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Der Umsatz mit erneuerbaren
Energien wird in diesem Jahr die
Schwelle von 25 Mrd. Euro über-
schreiten. Die Investitionen in Bio-
energieanlagen werden bis 2015
jährlich zwischen 15 und 20 Pro-
zent wachsen. Mit der Finanzie-
rung alternativer Energien eröff-
nen sich auch für die deutsche Kre-
ditwirtschaft beträchtliche Ge-
schäftspotenziale. Dies gilt beson-
ders für die Genossenschaftsban-
ken im ländlichen Raum. Denn die
Energiequellen sind eng mit der
landwirtschaftlichen Produktion
verbunden.
Anlagen bis zu fünf Mill. Euro

(bis 1 1/2 Megawatt elektrischer
Leistung) werden klassisch finan-
ziert. Hierbei orientiert sich der
Kredit an der Bonität des Finanzie-
renden. Nur größere Projekte wer-
den auf „Stand-alone-Basis“ finan-
ziert. Sofern derCash-flowdie Zin-
sen und die Tilgung decken kann,
wird die Anlage dann in eine Pro-
jektgesellschaft eingebracht. Die
Investoren statten die Gesellschaft
mit Eigenkapital aus, während die
Bank die benötigten langfristigen
Kredite einräumt.
Biogasanlagen produzieren

Strom und Wärme aus landwirt-
schaftlichen StoffenwieGülle oder
nachwachsenden Rohstoffen. Der-
zeit werden in Deutschland rund
3 000 Anlagen betrieben. Dabei
reicht hier das Biomassepotenzial,
um über 200 000 Anlagen zu ver-
sorgen. Biogasanlagen sind keine
Selbstläufer. Erst ein Drittel aller
Anlagen wird rentabel betrieben.
Daher sind die Betreiber aufgefor-
dert, den Standort und die bauliche
Qualität sorgsam zu prüfen und die
langfristige Brennstoffversorgung
vertraglich abzusichern.DadieAn-
lagen oft klein dimensioniert und
die Risiken groß sind, bevorzugen
die Kreditinstitute typischerweise
eine klassische Finanzierung.
Die Planzenölkraftwerke (PÖL-

Kraftwerke) bestehen aus einem
oder mehreren Dieselaggregaten
und werden mit Pflanzenöl befeu-
ert. Da oft mehrere Anlagen paral-
lel betrieben werden, kann das In-
vestitionsvolumen über zehn Mill.
Euro erreichen, so dass die Finan-
zierung sowohl klassisch als auch
über Projektfinanzierungen er-
folgt. Die Finanzierbarkeit der
PÖL-Kraftwerke erfordert neben
klaren gesetzlichen Planungs-
grundlagen eine langfristig garan-
tierte Ölversorgung.
Bei den Biomasse-Kraftwerken

handelt es sich umAnlagen, diemit
Frischholz befeuert und zur
Strom-, Wärme- oder Kältegewin-
nung betrieben werden. Die Inves-
titionen zwischen fünf und 25 Mill.
Euro werden als Projektfinanzie-
rung konzipiert. Die Bank trägt
hier unternehmerische Risiken
und verlangt eine höhere Zins-
marge. Aus technischer Sicht sind
Biomasse-Kraftwerke problemlos,
wenn sie ein namhaften Lieferan-
ten oder Generalunternehmer er-
richtet.

Manfred Schmidt ist Vice President
Projektfinanzierungen bei der WGZ-
Bank.
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Michael S. (Name der Redaktion
bekannt) kann sich nicht entschei-
den. Der mittelständische Maschi-
nenbauer aus Mönchengladbach
will mit seinen Textilmaschinen in
RumänienFuß fassen. Sein langjäh-
riger Leasingpartner hat ihm eine
ganze Reihe von Angeboten ge-
macht. „Wer die Wahl hat, hat die
Qual“, lautet das bisherige Fazit sei-
nerÜberlegungen.
Viele Arten von Leasing-Verträ-

gen sind heute möglich: ob Ope-
rate-Leasing, bei dem von vornhe-
rein ein kurzzeitige Vertragsdauer
vereinbart wird, Finance-Leasing-
Verträge, die längerfristig ausge-
richtet sind oder auchdie heute üb-
lichen „Sale-and-lease-back-Verfah-
ren“, bei dem beispielsweise eine
Immobilie zuerst an eine Leasing-

