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Laura de la Motte
Frankfurt

V ieles spricht für eine Erfolgs-
story: Ende 2009 legte das
Bundesministerium für Ar-

beit und Soziales zusammen mit
dem Bundeswirtschaftsministe-
rium einen Mikrokreditfonds auf.
Ziel war es, ein flächendeckendes
Angebot an Mikrokrediten in ganz
Deutschland zu schaffen und bis
2015 rund 15 000 Kredite zu verge-
ben. Die Zwischenbilanz kann sich
sehen lassen: Bisher wurden be-
reits 3 100 Kredite im Gesamtwert
von 18 Millionen Euro an Kleinstun-
ternehmer vergeben. „Jede Woche
kommen 100 neue Darlehen dazu –
Tendenz steigend“, sagt Falk
Zientz, der bei der GLS Bank Gelder
aus dem Fonds bereitstellt. Dabei
steckt das Projekt immer noch im
Aufbau. „Wir rechnen damit, dass

das Fondsvolumen von 100 Millio-
nen Euro schon deutlich früher als
2015 ausgeschöpft sein wird“, so
Zientz.

Banken haben kein Interesse

Über den Mikrokreditfonds werden
Kredite bis zu einem Volumen von
20 000 Euro finanziert. Zur Ziel-
gruppe gehören vor allem Unter-
nehmer aus den Bereichen Einzel-
handel, Gastronomie und Hand-
werk, die bereits jetzt den größten
Teil der Kredite beantragt haben.
Gerade Kleinstunternehmer benöti-
gen ein solches Mini-Darlehen – häu-
fig für Vorfinanzierungen von Auf-
trägen oder den Ausbau des Ge-
schäfts. Auch Existenzgründer sind
interessiert.

Bei privaten Banken stoßen sie
mit solch bescheidenen Darlehens-
wünschen jedoch oft auf taube Oh-

ren. „Firmenkredite in dieser Grö-
ßenordnung sind für Banken kaum
kostendeckend“, sagt Zientz. Zu
teuer sind die Kreditwürdigkeits-
prüfung und die laufende Rückzah-
lungsüberwachung der Kunden.

Die Idee der Mikrokredite
stammt von dem späteren Nobel-
preisträger Muhammad Yunus und
richtete sich ursprünglich an mittel-
lose Bauern oder Händler in Ent-
wicklungsländern. Auch hier ist
eine Kreditwürdigkeitsprüfung
kaum möglich. Darum vergab man
Kredite an Gruppen, in denen jeder
für den anderen bürgt.

Das Haftungsmodell wurde in
den 1990er Jahren auf die westliche
Welt übertragen. Hier erfolgt die
Kreditvergabe durch sogenannte
Mikrofinanzinstitute. Das sind Un-
ternehmensberatungen, Wirt-
schaftsförderer, Genossenschaften

und Vereine, die eine spezielle Zu-
lassung haben.

Die Institute prüfen die Kreditan-
träge und überwachen die Tilgungs-
zahlungen. Dafür erhalten Sie eine
Gratifikation in Höhe von zehn Pro-
zent des Kreditvolumens. Diese Ent-
lohnung wird jedoch mit den Kredit-
ausfällen verrechnet. Im schlimms-
ten Fall zahlt das Institut drauf. Das
Haftungsprinzip sorgt dafür, dass je-
der Kreditnehmer sorgfältig ge-
prüft wird.

Verband fordert bessere Absprache

Momentan liegt die Ausfallquote al-
ler vergebenen Kredite aus dem Mi-
krokreditfonds bei 2,1 Prozent, das
heißt, die Institute bekommen im
Schnitt 7,9 Prozent ihrer Kreditsum-
men als Provision vergütet.
40 Mikrofinanzinstitute gibt es be-
reits in Deutschland. Bis September

sollen es 50 werden. Dann soll auch
eine große Werbekampagne star-
ten, um das Konzept der Mikrokre-
dite bekannter zu machen.

Doch wie die zuständigen Ver-
bände für Selbstständige, Handwer-
ker oder Gastronomie in Berlin auf
Anfrage des Handelsblatt berich-
ten, ist das Angebot bisher kaum be-
kannt. „Die Förderstruktur in
Deutschland ist einfach unüber-
sichtlich“, sagt Kathrin Andrae vom
Handelsverband Deutschland
(HDE). Es gebe viele Parallelange-
bote. Neben dem Mikrokreditfonds
bieten zum Beispiel auch die För-
derbank KfW und einzelne Bundes-
ländern spezielle Mikrokredite an.
Eine bessere Absprache wäre wün-
schenswert, so Andrae. Grundsätz-
lich begrüßen die Verbände jedoch
alle Angebote. „Der Bedarf an Mi-
krokrediten besteht“, sagt Andrae.

Große Nachfrage nach kleinen Darlehen
Viele Kleinstunternehmen sind auf der Suche nach einer Finanzierung. Der Staat hilft, doch die Förderangebote sind unübersichtlich.

