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Aufgrund der Staatsschulden- und
Finanzmarktkrise wird in der öffent-
lichen Diskussion derzeit gefordert,
das Bankensystem in Deutschland
stärker zu regulieren. Einige Banken
fahren hohe Gewinne ein, andere
bedürfen staatlicher Unterstützung
und oft wird ihnen der volks-
wirtschaftliche Nutzen abgespro-
chen.

Anpassungen vorzunehmen, wel-
che die Zukunftsfähigkeit des Ban-
kensystems sichern, ist sicher sinn-
voll. Es sollte verhindert werden,
dass letztlich dem Steuerzahler der
Erhalt von Geschäftsmodellen aufge-
bürdet wird, die sich nicht dauerhaft
tragen. Doch ein bedachtes Vorge-
hen ist hier erforderlich: deutsche
Unternehmen benötigen in einer zu-
nehmend kompetitiveren Weltwirt-
schaft starke Banken, die sie beglei-
ten. Die Funktion von Banken darf
keinesfalls grundsätzlich in Frage ge-
stellt werden, sondern muss auf ihre
eigentliche Rolle geschärft werden.
In modernen Volkswirtschaften
üben Banken die Katalysator-Funk-
tion aus, um mit ihren Finanzierun-
gen realwirtschaftliche Investitions-
projekte überhaupt erst möglich zu
machen. Denn es gilt eben auch,
dass bei zunehmend kompetitiveren
Rahmenbedingungen Unternehmen
sich auf ihre Kernkompetenz, der

Herstellung von Waren und Dienst-
leistungen, und nicht auf die Finan-
zierung von Investitionen fokussie-
ren sollten.

Bei Exportfinanzierungen liegt
der Vorteil der Aufgabenteilung mit
Banken auf der Hand: beim klas-
sischen Bestellerkredit gewährt die
Bank dem ausländischen Käufer
deutscher Investitionsgüter wie
z. B. Maschinen und Anlagen einen
Kredit. Die Auszahlung erfolgt in
der Regel direkt an den deutschen
Exporteur. Damit erhält dieser die
für Zahlung von Löhnen und
Vorprodukten nötige Liquidität in

der Regel bei (Teil-)Lieferung. Au-
ßerdem sind für ihn die Beurteilung
der Kreditwürdigkeit des Impor-
teurs, seines Handelspartners, so-
wie das Eingehen von grenzüber-
schreitenden Transferrisiken bei
der Zahlungsabwicklung unnötig.
Unternehmen werden damit durch
Banken von Risiken entlastet, die
sie kaum beurteilen und managen
können, wenn sie sich auf ihre
Kernkompetenz, der Produktion
von Waren und Dienstleistungen,
konzentrieren wollen bzw. dies müs-
sen.

Deutsche Unternehmen werden
dauerhaft starke Partner in der
Exportfinanzierung benötigen. Denn
die heimische Volkswirtschaft ist
strukturell durch einen hohen Anteil
der Exportwirtschaft geprägt und
wie kaum ein anderes großes In-
dustrieland in den Welthandel und
die internationale Arbeitsteilung ein-
gebunden. Neben den selbstver-
ständlich international tätigen Groß-
unternehmen ist auch für speziali-
sierte Mittelständler – insbesondere
im Maschinen- und Anlagenbau –
das Ausland ein wichtiger Absatz-
markt: Die Untersuchung „Mittel-
ständler nutzen Globalisierungschan-
cen“ der KfW zeigt, dass im Jahr
2010 rund ein Drittel aller deut-
schen mittelständischen Unterneh-
men exportierten. Und auf Sicht der
nächsten Jahre bis 2015 plant mehr
als die Hälfte der bereits jetzt aus-
landsaktiven Mittelständler ihre Aus-
landtätigkeit zu intensivieren bzw.
zu erweitern.