Gesellschaft verkauft und dann zu-
rückgemietet wird.
Zu den neuesten Produkten, die

Leasingfirmen gerade den Unter-
nehmen anbieten, die den Schritt
ins Ausland wagen wollen, zählen
Lösungen, die die Absatzfinanzie-
rung von Mittelständlern stärken
sollen. Denn klassische Kredite
sind für solche Expansionsge-
schäfte bei den Hausbanken oft
nicht zu bekommen.
Doch wie sehen diese Lösungen

aus? Unternehmer können etwa
das sogenannte Vendorengeschäft
nutzen. Bei dem kommen die Aus-
landstöchter der Leasing-Gesell-
schaften ins Spiel. Denn häufig ha-
ben auch die ausländischen Kun-
den derMaschinenbauer ein Liqui-
ditätsproblem. „Gerade in den auf-
strebenden osteuropäischen Län-
dern können die Kunden hochwer-

tige Maschinen häufig nicht direkt
bezahlen“, weiß Roland Quiring,
Leiter International and Partne-
ring bei der Deutschen Leasing.
Bei einem Vendorengeschäft ko-
operieren Mittelständler und Lea-
singgesellschaft bei der Finanzie-
rung des Abnehmers. So kommt
ein Komplettangebot von Ma-
schine und Finanzierung zustande.
Bei der Zusammenarbeit sind

verschiedene Varianten denkbar:
Sie reichen vom Kooperationsmo-
dell über die sogenannte Same-
Name-Gesellschaft bis hin zum
Joint-Venture. Für die Hersteller
bieten diese Modelle die Möglich-
keit, eigenkapitalschonend den
Weg in neue Märkte zu wagen und
sich dabei mit einem Partner zu-
sammenzuschließen, der inderRe-
gel bereits einige Jahre Erfahrung
auf diesemMarkt hat.

Auch im Bereich Informations-
technologie bieten Leasinggesell-
schaften neue Varianten von Out-
sourcing- und Betreibermodellen
an. So kann sich der Kunde etwa
bei einem Betreiberkonzept aus
mehreren Modulen eine individu-
elle Lösung zusammenstellen und
wählen, ob er die gesamte ITbetrei-
ben lassen will, oder eben nur be-
stimmte Elemente. Zudem kann er
jederzeit einzelne Module zurück-
nehmen oder zusätzliche ausla-
gern. In der fälligen Monatspau-
schale sind auch die Hardware-
Kosten enthalten. „Bezahlt wird
nach dem Pay-as-you-use-Prinzip,
der Kunde zahlt also nur die
Dienste, die er auch genutzt hat“,
betont Kerstin Kraft, PR-Manage-
rin der VR-Leasing AG. Zielkunde
dieses Modell sind Unternehmen
mit bis zu 50Mitarbeiter.
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Als koreanischer Selbstverteidi-
gungssport dient Taekwondo der
Persönlichkeitsentfaltung. Seine
Technik setzt vor allem auf Schnel-
ligkeit und Dynamik. Diese Eigen-
schaften verkörpert auch Brigitte
Betz aus dem Hohenloher Land.
Für den Aufbau einer Sportschule
mit Kinderbetreuung wollte die
ehemalige Arbeitslose und ge-
lernte Tagesmutter eigentlich ein
Existenzgründungsdarlehen der
Kreditanstalt für Wiederaufbau
(KfW) inHöhe von 10 000 Euro be-
antragen. Davonwar die Hausbank
nicht begeistert. „Den Kredit habe
ich einschließlich Beratung und
SchulungdannvonMonexMikrofi-
nanzierung bekommen“, berichtet
die Inhaberin. NeunMonate später
arbeiten in ihrer Sportschule
Betz & Friends in Öhringen-Kap-
pel schon zwei Festangestellte und
sechs Teilzeitbeschäftigte. Auf
dem Programm stehen neben Tae-
kwondo die Fitnessgymnastik Tae
Bo, die Körpertrainings Pilates und
„Bauch, Beine, Po“ sowie Kinder-
turnen und -betreuung. In spätes-
tens drei Monaten rechnet Betz
mit ersten Gewinnen.
„BeiExistenzgründungsberatun-