Frank M. Drost
Berlin

N icht jeder Unternehmer
kommt mit seinem Kredit-
wunsch bei seiner Bank
zum Zug. Das lästige Klin-

kenputzen bei anderen Instituten
und die Suche nach Alternativen
kann er sich jetzt sparen. Zumin-
dest, wenn es nach den Initiatoren
von Finpoint geht, einem Online-
Marktplatz für Finanzierungen im
Mittelstand. Die Plattform führt Un-
ternehmen, Banken und Spezialis-
ten wie etwa Wirtschaftsprüfer und
Unternehmensberater zusammen.
Der Clou: Die Plattform ist aus Sicht
des Unternehmers gestaltet. Er
bleibt somit jederzeit Herr des Ver-
fahrens.

Die Idee zu diesem Projekt, zu
dem es in Deutschland kein ver-
gleichbares gibt, reifte bei Michael
Klein und seinem Partner Constan-
tyn Nieuwenhuis schon längere
Zeit. Beide sind Jahrzehnte im Fir-
menkundengeschäft sowie im Kapi-
talmarktgeschäft von Banken aktiv
gewesen. Dabei stellten sie fest,
dass manche Unternehmer schlicht
ratlos waren, wenn ein Kreditan-
trag negativ beschieden wurde.
„Ein Unternehmer hat keine Lust,
mit seinen Unterlagen von Bank zu
Bank zu laufen“, meint Klein.

Für ein „Nein“ gibt es viele Gründe

Die Ablehnung einer Finanzierung
kann unterschiedlichste Gründe ha-
ben. „Viele Kunden, die zum Bei-
spiel sowohl mit der Commerzbank
als auch mit der Dresdner Bank Ge-
schäftsbeziehungen unterhielten,
werden festgestellt haben, dass die
Kreditlinie nach der Fusion nicht in
voller Höhe weiter Bestand hatte",
bemerkt Klein. Zudem kann eine
Bank weitere Engagements mit
dem Hinweis auf eine zu starke Risi-
kokonzentration in einer Branche
ablehnen. Bei bestimmten Institu-
ten ist der Kreditspielraum viel-
leicht erschöpft, während andere
vielleicht noch Spielraum haben,
ohne zu wissen, wie sie den nutzen
können. Hier kommt Finpoint ins
Spiel.

Konkret kann ein Unternehmen
über Finpoint seit Anfang des Jah-
res ein Finanzierungsvorhaben an-

melden und die nötigen Daten – Re-
gistrierung, Geschäftsabschlüsse,
Businesspläne, Kreditbedarf, Sicher-
heiten – einstellen. Finpoint, versi-
chert Klein, verfüge über einen
bankähnlichen Standard bei der Ver-
schlüsselung der Daten. Das Vorha-
ben des anfragenden Unternehmers
wird verdichtet auf eine anonymi-
sierte Zeile im Finpoint-System, auf
die Banken Zugriff haben, die vom
Unternehmen dafür ausdrücklich
zugelassen werden.

Die Banken wiederum können ihr
Interesse an einer Geschäftsbezie-
hung über bestimmte Kriterien fil-
tern – seien es regionale Gesichts-
punkte, Bonitäten oder Branchen.
Stößt ein Angebot auf Interesse,
wird der Unternehmer darüber per
E-Mail informiert. Dieser bestimmt
dann die weitere Entwicklung und
kann beispielsweise Banken den Zu-
griff auf das Vorhaben und andere
Informationen erlauben.

Derzeit kann ein Unternehmen
mit seinem Vorhaben über Finpoint
nur mit einem einzelnen Institut zu-
sammenkommen. Aber die Macher
der Plattform denken bereits über
Syndizierungsmöglichkeiten nach,
also Finanzierungen, die von mehre-
ren Banken getragen werden.

Aus bisherigen Erfahrungen der
Initiatoren sollte der Finanzierungs-
bedarf von Unternehmen mindes-
tens bei 50 000 Euro liegen. Nach

GründungDen Online-Markt-
platz haben Michael Klein und
Constantin Nieuwenhuis 2010 ge-
gründet. Die Finanzierung des
Start-ups stellten zwei Business
Angel sicher, die zusammenmit
den Geschäftsführern amUnter-
nehmen beteiligt sind.

Geschäft Das derzeit nachge-
fragte Kreditvolumen liegt bei
rund 100Millionen Euro. Bis
EndeMai sollen auf der Basis vor-
liegender Kreditangebote 28 Mil-
lionen Euro finanziert werden.
Aktuell sind 200 Unternehmen
und 40 Banken aus dem In- und
Ausland registriert.

Firmenkredit
per Mausklick

Deutschland verfügt über 2 000 Banken und Zehntausende von
Mittelständlern. Eine neue Online-Kreditplattform bringt

Geldhäuser und kapitalsuchende Unternehmen zusammen.

Bau einer Lagerhalle:
Über das Internet

finden Firmen Partner
zur Finanzierung von

Investitionen.
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Hans-Werner Grunow
Frankfurt

D ie Kommunikation vieler Un-
ternehmen richtet sich an Ei-
genkapitalgeber, während

sie Fremdkapitalgeber oft vernach-
lässigen. Dabei kann das Bezie-
hungsmanagement mit letzterer
Gruppe den Finanzierungsspiel-
raum spürbar erweitern. Kleinere
und mittlere Unternehmen haben
hier Nachholbedarf.

