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M it diesem Schritt zeigen wir ein-
mal mehr, dass wir nicht nur tech-
nologisch, sondern auch auf ande-

ren Gebieten höchst innovativ sind.“ So
ließ sich die Trumpf-Chefin Nicola Leibin-
ger-Kammüller kürzlich in einer Presse-
mitteilung zitieren. „Trumpf gründet eige-
ne Bank“ lautete dazu die Schlagzeile (sie-
he Text unten). Ob der Mittelständler tat-
sächlich der erste Laser- und Werkzeugma-
schinenbauer mit eigener Banklizenz ist,
soll hier nicht überprüft werden. Der
Schritt des Unternehmens, ins riskante
Bankengeschäft einzusteigen, ist zwar we-
niger innovativ, wie ein Blick in die Histo-
rie zeigt, dafür aber höchst interessant.
Geht es doch um die Wiederentdeckung ei-
ner einst glücklichen Verbindung – wie mit
einer alten Liebe.

Denn die Geschichte des Bankwesens
ist eng mit der Geschichte der Unterneh-
men oder Handelskaufleute verknüpft.
„Bereits in der frühen Renaissance war es
üblich, dass Unternehmen Handel und
Bankgeschäfte betrieben haben. Ein sehr
bekanntes Beispiel sind die Medici in Itali-
en“, sagt Harold James, Professor der
Princeton University. In Italien, wo das Kre-
ditwesen quasi erfunden wurde, gelangten
die Medici zunächst durch den Textilhan-
del zu Vermögen. In Deutschland waren
die Fugger, die Welser, die Höchstetter
oder die Imhof bekannte Familien, wie im
Band von Michael North über „Kommuni-
kation, Handel, Geld und Banken in der
Frühen Neuzeit“ nachzulesen ist. Die Fug-
ger etwa stiegen zunächst mit dem Verlag
von Webwaren zur führenden Kaufmanns-
familie in Augsburg auf, ehe sie aufgrund
ihrer Beziehung zu den Habsburgern und
ihren Geschäften mit Edelmetall, Waren
und Finanzierungen als Bankiers sehr er-
folgreich wurden. Die Fürst Fugger Privat-
bank gibt es heute noch.

Auch andere Privatbanken in Deutsch-
land wie Bethmann, Metzler oder Beren-
berg blicken auf eine Jahrhunderte alte Ge-
schichte zurück, die einst mit einem Han-
delsunternehmen begann. „Händler wa-
ren geradezu prädestiniert für Bankge-
schäfte“, sagt die Historikerin Berenike
Seib vom Bankhaus Metzler. Sie hatten in-
nerhalb der Familie oder in der Fremde ei-
ne kaufmännische Ausbildung genossen.
Mit dem Zahlungsverkehr kannten sie sich
bestens aus. Zudem verfügten sie über ein

großes Netzwerk. Die Kontakte der Fami-
lie Metzler etwa reichten bis nach Straß-
burg, Basel oder Norddeutschland. „Fern-
händler waren auf finanzwirtschaftliches
Wissen angewiesen, da es damals noch
kein einheitliches Währungssystem gab“,
erklärt Seib. Gehandelt wurde mit Gold-
und Silbermünzen, Wechseln oder Kredit-
geschäften.

Die Innovation des Bankwesens ent-
stand zunächst aus einem Mangel heraus.
„Edelmetallbasiertes Geld über große Dis-
tanzen zu schicken, ist schwierig und ge-
fährlich“, erklärt Alexander Engel, Wirt-
schaftshistoriker an der Universität Göttin-
gen. Das Risiko, auf dem Weg zum Kunden
ausgeraubt zu werden, war groß. Zudem
dauerte es lange und band unnötig Kapi-
tal. „Für die Versicherung, den Transport
und den Zahlungsverkehr gab es zunächst
noch kein spezielles Unternehmen“, sagt
Carsten Burhop, Professor an der Universi-
tät Wien. Für die Handelsunternehmen lag
es also nahe, bargeldlose Zahlungsmittel,
sogenannte Wechsel zu erfinden, zunächst

um ihre eigenen Waren zu bezahlen. Spä-
ter boten die Handelskaufleute die Dienst-
leistung auch anderen an.

