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Mehr Transparenz in der Finanzwelt 
Die Digitalisierung verändert das Geschäft der traditionellen Finanzdienstleister. Wie Mittelständler auf der Suche nach der passenden Finanzierungslösung 

davon profi tieren können, erklärt Nico Peters, Geschäftsführer der Compeon GmbH.

F I N T E C H S  B I E T E N  S C H N E L L E  P R O Z E S S E

Eine Folge der Digitalisierung im Finanzwesen ist das Unbundling und die damit 

einhergehende stärkere Spezialisierung des Angebots. In allen klassischen 

Bankbereichen – Kreditgeschäft, Liquiditätsbeschaff ung, Zahlungsverkehr und 

Geldanlage – gibt es mittlerweile Fintech-Lösungen, die schnelle Prozesse bieten 

und die Bedürfnisse der Kunden häufi g besser treff en als die Angebote von 

Universalbanken. Für Mittelständler ist das grundsätzlich eine gute Nachricht. 

Das Unbundling erhöht partiell allerdings auch ihren Such- beziehungsweise 

Steuerungsaufwand. Dennnoch sind klassische Banken nicht so weit, sich den 

Angeboten Dritter voll zu öff nen. Entscheidend ist für Unternehmen daher, neue 

Pathfi nder zu nutzen, die den Bedarf des Unternehmens verstehen und indivi-

duell optimale Lösungen fi nden. Diese Pathfi nder können Algorithmen sein, die 

in den Prozessen digitaler Marktplätze verankert sind, oder auch unabhängige 

Bank- und Unternehmensberater.

O N L I N E - M A R K T P L ÄT Z E  V E R S C H A F F E N  Ü B E R B L I C K 

Für keine Kundengruppe ist die Transparenz über Anbieterbedingungen und 

Bankkonditionen so gering wie für mittelständische Unternehmen. Angebote 

mehrerer Dutzend Banken hinsichtlich Zins, Laufzeit, Sicherheiten und weiterer 

Bedingungen zu prüfen ist für Unternehmen zeitaufwendig und komplex. Neue di-

gitale Marktplätze übernehmen diese Funktion, indem sie Unternehmen auf Nach-

frageseite und Kreditinstitute oder Spezialanbieter wie Leasing- und Factoring-Ge-

sellschaften strukturiert über einen gesicherten Online-Kanal zusammenbringen. 

Sie arbeiten unabhängig und können die Finanzierungsbedingungen zahlreicher 

Anbieter umfassend vergleichen. So können Unternehmen ihre Projekte ausschrei-

ben, erhalten kostenlos Angebote unterschiedlicher Finanzierungspartner und 

fi nden so die für sie beste Finanzierungslösung. 

P E E R -T O - P E E R - A N G E B O T E  E R W E I T E R N  F I N A N Z I E R U N G S M I X

Die Hausbank ist für die meisten Mittelständler der wichtigste Anker bei der Unter-

nehmensfi nanzierung. Angesichts erhöhter Eigenkapitalanforderungen im Zuge 

von Basel III haben viele Banken ihre Voraussetzungen für die Kreditvergabe jedoch 

verschärft. In schwierigen Situationen kann es für Unternehmen daher attraktiv sein, 

teure, aber deutlich fl exiblere Peer-to-Peer-Angebote zu nutzen. Der Online-Kre-

ditanbieter Iwoca etwa bietet Unternehmen eine Working-Capital-Finanzierung von 

bis zu 50 000 Euro. Plattformen wie Fundingcircle oder Lendico bringen Unterneh-

men direkt mit privaten und institutionellen Anlegern zusammen. Sie vermitteln vor-

nehmlich kurz- oder mittelfristige Betriebsmittelfi nanzierungen. Wobei die Volumina 

die Grenze von 250 000 Euro nicht überschreiten. Eine Alternative zur vertrauens-

vollen und stabilen Geschäftsbeziehung mit einer Bank stellen diese Plattformen 

auch deshalb noch nicht dar. Sie können den Finanzierungsmix und damit auch die 

Unabhängigkeit des Unternehmens aber verbessern.