In den „Pionierzeiten der Mittel-
standsmärkte“ im Jahr 2010 konn-
ten alle Anleiheemissionen vollstän-
dig während der Zeichnungsphase
platziert werden. Bereits im vierten
Quartal waren es durchschnittlich
nur 95 Prozent des gewünschten Vo-
lumens und in den ersten fünf Mo-
naten 2011 nicht einmal mehr 90
Prozent – Tendenz fallend. Die zu-
nehmende Konkurrenz um Investo-
rengelder verlangt also nach einer
besseren Vermarktung der mittel-
ständischen Finanzinstrumente.
Credit Relations beschäftigen sich
mit der Frage, welche Investoren
mit welchen Inhalten auf welche
Weise bei der Suche nach Fremdka-
pital angesprochen werden.

Grundlegendes Investmentmotiv
für Anleihekäufer ist das Vertrauen
in den Erfolg des Geschäftskonzep-
tes eines Unternehmens und in

seine geschäftsführenden Mitarbei-
ter. Wichtig ist, die Komplexität der
Kommunikation zu reduzieren und
Erklärungen zu aktuellen Trends
und Perspektiven zu liefern. Basis
aller Kommunikationsinhalte ist die
umfassende Unternehmens-, Ge-
schäfts- und Finanzanalyse. Aus de-
ren Ergebnissen und den Besonder-
heiten des Emittenten ergibt sich
die Kommunikationsstrategie.

Drei Fragen stehen imMittelpunkt

Unabhängig vom Einzelfall geht es
in der Kommunikation mit Fremd-
kapitalgebern immer um drei zen-
trale Themen. Erstens um die Mit-
telverwendung: Wofür sollen die
aufgenommenen Gelder eingesetzt
werden? Positiv sieht der Markt
etwa den Ausbau der Produktions-
kapazitäten oder das Wachstum in
risikoarmen Geschäftsbereichen.
Erklärungsbedürftig ist hingegen
die Übernahme defizitärer Firmen
oder der Kauf von Unternehmen
mit hohem Geschäftswert.

Das zweite Thema ist die Mittel-
wirkung: Welche einnahmestärken-
den Kapitalströme lösen die aufge-
nommenen Gelder aus? Günstig
sind Maßnahmen, die zügig posi-
tive Kapitalflüsse bewirken. Wie-
derum erklärungsbedürftig ist die
Ausgabe für Investitionen, die erst

auf Sicht von mehreren Jahren ei-
nen positiven Ergebnisbeitrag leis-
ten. Das dritte Kommunikations-
thema ist die Mittelrückführung:
Wie sollen der Schuldendienst so-
wie zum vereinbarten Zeitpunkt
die vollständige Rückzahlung geleis-
tet werden? Der Markt erwartet
eine Darstellung der bisherigen
und zu erwartenden Kapitalflüsse
sowie Informationen zur Tilgung.

Als Kommunikationsinstrumente
eignen sich unter anderem die di-
rekte Ansprache potenzieller Inves-
toren, die Präsentation im Veran-
staltungsrahmen oder auf Investo-
renplattformen sowie die Finanz-
pressearbeit. Wichtig ist die zeitli-
che Steuerung der Informationsbe-
kanntgabe, um einen Spannungsbo-
gen aufzubauen und eventuell kriti-
sche Bereiche zu erklären.

Der Wettbewerb um Fremdkapi-
tal wird weiter zunehmen. Eine at-
traktive Investmentgeschichte, an-
sprechend kommunikativ umge-
setzt, entscheidet immer stärker
über den Erfolg. Und schließlich ist
Finanzkommunikation eine konti-
nuierliche Aufgabe.

Hans-Werner Grunow ist Unterneh-
mensberater und verantwortet den
Bereich Credit Relations bei GFD Fi-
nanzkommunikation.

Gekonnt Fremdkapital einwerben
Gute Kommunikation entscheidet über den Erfolg bei potenziellen Geldgebern.oben gibt es keine Begrenzung – die

höchste einzelne Finanzierung lag
bei 27 Millionen Euro.

Finpoint sorgt dafür, dass es sich
bei den Unternehmen und Kreditin-
stituten um ernsthafte Partner han-
delt. So wird gemein-
sam mit der Auskunftei
Creditreform geprüft,
ob die Unternehmen
tatsächlich existieren.
Banken müssen die nö-
tige Erlaubnis nach Kre-
ditwesengesetz erfül-
len. So wurde schon
mal ein Anbieter russi-
scher Provenienz aussortiert, der
gesammeltes Kapital bei deutschen
Mittelständlern anlegen wollte.

Wenden sich Unternehmen an
Finpoint, die zu wenig Eigenkapital
haben oder deren Sicherheiten
nicht ausreichen, besteht auch die
Möglichkeit, eigenkapitalähnliches
Kapital, sogenanntes Mezzanineka-
pital, zu bekommen. „Es geht dabei
nicht um standardisierte Pro-
gramme, die später verbrieft wer-
den“, grenzt sich Klein von frühe-
ren Projekten ab. Zwischen 2004
und 2007 offerierten viele Banken
standardisiertes Mezzanine-Kapi-
tal. Die Refinanzierung dieser 4,7
Milliarden Euro schweren Pro-
gramme stellt viele mittelständi-
sche Unternehmen vor Probleme.
Finpoint selbst hat Kapitaltranchen

von 50 000 Euro bis zu 250 000
Euro im Angebot, die teilweise von
Family Offices stammen.

