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Passende Partner

Die Bankenlandschaft verandert sich gravierend. Unternehmer sollten deshalb for jedes Szenario
ihrer Geschaftsentwicklung ein Konzept mit geeigneten Finanzierungspartnern planen.

Wie verddisfich der Pariner isf, zeigs sioh spiser vor allem (n schuierigen Lebensiggen — nichi nur fne Privaien. Zur Sicherbelt soiften Vorriand und
Geschdfsflrung bel der Uniernebmensfinanzierung auf verschledene Wepbeplelter seizem wegen der dramadscben Fandels in der Bankenianadchayfi.

anken standen wie ein Sinnbild dber Jahrzehnte fir

Vertrauen, Stabilitit und Werterhalt. Heute sind sie ein
Paradebeispicl dafiir, wie schwierig und aufwendig es ist, cin
maditionelles Geschiftsmodell zu digitalisieren. Anders als
in Produktionsbetricben, die den Sprung ins digitale Zeit-
alter iber Verinderungen entlang der Wertschépfungskette
schaffen, verfiigen Banken dber kein Produkt, das physisch
greitbar ist. Sie haben Daten oder Information. Sie miissen
sich durchgingig digitalisieren, um zulkunftsfihig zu bleiben.
Das bedeutet den Abschied von der klassischen Hausbank
und hat Konsequenzen fiir Kunden.
Frither war der Tresorraum der zentrale Platz einer Bank
Dies hat sich gewandelt. Das aktuell bestimmende Element
lautet: Vertrauen, Vertrauen in virtuelle, also nicht real vor-
handene Werte. Dienn das sind geparkte Einlagen auf dem
Konto genauso wie Kredite der Bank. Vertranen in das Han-
deln der Bank und ihre Garantie, dass virtuelle Werte wieder
in reales Geld umgewandelt werden kiinnen.
Ein Alleinstellungsmerkmal von Banken: die Maglichkeit,
Geld zu schipfen, also per Buchungssatz die Bilanzsumme
zu verlingern. Bei einer Bank heifft das Darlehensgewih-
rung: Darlehensforderung (Aktivseite) gegen den Kunden

70 psturn 01119

versus Erhthung des Guthaben anf dem Kundenkonto
(Passivseite). Die Einschrinkung dieser Funktion durch
wachsende Regularien und strengere Aufsichtsbehfrden ist
eine weitere, zentrale Herausforderung fiir Banken. Denn
seit dem im Jahr 2015 gekippten Bankenmonopol kinnen
Unternchmen ihr Geld auch bei Anbictern wie Debt Fonds,
Versicherungen oder Crowdfunding-Fintechs leihen. Die
klassischen Banken miissen also gegen Spezialisten antreten,
die in ihrem Feld besser, schneller und anch billiger agieren.
Fintechs bieten nicht das volle Produktspektrum einer Bank
an, sie spezialisieren sich auf einzelne, ertragsstarke Seg-
mente wie Zahlungsverkehr oder Absatzfinanzierung etwa
in Branchen mit gleichbleibenden Kundenbeziehungen und
Unternchmen konstanter Bonitat.

Auch Wirecard, cin Spezialist fiir Zahlungsverkehr im
Online-Handel, belegt Erfolg und Verinderung. Das 1999
gegriindete Unternehmen hatte im vergangenen September
eine Bomenkapitalisierung, welche die der Deutschen Bank
deutlich dbertraf und mehr als doppelt so grof war wie
die der Commerzbank, die wegen Wirecard aus dem Dax
ahstieg. Wollen Banken kein Schicksal erleiden wie Bargeld,
miissen sie von Fintechs und neuen Anbietern lernen und



diirfen mit der Geschiftsmodelltransformation nicht langer
warten. Die Konsequenz fiir Unternehmen? Kreditanfragen
fiir Kontokormrentkredit, aber auch Investitionsdarlehen, wer-
den kiinftig online durch eine Plattform mit sutomatischem
Bonitits-Check entschieden. Und zwar so schnell wie heute
bei einem Online-Hindler dber Kauf gegen Rechnung.

Die Bonitit des Kreditnehmers wird automatisch verfolgt,
wobei alle im MNetz verfiigharen Informationen wie Inter-
views der Geschiaftsfihrung, Berichte dber Weihnachtsfei-
ern und Betrichsausfliige in ihrer Tonalitit analysiert werden.
Es= wird laufend bewertet, ob die Geschiftsfiihrung aggressiv,
offensiv, depressiv oder defensiv aufiritt. Diese Informatio-
nen werden mit Konjunktur- und Branchendaten, Monats-
Reportings und aktuellen Kontostinden abgeglichen. Das
Risiko-Management liuft vollautomatisch ab, bei kleinen
Engagements werden Kredite automatisch abgewickelt, was
in der Regel den Verkanf an Spezialisten bedentet.