D I G I TA L E  P R O Z E S S E  E R L E I C H T E R N  S U P P LY  C H A I N  F I N A N C E

Supply Chain Finance (SCF) fokussiert auf die Optimierung der Finanzierung 

entlang der Lieferkette. Hier ist zu entscheiden, wer in der Lieferkette was auf 

welchem Wege finanziert. Dabei gibt es viele Situationen, in denen alterna-

tive Finanzierungen wie Factoring, Warenfinanzierung oder Finetrading der 

klassischen Kreditfinanzierung klar überlegen sind. Die Digitalisierung hilft, 

die Zahlungsflüsse zu optimieren und den Einsatz der Instrumente im SCF 

aufeinander abzustimmen. Der amerikanische Online-Anbieter C2FO etwa 

unterstützt Käufer und Lieferanten im B2B-Geschäft bei der Bestimmung von 

Zahlungszeitpunkten und Preisnachlässen auf Rechnungen. Das deutsche 

Start-up Entrafin bietet Mittelständlern eine digitale Wareneinkaufsfinanzie-

rung. Derweil entwickelte Invoice-Auction sogar ein neues SCF-Instrument: 

Auf einer Auktionsplattform können Unternehmen die sofortige Zahlung ge-

nehmigter, aber noch nicht fälliger Rechnungen ihrer Lieferanten versteigern 

und so ihr Skontogeschäft skalieren. 

A B S AT Z F I N A N Z I E R U N G  I M  I N T E R N E T  F Ö R D E R T  D E N  V E R K A U F

Auch die Kunden-Lieferanten-Beziehungen werden immer häufi ger digital. Längst 

ist es üblich, selbst große Maschinen oder ganze Fuhrparks über das Internet zu 

bestellen. Um sich von seinen Wettbewerbern abzuheben, die Kaufbereitschaft 

der Kunden und auch die Kundenbindung zu erhöhen, bieten einige Unternehmen 

nicht nur ihr Produkt, sondern auch die dazu passende Finanzierung an. Denn 

Kunden erwarten einen Service ohne Medienbrüche. Fintechs wie Figo schaff en 

die dazu notwendigen technischen Voraussetzungen: Sie entwickeln sogenannte 

Application Programming Interfaces, kurz APIs. Mit Hilfe dieser digitalen Schnitt-

stellen können Finanzierungsanbieter am Point of Sale direkt erste Bonitätsein-

schätzungen vornehmen. Die Entwicklung von APIs wird aus anderen Gründen 

aktuell auch vom Gesetzgeber vorangetrieben: So verpfl ichtet die EU kontofüh-

rende Institute künftig, eine kostenfreie Schnittstelle auf die eigenen Systeme zur 

Verfügung zu stellen. Darüber können Drittanbieter dann auf Kontoinformationen 

zugreifen und Zahlungen initiieren. 

Crowdlending eignet sich
besonders für Investitions- 
oder Überbrückungsfi nan-
zierungen. Was Unterneh-
men dabei berücksichtigen 
sollten. 

V O N  B J Ö R N  W E I D E H A A S  U N D 

N I N A  P O L T

B
ei Crowdlending fi nanzieren An-
leger mit vielen überschaubaren
Einzelbeträgen das Vorhaben eines 
Unternehmens. Online-Plattformen 

bringen hierfür kreditsuchende Unterneh-
men und Anleger direkt zusammen. Das ist 
revolutionär. Denn hier entscheidet nicht
mehr die Bank über die Kreditvergabe. Die 
Entscheidung trifft der Schwarm und damit 
Teile der Öffentlichkeit.

Ganz ohne Prüfung geht es jedoch nicht. 
Je nach Crowdlending-Plattform werden
Auskunfteien befragt und verfügbare In-
formationen über das Verhalten im Internet 
ausgewertet. Unternehmen müssen betriebs-
wirtschaftliche Auswertungen und Jahres-
abschlüsse für eine rudimentäre Bonitäts-
analyse durch die Plattform zur Verfügung 
stellen. Darüber hinaus ist ein Vermögens-
anlagen-Informationsblatt (VIB) Pfl icht. 
Ist das gewünschte Darlehen höher als 2,5 
Millionen Euro oder beteiligen sich einzelne
Anleger nicht nur mit bis zu 1000 Euro oder 
unter bestimmten Umständen mit bis zu 
10 000 Euro, muss das Unternehmen einen 
Verkaufsprospekt erstellen. Sofern die Risi-
koklasse nicht zu hoch ist, legt die Plattform 
dann einen passenden Zins fest und veröf-
fentlicht das Angebot. Danach entscheidet
tatsächlich die Crowd. 