Die seit Anfang des Jahres freige-
schaltete Website ist gut gestartet.
Derzeit tummeln sich auf dem

Marktplatz rund 200
Unternehmen und
rund 40 Banken, da-
runter Sparkassen,
Genossenschaftsban-
ken sowie private In-
stitute aus dem In-
und Ausland. Kommt
eine Finanzierung
über den Marktplatz

zustande, berechnen die Finpoint-
Gründer eine Erfolgsprämie von
0,5 Prozent bezogen auf das Kredit-
volumen. Bei mezzaninen Finanzie-
rungen liegt die Prämie bei zwei
Prozent.

Das derzeit nachgefragte Kredit-
volumen beträgt gut 100 Millionen
Euro. Finpoint geht aufgrund der
vorliegenen Kreditangebote davon
aus, dass bis Ende Mai rund 28 Mil-
lionen Euro über den Marktplatz fi-
nanziert werden. Und die Gründer
erwarten, dass sie bereits im ersten
Geschäftsjahr schwarze Zahlen
schreiben. Beide Geschäftsführer
sind an dem Betrieb beteiligt. Die
ebenfalls engagierten Business An-
gels investierten in das Start-up ei-
nen Betrag im mittleren einstelli-
gen Millionenbereich.

„Ein Unternehmer
hat keine Lust,
mit seinen

Unterlagen von
Bank zu Bank zu

laufen.“
Michael Klein

Finpoint-Geschäftsführer
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D ie Kommunikation vieler Un-
ternehmen richtet sich an Ei-
genkapitalgeber, während

sie Fremdkapitalgeber oft vernach-
lässigen. Dabei kann das Bezie-
hungsmanagement mit letzterer
Gruppe den Finanzierungsspiel-
raum spürbar erweitern. Kleinere
und mittlere Unternehmen haben
hier Nachholbedarf.

In den „Pionierzeiten der Mittel-
standsmärkte“ im Jahr 2010 konn-
ten alle Anleiheemissionen vollstän-
dig während der Zeichnungsphase
platziert werden. Bereits im vierten
Quartal waren es durchschnittlich
nur 95 Prozent des gewünschten Vo-
lumens und in den ersten fünf Mo-
naten 2011 nicht einmal mehr 90
Prozent – Tendenz fallend. Die zu-
nehmende Konkurrenz um Investo-
rengelder verlangt also nach einer
besseren Vermarktung der mittel-
ständischen Finanzinstrumente.
Credit Relations beschäftigen sich
mit der Frage, welche Investoren
mit welchen Inhalten auf welche
Weise bei der Suche nach Fremdka-
pital angesprochen werden.

Grundlegendes Investmentmotiv
für Anleihekäufer ist das Vertrauen
in den Erfolg des Geschäftskonzep-
tes eines Unternehmens und in

seine geschäftsführenden Mitarbei-
ter. Wichtig ist, die Komplexität der
Kommunikation zu reduzieren und
Erklärungen zu aktuellen Trends
und Perspektiven zu liefern. Basis
aller Kommunikationsinhalte ist die
umfassende Unternehmens-, Ge-
schäfts- und Finanzanalyse. Aus de-
ren Ergebnissen und den Besonder-
heiten des Emittenten ergibt sich
die Kommunikationsstrategie.

Drei Fragen stehen imMittelpunkt

Unabhängig vom Einzelfall geht es
in der Kommunikation mit Fremd-
kapitalgebern immer um drei zen-
trale Themen. Erstens um die Mit-
telverwendung: Wofür sollen die
aufgenommenen Gelder eingesetzt
werden? Positiv sieht der Markt
etwa den Ausbau der Produktions-
kapazitäten oder das Wachstum in
risikoarmen Geschäftsbereichen.
Erklärungsbedürftig ist hingegen
die Übernahme defizitärer Firmen
oder der Kauf von Unternehmen
mit hohem Geschäftswert.

Das zweite Thema ist die Mittel-
wirkung: Welche einnahmestärken-
den Kapitalströme lösen die aufge-
nommenen Gelder aus? Günstig
sind Maßnahmen, die zügig posi-
tive Kapitalflüsse bewirken. Wie-
derum erklärungsbedürftig ist die
Ausgabe für Investitionen, die erst

auf Sicht von mehreren Jahren ei-
nen positiven Ergebnisbeitrag leis-
ten. Das dritte Kommunikations-
thema ist die Mittelrückführung:
Wie sollen der Schuldendienst so-
wie zum vereinbarten Zeitpunkt
die vollständige Rückzahlung geleis-
tet werden? Der Markt erwartet
eine Darstellung der bisherigen
und zu erwartenden Kapitalflüsse
sowie Informationen zur Tilgung.

Als Kommunikationsinstrumente
eignen sich unter anderem die di-
rekte Ansprache potenzieller Inves-
toren, die Präsentation im Veran-
staltungsrahmen oder auf Investo-
renplattformen sowie die Finanz-
pressearbeit. Wichtig ist die zeitli-
che Steuerung der Informationsbe-
kanntgabe, um einen Spannungsbo-
gen aufzubauen und eventuell kriti-
sche Bereiche zu erklären.