gen fürKleinst- undKleinunterneh-
men stellte sich zuletzt immer
mehr heraus, dass die Anforderun-
gender Banken dieKapitalbeschaf-
fung immer schwieriger, wenn
nicht gar unmöglich machen“, sagt
Ralf Stolarski vom Monex-Vor-
stand.
Niedrige Zinsen stehen meist

großem Bearbeitungsaufwand bei
den Banken, hoher Betreuungsin-
tensität und schwer kalkulierbaren
Risiken gegenüber.
Doch seit letztem Jahr unter-

stützt auch die Stuttgarter L-Bank
aus Baden-Württemberg den Mi-
krofinanzierer. Seit demdarauf fol-
genden Start hat Monex laut Sto-
larski 24 Unternehmen mit insge-
samt 147 000 Euromikrofinanziert.
Das Spektrum reicht vom Im-

biss, über Montage- und Schreine-

reibetrieb, Networkmarketing-
Agentur, Änderungsschneidereien
bis hin zum Buchverlag und zur In-
ternettausch- und -handelsbörse.
„Betriebswirtschaftlich rech-

nen sich Mikrofinanzierungen in
Deutschland für die Kreditgeber
überhaupt nicht“, erläutert Oliver
Förster,Mitglied derGeschäftsfüh-
rung des Deutschen Mikrofinanz
Instituts (DMI) in Berlin. „Das
funktioniert derzeit nur, wenn die
Mikrofinanzierer Arbeitsmarkt-,
Sozial- undWirtschaftspartner fin-
den. Die jeweiligen Kooperationen
haben eine Vielfalt von Modellen
hervorgebracht, die rentableGrün-
dungen und Unternehmensver-
läufe ermöglichen“, so Förster.
DMI stellt mit dem Mikrofinanz-
fonds Deutschland – einer Initia-
tive des Bundesministeriums für
Wirtschaft und Technologie, des
Bundesministeriums für Arbeit

und Soziales, der GLS-Bank und
der KfW-Bankengruppe – das
Know-how für Kleinkreditverga-
ben bereit.
Bis heute hat das Institut zehn

bundesweit tätige Mikrofinanzie-
rer akkreditiert, die ihre Unterneh-
men vom Kreditantrag bis zu der
Auszahlung undwährend der Lauf-
zeit betreuen. Bei Zinsen von zehn
Prozent macht sich die Förderung
nicht imgeringenZinssatz bemerk-
bar, sondern im unkomplizierten
Zugang zumKapitalmarkt.
Etwa 15 Prozent der Unterneh-

men, die in der Vergangenheit
Fremdfinanzierungsbedarf hatten,
zeigen grundsätzliches Interesse
an Mikrofinanzierungen. Das
stellte Alexander Kritikos, Privat-
dozent an der Fakultät für Wirt-
schaftswissenschaften der Europa-
Universität Viadrina, in einer Stu-
die fest. Diese Zielgruppe dürfte

sich laut Bankbetriebswirt Jan
Evers von Evers & Jung in Ham-
burg im sechsstelligen Bereich be-
wegen. Sie lasse sich aber mit den
bisher angewandten Finanzierungs-
modellen überhaupt nicht bedie-
nen. Der geschäftsführende Part-
ner des spezialisierten For-
schungs- und Beratungsunterneh-
mens plädiert generell für rein pri-
vatwirtschaftliche Mikrofinanzie-
rungsgesellschaften. Dafür müsste
das deutsche Bankenrecht so wie
das französische spezielle Ausnah-
megenehmigungen vorsehen. Au-
ßerdem sollten die Gesellschaften
verstärkt nachweisen, dass sie be-
triebswirtschaftlich profitableMo-
delle etablieren. Nur wie von der
Initiative Equal des Europäischen
Sozialfonds gefordert für Sozial-
schwächere erfolgreich zu sein,
setze auf Dauer falsche Anreiz-
strukturen.

Leasing-Geber locken mit neuen Modellen
Verkäufer und Leasing-Anbieter entwickeln gemeinsam Finanzlösungen für Käufer im Ausland

Bankgeschäft
mit neuer
Energie

Kleinkredite laufen gut
Existenzgründer können sich unbürokratisch Geld beschaffen – aber zu hohen Konditionen

Existenzgründer greifen auf Kleinkredite zurück – zumBeispiel, wenn sie ein Fitness-Studio eröffnen wollen.
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