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Die aktuelle Zinslage
verscharft den Wettbewerb

FIRMENKUNDENGESCHAFT Ein historisch niedriges Zinsumfeld, gute Geschaftsaussichten, eine nach den
Erfahrungen der Finanzkrise verbesserte Liquiditatssituation sowie eine hohe Marktdynamik auf Bankenseite:
Die Finanzierungsmoglichkeiten deutscher Unternehmen sind weiterhin sehr positiv. Das ruft auch verstarkt

auslandische Institute auf den Plan. Marc Jochims
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Gute Marktaussichten bestehen derzeit in
allen Kundensegmenten. Besonders in-
tensiv wird der Kampf um gute Bonitdten
im Bereich der GroBkunden und interna-
tional ausgerichteten mittelstindischen
Unternehmen gefiihrt. Neben deutschen
GroBbanken, Landesbanken und der DZ
Bank treten auslandische Anbieter ag-
gressiv und mit wachsender Prasenz am
Markt auf. Hatten vor einigen Jahren mit
HSBC, BNP Paribas oder Société Générale
zunédchst Konkurrenten aus angrenzen-
den Landern eine Wachstumsstrategie fiir
den deutschen Markt definiert, so werben
zunehmend auch auBereuropdische An-
bieter, etwa fiinf chinesische Banken oder
zuletzt die Royal Bank of Canada, um das
Vertrauen deutscher Unternehmen. In ih-
rer Mehrwertargumentation verweisen
die auslandischen Banken auf ihre inter-
nationale Prasenz, den Zugang zu - vor
allem asiatischen - Wachstumsmaérkten
und ihre Branchenkenntnis, etwa in der
gewerblichen Immobilienfinanzierung.
Die ausldndischen Anbieter sprechen
Unternehmen auch deutlich unterhalb der
bislang typischen Mindestumsatzgrenze
von 100 bis 200 Mio. € an. Das intensive
Werben um Finanzierungskunden setzt
heute vielmehr schon in einem Umsatz-
bereich von rund 30 Mio. € und damit im
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hoheren Umsatzsegment von Klein- und
mittelstindischen Unternehmen (KMU)
ein. Die erweiterte Zielkundendefinition
ist auch am Verhalten chinesischer Ban-
ken ablesbar, die sich nicht mehr aus-
schlieBlich an deutsche Unternehmen mit
Bezug zum chinesischen Markt wenden.
In den darunter liegenden Umsatzseg-
menten dominieren Sparkassen, Genos-
senschaftsbanken und deutsche GroBban-
ken, in erster Linie die Commerzbank,
den Markt. Auch sie werben intensiv um
bonitdtsstarke Finanzierungskunden.
Teilweise erfahrt das Kreditgeschift eine
regelrechte Renaissance angesichts stark
riicklaufiger Ergebnisse im Privatkunden-
geschift und im Treasury.
Ankerprodukt in der Kundenanspra-
che ist weiterhin die Finanzierung in der
Form klassischer Bankdarlehen oder
syndizierter Kredite. Als weitere typi-
sche Elemente des Finanzierungsmixes
folgen Leasing und Forderkredite. Kapi-
talmarktlosungen wie Unternehmensan-
leihen und Schuldscheindarlehen kom-
men stark nachgelagert und typischer-
weise im Topsegment der Unternehmen
zum Einsatz. Innovative plattformgebun-
dene Finanzierungsformen schlieBlich
(Crowdfunding / -investing) erfahren
zwar eine hohe mediale Prasenz, ihre
faktische Bedeutung fiir deutsche Unter-
nehmen ist allerdings noch sehr gering.
Allenfalls im Start-up-Bereich verzeich-

nen Plattformangebote bislang eine nen-
nenswerte Resonanz.

Liquiditatsreserven senken
Kreditnachfrage

Die gestiegene Anbieterzahl trifft auf eine
insgesamt zuriickhaltende Kreditnach-
frage auf Unternehmensseite, im Gegen-
satz zu einer weiterhin starken Kredit-
nachfrage der privaten Haushalte. Abge-
sehen von regionalen Schwerpunkten im
Bereich der erneuerbaren Energien wird
in Nord- und Ostdeutschland sogar ein
ricklaufiges Kreditneugeschift regis-
triert. Zwar haben sich die Investitions-
aussichten tiber weite Branchen der deut-
schen Wirtschaft aufgrund von Sonderef-
fekten wie giinstiger Wechselkursent-
wicklung und gesunkener Energiepreise
verbessert.! Die tatsdchlich getétigten In-
vestitionen und Kreditnachfragen bleiben
jedoch aktuell noch hinter der Dynamik
der Geschéftserwartungen zurtick, was
mit der starken Abhdngigkeit von den ge-
nannten exogenen Sondereffekten zu-
sammenhdngt. Zudem haben zahlreiche
Unternehmen als Lehre aus der Finanz-
krise und des damit einhergehenden er-
schwerten Kreditzugangs in den letzten
Jahren Liquiditatsreserven aufgebaut, so-
dass Investitionen zu einem erheblichen
Anteil aus Eigenmitteln realisiert werden
konnen. In einer DIHK-Umfrage vom
Sommer 2014 erklarten immerhin dreiBig



Prozent der befragten Unternehmen, fiir
ihre Projekte derzeit keinerlei externe Fi-
nanzierungsmittel zu benotigen.