Der Wettbewerb um Fremdkapi-
tal wird weiter zunehmen. Eine at-
traktive Investmentgeschichte, an-
sprechend kommunikativ umge-
setzt, entscheidet immer stärker
über den Erfolg. Und schließlich ist
Finanzkommunikation eine konti-
nuierliche Aufgabe.

Hans-Werner Grunow ist Unterneh-
mensberater und verantwortet den
Bereich Credit Relations bei GFD Fi-
nanzkommunikation.

Gekonnt Fremdkapital einwerben
Gute Kommunikation entscheidet über den Erfolg bei potenziellen Geldgebern.oben gibt es keine Begrenzung – die

höchste einzelne Finanzierung lag
bei 27 Millionen Euro.

Finpoint sorgt dafür, dass es sich
bei den Unternehmen und Kreditin-
stituten um ernsthafte Partner han-
delt. So wird gemein-
sam mit der Auskunftei
Creditreform geprüft,
ob die Unternehmen
tatsächlich existieren.
Banken müssen die nö-
tige Erlaubnis nach Kre-
ditwesengesetz erfül-
len. So wurde schon
mal ein Anbieter russi-
scher Provenienz aussortiert, der
gesammeltes Kapital bei deutschen
Mittelständlern anlegen wollte.

Wenden sich Unternehmen an
Finpoint, die zu wenig Eigenkapital
haben oder deren Sicherheiten
nicht ausreichen, besteht auch die
Möglichkeit, eigenkapitalähnliches
Kapital, sogenanntes Mezzanineka-
pital, zu bekommen. „Es geht dabei
nicht um standardisierte Pro-
gramme, die später verbrieft wer-
den“, grenzt sich Klein von frühe-
ren Projekten ab. Zwischen 2004
und 2007 offerierten viele Banken
standardisiertes Mezzanine-Kapi-
tal. Die Refinanzierung dieser 4,7
Milliarden Euro schweren Pro-
gramme stellt viele mittelständi-
sche Unternehmen vor Probleme.
Finpoint selbst hat Kapitaltranchen

von 50 000 Euro bis zu 250 000
Euro im Angebot, die teilweise von
Family Offices stammen.

Die seit Anfang des Jahres freige-
schaltete Website ist gut gestartet.
Derzeit tummeln sich auf dem

Marktplatz rund 200
Unternehmen und
rund 40 Banken, da-
runter Sparkassen,
Genossenschaftsban-
ken sowie private In-
stitute aus dem In-
und Ausland. Kommt
eine Finanzierung
über den Marktplatz

zustande, berechnen die Finpoint-
Gründer eine Erfolgsprämie von
0,5 Prozent bezogen auf das Kredit-
volumen. Bei mezzaninen Finanzie-
rungen liegt die Prämie bei zwei
Prozent.

Das derzeit nachgefragte Kredit-
volumen beträgt gut 100 Millionen
Euro. Finpoint geht aufgrund der
vorliegenen Kreditangebote davon
aus, dass bis Ende Mai rund 28 Mil-
lionen Euro über den Marktplatz fi-
nanziert werden. Und die Gründer
erwarten, dass sie bereits im ersten
Geschäftsjahr schwarze Zahlen
schreiben. Beide Geschäftsführer
sind an dem Betrieb beteiligt. Die
ebenfalls engagierten Business An-
gels investierten in das Start-up ei-
nen Betrag im mittleren einstelli-
gen Millionenbereich.

„Ein Unternehmer
hat keine Lust,
mit seinen

Unterlagen von
Bank zu Bank zu

laufen.“
Michael Klein

Finpoint-Geschäftsführer
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Laura de la Motte
Frankfurt

V ieles spricht für eine Erfolgs-
story: Ende 2009 legte das
Bundesministerium für Ar-

beit und Soziales zusammen mit
dem Bundeswirtschaftsministe-
rium einen Mikrokreditfonds auf.
Ziel war es, ein flächendeckendes
Angebot an Mikrokrediten in ganz
Deutschland zu schaffen und bis
2015 rund 15 000 Kredite zu verge-
ben. Die Zwischenbilanz kann sich
sehen lassen: Bisher wurden be-
reits 3 100 Kredite im Gesamtwert
von 18 Millionen Euro an Kleinstun-
ternehmer vergeben. „Jede Woche
kommen 100 neue Darlehen dazu –
Tendenz steigend“, sagt Falk
Zientz, der bei der GLS Bank Gelder
aus dem Fonds bereitstellt. Dabei
steckt das Projekt immer noch im
Aufbau. „Wir rechnen damit, dass

das Fondsvolumen von 100 Millio-
nen Euro schon deutlich früher als
2015 ausgeschöpft sein wird“, so
Zientz.

Banken haben kein Interesse

Über den Mikrokreditfonds werden
Kredite bis zu einem Volumen von
20 000 Euro finanziert. Zur Ziel-
gruppe gehören vor allem Unter-
nehmer aus den Bereichen Einzel-
handel, Gastronomie und Hand-
werk, die bereits jetzt den größten
Teil der Kredite beantragt haben.
Gerade Kleinstunternehmer benöti-
gen ein solches Mini-Darlehen – häu-
fig für Vorfinanzierungen von Auf-
trägen oder den Ausbau des Ge-
schäfts. Auch Existenzgründer sind
interessiert.