„Die Mischung von Handel, Bank und
Manufaktur ist in der frühen Neuzeit die
Regel gewesen“, sagt Professor James. Vie-
le bündelten die verschiedenen Geschäfts-
bereiche ganz selbstverständlich. Die soge-
nannten Kaufleutebankiers oder Mer-
chant-Banker handelten mit Farbstoffen
und Kolonialwaren (Bethmann, Imhof),
Baumwolle (Fugger, Welser), Tuchen (Wel-
ser, Berenberg, Metzler), Textilien und Ge-
würzen (Höchstetter, Imhof) und betrie-
ben Fernhandel mit Wechsel- und anderen
Kreditgeschäften. Der Anreiz, ins Bankge-
schäft einzusteigen, war groß. Die Hürde
eher klein. „Wer über entsprechendes Kapi-
tal und gute Verbindungen verfügte, konn-
te Kaufmannsbankier werden“, sagt Wirt-
schaftshistoriker Engel.

Köln, Frankfurt, Hamburg, Leipzig,
Nürnberg und Augsburg waren in Deutsch-
land die bedeutenden Handelsplätze, die
Messen in Frankfurt und Leipzig beliebte

Treffpunkte der Handelskaufleute. Hier
kaufte man nicht nur Waren ein. „Auf Mes-
sen haben sich die Merchant Banker getrof-
fen und ihre Schulden verrechnet“, berich-
tet Engel. Das Bankwesen – ein persönli-
ches Geschäft zwischen Kaufleuten. Durch
die zunehmende Eroberung des Raums,
die Kolonialisierung, sowie die wachsen-
den Transportkapazitäten und Warenströ-
me stieg der Kreditbedarf.

Noch waren die Kaufleute keine Banken
im heutigen Sinn, die Geld schöpfen, also
Geld ausleihen, das sie selbst nicht haben.
„Diese Wandlung kam erst im 17. Jahrhun-
dert, als Londoner Goldschmiede Zertifika-
te ausgaben, ohne entsprechende Einla-
gen zu haben“, berichtet James. Gold-
schmiede hatten eine besondere Stellung,
weil viele ihr Gold dorthin zur sicheren Auf-

bewahrung brachten und dafür entspre-
chende Zertifikate erhielten.

„Mit der Industrialisierung haben sich
Produktion und Handel sowie das Bankwe-
sen immer mehr spezialisiert“, sagt Engel.
Die Bankgeschäfte wurden komplexer und
auch der Warenhandel, so dass sich viele
Händler zu reinen Handels- oder Produkti-
onsunternehmen entwickelten oder das
vergleichsweise mühsame Geschäft aufga-
ben und sich ganz auf das Bankwesen kon-
zentrierten, wie etwa im Fall von Metzler.
„Mit der Zeit wurde das Bankgeschäft deut-
lich attraktiver als der Fernhandel. Unter
Friedrich Metzler, einem Urenkel des Grün-
ders, wurde aus dem einstigen Handels-
haus endgültig ein Bankhaus“, sagt Seib.

Gibt es nun eine Rückbesinnung? Wol-
len Mittelständler künftig das Geschäft
der Banken übernehmen? Der Fall Trumpf
weist durchaus Parallelen zur Geschichte
auf. Auch damals boten die Kaufleute ihre
Bankgeschäfte zunächst ihrem engen Kun-
den- und Bekanntenkreis an. Für die Kauf-
leute der frühen Neuzeit war dies jedoch

fast eine Notwendigkeit. „Bis zur zweiten
Hälfte des 19. Jahrhunderts war es schwie-
rig, eine vernünftige Bankdienstleistung
zu bekommen“, sagt Professor Burhop. Die
Deutsche Bank und die Commerzbank
wurden erst 1870 gegründet. Die Dresdner
Bank 1873. „Sparkassen waren lokale Insti-
tutionen und Genossenschaften Mitglie-
derorientiert.“ Und heute?

Der Wettbewerb unter den Banken gilt
in Deutschland als vergleichsweise hart.
Dennoch klagen insbesondere kleinere
Mittelständler über Engpässe. Wenn ein
Mittelständler eine Bank gründet und die
bürokratischen Hürden nimmt, um eine
Banklizenz zu erwerben, so ist dies nicht
nur für die Historiker interessant. Dem Bei-
spiel Trumpf könnten auch andere Unter-
nehmen folgen, meint Burhop: „Wenn Mit-
telständler eine Dienstleistung, die sie
brauchen, nicht mehr oder nicht zu akzep-
tablen Konditionen bekommen, dann wer-
den sie sich nach Alternativen umsehen.“
Und wer kann, versucht es vielleicht auch
selbst.

Wenn ein Bäcker plötzlich einen Aushang
macht und anpreist, dass er jetzt und in Zu-
kunft ordentliche Semmeln und Brote ba-
cken werde, aus gesunden Zutaten und mit
handwerklicher Expertise, dann wird man
stutzig: War das denn bisher nicht so? Was
lief da falsch? Gibt es Kundenbeschwer-
den? Oder war die Aufsicht da?