Üppige Renditen für Anleger

Jeder Anleger kann bei kleinen Mindestan-
lagesummen auswählen, welches Projekt er
fi nanzieren will. Erst wenn eine bestimmte 
Kreditsumme überschritten ist, kommt das 
Projekt zustande. Dann winken Anlegern im
Vergleich zur klassischen festverzinslichen 
Anlage bei der Bank üppige Renditen. Dafür 
tragen sie allerdings das Totalausfallrisi-

ko für das konkrete Finanzierungsprojekt. 
Sie sind selbst für eine Risikostreuung ihrer 
Anlagen verantwortlich. Weder Plattformen 
noch Einlagensicherungsfonds der Banken 
springen ein.

In den Vereinigten Staaten und in Groß-
britannien vermitteln die Plattformen
klassische Darlehen und ermöglichen 
so Peer-to-Peer-Lending in Reinform. In 
Deutschland wäre das ein Einlagen- und 
Kreditgeschäft, das nach dem Gesetz über 
das Kreditwesen erlaubnispfl ichtig ist. Das 
gilt für Crowdlending-Plattformen, aber
auch für Unternehmen und unter Umstän-
den auch für Anleger. Daher bedienen sich 
die Plattformen eines komplizierten Ver-
tragswerks, um der Erlaubnispfl icht und
der Aufsicht durch die Bundesanstalt für 
Finanzdienstleistungsaufsicht so weit wie
möglich zu entgehen. Zwei Gestaltungsfor-
men haben sich herausgebildet, die jeweils 
eigene Vor- und Nachteile aufweisen.

Einige Anbieter versuchen, den Peer-to-
Peer-Gedanken möglichst weitgehend zu 
erhalten. Bei ihnen ist der Anleger direkt 
Darlehensgeber des kreditsuchenden Unter-
nehmens. Das Darlehen ist als Nachrang-
darlehen mit qualifi ziertem Rangrücktritt 
ausgestaltet. So betreibt der Kreditnehmer 
kein Einlagen- und der Anleger nicht mögli-
cherweise ein Kreditgeschäft. In diesem Fall 
erhält der Anleger sein Darlehen stets nur 
nachrangig zurück. Auch außerhalb der In-
solvenz darf er Zins und Tilgung nur aus frei-
em Vermögen verlangen.

Andere Plattformen versuchen die Er-
laubnispfl icht dadurch zu vermeiden, indem 
sie doch eine Bank als Intermediär einschal-
ten. Die Plattform tritt lediglich als Darle-
hensvermittler zwischen Unternehmen und
Bank und als Anlagevermittler zwischen
Kreditinstitut und Anleger auf. Die Bank tritt 
ihre Ansprüche gegen das kreditnehmende 
Unternehmen an die Anleger ab – und zwar 
an jeden einzelnen, jeweils soweit es ihn ge-
mäß seinem Anlagebetrag betrifft. Auch so 
lassen sich Erlaubnispfl ichten vermeiden.

Im Vergleich zum Crowdinvesting, mit 
dem Unternehmen Eigenkapital online ein-
werben, belasten beim Crowdlending zwar 
die Zins- und spätestens bei Laufzeitende die 
Tilgungsansprüche die Liquidität des Unter-
nehmens. Dafür kann sich das Unternehmen 
vom Schwarm auch ohne Exit wieder plan-
mäßig trennen. Damit qualifi ziert sich das 
Crowdlending gerade für Investitions- oder
Überbrückungsfi nanzierungen. Während 

des Anlagehorizonts fest einkalkulierte Ein-
nahmen lassen sich dann zur Ablöse der An-
leger einsetzen. 

Für welche Finanzierungsform sich ein 
Unternehmen konkret entscheidet, wird
maßgeblich von den angebotenen Kreditkon-
ditionen abhängen. Wesentliche Einfl uss-
faktoren sind darüber hinaus die Art des zu 
fi nanzierenden Projekts und die sonstige Fi-
nanzierungsstruktur des Unternehmens.

Für einige Unternehmen kann die Ge-
staltungsform mit qualifi ziertem Rangrück-
tritt von Vorteil sein, da die Verbindlichkei-
ten gegenüber den Anlegern nicht in einem 
Überschuldungsstatus zu berücksichtigen
sind. Dafür müsste der Zins mit einem höhe-
ren Risikoaufschlag versehen sein. Dagegen 
dürften bei Einschaltung einer Bank und 
eventuell weiterer Intermediäre zusätzliche
Verwaltungskosten anfallen. Da Bank und
Plattform die Risiken jedoch möglichst voll-
ständig auf den Anleger überwälzen, werden 
Finanzierungen möglich, die eine Bank al-
lein nicht vornehmen könnte.