Bei privaten Banken stoßen sie
mit solch bescheidenen Darlehens-
wünschen jedoch oft auf taube Oh-

ren. „Firmenkredite in dieser Grö-
ßenordnung sind für Banken kaum
kostendeckend“, sagt Zientz. Zu
teuer sind die Kreditwürdigkeits-
prüfung und die laufende Rückzah-
lungsüberwachung der Kunden.

Die Idee der Mikrokredite
stammt von dem späteren Nobel-
preisträger Muhammad Yunus und
richtete sich ursprünglich an mittel-
lose Bauern oder Händler in Ent-
wicklungsländern. Auch hier ist
eine Kreditwürdigkeitsprüfung
kaum möglich. Darum vergab man
Kredite an Gruppen, in denen jeder
für den anderen bürgt.

Das Haftungsmodell wurde in
den 1990er Jahren auf die westliche
Welt übertragen. Hier erfolgt die
Kreditvergabe durch sogenannte
Mikrofinanzinstitute. Das sind Un-
ternehmensberatungen, Wirt-
schaftsförderer, Genossenschaften

und Vereine, die eine spezielle Zu-
lassung haben.

Die Institute prüfen die Kreditan-
träge und überwachen die Tilgungs-
zahlungen. Dafür erhalten Sie eine
Gratifikation in Höhe von zehn Pro-
zent des Kreditvolumens. Diese Ent-
lohnung wird jedoch mit den Kredit-
ausfällen verrechnet. Im schlimms-
ten Fall zahlt das Institut drauf. Das
Haftungsprinzip sorgt dafür, dass je-
der Kreditnehmer sorgfältig ge-
prüft wird.

Verband fordert bessere Absprache

Momentan liegt die Ausfallquote al-
ler vergebenen Kredite aus dem Mi-
krokreditfonds bei 2,1 Prozent, das
heißt, die Institute bekommen im
Schnitt 7,9 Prozent ihrer Kreditsum-
men als Provision vergütet.
40 Mikrofinanzinstitute gibt es be-
reits in Deutschland. Bis September

sollen es 50 werden. Dann soll auch
eine große Werbekampagne star-
ten, um das Konzept der Mikrokre-
dite bekannter zu machen.

Doch wie die zuständigen Ver-
bände für Selbstständige, Handwer-
ker oder Gastronomie in Berlin auf
Anfrage des Handelsblatt berich-
ten, ist das Angebot bisher kaum be-
kannt. „Die Förderstruktur in
Deutschland ist einfach unüber-
sichtlich“, sagt Kathrin Andrae vom
Handelsverband Deutschland
(HDE). Es gebe viele Parallelange-
bote. Neben dem Mikrokreditfonds
bieten zum Beispiel auch die För-
derbank KfW und einzelne Bundes-
ländern spezielle Mikrokredite an.
Eine bessere Absprache wäre wün-
schenswert, so Andrae. Grundsätz-
lich begrüßen die Verbände jedoch
alle Angebote. „Der Bedarf an Mi-
krokrediten besteht“, sagt Andrae.

Große Nachfrage nach kleinen Darlehen
Viele Kleinstunternehmen sind auf der Suche nach einer Finanzierung. Der Staat hilft, doch die Förderangebote sind unübersichtlich.

Frank M. Drost
Berlin

N icht jeder Unternehmer
kommt mit seinem Kredit-
wunsch bei seiner Bank
zum Zug. Das lästige Klin-

kenputzen bei anderen Instituten
und die Suche nach Alternativen
kann er sich jetzt sparen. Zumin-
dest, wenn es nach den Initiatoren
von Finpoint geht, einem Online-
Marktplatz für Finanzierungen im
Mittelstand. Die Plattform führt Un-
ternehmen, Banken und Spezialis-
ten wie etwa Wirtschaftsprüfer und
Unternehmensberater zusammen.
Der Clou: Die Plattform ist aus Sicht
des Unternehmers gestaltet. Er
bleibt somit jederzeit Herr des Ver-
fahrens.

Die Idee zu diesem Projekt, zu
dem es in Deutschland kein ver-
gleichbares gibt, reifte bei Michael
Klein und seinem Partner Constan-
tyn Nieuwenhuis schon längere
Zeit. Beide sind Jahrzehnte im Fir-
menkundengeschäft sowie im Kapi-
talmarktgeschäft von Banken aktiv
gewesen. Dabei stellten sie fest,
dass manche Unternehmer schlicht
ratlos waren, wenn ein Kreditan-
trag negativ beschieden wurde.
„Ein Unternehmer hat keine Lust,
mit seinen Unterlagen von Bank zu
Bank zu laufen“, meint Klein.

Für ein „Nein“ gibt es viele Gründe

Die Ablehnung einer Finanzierung
kann unterschiedlichste Gründe ha-
ben. „Viele Kunden, die zum Bei-
spiel sowohl mit der Commerzbank
als auch mit der Dresdner Bank Ge-
schäftsbeziehungen unterhielten,
werden festgestellt haben, dass die
Kreditlinie nach der Fusion nicht in
voller Höhe weiter Bestand hatte",
bemerkt Klein. Zudem kann eine
Bank weitere Engagements mit
dem Hinweis auf eine zu starke Risi-
kokonzentration in einer Branche
ablehnen. Bei bestimmten Institu-
ten ist der Kreditspielraum viel-
leicht erschöpft, während andere
vielleicht noch Spielraum haben,
ohne zu wissen, wie sie den nutzen
können. Hier kommt Finpoint ins
Spiel.

