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Start-ups leisten Mittelständlern Finanzhilfe

VDI nachrichten, Düsseldorf, 2. 9. 11, sta

Neue Aufträge sind da. Doch die letzten
Kunden lassen sichZeit beimBegleichen
ihrer Rechnungen. Zwar reichen die
Rücklagen noch für die laufenden Kos-
ten. Doch um Material vorzufinanzie-
ren, muss Geld her.
Ein typischer Liquiditätsengpass, der
kleinen und mittleren Betrieben auch
bei guter Auftragslage passieren kann.
Was tun? Der erste Weg ging in solchen
Situationen bisher zur Bank. Doch mitt-
lerweile lösen immer mehr Mittelständ-
ler solche Probleme online. Dort ver-
sprechen Kredit- oder Factoring-Markt-
plätze wie Smava.de oder Debitos.de ei-
nen schnelleren und unkomplizierteren
Zugang zu Geld.
Gerade bei der Kreditbörse Smava
geht inzwischen fast jeder zweite Kredit
an Gewerbetreibende. Handwerker,
Händler, Zahntechniker oder Architek-
ten fragen hier nach Geld, um Umzüge,
Geschäftserweiterungen oder Materia-
lien und Projekte zu finanzieren. Dafür
müssen sie ihre letzten Bilanzen und ak-
tuelle Geschäftsdaten vorlegen, anhand
derer die Macher von Smava ein kurzes
Finanzprofil samt Schufa-Bonitätsaus-
kunft und Kapitaldienstfähigkeit erstel-
len. Für Besucher der Webseite wird so
auf einen Blick klar, welches Risiko ein
Kredit an den betreffenden Interessen-
ten mit sich bringt.
Smava verschafft Mittelständlern so
Zugang zu privaten Sparkonten. Die
Geldgeber könnenmit Summen ab 250 €

M:
So mancher erfolgreiche Mittel-
ständler engagiert sich für Start-
ups und gewährt ihnen finan-
zielle Starthilfe. Zuweilen drehen
Gründer den Spieß um. Als
Dienstleister vermitteln die Jung-
unternehmer etablierten Betrie-
ben Kredite oder machen ihre
offenen Rechnungen zu barem
Geld.

in vorgestellte Projekte einsteigen. Maxi-
maldürfen sie100 000 €aufderPlattform
anlegen. Obergrenze für Kreditgesuche
sind50 000 €.Damit ist dasPortal fürpro-
fessionelle Investoren uninteressant. Da-
gegen erzielen die privaten Anleger hier
bei begrenztemRisiko durchschnittlich 5
% Rendite, also weit mehr, als derzeit mit
Sparverträgen zu erreichen ist.

Seit Gründung im Jahr 2007 hat das
Berliner Start-up 6000 Kredite mit fast
50 Mio. € Gesamtvolumen vermittelt.
Gut 22 Mio. € davon letztes Jahr. Rund
45 % davon gingen an Gewerbetreiben-
de.
Wie viele Zinsen sie zahlen, hängt wie
bei Banken von ihrer Bonität ab. Aller-
dings können die Kreditsuchenden ei-

nen Zinssatz vorschlagen und diesen
dann gemäß der Nachfrage jederzeit
nachjustieren. Kommt die angefragte
Summe zusammen, bekommt der Kre-
ditnehmerdasGeldauf einenSchlag von
Smava, das es bei den Kreditgebern ab-
bucht. Für die Vermittlung behalten die
Gründer 2,5 % oder 3 % der Kreditsum-
me als Gebühr ein – den geringeren Satz

bei 36 Monaten Laufzeit, den höheren
bei 60 Monaten. Anleger bezahlen
1,35 % ihres Anteils. Zudem erhebt die
Plattform Gebühren für Online-Konto-
auszüge sowie Mahngebühren bei aus-
fallenden Raten.
Umdas Risiko der privaten Anleger im
Zaum zu halten, poolt Smava die Kredi-
te. Fällt in einem solchen Pool ein Kredit
aus, bekommen die betroffenenGeldge-
ber den Verlust aus den Gewinnen der
anderen Pool-Kredite erstattet. Die Ren-
dite sinkt dann für alle Kreditgeber im
Pool. Verbraucherschützer loben dieses
Modell als sicher.
Wie bei Smava.de steckt auch hinter
dem Angebot von Debitos.de ein Grün-
derteam, das etablierten Unternehmen
zumehr Liquidität verhilft. Das 2010 ge-
gründete Start-up hat einen Factoring-
Marktplatz imWeb eingerichtet; also ei-
ne Plattform, wo Unternehmen offene
Forderungen an Dritte verkaufen kön-
nen.
Zielgruppe von Debitos sind kleine
und mittlere Unternehmen. Anstatt
sich von Kundschaft mit schlechter
Zahlungsmoral in die Liquiditäts-Bre-
douille bringen zu lassen, treten sie ihre
offenen Rechnungen gegen sofortige
Bezahlung ab. Als Käufer sind nur In-
kasso- oder Factoring-Unternehmen,
Rechtsanwälte, Banken oder Fonds zu-
gelassen.
Abhängig vom Ausfallrisiko müssen
dieMittelständler dabei natürlich finan-
zielle Abstriche machen. Um diese zu
begrenzen, können sie ihre offene Rech-
nung mit einem Mindestpreis online
stellen – und sie dann meistbietend ver-
kaufen. Dabei beansprucht Debitos.de
abhängig vom Status der offenen Forde-
rung 1 %bis 3,5 %derTransaktionssum-
me als Vermittlungsgebühr. Ist die For-
derung gerade erst fällig, ist es billiger.
Wenn darüber bereits vor Gericht ge-
stritten wird oder wurde, sind 2,5 % bis
3,5 % fällig.
Anders alsbeim langfristigenOutsour-
cing an Factoring-Gesellschaften kön-
nendiekleinenundmittlerenUnterneh-
men auf der Plattform von Fall zu Fall
entscheiden, ob undwie viele Forderun-

