Banken kodern trickreich

Kredite Geldhauser buhlen um den Mittelstand. Die Unternehmer kénnen

das nutzen und sich jetzt langfristig gute Konditionen sichern.

VON SARAH SOMMER. Eigentlich miissten die
Banker es besser wissen. Seit Jahr und Tag
lasst Bert Bleicher ihre Avancen abblitzen.
Allein, selbst unverbliimte Absagen helfen
nicht. Die Banken geben nicht auf und buh-
len weiter um die Gunst des Unternehmers.
Die mittelstdndische Unternehmensgruppe
Hoffmann aus Miinchen, die Bleicher als ge-
schéftsfithrender Gesellschafter leitet, passt
einfach zu gut ins aktuelle Beuteschema der
Kreditinstitute. Seit Jahren auf Wachstums-
kurs, international aufgestellt, zukunftsfahi-
ges Geschdftsmodell, Topbonitdt. Eine Kom-
bination, die Banker-Herzen hoherschlagen
lasst. ,Taglich bekomme ich mindestens zwei
bis drei Anfragen von Vermdgensberatern,
Privatbanken, Landesbanken®, berichtet Blei-
cher: ,Zurzeit ist es wirklich extrem, die Ban-
ken kreisen wie die Geier und warten auf eine
Chance, mit uns Geschéfte zu machen.”

Von solchen Belagerungszustanden berich-
ten viele mittelstandische Unternehmer. Na-
hezu alle deutschen Banken schworen ihre
Unternehmenskundenteams derzeit auf eine
Mittelstandsoffensive ein. Deutsche-Bank-Chef
Jiirgen Fitschen zeigt sich offentlich reu-
miitig, weil die GroBbank jahrelang kleine
und mittelgroBe Unternehmen zugunsten
margentrachtigerer Geschiftszweige wie
des Investmentbankings vernachldssig-
te — und kiindigt einen ,Kulturwandel* an.
Die Commerzbank will sich ebenfalls als
Mittelstandsbank neu positionieren und
hat neben deutschen Unternehmern gleich
auch schweizerische und polnische Mittel-
standler ins Visier genommen. Den Landes-
banken ist der SpaR am Auslandsgeschaft
vergangen, sie drdngen aber ins Geschaft
mit deutschen ,Hidden Champions® — und

versuchen teils weit iiber die Landesgrenzen
ihrer Heimatregionen hinaus neue Kunden
zu akquirieren. Die HypoVereinsbank will
mit einem Online-Portal punkten, {iber das
sich Unternehmer via Videoschalte beraten
lassen konnen. Sparkassen und Volksban-
ken nutzen unterdessen im Wettstreit um die
Mittelstandsmandate den Vorsprung, den ih-
nen ihr Image als bodensténdige Finanziers

Ihrer Hausbank bleiben
Mittelstandler meist treu.
Einen Spezialisten etwa

fur Fernost engagieren aber

auch sie gern.

seit der Finanzkrise verschafft: Wir haben’s
schon immer gewusst, lautet ihre Botschaft.

Gemeinsam ist allen die Hoffnung auf
solide Ertrdge und das Wachstumspoten-
tial des Mittelstandsgeschafts. Schlieflich
ist der klassische Bankkredit nach wie vor
das wichtigste Fremdfinanzierungsinstru-
ment fiir mittelstdndische Unternehmer.
Das aktuelle KfW-Mittelstandspanel zeigt:
Alternative Kapitalquellen wie Anleihen,
Mezzanine- und Beteiligungskapital oder
gar ein Borsengang haben sich im Mittel-
stand bis heute nicht durchsetzen kénnen.
Die Hausbank und der Kredit sind fiir Mit-

telstandler nach wie vor Dreh- und Angel-
punkt ihrer Finanzstrategie.

Und dennoch: Die Mittelstandsjager der
Banken konnen bisher kaum Erfolge ver-
melden. Ganz im Gegenteil. Der aktuelle
Kreditmarktausblick der KfW zeigt: Das
Kreditneugeschédft mit Unternehmen und
Selbstandigen schrumpft bundesweit immer
weiter. Im Schlussquartal 2012 schlossen
Banken 2,3 Prozent weniger neue Kreditver-
trage als im Vorjahr. Im ersten Quartal 2013
schrumpfte das Kreditneugeschaft gar um
sechs Prozent. Eine Erholung sei auch im lau-
fenden Quartal nicht in Sicht, sagt KfW-Chef-
volkswirt Jorg Zeuner: ,Die Kreditnachfrage
ist nach wie vor sehr niedrig. Angesichts
der wackligen konjunkturellen Lage wiir-
den sich die Unternehmer mit Investitionen
zuriickhalten, dndern werde sich das frii-
hestens im zweiten Halbjahr. ,Und wer doch
investiert, deckt den Finanzierungsbedarf
lieber durch Eigenkapital als durch einen
Kredit“, sagt Zeuner. Die notigen Reserven
haben viele Mittelstandler — ihre Eigenkapi-
talausstattung ist besser denn je, zeigt eine
aktuelle Umfrage der Wirtschaftsauskunftei
Creditreform.

Unternehmer Bleicher hat das Wachstum
der vergangenen Jahre ausschlieflich aus Ei-
genmitteln des Unternehmens gestemmt und
stets betont, dass er {iber das Tagesgeschaft
mit seiner [Tausbank hinaus keinerlei Interes-
se an Bankgeschéften hat. ,Fiir uns ist Unab-
hangigkeit der hochste Wert, wir wollen keine
Fremdkapitalgeber, die uns ins Geschéft hin-
einreden”, erlautert er: ,Unser Unternehmen
ist mit dieser konsequenten Entscheidung fiir
die Eigenfinanzierung sicherlich ein Extrem-
fall. Fortsetzung auf Seite V3
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LAber alle Unternehmer, die ich kenne, ge-
hen sehr vorsichtig mit neuen Bankpartnern
um.” Die plétzliche Mittelstandsoffensive der
Banken mit teils als aggressiv empfundenen
Anwerbeversuchen schiire dieses Misstrau-
en eher, als es zu zerstreuen.