Die KfW Ipex-Bank begleitet grö-
ßere mittelständische und Groß-Un-
ternehmen sowie mittelbar auch de-
ren kleinere und mittelständische Zu-
lieferer bei ihren internationalen Ak-
tivitäten. Sie ist auf die Vergabe von
mittel- und langfristigen Krediten im
Bereich Export- und Projektfinanzie-
rung spezialisiert und verantwortet
das gleichnamige Geschäftsfeld der
KfW Bankengruppe. Bereits seit den

1950er Jahren ist die KfW in diesem
Geschäftsfeld tätig und kann damit
auf rund sechs Jahrzehnte Tradition
und Erfahrung verweisen. Innerhalb
der KfW Bankengruppe ist die KfW
Ipex-Bank seit 2008 rechtlich selb-
ständig. Sie nutzt keine Privilegien
wie beispielsweise die Steuerbefrei-
ung der KfW und ist dem KWG sowie
der Aufsicht durch BaFin und Bun-
desbank unterstellt. Diese wettbe-
werbsneutrale, privilegienfreie Auf-
stellung impliziert die Notwendig-
keit, eine angemessene Rendite zu
erwirtschaften. Wie ist dies mit dem
gesetzlichen Förderauftrag der KfW
vereinbar?

Konzept der Nachhaltigkeit

Für die Förderbank KfW war und
ist die langfristige Ausrichtung ihres
Geschäftsmodells zentral: bereits
der Gründung der KfW im Jahr 1948
lag das Konzept der Nachhaltigkeit,
d. h. langfristig Werte zu schaffen,
Ressourcen zu schonen und die Le-
bensgrundlage kontinuierlich zu ver-
bessern, als Leitgedanke zugrunde.
Für den Geschäftsbereich Export-
und Projektfinanzierung bedeutet
nachhaltiges Handeln vor allem, ei-
nen verantwortungsvollen Beitrag
zu folgenden zwei Herausforderun-
gen für Wirtschaft und Gesellschaft
zu leisten:

der Sicherung der Wettbewerbsfä-
higkeit der heimischen Industrie
bei einer fortschreitenden globali-
sierten Arbeitsteilung sowie
der Begegnung von Umweltschä-
digungen und des Klimawandels.
In der Geschäftssparte Energie &

Umwelt begleiten wir zum Beispiel
mit unseren Finanzierungen schon
seit fast einem Jahrzehnt die Ent-
wicklung von Projekten zur Nutzung
erneuerbarer Energieträger wie Son-
nen- und Windkraftwerke. So stam-
men mittlerweile 50 % aller Windrä-
der in Taiwan vom deutschen Expor-
teur Enercon und sind von der KfW
Ipex-Bank finanziert – mit einer Ka-
pazität von insgesamt 330 Mega-
watt.

Aber auch im heimischen Markt
haben wir uns frühzeitig zukunfts-
orientiert ausgerichtet: Wenn der-
zeit in den Medien über die Errich-
tung und Finanzierung der Off-
shore-Windparks in Nord- und Ost-
see berichtet wird, muss man wis-
sen, dass wir bereits seit 2003 Pro-
jektentwickler, Berater und Herstel-
ler begleiten und mit unserer Erfah-
rung in der Energie-Branche und un-
serer Strukturierungskompetenz bei-
getragen haben, maritime Windener-
giegewinnung „bankable“ zu ma-

chen. D. h. es wurde fast ein Jahr-
zehnt in die Entwicklung eines Mark-
tes investiert, was sich erst jetzt in
Form von Geschäftsabschlüssen aus-
zahlt.

Diesen langen Atem kann sich die
KfW Ipex-Bank im Konzernverbund
der KfW Bankengruppe leisten. Auf-
grund der stabilen Eigentümerstruk-
tur, der klaren geschäftspolitischen
Fokussierung und der guten, langfris-
tig aufgebauten Reputation, die auf
Verlässlichkeit, tiefgreifendem Bran-
chen-Know-how und Strukturie-
rungskompetenz basiert, trägt das
Geschäftsmodell und ist auch ohne
Privilegien oder Subventionen der
KfW profitabel.