So in etwa muss man das Leitbild verste-
hen, dass der Bankenfachverband vor ei-
nem Jahr veröffentlichte: „Die Mitglieds-
banken“, heißt es darin, „bekennen sich
zur Finanzierung des Mittelstands.“ Tat-
sächlich erklärt da das Kreditgewerbe auf
fünf Seiten, dass Kreditvergabe an die klei-
neren und mittelgroßen Unternehmen in
Deutschland „unser Geschäft“ sei und
dass „wir wissen, worüber wir reden“. Es
ist ein beinahe absurdes Papier, so wie das
vom Bäcker, der sich zum Backen bekennt.
Und es zeigt, dass das Verhältnis Mittel-
stand und Banken angespannt ist, und
zwar in grundlegenden Angelegenheiten.

Die Studienreihe Unternehmerperspek-
tiven der Commerzbank wies zuletzt im-
mer wieder darauf hin, dass einiges im Ar-
gen liegt in diesem Bereich. Vor gut drei
Jahren untersuchte das große deutsche
Geldhaus etwa den „Mittelstand und seine
Banken“. Das Ergebnis damals war ernüch-
ternd: Der Ruf der Bankenlandschaft ist lä-
diert seit der Finanzkrise, sieben von zehn
Unternehmen wünschten etwa mehr Ver-
handlungsbereitschaft, unbürokratische-
res Vorgehen und individuelle Lösungen
von den Banken – kurzum mehr unterneh-
merisches Denken von ihren Finanzpart-
nern. Lediglich „mittelmäßig zufrieden“
war die Mehrheit der 4000 befragten Mit-
telständler mit ihren Finanzhäusern. Und
Markus Beumer, Vorstandsmitglied der
Commerzbank, konstatierte selbstkritisch
für die Branche: „Wenn Kunden die Kredit-
abteilungen und deren Entscheidungen
als Gängelband und Bürokratie empfin-
den, dann muss eine Bank handeln.“

Aber gebessert hat sich nicht allzu viel
seitdem. Als die Commerzbank im vergan-
genen Jahr wieder einige Fragen stellte, er-
klärten mehr als die Hälfte der kleinen Mit-
telständler (bis 12,5 Millionen Euro Um-
satz), dass ihre Unternehmen zu klein sei-
en, als dass sich Banken für die Finanzie-
rung einer Auslandsexpansion interessie-
ren würden und dass andererseits die Bera-
tung deutlich zu wünschen übrig lasse.

Die Erfahrung hat auch der Laserma-
schinenhersteller Trumpf aus Ditzingen in
der Nähe von Stuttgart immer wieder ge-
macht. Das Unternehmen selbst ist von be-
eindruckender Stärke: 10 000 Mitarbeiter
erwirtschafteten im vergangenen Ge-
schäftsjahr 2,3 Milliarden Euro Umsatz,
die Eigenkapitalquote beträgt 46 Prozent.
Aber die Abnehmer der Maschinen, die in
höchster Präzision vor allem Metalle bear-
beiten, sind nicht so groß und mächtig wie
Trumpf. „80 Prozent unserer Kunden ma-
chen zwei bis fünf Millionen Euro Umsatz“,
sagt Nicola Leibinger-Kammüller, ge-

schäftsführende Gesellschafterin des Fa-
milienkonzerns. Diese vergleichsweise
kleinen Betriebe gingen den Banken
„durch die Lappen“. Beziehungsweise in-
teressierten sich die Finanzhäuser oft gar
nicht für Geschäfte in dieser Dimension,
wenn etwa ein Blechbearbeiter für eine hal-
be Million Euro einen Trumpf-Laser an-
schaffen wolle, egal ob für den Standort zu
Hause oder an der Auslands-Dependance
mit zwei Dutzend Mitarbeitern.

Das Bekenntnis zum Mittelstand ist
eben eines, das doch mehr den lukrativen,
gehobenen Mittelstand im Blick hat. Und
deshalb hat das Familienunternehmen
Trumpf jetzt eben selbst eine Bank gegrün-
det; die schöne Eigenkapitalquote machte
es möglich. Unter der amtlichen Kennnum-
mer 130120 bietet der „Financial Service“
aus Schwaben seinen Kunden in der gesam-
ten EU nun die Möglichkeit zur Finanzie-
rung ihrer Gerätschaften über den Herstel-
ler selbst – und kann zugleich noch auf
staatliche Existenzgründerangebote oder
Förderprogramme eingehen. Ein Angebot,
das deutsche Kunden erfreut, denn gerade

kleinere Firmen profitieren kaum von dem
billigen Geld, das dank niedriger Leitzin-
sen im Umlauf ist: Zu unsicher sind vielen
Geldhäusern diese Kunden, zu anstren-
gend das kleinteilige Geschäft. Im Ausland
verschärft sich die Lage noch einmal: Auch
aussichtsreiche Betriebe bekommen regu-
lär nur schwer Kredite. „Wir sehen gute
Chancen in Italien und Spanien“, sagt des-
halb Trumpf-Bankchef Hans Joachim
Dörr. Trumpf kenne seine Kunden dort oft
seit Jahren, könne deren Möglichkeiten re-
alistisch einschätzen, wenn auch mitunter
die Kennzahlen und Bilanzen nach der Eu-
ro-Krise auf den ersten Blick verheerend
aussähen.