Konkret kann ein Unternehmen
über Finpoint seit Anfang des Jah-
res ein Finanzierungsvorhaben an-

melden und die nötigen Daten – Re-
gistrierung, Geschäftsabschlüsse,
Businesspläne, Kreditbedarf, Sicher-
heiten – einstellen. Finpoint, versi-
chert Klein, verfüge über einen
bankähnlichen Standard bei der Ver-
schlüsselung der Daten. Das Vorha-
ben des anfragenden Unternehmers
wird verdichtet auf eine anonymi-
sierte Zeile im Finpoint-System, auf
die Banken Zugriff haben, die vom
Unternehmen dafür ausdrücklich
zugelassen werden.

Die Banken wiederum können ihr
Interesse an einer Geschäftsbezie-
hung über bestimmte Kriterien fil-
tern – seien es regionale Gesichts-
punkte, Bonitäten oder Branchen.
Stößt ein Angebot auf Interesse,
wird der Unternehmer darüber per
E-Mail informiert. Dieser bestimmt
dann die weitere Entwicklung und
kann beispielsweise Banken den Zu-
griff auf das Vorhaben und andere
Informationen erlauben.

Derzeit kann ein Unternehmen
mit seinem Vorhaben über Finpoint
nur mit einem einzelnen Institut zu-
sammenkommen. Aber die Macher
der Plattform denken bereits über
Syndizierungsmöglichkeiten nach,
also Finanzierungen, die von mehre-
ren Banken getragen werden.

Aus bisherigen Erfahrungen der
Initiatoren sollte der Finanzierungs-
bedarf von Unternehmen mindes-
tens bei 50 000 Euro liegen. Nach

GründungDen Online-Markt-
platz haben Michael Klein und
Constantin Nieuwenhuis 2010 ge-
gründet. Die Finanzierung des
Start-ups stellten zwei Business
Angel sicher, die zusammenmit
den Geschäftsführern amUnter-
nehmen beteiligt sind.

Geschäft Das derzeit nachge-
fragte Kreditvolumen liegt bei
rund 100Millionen Euro. Bis
EndeMai sollen auf der Basis vor-
liegender Kreditangebote 28 Mil-
lionen Euro finanziert werden.
Aktuell sind 200 Unternehmen
und 40 Banken aus dem In- und
Ausland registriert.

Firmenkredit
per Mausklick

Deutschland verfügt über 2 000 Banken und Zehntausende von
Mittelständlern. Eine neue Online-Kreditplattform bringt

Geldhäuser und kapitalsuchende Unternehmen zusammen.

Bau einer Lagerhalle:
Über das Internet

finden Firmen Partner
zur Finanzierung von

Investitionen.
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Hans-Werner Grunow
Frankfurt

D ie Kommunikation vieler Un-
ternehmen richtet sich an Ei-
genkapitalgeber, während

sie Fremdkapitalgeber oft vernach-
lässigen. Dabei kann das Bezie-
hungsmanagement mit letzterer
Gruppe den Finanzierungsspiel-
raum spürbar erweitern. Kleinere
und mittlere Unternehmen haben
hier Nachholbedarf.

In den „Pionierzeiten der Mittel-
standsmärkte“ im Jahr 2010 konn-
ten alle Anleiheemissionen vollstän-
dig während der Zeichnungsphase
platziert werden. Bereits im vierten
Quartal waren es durchschnittlich
nur 95 Prozent des gewünschten Vo-
lumens und in den ersten fünf Mo-
naten 2011 nicht einmal mehr 90
Prozent – Tendenz fallend. Die zu-
nehmende Konkurrenz um Investo-
rengelder verlangt also nach einer
besseren Vermarktung der mittel-
ständischen Finanzinstrumente.
Credit Relations beschäftigen sich
mit der Frage, welche Investoren
mit welchen Inhalten auf welche
Weise bei der Suche nach Fremdka-
pital angesprochen werden.

Grundlegendes Investmentmotiv
für Anleihekäufer ist das Vertrauen
in den Erfolg des Geschäftskonzep-
tes eines Unternehmens und in

seine geschäftsführenden Mitarbei-
ter. Wichtig ist, die Komplexität der
Kommunikation zu reduzieren und
Erklärungen zu aktuellen Trends
und Perspektiven zu liefern. Basis
aller Kommunikationsinhalte ist die
umfassende Unternehmens-, Ge-
schäfts- und Finanzanalyse. Aus de-
ren Ergebnissen und den Besonder-
heiten des Emittenten ergibt sich
die Kommunikationsstrategie.