gen sie verkaufen. Bis zu 1000 Forderun-
gen lassen sich mit einem Datensatz
hochladen.Oder nur eine einzige.Damit
scheinen die Berliner einen Nerv getrof-
fen zu haben. Gleich in den ersten vier
Wochen haben über 100 Firmenkunden
die Beta-Version ihres Marktplatzes ge-
entert. „Das Angebotsspektrum reicht
vonMietforderungen über Forderungen
aus Beratungsleistungen bis hin zu For-
derungen aus Lieferungen im Maschi-
nenbau“, frohlocken die Gründer auf ih-
rer Webseite. Damit decke es die ganze
Vielfalt dermittelständischenWirtschaft
ab. PETER TRECHOW
- www.smava.de
- www.debitos.de

Klein unterstützt Groß. Die Jungunternehmen Smava und Debitos helfen etablierten Mittelständlern dabei, stets liquide zu sein. Foto [M]: Fotolia

Liquide dank Start-ups

Junge Finanzdienstleister bie-
ten Mittelständlern Alternati-
ven zum Bankkredit:
-Debitos.de eröffnete jüngst
Europas ersten Marktplatz für
den Echtzeit-Handel von For-
derungen. Hier können kleine
undmittlere Unternehmen
ohne Rahmenvertrag offene
Rechnungen an Factoring-
und Inkassounternehmen
oder Rechtsanwälte und Ban-
ken verkaufen.

- Smava.de ist eine Crowdfun-
ding-Plattform, auf der 45 %
der vermittelten Kredite von
privaten Anlegern an Gewer-
betreibende vergeben wer-
den. Auch auf ähnlichen
Plattformen wie Auxmo-
ney.de, MySherpas.de oder
seedmatch.de könnenMittel-
ständler, Kulturschaffende
oder Gründer die Internet-
gemeinde anpumpen

- eine Liste von Crowfunding-
Plattformen steht im Internet.

pt
- www.smartermoney.nl

Wenn Banker nach
der Stromrechnung fragen

VDI nachrichten, Düsseldorf, 2. 9. 11, sta

Der Aktienkurs fiel kurzzeitig, als die
HeidelbergCement AG Ende Juli ihr
Halbjahresergebnis präsentierte. Vor al-
lem aufgrund der gestiegenen Energie-
kosten war das Ergebnis um 10 % unter
den Erwartungen geblieben. Die meis-
ten Analysten bewerten das Unterneh-
men dennoch positiv. Es betreibt ein
Sparprogramm, mit dem der Energie-
aufwand reduziert werden soll.

M:
Wer seine Energiekosten nicht im
Griff hat, läuft Gefahr, beim Rating
schlechter abzuschneiden. Das
kann Kredite verteuern. Umge-
kehrt können Firmen günstige
Konditionen erhalten, wenn sie
ihre Einkaufsstrategien optimieren
und Verbräuche reduzieren.

Weil rückwärtsgerichtete Finanzkenn-
zahlen allein nichts über die Zukunfts-
fähigkeit von Unternehmen aussagen,
gewinnen die „Softskills“ immer mehr
an Gewicht. Dazu gehören die Anstren-
gungen des Managements, Probleme in
den Griff zu bekommen – in diesem Fall
die hohen Energiekosten.
„Die Energieeffizienz hat unmittel-
baren Einfluss auf die Rating-Note“, so
Dirk Thiel, Geschäftsführer der GBB-Ra-
ting Gesellschaft für Bonitätsbeurtei-
lung, Köln. Dadurch entstehe ein gewis-
ser Druck auf die Unternehmen, Ein-
kaufsstrategien zu optimieren und Ver-
bräuche zu reduzieren. Vor allem, wenn
sie im Fokus stets nervöser Aktionäre
und institutioneller Investoren stehen.
Dies gelte, so Thiel, aber auch für Fir-
men, die sich über einen Bankkredit fi-
nanzieren. Das bankinterne Rating stüt-
ze sich zwar traditionell auf die Bilanz-
zahlen. Inzwischen würden auch Soft-
facts wie branchenspezifische Entwick-

