Berthold Morschhiuser

Leitartikel

Suche nach der richtigen

Wer in der exportgetriebenen Wirtschaft
Deutschlands den heftigen Wettbewerb um die
Mittelstandskunden gewinnen will, muss eine
gleichermaBen aktive wie qualifizierte Firmen-
kundenbetreuung im internationalen
Geschaft anbieten. Denn auch fiir kleinere
und mittlere Unternehmen sind AuBen-
handelsaktivitdten langst zu einer wich-
tigen Geschéaftsgrundlage geworden.
Schon im vergangenen Jahr bescheinigte
das BMWi in einer Mittelstandsbroschiire
jedem zweiten deutschen Unternehmen
mit einem Jahresumsatz zwischen zwei
und zehn Millionen Euro Aktivitaten

im Rahmen von Exporten, Importen und
Direktinvestitionen auf den Weltmarkten -
und zwar mit zunehmender Tendenz.

Wenn die Sparkassenorganisation, die nach
wie vor fiir immerhin rund 40 Prozent des
Mittelstandes die Hausbankfunktion rekla-
miert, in diesem wichtigen Marktsegment ihre
Marktstellung behaupten will, muss sie auch
auf diesem Feld ihre Kompetenz nachweisen
und moglichst ausbauen. Um das Auslandsge-
schaft nicht noch mehr zum Einfallstor fir
groBe in- und auslandische Wettbewerber
werden zu lassen, wiirde ein geschlossener
Auftritt der S-Gruppe im Ausland weiter-
helfen. So wurde Ende vergangenen Jahres an
dieser Stelle seitens des Deutschen Spar-
kassen- und Giroverbandes sanft angemahnt
(ZfgK 24-2013). Und ganz dhnlich war es aus
den Reihen der GroBsparkassen zu horen,

die sich ihrerseits nicht zuletzt mit Blick auf
die Dienstleistungsfunktion der Landesbanken
ein zukunftsfahiges Konzept wiinschen.

Ein schon jetzt bemerkenswerter, vielleicht
sogar wegweisender Schritt in diese Richtung
ist seit Ende August 2014 mit der Unterzeich-
nung eines Kooperationsabkommens zwischen
der Helaba, der Gruppe der 25 GroBsparkassen
und BNY Mellon vollzogen. Zunachst auf die
Region Stidost-Asien, Indien und China (APAC)
beschrénkt, nutzen die hiesigen S-Koopera-
tionspartner die Infrastruktur dieses globalen
Finanz- und Servicedienstleisters zur Ab-
wicklung von Auslandsgeschaften und zur
gegenseitigen Vermittlung von Partnern Gber
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gezielte Marketingaktionen vor Ort. Weitere
Institute der Sparkassen-Finanzgruppe werden
ausdriicklich ermuntert, sich der Vereinbarung
anzuschlieBen.

Just diese erklarte Offenheit des Projektes

flr weitere S-Partner hat es sicher auch dem
eigentlich zur Neutralitdt angehaltenen DSGV-
Prasidenten erleichtert, die Aktivitaten der
Helaba in diesem Geschaftsbereich schon in der
Pressemitteilung der drei Partner zu begriiBen
und die Kooperation als einen wichtigen Schritt
der Gruppe zu bewerten, dem weitere folgen.
Ganz offensichtlich stuft der DSGV damit die
Dienstleistungen rund um die Begleitung des
Mittelstandes ins Ausland als einen strategi-
schen Wettbewerbsfaktor ein, den die gesamte
Gruppe im Zweifel lieber gemeinsam kon-
kurrenzfahig weiterentwickeln sollte, statt ver-
schiedene Konzepte aus dem Sparkassenlager
dem Angriff der Wettbewerber auszusetzen.

Gerade im Exportgeschaft ihrer Kunden, so
hatten die GroBsparkassen in den vergangenen
Jahren immer wieder selbstkritisch feststellen
miissen, blieb ihr Marktanteil spiirbar hinter
anderen Segmenten des Mittelstandsgeschaf-
tes zurtick. Trotz forcierter Anstrengungen der
einzelnen Hauser selbst und/oder der Nutzung
des vorhandenen beziehungsweise verbliebe-
nen Netzwerkes der Landesbanken konnten
diese Defizite nicht ausgerdumt werden. In

der Praxis lauft die Abwicklung der Exporte
ihrer Firmenkunden immer noch haufiger tiber
die vor Ort tatigen GroBbanken als es dem
Sparkassenlager lieb sein kann. An solchen
Transaktionen beteiligt ist neben den hiesigen
Wettbewerbern und anderen auslandischen
GroBbanken auch BNY Mellon, die mit ihrem
Netzwerk weltweit vertreten ist. Was lag ange-
sichts dieser ernlichternden Bestandsaufnahme
seitens der Arbeitsgruppe der GroBsparkassen
also naher als schon im vergangenen Jahr erste
Kontakte zu BNY Mellon aufzunehmen? Viele
G25-Institute arbeiten auf anderen Feldern
ohnehin verlasslich mit dem Dienstleister zu-
sammen, und die Kooperation hat den zusatz-
lichen Charme, dass BNY im klassischen Fir-
mengeschaft in Deutschland keine eigenen
Ambitionen hat.