 Plattformen unterstützen 

mit Erfahrung 

Richtet sich das Unternehmen direkt an die 
Crowd, ist es unabhängig von der Vertrags-
form als Emittent der Anlage für die vorge-
schriebene Anleger-Information, also das 
VIB oder den Verkaufsprospekt, verant-
wortlich. Einige Plattformen unterstützen 
Unternehmen bei der Erstellung des VIB und 
gewährleisten, dass ein teurer Verkaufspro-
spekt möglichst vermieden wird. Auch das 
laufende Kreditreporting sollte sinnvoll an
die Erfordernisse des Schwarms angepasst 
sein. Einzelne Plattformen können hier mit
ihren Erfahrungen behilfl ich sein.

Finanzierungsprojekte sind dann be-
sonders für das Crowdlending geeignet, 
wenn sich deren Erfolgswahrscheinlich-
keit dem Schwarm leicht vermitteln lässt. 
Eine interessierte und finanzierungsberei-
te Crowd anzusprechen kann ferner einen 
nicht zu unterschätzenden Marketing- und 
Multiplikatoreffekt haben. Daher eig-
nen sich auch Vorhaben, die sich über die 
Crowd bei der späteren Zielgruppe über
das Internet viral herumsprechen.

Björn Weidehaas und Dr. Nina Polt sind 
Rechtsanwälte der Kanzlei Lutz Abel im 
Bereich Venture Capital beziehungsweise 
Bank- und Kapitalmarktrecht.

Auch der Schwarm 
fordert eine Bonitätsanalyse 

Um im Wettbewerb bestehen 
zu können, müssen 
Produktionskapazitäten 
immer kurzfristiger an die 
Auftragssituation und den 
neuesten Stand der Technik 
angepasst werden. Welche
Möglichkeiten das Leasing 
von Maschinen bietet, 
erklärt Kai Ostermann, 
Vorstandsvorsitzender der 
Deutsche Leasing AG.

Herr Ostermann, Leasing gilt als beson-
ders fl exibles Finanzierungsinstrument. 
Ein Vorteil, wenn Innovationszyklen 
immer kürzer werden. Welche Bedeutung 
hat Leasing bei Investitionen in Maschi-
nen und Anlagen? 

Leasing ist seit Jahrzehnten etabliert und im 
Maschinenmarkt ein wichtiges Instrument 
– auch für die Absatzfi nanzierung durch 
die Hersteller. Nach Zahlen des Leasingver-
bandes BDL betrug der Anteil des Leasings 
bei Ausrüstungsinvestitionen in Mobilien,
also Produktions- und Büromaschinen oder 
Fahrzeuge, im vergangenen Jahr in Deutsch-
land mehr als 23 Prozent. Wobei Pkw und 
Nutzfahrzeuge insgesamt drei Viertel des 
Neugeschäfts ausgemacht haben. 

In welchen Sparten des Maschinenbaus 
ist Flexibilität besonders gefragt?

Leasingangebote gibt es für nahezu alle 
Sparten. Flexibilität spielt jedoch zum Bei-
spiel im Bereich der Bau- und Agrarmaschi-
nen eine bedeutende Rolle. Denn Bagger
oder Mähdrescher sind wie auch Pkw und 
Nutzfahrzeuge fungibel. Deshalb kann man
sie problemlos zurücknehmen und weiter-
verwerten. Bei stationären Anlagen gestaltet 
sich das deutlich schwieriger.

Nach welchen Kriterien lassen sich Ver-
tragslaufzeiten gestalten?

