken betreut - was hoffentlich die
Regel ist -, findet sich der Unternehmer
mitunter in unterschiedlichen Segmenten
wieder, wird entsprechend unterschiedlich
behandelt und mit unterschiedlichen Pro-
duktportfolien bedient. Da die Finanzie-
rung oder die Architektur der Passivsei-
te zunehmend zu einem Bestandteil des
Geschaftsmodells wird, beziehungsweise
zu einem zentralen Erfolgsfaktor im in-
ternationalen Wettbewerb, muss die De-
vise fiir den Finanzierungspartner lauten:
Verstehen des Geschdftsmodells, Denken
in ganzheitlichen Problemlésungen und
Abkehr vom Kklassischen Produktgeschadft
bestehend aus Investitionsfinanzierung
und Kontokorrent mit entsprechendem
Konditionendruck. Unternehmen sollten
nicht davor zuriickschrecken, das von ih-
rem Berater auch einzufordern. 1
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