Ob es seitens der Arbeitsgruppe der GroB-
sparkassen (G25) just diese Furcht vor einer
Kannibalisierung von eigenen Geschéaftsfeldern
im Inland ist, die die Helaba zum auserwahlten
Kooperationspartner gemacht hat, wird natiir-
lich so deutlich nicht kommuniziert. Aber man
traut der Landesbank mit ihrem Faible fiir
kalkulierbare Risiken im Kreise der GroBspar-
kassen und dartiber hinaus offensichtlich zu,
den Sparkassen vor Ort in der AuBenhandels-
finanzierung wie auch im sonstigen Mittel-
standsgeschaft ihre eigenen Geschaftsspielrdu-
me zu lassen und sich auf Dienstleistungen an
jene Sparkassen innerhalb und auBerhalb ihrer
traditionellen Geschéftsregionen zu beschran-
ken, die keine eigenen Abteilungen fiir dieses
Geschéaftsfeld aufbauen wollen. Das ist im
Ubrigen eine Gleichgewichtsiibung, die die
Frankfurter Landesbank auch mit ihrer Private-
Banking-Tochter Frankfurter Bankgesellschaft
zu praktizieren sucht.

Unter den Landesbanken wére im jetzigen
Stadium wohl ohnehin nur die LBBW fiir &hn-
liche Aktivitaten infrage gekommen. Aber die
Stuttgarter Landesbank wird von den Sparkas-
sen vor Ort offenbar deutlich starker als die
Helaba als Konkurrent in der ganzen Breite
des Mittelstandsgeschaftes wahrgenommen.
Zwar hat auch die Frankfurter Landesbank
bisher keinen besonderen Fokus auf die Au-
Benhandelsfinanzierung gelegt. Sie kann sich
angesichts ihrer Verschonung durch Briisseler-
Verfahren allerdings schon seit Jahren griind-
licher als andere ihrer Schwesterinstitute der
strategischen ErschlieBung von hoffentlich
zukunftstrachtigen Ertragsquellen im Dienst-
leistungsgeschéaft flir Sparkassen widmen. In
diesem besonderen Bereich des AuBenhandels
kann sie zudem zum Teil auf vorhandenes
Know-how der fritheren WestLB zuriickgreifen.

Und sie ist insbesondere fiir die groBen Spar-
kassen aus Nordrhein-Westfalen ohnehin das
natirliche Verbundinstitut. Von der Bayern-LB
tiber die HSH Nordbank bis hin zur Nord-LB
stehen zudem die anderen Landesbanken der-
zeit viel zu sehr unter den Beschrinkungen des
Briisseler-Verfahrens und/oder den moglichen
Anforderungen nach der Veroffentlichung von
AQR und Stresstest durch die EZB, um allzu
offensiv neue Geschaftsstrategien zu forcieren.
Wenn freilich die Veroffentlichung der EZB-
Ergebnisse tberstanden ist und die Verhaltnis-
se im offentlich-rechtlichen Bankensektor
zukunftsgerichtet geordnet sind, wird man
sicher mit Interesse beobachten diirfen, ob
weitere Kooperationspartner hinzukommen. Zu
den ungeliebten Zeiten mit eigenen Auslands-
aktivitaten jeder Landesbank will die Sparkas-
senbasis in den Regionen sicher nicht zurtick.

Auch fir einen globalen Dienstleister wie BNY
Mellon bietet die Kooperation eine Chance. Er
kann kiinftig mit der Marke der groBten deut-
schen Bankengruppe um die finanzielle Ab-
wicklung von AuBenhandelsauftragen werben
und hat damit seinerseits berechtigte Aussicht,
ansehnliche Volumina auf seine ohnehin vor-
handene globale Plattform zu bringen. Folge-
richtig ist bei dem Servicedienstleister durch-
aus die Bereitschaft zu spliren, das Projekt auf
andere Regionen mit seinem dhnlich dichten
Korrespondenzbankennetz auszuweiten - bei-

spielsweise auf den Mittleren Osten und Afrika.

Ob das Projekt insgesamt ohne Stérfeuer zum
Erfolg wird, hdangt also maBgeblich von der
Balance ab. Alle Partner missen es gebiihrend
forcieren und sich dabei geniigend Freiraum
fiir eigenes Geschaft lassen. Das freilich ist
eine Ubung, die im Sparkassenlager lingst
nicht immer gelingt.
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