Volkhard Emmrich, Partner der baye-
rischen Mittelstandsberatung Wieselhu-
ber & Partner, rdt: ,Unternehmer sollten
sich genau {iiberlegen, ob sie einen neuen
Bankpartner mit an Bord nehmen.” Da das
insgesamt niedrige Zinsniveau einen Wett-
bewerb iiber die Zinskonditionen nahezu
unmoglich mache, setzten die Banken auf
andere Strategien. ,Entweder sie sagen dem
Unternehmer: Hier hast du zwei Millionen
Euro Kontokorrent extra, ohne Bedingun-
gen, Sicherheiten und so weiter, erlautert
Emmrich. ,0der sie sagen: Wir bieten dir
ein komplettes Finanzierungspaket fiir dei-
ne Bediirfnisse, das kénnen wir besser als
deine jetzige Hausbank.”

Unternehmer sollten solche Angebote
genau unter die Lupe nehmen, mahnt Emm-
rich. Wenn es dem Unternehmen einmal
weniger gut gehe, etwa weil noch einmal
eine Konjunkturdelle drohe, wiirden neue
Finanziers namlich schnell nervés. ,Die Er-
fahrung zeigt: Wer zuletzt reingeht, geht zu-
erst wieder raus. Das ist auch nur logisch®,
sagt der Berater. Denn neue Bankpartner
kennen das Unternehmen nicht so gut, ha-
ben in der Regel die schlechtesten Sicherhei-
ten — und dementsprechend am meisten zu
verlieren. ,Wackelt aber ein Bankpartner,
werden auch alle anderen nervds. Das kann
flir den Unternehmer dann ein echtes Prob-
lem werden®, sagt Emmrich.

Die Treue der Mittelstandler zu ihren eta-
blierten Bankpartnern sei daher durchaus
rational und berechtigt. ,Sie kénnen aber
den aktuellen Konkurrenzdruck im Markt
nutzen, um mit ihren Bankpartnern giins-
tigere Konditionen auszuhandeln und zum
Beispiel kurzfristige Finanzierungen in mit-
tel- oder langfristige umzuwandeln®, sagt
Emmrich. Denn mit Basel III werden den
Banken hohere Eigenkapitalanforderungen
fiir langfristige Finanzierungen auferlegt.
Und viele Geldhéduser vergében deshalb nur
noch ungern lang laufende Kredite, sagt
Emmrich: ,In fiinf Jahren bekommt kaum
ein Unternehmer mehr einen bezahlbaren
Kredit mit siebenjdhriger Laufzeit.”

KfW-Chefvolkswirt Zeuner bestatigt den
Trend: ,Wenn die Kreditnachfrage im zwei-
ten Halbjahr wieder anzieht, werden die
Unternehmer ohne Probleme kurzfristige
Kredite bekommen. Bei langfristigen Fi-
nanzierungen ziehen sich die Banken aber
teilweise jetzt schon zuriick.” Das mache
sich zum Beispiel bereits bei Projektfinan-

zierungen bemerkbar. GréSere Mittelstandler
kénnten auf alternative Finanzierungsinstru-
mente wie Mittelstandsanleihen ausweichen.
LFur kleinere Unternehmen, und das sind 90
Prozent der deutschen Betriebe, sind kapital-
marktnahe Finanzinstrumente aber in der
Regel zu teuer®, sagt Chefvolkswirt Zeuner:
,Sie werden weiter auf Kredite angewiesen
bleiben.”

Es kann also durchaus sinnvoll sein,
den Wettbewerbsdruck jetzt zu nutzen und
die Finanzierung moglichst langfristig zu
sichern. ,Man kann mit Hinweis auf die
aktiven Wettbewerber durchaus auch eine
Hausbank, die sich bisher auf der lang-
jahrigen Zusammenarbeit ausgeruht hat,
wieder flexibler machen®, sagt Christian
Niederle, Partner der Finanzierungsbera-
tung Network Corporate Finance (NCF) in
Diisseldorf.

Auch Unternehmen, bei denen neue
Finanzierungsthemen wie eine Auslands-
finanzierung auf der Agenda stehen, kénn-
ten die Marktsituation fiir ihre Zwecke
nutzen. ,Viele Unternehmer schauen sich
zum Beispiel jetzt strategisch auf neuen
Mérkten wie China, Stidamerika oder Afri-
ka um®“, berichtet Niederle: ,Fiir sie kann es
sinnvoll sein, sich jetzt eine im Auslands-
geschéft oder mit den notigen Spezialthe-
men erfahrene Bank ins Boot zu holen.”
Denn da fehle es den Hausbanken oft an
der notigen Expertise: ,Das lokale Kre-
ditinstitut hat eben naturgemaf nicht oft
mit Renminbi-Geschaften zu tun. Da kann

ein neuer Partner fiirs Auslandsgeschaft
schon ein Gewinn sein.” Deswegen miisse
man die international aufgestellte Grof-
bank ja nicht gleich zur Hausbank machen
und bewdhrte Partner ersetzen, sagt Nie-
derle: ,Die Unternehmer kénnen da schon
selbstbewusst auf die Banken zugehen und
vergleichen, was sie zu bieten haben.”