Als Tochtergesellschaft einer der
führenden Förderbanken der Welt
sind wir jedoch nicht nur Finanzie-
rer, sondern bringen uns auch als Be-
rater von Regierung und Behörden
ein. Denn ihr kommerzielles Bank-

Know-how brachte die KfW Ipex-
Bank im Bereich Offshore Windener-
gie ein, als gemeinsam mit Umwelt-
Wirtschafts- und Finanzministerium
das KfW-Programm „Offshore-Wind-
energie“ entwickelt wurde. Darüber
hinaus bieten wir uns als Kommuni-
kationsplattform für den Dialog zu
Zukunftsthemen an: Durch unsere
Marktstellung und als Teil der KfW
Bankengruppe gelingt es uns, füh-
rende Vertreter der Industrie mit Ent-
scheidern von Regierung und Politik
zu vernetzen. Auch hier steht für uns
der nachhaltige, langfristige Ge-
danke im Vordergrund: die Siche-

rung bzw. der Ausbau der Position
der deutschen Wirtschaft im globa-
len Wettbewerb sowie der Umwelt-
und Klimaschutz.

Zukunft aktiv gestalten

Zukunftsfähigkeit heißt, sich per-
manent einer Weiterentwicklung zu
unterziehen und Zukunftsthemen
aktiv mit zu gestalten. Als einer der
führenden Schiffsfinanzierer welt-
weit wissen wir: ein Schiff, das sich
nicht bewegt, lässt sich nicht manö-
vrieren, denn ohne Fahrt setzen sich
Ruderbewegungen nicht in Rich-
tungsänderungen um. Der Erfolg
von Banken wird künftig von der Fo-
kussierung auf ihre Kernkompeten-
zen abhängen sowie von deren Fä-
higkeit, aus der Beobachtung des
Wettbewerbs, ein tragendes Ge-
schäftsmodell zu entwickeln und
konsequent umzusetzen. Die KfW
Ipex-Bank stellt dies erfolgreich un-
ter Beweis und ist in vielen Sparten
ihrer Tätigkeit einer der führenden
Banken in Deutschland, Europa und
zum Teil weltweit – nämlich dort,
wo sie in ihren Geschäftssparten die
Sicherung und den Ausbau der her-
vorragenden Marktposition der hei-
mischen Unternehmen unterstützt.
Als Manufaktur und Qualitätsan-
bieter sehen wir unseren Mehrwert
– über die Kreditvergabe hinaus –
künftig auch darin, Märkte für neue
Investoren zugänglich zu machen.
Auch dies lässt sich am Beispiel Off-
shore Windenergie erläutern: die für
die ambitionierten Pläne der Bundes-
regierung zum Umbau der deut-
schen Energieerzeugung erforderli-
chen enormen Investitionssummen
für Anlagen in der Nord- und Ostsee
werden – trotz des KfW-Programms
Offshore-Windenergie, das mit ei-
nem Volumen von 5 Mrd. Euro aus-
gestattet ist – von Banken alleine
nicht getragen werden können. Wei-
tere institutionelle Investorengrup-
pen wie Versicherungen, Pensions-
fonds und Kapitalanlagegesellschaf-
ten müssen und wollen sich an
Transaktionen beteiligen. Als Bank
sehen wir unsere Aufgabe darin, un-
sere Expertise über die gesamte Pro-
zesskette einzusetzen und bei der
Strukturierung von Finanzierungen
das Einbeziehen weiterer Investoren
bereits in der Gegenwart vorzuse-
hen. Dabei ist es unabdingbar, dass
wir – wie es unserem Verständnis ei-
ner Bank als Katalysator der Volks-
wirtschaft sowie unserem Nachhal-
tigkeitsansatz entspricht – selbst
auch langfristig involviert blieben.
Damit signalisieren wir anderen
Marktteilnehmern, dass wir von der

ökonomischen Tragfähigkeit der In-
vestition bzw. des Projekts über-
zeugt sind. Dies ist wesentliche Vo-
raussetzung, um das Vertrauen insti-
tutioneller Investoren nachhaltig zu
sichern und mit einem dauerhaften
Engagement der originierenden
Bank der Transaktion wie auch der
Asset-Klasse insgesamt ein Qualitäts-
siegel auszustellen.