Absatzfinanzierung nennt sich das Gan-
ze, es ist das Hauptziel der Trumpf-Bank.
Nebenbei geht es auch darum den Tochter-
gesellschaften gegebenenfalls transparen-
te Refinanzierungen zu gewähren und den
Mitarbeitern Girokonten und Tagesgeld-
konten anzubieten.

Die Finanzierung von Kundengeschäf-
ten durch Hersteller ist indes nicht ganz
neu. Das Familienunternehmen Werhahn
(Zwilling Küchenutensilien, aber auch Bau-
stoffhandel) hat etwa die Abc-Bank be-
gründet, mit Angeboten für den Mittel-
stand, aber auch für Privatkunden. Das
Einkaufsbüro Deutscher Eisenhändler, ein
Einkaufsverbund für das Handwerk, hat
vor drei Jahren die Etris-Bank gegründet,
um die Geschäfte unter den Mitgliedern zu
erleichtern und zu finanzieren. Der Staub-
saugerhersteller Vorwerk arbeitet mit sei-
ner Akf-Bank. Solche Banklizenzen ermög-
lichen in Krisenzeiten auch das Parken von
Barreserven auf den Konten der Zentral-
banken – ein schöner Nebeneffekt, den ge-
rade auch Großkonzerne im Blick haben:
Siemens hat vor einigen Jahren eine Bankli-
zenz erworben. Airbus vor wenigen Mona-
ten. Der Traktorenhersteller Fendt finan-
ziert über die eigene Agco-Finance-Bank.

Und auch Autokonzerne nutzen eigene
Geldhäuser, um Kunden zu gewinnen und
zu binden: Mercedes, BMW und VW etwa fi-
nanzieren viele der verkauften Autos und
Lastwagen selbst. Je spezialisierter die Pro-
dukte sind, die der Hersteller über die eige-
ne Bank finanziert, desto hilfreicher ist die-
ser Weg für Unternehmen, desto eher tref-
fen sie auf ihresgleichen – und nicht auf rei-
ne Kennzahlenbearbeiter.

Dass zu den 1850 zugelassenen Banken
und Sparkassen bald noch zahlreiche wei-
tere Spezialinstitute kommen, ist aber
nicht zu erwarten: Zwei Jahre hat etwa
Trumpf zum Vorbereiten gebraucht – die
Kontrolleure sind noch strenger gewor-
den, seit der Ruf der Bankenlandschaft so
lädiert ist.  max hägler

Wollen Unternehmen
wieder das Geschäft
der Banken übernehmen?

„Wir sehen gute Chancen
in Italien und Spanien“, sagt
der Trumpf-Bankchef

Die Wiederentdeckung einer alten Liebe
Der Maschinenbauer Trumpf bietet künftig Kunden und Mitarbeitern eine breite Palette von Finanzdienstleistungen an. Ein Novum ist das aber nicht. In der frühen Neuzeit war es üblich,
dass Unternehmen mit Waren, Wechseln und Kreditgeschäften handelten. Eine Banklizenz brauchte man dafür zwar noch nicht, aber Geld und Kontakte

Die Geldmacher
Wenn Firmen Banken gründen, hat dies viele Gründe. Es nützt auch ihrer eigenen Finanzierung

Finanzieren im Mittelstand
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Manche 
Finanzierungen 
erweisen sich 
als harte Nuss.

Wir haben die 
Eigenkapital-
stärke, sie 
zu knacken.
Auf Grund unserer Finanzstärke 

und mit unseren Spezialisten – etwa 

für Fördermittel und Strukturierte 

Finanzierungen – sind wir in der Lage, 

Ihnen optimale Lösungen zu bieten.

STRUKTURIERTE FINANZIERUNGEN IN 

DEUTSCHLAND IM JAHR 2013

Quelle: Dealogic, 02. Januar 2014

BOOKRUNNER VOL IN MIO. EUR 
1 HypoVereinsbank – UniCredit 10.143

2 Commerzbank Group 9.777

3 Deutsche Bank 9.578

4 BNP Paribas 5.252

5 LBBW 4.716