Legt man alle Vorgaben von Basel 1V, der Europdischen
Zentralbank (EZB) und anderen Regulatoren dbereinander
und erginzt sie noch um das angestrebte Sanierungsver-
fahren der EU-Kommission weit vor einer Insolvenz, dann
wird deutlich: Banken werden bei schlechter Bonitat keine
pusitzlichen Kredite mehr geben kinnen. Bestchende Enga-
gements werden frithstméaglich aus den Biichern genommen,
um die Risiken weiterer Wertberichtigungen zu minimieren
und den ,Mon-Performing Loans"-Anteil klein zu halten.
Denn nicht besicherte Kredite schlechter Bonitit miissen
iiber zwei Jahre voll wertherichtigt werden, wenn der Anteil
der Mon-Performing Loans fiinf Prozent des Gesamt-Expo-
sures iibersteigt. Es ist Risikovorsorge zu betreiben, um eine
100-prozentige Eigenkapitalhinterlegung zu vermeiden. Bei
Kernkapitalquoten von acht bis 13 Prozent keine sonderlich
attraktive Option. Banken ab dem Jahr 2025+ werden nicht
mehr allein mit Beziehungs-Management einer Hausbank
funktionieren. Den treuen Begleiter in guten wie in schlech-
ten Zeiten wird es so nicht mehr geben, Die kassische Bank
wird sich auf risiknarmes Geschift mit guten Bonititen
folussieren. Meue Anbieter werden mit angepassten Kon-
ditionen die bonititsschwicheren Marktsegmente bedie-
nen. Sperial-Finanzdienstleister fiir schwichere Bonititen
werden ihre Kredite mit Eigenkapital von Family Offices,
Privathaushalten oder Rentenkassen unterlegen.

Aktive Unternehmer begegnen

rechizeitig dem Bankenwandel

Diesen Entwicklungen miissen Unternehmer aktiv begegnen.
Seenarien einer méglichen Bonititsverschlechterung sollten
durchygespielt werden, um festzustellen, wie viel Liquiditit
bei schlechtem Geschiftsverlanf oder in ciner Verlustsi-
tation erforderlich wird und wie dann die Finanzierung
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Kompakt

Die Unternchmensfiihrung sollte fiir einen mittelfristi-

gen Zeitraum und fiir alle innerhalb des Zeitraums wahr-

scheinlichen Verinderungen eine Finanzierung ahschlie-
fien, die auch bei unginstigen Szenarien hélt. Folgende

Punkte sind besonders zo beriicksichtigen:

P Der Finanzierungsplan eines Unternehmens sollte die
nichsten drei bis fiinf Jahre umfassen.

» Uber die Finanzierungsanforderungen  der unter-
schiedlichen Geschifte ist Klarheit herzustellen: Wie
lang muss ich vom Begahlen der Lieferantenrechnung
biz zum Zahlungseingang des Kunden vorfinanzieren?

b Maiglichkeiten priifen beziiglich kiinftiger Verinde-
rungen der Wertschipfung und der damit verbunde-
nen Verindemng der Finanzierungsstrecke.

B Unterschiedliche Marktentwicklungen abschitzen, also
Absatz- und Mengenentwicklungen je Geschiftstyp.

F Kosten ermitteln fiir Investitionen, Umstrukturierun-
gen, Digitalisiening oder  Datenstrukturen-Validie-
rung. Refinanzierbarkeit auslaufender Kredite prifen.

P Alle Sondereffekte in der integrierten Planung beriick-
sichtigen und die Finanzierbarkeit erneut priifen.

P Primisscn verdndern, um Effckte abschitzen.

P Diie Ergebnisse fliefen in dic Planung cin, der Finanz-
bedarf wird mit vorhandenen Linien abgeglichen, um
zu sehen, ob das operative Geschift finanziert ist.

P Das Konzept ist mit verschiedenen Finanzierungs-
partnern zu besprechen.

sichergestellt werden kann. Auch Eigenkapital auferhalb des
Unternchmens ist zu beracksichtigen. Finanzierungspartner,
die kiinftig nicht den genannten regulatorischen Restriktio-
nen unterliegen, sind in ein Konzept zu integrieren.

Steht cine Geschiftsmodelltransformation oder dic Phase
cines Unternchmensumbaus an, so ist eine Mittelfristplanung
fiir den kompletten Zeitranm des T:Tbl:rganp unverzichthar.
Auf dieser Basis ist die Finanzierung der chlgnngsphas:
vollstindig auch fiir schlechte Szenarien sicherzustellen. Wer
heute bei musirelichem Finanzbedarf zur nichstbesten Bank
greift, um den x-ten bilateralen Kredit abzuschliefen, erhiht
nicht nur sein Risiko. Dieser Unternehmer wird im Zweifel
die Finanzierungshasis fiir seine Firma verlieren und dadurch
seine Gesellschafterposition gefihrden.

Dy ¥olkhard Emmerich ist Managing Partner der
Unternehmensberatung Dr. Wieselhuber 8¢ Partner
in Mianchen, wo er den Geschifishereich Restruc-

turing 8¢ Finance verantwartet.
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