Das richtige Geschäftsmodell

Bill Gates sagte Mitte der 90er
Jahre, „we need banking, no banks“.
Diese Einschätzung teile ich nur im
ersten Teil. Banken haben Zukunft,
denn gerade in arbeitsteiligen Volks-
wirtschaften werden Spezialisten be-
nötigt. Banken übernehmen eine
Spezialfunktion in modernen Markt-
wirtschaften, denn ihre Kompetenz

ist und bleibt die Einschätzung von
Risiken, die Strukturierung von Kre-
diten unter Berücksichtigung von
sinnvollen Anreizmechanismen, die
Bereitstellung von Liquidität sowie
der Transfer von Risiken und Ertrags-
chancen an andere Investorengrup-
pen. Der Bankensektor trägt jedoch
die Verantwortung, Geschäftsmo-
delle so auszugestalten, dass sie in
Erfüllung obiger Funktionen einen
nachhaltigen Nutzwert für private
Haushalte, Kommunen und Unter-
nehmen bieten – in guten wie auch
in schlechten Zeiten. Ist dies erfüllt,
ist die Gewinnerzielung ein zwangs-
läufiger (Neben-)Aspekt, oder bes-
ser Anreizmechanismus, der Markt-
wirtschaft – also durchaus statthaft.
Die grundsätzliche Analyse wie auch
die geschilderten Beispiele der pri-
vatrechtlich organisierten KfW Ipex-
Bank zeigen, dass eine Vereinbarkeit
von Ertragsorientierung und volks-
wirtschaftlichem Nutzwert möglich
ist. Banken sind also durchaus zur
Symbiose von Profit und Gemein-
wohl fähig.

*) Harald D. Zenke ist Sprecher der
Geschäftsführung der KfW Ipex-
Bank.
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Während in weiten Teilen des Euro-
raumes die Schuldenkrise tobt,
scheint der Deutschen Wirtschaft die
Luft nicht auszugehen. Die Arbeitslo-
senquote ist so niedrig wie zuletzt in
den neunziger Jahren und die Prog-
nostiker rechnen 2011 mit einem für
deutsche Verhältnisse stattlichen
Wachstum des Bruttoinlandspro-
dukts in Höhe von rund 3 %. Doch
immer mehr Indikatoren wie der Ifo-
Geschäftsklimaindex belegen, dass
die Konjunkturlokomotive schon
jetzt wieder langsamer rollt.

Nahezu alle Industrieländer ste-
hen wegen der Schuldenkrise unter
Konsolidierungsdruck und müssen
ihre Haushaltsdefizite abbauen. Die
rückläufige staatliche Nachfrage
wird aber nicht nur diese Volkswirt-
schaften, sondern auch die Exportna-
tion Deutschland treffen. Insbeson-
dere deshalb rechnen wir für das
nächste Jahr nur noch mit einem An-
stieg der Wirtschaftsleistung in
Höhe von einem halben Prozent –
und das auch nur, wenn sich die
Lage an den Finanzmärkten nicht
weiter zuspitzt.

Erhebliche Unsicherheit

Die Unsicherheit über die weitere
Entwicklung ist erheblich. Sicher
scheint nur, dass sich die Real-
wirtschaft auch in Deutschland in

den kommenden Monaten zwar
nicht auf einen Einbruch, aber zu-
mindest auf eine spürbare Abküh-
lung einstellen muss. Und das wird
auch das Geschäft der hierzulande
in der Unternehmensfinanzierung tä-
tigen Banken beeinträchtigen. Profi-
tierten die Ergebnisse der Institute
in den vergangenen Quartalen von
einer deutlich unter den Planungen
liegenden Risikovorsorge, dürfte in
Zukunft aus dieser Richtung wesent-
lich weniger Rückenwind zu spüren
sein.