Die Finanzierungsbedingungen sind
fiir Unternehmen damit weiterhin ausge-
sprochen gilinstig. Entsprechend sank der
ifo-Kredithiirdenindikator im Mai 2015
auf einen neuen historischen Tiefstand.
Fiir deutsche Unternehmen, so das ifo-In-
stitut, sei es so leicht wie nie, Bankkredi-
te zu erhalten. Diese positive Einschat-
zung gilt auch fiir kleinere Unternehmen

schen Bank und Unternehmen. Die Griin-
de fiir die Wahl eines Bank- und damit
Finanzierungspartners variieren in der
Regel iiber die BetriebsgroBe: Kleine und
mittlere Unternehmen legen besonderen
Wert auf eine berechenbare Geschéaftspo-
litik ihrer tiberwiegend wenigen Bank-
partner, kurze Wege zu regional angesie-
delten Entscheidungstrdgern und Pro-
duktspezialisten sowie eine hohe person-
liche Kontinuitéat in der Betreuung. Eine
hohe Convenience im taglichen Bankge-

Viele Unternehmen haben Liquiditatsreserven aufgebaut, sodass Investi-

tionen zu einem erheblichen Anteil aus Eigenmitteln realisiert werden
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bis zu zwanzig Mitarbeitern, und damit
fiir ein Kundensegment, das traditionell
vor den groBten Hiirden beim Kreditzu-
gang steht. Weiterhin bestehende Finan-
zierungsschwierigkeiten vor allem bei
Betriebsmittelfinanzierungen sind typi-
scherweise auf mangelnde Sicherheiten
zuriickzufiihren, nicht auf grundlegend
mangelndes Interesse aufseiten der Ban-
ken. Die befiirchteten dampfenden Effek-
te aus veranderten regulatorischen Rah-
menbedingungen sind damit zumindest
noch nicht in der Breite eingetreten.

Firmenkunden profitieren von guten
Konditionen

Die mit der positiven Geschéftsentwick-
lung und der erweiterten Eigenkapital-
ausstattung einhergehende Entwicklung
bei Bilanzkennziffern und Ratings ver-
bessert dariiber hinaus die Verhand-
lungsposition gegentiber den Kreditinsti-
tuten. In den Verhandlungen mit poten-
ziellen Kreditnehmern nimmt die Kondi-
tionengestaltung einen entsprechend ho-
heren Stellenwert ein - offensichtlich mit
Erfolg: Nur noch ein geringer Anteil von
Finanzierungsanfragen scheitert an Zins-
konditionen.

LPreise” sind allerdings nicht allein
ausschlaggebend fiir die Beziehung zwi-

schift, etwa durch den unkomplizierten
(elektronischen) Austausch von Unterla-
gen oder eine verbesserte Erreichbarkeit
von Ansprechpartnern durch den Ein-
satz moderner Kommunikationsmedien
tritt zunehmend als Anforderung an die
Bank hinzu.

Mit zunehmender Unternehmensgroe
- und damit in der Regel einer deutlich an-
steigenden Anzahl an Bankpartnern - tre-
ten Preise oder Produktangebote deutlich
starker in den Vordergrund. In diesen Fal-
len agieren die Unternehmen deutlich ei-
genstandiger und selbstbewusster gegen-
iiber der Bank. Eine hohe Beratungskom-
petenz, dokumentiert etwa durch das Auf-
zeigen verfiigbarer Fordermittel, Zugang
zu Wachstumsmaérkten und innovative
Tools, vor allem im grenziiberschreitenden
Zahlungsverkehrsgeschaft, sind weitere
wichtige Pluspunkte. Stetigkeit in ihrer Ge-
schiftspolitik sollten Banken allerdings
auch im Topsegment nicht auBer Acht las-
sen, vor allem familiengefiihrte Mittel-
standler legen entsprechend hohen Wert
auf eine Kontinuitat in der Betreuung. m
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1 Vgl. Konjunkturumfrage Deutscher Industrie- und
Handelskammertag (DIHK) vom Frithsommer 2015.
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