Drei Fragen stehen imMittelpunkt

Unabhängig vom Einzelfall geht es
in der Kommunikation mit Fremd-
kapitalgebern immer um drei zen-
trale Themen. Erstens um die Mit-
telverwendung: Wofür sollen die
aufgenommenen Gelder eingesetzt
werden? Positiv sieht der Markt
etwa den Ausbau der Produktions-
kapazitäten oder das Wachstum in
risikoarmen Geschäftsbereichen.
Erklärungsbedürftig ist hingegen
die Übernahme defizitärer Firmen
oder der Kauf von Unternehmen
mit hohem Geschäftswert.

Das zweite Thema ist die Mittel-
wirkung: Welche einnahmestärken-
den Kapitalströme lösen die aufge-
nommenen Gelder aus? Günstig
sind Maßnahmen, die zügig posi-
tive Kapitalflüsse bewirken. Wie-
derum erklärungsbedürftig ist die
Ausgabe für Investitionen, die erst

auf Sicht von mehreren Jahren ei-
nen positiven Ergebnisbeitrag leis-
ten. Das dritte Kommunikations-
thema ist die Mittelrückführung:
Wie sollen der Schuldendienst so-
wie zum vereinbarten Zeitpunkt
die vollständige Rückzahlung geleis-
tet werden? Der Markt erwartet
eine Darstellung der bisherigen
und zu erwartenden Kapitalflüsse
sowie Informationen zur Tilgung.

Als Kommunikationsinstrumente
eignen sich unter anderem die di-
rekte Ansprache potenzieller Inves-
toren, die Präsentation im Veran-
staltungsrahmen oder auf Investo-
renplattformen sowie die Finanz-
pressearbeit. Wichtig ist die zeitli-
che Steuerung der Informationsbe-
kanntgabe, um einen Spannungsbo-
gen aufzubauen und eventuell kriti-
sche Bereiche zu erklären.

Der Wettbewerb um Fremdkapi-
tal wird weiter zunehmen. Eine at-
traktive Investmentgeschichte, an-
sprechend kommunikativ umge-
setzt, entscheidet immer stärker
über den Erfolg. Und schließlich ist
Finanzkommunikation eine konti-
nuierliche Aufgabe.

Hans-Werner Grunow ist Unterneh-
mensberater und verantwortet den
Bereich Credit Relations bei GFD Fi-
nanzkommunikation.

Gekonnt Fremdkapital einwerben
Gute Kommunikation entscheidet über den Erfolg bei potenziellen Geldgebern.oben gibt es keine Begrenzung – die

höchste einzelne Finanzierung lag
bei 27 Millionen Euro.

Finpoint sorgt dafür, dass es sich
bei den Unternehmen und Kreditin-
stituten um ernsthafte Partner han-
delt. So wird gemein-
sam mit der Auskunftei
Creditreform geprüft,
ob die Unternehmen
tatsächlich existieren.
Banken müssen die nö-
tige Erlaubnis nach Kre-
ditwesengesetz erfül-
len. So wurde schon
mal ein Anbieter russi-
scher Provenienz aussortiert, der
gesammeltes Kapital bei deutschen
Mittelständlern anlegen wollte.

Wenden sich Unternehmen an
Finpoint, die zu wenig Eigenkapital
haben oder deren Sicherheiten
nicht ausreichen, besteht auch die
Möglichkeit, eigenkapitalähnliches
Kapital, sogenanntes Mezzanineka-
pital, zu bekommen. „Es geht dabei
nicht um standardisierte Pro-
gramme, die später verbrieft wer-
den“, grenzt sich Klein von frühe-
ren Projekten ab. Zwischen 2004
und 2007 offerierten viele Banken
standardisiertes Mezzanine-Kapi-
tal. Die Refinanzierung dieser 4,7
Milliarden Euro schweren Pro-
gramme stellt viele mittelständi-
sche Unternehmen vor Probleme.
Finpoint selbst hat Kapitaltranchen

von 50 000 Euro bis zu 250 000
Euro im Angebot, die teilweise von
Family Offices stammen.

Die seit Anfang des Jahres freige-
schaltete Website ist gut gestartet.
Derzeit tummeln sich auf dem

Marktplatz rund 200
Unternehmen und
rund 40 Banken, da-
runter Sparkassen,
Genossenschaftsban-
ken sowie private In-
stitute aus dem In-
und Ausland. Kommt
eine Finanzierung
über den Marktplatz

zustande, berechnen die Finpoint-
Gründer eine Erfolgsprämie von
0,5 Prozent bezogen auf das Kredit-
volumen. Bei mezzaninen Finanzie-
rungen liegt die Prämie bei zwei
Prozent.

Das derzeit nachgefragte Kredit-
volumen beträgt gut 100 Millionen
Euro. Finpoint geht aufgrund der
vorliegenen Kreditangebote davon
aus, dass bis Ende Mai rund 28 Mil-
lionen Euro über den Marktplatz fi-
nanziert werden. Und die Gründer
erwarten, dass sie bereits im ersten
Geschäftsjahr schwarze Zahlen
schreiben. Beide Geschäftsführer
sind an dem Betrieb beteiligt. Die
ebenfalls engagierten Business An-
gels investierten in das Start-up ei-
nen Betrag im mittleren einstelli-
gen Millionenbereich.

„Ein Unternehmer
hat keine Lust,
mit seinen

Unterlagen von
Bank zu Bank zu

laufen.“
Michael Klein

Finpoint-Geschäftsführer
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