Bleiben jetzt wegen Konjunktur-
schwäche Aufträge aus, trifft das na-
turgemäß die Unternehmen – auch
wenn sich viele nach der Rezession
2008/09 krisenfester aufgestellt ha-
ben. Umfragen bescheinigen den
deutschen Firmen eine gestiegene
Innenfinanzierungskraft und auch

die Eigenkapitalausstattung hat
sich in den vergangenen Jahren
deutlich verbessert. Laut einer im
Oktober veröffentlichten Studie
von Creditreform verfügen deutlich
mehr als ein Viertel (28,7 %) der
deutschen Unternehmen über eine
Eigenkapitalquote von mehr als
30 % und damit so viele wie nie zu-
vor. Trotzdem ist zu erwarten, dass
die anstehende Abkühlung weniger
wettbewerbsfähigen Betrieben zu
schaffen machen wird und damit
auch mittelfristig in den Kreditbü-
chern der Banken Spuren hinter-
lässt.

Bessere Kapitalausstattung

Die bevorstehende Wachstums-
pause ist aber nur eine von mehre-
ren Herausforderungen, mit denen
sich die Banken im Unternehmens-
kundengeschäft auseinandersetzen
müssen. Sie ist auch nicht die we-
sentlichste, denn das Auf und Ab der
Wirtschaft ist in jedem Lehrbuch be-
schrieben und mit einer vorausbli-
ckenden Risiko- und Portfoliosteue-
rung in den Griff zu bekommen. Viel
schwerer wiegen die rigiden, bereits
beschlossenen und geplanten Regu-
lierungsvorhaben für die Banken, da
sie die Rahmenbedingungen nach-
haltig und erheblich verändern. Ge-
schäfts- und Verdienstmöglichkeiten
werden dadurch massiv beschränkt.

Der deutsche Staat will mit der
Bankenabgabe rund 1 Mrd. Euro pro

Jahr einsammeln. Hinzu kommen
die Vorschriften von Basel III, die
insbesondere eine höhere und qua-
litativ bessere Kapitalausstattung
und höhere Liquiditätsreserven for-
dern. Um diese Quoten zu erfüllen,
müssen die deutschen Banken 50 bis
75 Mrd. Euro an Eigenkapital auf-
nehmen. Verschärft wird die Si-
tuation durch die Staatsschulden-
krise: Um für weitere Wertkorrek-
turen auf Staatsanleihen hoch ver-
schuldeter Länder gewappnet zu

sein, verlangt die europäische Auf-
sichtsbehörde EBA den Banken
schon früher als im Rahmen von Ba-
sel III vorgesehen höhere Kapital-
puffer ab.

Die zusätzlichen Kosten der Regu-
lierung sind für die Banken nicht
ohne weiteres an anderer Stelle wie-
der einzufahren. Ganz im Gegenteil:
Die Unternehmen in Deutschland

haben aus der Krise 2009 ihre Leh-
ren gezogen und sich von den Ban-
ken unabhängiger gemacht. Viele
haben ihr Finanzmanagement pro-
fessionalisiert und verstärkt den
Weg an den Kapitalmarkt gesucht.
In der Summe geht der Bedarf an
klassischen Bankdienstleistungen zu-
rück. Laut dem KfW-Mittelstands-
panel 2010 ist der Anteil von Bank-
krediten am Investitionsvolumen
des Mittelstands in den Jahren 2007
bis 2009 von 36 auf 30 % gesunken.
Insgesamt wird derzeit mit einer
stagnierenden Kreditnachfrage ge-
rechnet.