lungen oder die Qualität der Geschäfts-
führung in die Bewertung einbezogen.
Besonders in den Branchen Maschi-
nenbau, Metallproduktion, Transport
und Logistik, Chemie sowie IT gehören
die Energiekosten zu den von den Ban-
ken und Sparkassen aufmerksam beob-
achteten Risikopositionen. Nicht allein
deren Höhe bereitet Sorgen, sondern
auch die zum Teil starken Schwankun-
gen. „Bei betroffenen Unternehmen be-
stehen dadurch großeUnsicherheiten in
der Ertragsplanung“, so Frank Hart-
mann, Sprecher der Deutschen Bank.
Bereits seit zehn Jahren existierten spe-
zielle Branchenteams, denen die typi-
schen Schwachstellen vertraut seien.
Die Energiewende habe zu einer wei-
teren Sensibilisierung geführt.
Die Ratingskala der Volks- und Raiff-
eisenbanken hat 22 Stufen. Für ein Un-
ternehmen im mittleren Bonitäts-
bereich kann eine Herabstufung um nur
eine Position die Zinsen um 0,5 % ver-
teuern. Andererseits führt einUpgrading
aufgrund verbesserter Ergebniszahlen
der Bilanz nicht automatisch zu güns-
tigeren Konditionen, wenn dasManage-
menteinenschlechtenEindruckmacht.
„Vorhaben der Energieoptimierung
werden immer positiv gesehen“, weiß
Arnd Halbach. Der Geschäftsführer der
Expense Reduction Analysts GmbH, ei-
nes Beratungsunternehmens für Ge-
meinkostenoptimierung, rät allerdings
davon ab, durch ambitionierte Perspek-
tivplanungen beeindrucken zu wollen.
„Banker denken liquiditätsbezogen; für
sie zählen kurzfristig erzielbare Effekte.
Sie bevorzugten Einsparungen im Ein-
kauf, die nichts kosten, und an zweiter
Stelle Investitionen, die gleich im ersten
Jahr einen Überschuss bringen.“
Vor allem aber schätzt die Hausbank
Transparenz. „Wenn der Unternehmer
zeigt, dass er seine Energiekosten unter
Kontrolle hat, sammelt er Pluspunkte“,
so Ursula Unterberg-Wegener, Chefin
der KMU-Beratung Unterberg, Ober-
hausen. Die Kostenstellenrechnung bie-
te dafür eine gute Basis. Unterberg-We-
gener empfiehlt, die Position Energie
nach Verbrauchsstellen und Energieträ-
gern zu differenzieren. So ließen sich
Szenarien für die Zukunft entwickeln.
Nicht nur die Kosten von Energie kön-
nen die Rentabilität und damit die Exis-
tenz gefährden. Thiel: „Wir bewerten
auch die Risikovorsorge, die eine Firma
gegen den Ausfall etwa eines Kraftwerks
oder eines Lieferanten betreibt. Ohne
Strom kann man schließlich nicht pro-
duzieren.“ Bei Nachlässigkeiten drohen
schlechte Noten. M. GODEK

Was den Banker beeindruckt

-Unternehmen, die über ihre Ener-
giesituation Bescheid wissen,
sammeln Punkte bei der Haus-
bank. Die wichtigsten Fragen sind
nach Ansicht der Expense
Reduction Analysts GmbH, eines
Beratungsunternehmens für
Gemeinkostenoptimierung:

-Wie verteilt sich der Energiever-
brauch auf die einzelnen Prozes-
se und Energieträger?

-Welche Auswirkungen haben
diese einzelnen Positionen auf
den Unternehmensertrag?

-Gibt es Branchenbenchmarks?
-Mit welchen – alternativen –
Preisentwicklungen bei der
Energie ist in den nächsten fünf

Jahren zu rechnen. Und wie wird
dadurch das Ergebnis belastet?

-Wo bestehen kurz- bzw. mittel-
fristige Einsparmöglichkeiten?

-Wurden bereits Maßnahmen zur
Energieeinsparung eingeleitet?
Mit welchem Erfolg?

-Durch welche Investitionen
könnte die Energieeffizienz wei-
ter verbessert werden?Wie hoch
ist der Finanzierungsbedarf?Wie
schnell lassen sich dadurch Li-
quiditätsüberschüsse erzielen?

-Wird Energie zu optimalen
Konditionen eingekauft?

-Bestehen zu große Abhängigkei-
ten von einzelnen Energieträgern
und -lieferanten? M.G.

Energieeffizienz lohnt sich doppelt: Wer günstig einkauft und
Verbräuche überwacht, gewinnt auch bei Kreditgebern. Foto: TÜV Süd
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Schalten Sie in
den nächsten Gang

Mit unserem umfassenden Leistungsspektrum
für Ihre internationalen Geschäfte

Gemeinsam mit den Sparkassen stellen wir unseren Kunden ein lückenloses

Leistungsspektrum für ihre Auslandsaktivitäten zur Verfügung – vom Dokumenten-

geschäft über die Exportfinanzierung bis zur kompetenten Betreuung vor Ort.

Wenn auch Sie auf den internationalen Märkten erfolgreich sein wollen,

schalten Sie jetzt. Ihr Ansprechpartner: Florian Seitz, Telefon +49 911 2359-299.

Mehr erfahren Sie unter u www.bayernlb.de/mittelstand