Das ist sehr stark vom Leasingobjekt ab-
hängig, und natürlich sind steuerliche 
Rahmenbedingungen wie die 40-90-Regel 
einzuhalten. Denn sie ist entscheidend 
dafür, dass die Leasinggesellschaft als
wirtschaftliche Eigentümerin des Leasing-
objekts gesehen wird. Die Regel besagt, 
dass die Grundmietzeit mehr als 40 Pro-
zent der üblichen Nutzungsdauer betra-
gen muss, aber nicht länger als 90 Prozent
dauern darf. Aber auch bei langfristigen 
Verträgen lassen sich die Raten f lexibel ge-
stalten. Bei Druckern zum Beispiel gibt es
Modelle, bei denen die Zahl der gedruckten 
Seiten in die Berechnung einfließt, wäh-
rend im Agrarsektor Saisonraten möglich 
sind. Wenn Maschinen weniger im Einsatz 
sind, sinken die Leasingraten. Auch eine 
Verlängerung der Vertragslaufzeit ist mög-
lich.

Kunden würden Maschinen sogar nur für 
wenige Wochen oder Monate leasen. In 
welchen Bereichen gibt es entsprechende 
Angebote? 

Die Grenzen zwischen Miete und Leasing 
werden in der Tat fl ießender. Kurzfristige 
Angebote kommen insbesondere im Fahr-
zeugbereich zum Einsatz, auch bei Bauma-
schinen. Und die Digitalisierung verstärkt 
diesen Trend. Heute ist jede Maschine ein 
kleiner Computer, man weiß genau, wann 
sie produziert, und kann die Kosten entspre-
chend abrechnen. Solche Lösungen kommen
eher der Miete gleich und eignen sich nur 
für Maschinen, die sehr fl exibel gehandhabt 
werden können. 

Und wenn es um die Finanzierung ganzer 
Produktionsanlagen geht, wie viel Indivi-
dualität lassen solche Projekte zu? 

Eine Fertigungsstraße, die die individuel-
len Bedürfnisse eines Produktionsbetrie-
bes wie beispielsweise eines Automobil-
zulieferers maßgeschneidert wurde, lässt

sich nicht kurzfristig abbauen und in der
Fabrikhalle eines anderen Unternehmens
wieder aufstellen. Bei sehr großen Maschi-
nen lassen sich die Verträge zwar mit viel
Spielraum ausstatten, aber man kann das
Produkt nicht einfach zurücknehmen.

Beim Flotten- oder EDV-Leasing werden 
zusätzlich Full-Service-Leistungen ange-
boten. Wie realistisch ist es, zur Maschine 
noch einen geschulten Mitarbeiter gestellt 
zu bekommen, der sie bedient? 

Wir beobachten den Trend, dass sich vie-
le Anbieter in der Branche zu ganzheit-
lichen Partnern entwickeln. Auch die
Deutsche Leasing sieht sich heute nicht
mehr als reiner Leasing-, sondern als
Asset-Finance-Partner und baut ihre Fi-
nanzierungslösungen, Serviceleistungen
und das Asset-Management kontinuierlich
aus. Aber wir bieten zum geleasten Auto
nicht noch den Fahrer dazu an. Dennoch
gibt es Nischen, beispielsweise bei Spezi-
alkränen oder Druckmaschinen, in denen
Kooperationen mit Herstellern möglich
sind, die über Wartungs- oder Notfälle hi-
naus einen Techniker bereitstellen. Wenn
ein Kunde Spezialkompetenzen benötigt,
ohne die eine Maschine nicht fachgerecht
bedient werden kann, ist tatsächlich die
Überlassung von Fachkräften möglich. In
vielen Fällen werden diese aber nur zur
Einarbeitung der Mitarbeiter des Kunden
eingesetzt. 

Wird die Technik häufi g ersetzt, steigt das 
Angebot an gebrauchten Maschinen, die 
nicht mehr auf dem neuesten Stand sind. 
Wer sind die Käufer?

Häufig kauft der Leasingnehmer die Ma-
schine am Ende der Vertragslaufzeit
selbst. Denn die Investition hat sich für
ihn bereits weitgehend amortisiert, und
er kann die Anlage nun in sein Eigentum
übernehmen. Außerdem macht die Tech-
nik nicht in allen Bereichen ständig Quan-
tensprünge. Ein konventioneller Bagger ist
nach ein paar Jahren noch nicht veraltet.
Und wenn es um IT oder Maschinen mit
kurzen Innovationszyklen geht, erfolgt die
Drittvermarktung vielfach ins Ausland –
nach Asien oder Afrika. Mittelfristig sehe
ich keine Probleme, Käufer für gebrauchte
Maschinen zu finden. 

Das Interview führte 
Benjamin Kleemann-von Gersum.

„Langfristige Leasingverträge
lassen sich fl exibel gestalten“
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