Starker Wettbewerb

Hinzu kommt der starke Wettbe-
werb im Unternehmenskundenge-
schäft. Nicht alle, aber viele interna-
tionale Großbanken sind nach ei-
nem vorübergehenden Rückzug
mittlerweile wieder in Deutschland
aktiv. Hinzu kommen die Institute
aus den Schwellenländern. Anders
als früher wollen die Auslandsban-
ken nicht nur Großunternehmen be-
dienen, sondern zunehmend auch
den gehobenen Mittelstand. Zu-
gleich konzentrieren sich auch die
deutschen Institute verstärkt auf
die Firmenkunden. Um die Adres-
sen mit guter Bonität ist ein harter
Konkurrenzkampf entbrannt, der in
den wieder rückläufigen Margen im
Kreditgeschäft zum Ausdruck
kommt. Häufig ist ein beiderseitig

gewinnbringendes Cross-Selling er-
forderlich, um die Kundenbezie-
hung für die Bank auskömmlich zu
gestalten.

Regulierung und Wettbewerb
werden die Profitabilität im Unter-
nehmenskundengeschäft redu-
zieren. Gegensteuern können
Finanzinstitute, indem sie strikt auf
ihre Kosten achten und alle Mög-
lichkeiten zur Effizienzsteigerung
prüfen. Insbesondere in der elektro-
nischen Geschäftsabwicklung und
den Prozessabläufen stecken häufig
noch Einsparpotenziale. Insbeson-
dere sollten die Banken aber Kunden-
bindung und Profil stärken – also
Leistungen, Preismodelle, Beratungs-
qualität –, um im Konkurrenzkampf
zu bestehen. Angesichts der volati-
len Lage an den Finanzmärkten ist
darüber hinaus das Vertrauen der
Kunden in die Stabilität der eigenen
Bank ein immer wichtigerer Erfolgs-
faktor.

Klar ist: Die Rahmenbedingun-
gen für Banken sind herausfordern-
der geworden. Aber wer sich darauf
einstellt und sich vorbereitet hat,
dem bieten sich Chancen. Denn ver-
lässliche Unternehmensfinanzierer
wird die stark mittelständisch ge-
prägte deutsche Wirtschaft immer
benötigen.

*) Jan-Christian Dreesen ist Mitglied
des Vorstandes der BayernLB und
verantwortet das Privat- und Unter-
nehmenskundengeschäft.

„Restrukturierung im Firmen-
kundengeschäft“ – Unter die-
sem Titel fand am 3. und 4.
November 2011 der 5. Corporate
Banking Tag der Börsen-Zei-
tung in Frankfurt statt. Dass die-
ser Titel als Arbeitsauftrag für
eine ganze Branche verstanden
werden kann, wurde anhand
der Beiträge deutlich. Unter
den Referenten waren u.a. die
Autoren Harald D. Zenke (KfW
Ipex-Bank) und Jan-Christian
Dreesen (BayernLB). Die erste
Sonderseite zum 5. Corporate
Banking Tag ist am 23. Dezem-
ber 2011 erschienen.
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Zukunftsgestaltung benötigt Finanzierung
Ertragsorientierung von Banken ist kein Widerspruch zu Gemeinwohl und volkswirtschaftlichem Nutzen

5. Corporate
Banking Tag

„Deutsche Unterneh-
men werden
dauerhaft starke
Partner in der
Exportfinanzierung
benötigen.“

„Der Erfolg von
Banken wird künftig
von der Fokussierung
auf ihre Kern-
kompetenzen
abhängen . . .“

„Die zusätzlichen
Kosten der Regulie-
rung sind für die
Banken nicht ohne
weiteres an anderer
Stelle wieder
einzufahren.“

Unternehmensfinanzierung unter geänderten Rahmenbedingungen
Der Wirtschaftsabschwung ist nur eine von vielen Herausforderungen für Banken im Firmenkundengeschäft
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