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Frank M. Drost
Berlin

Wer in Zeiten der Finanz-
markt- und Staatsschul-
denkrise in Deutschland

eine neue Bank gründen will, sorgt
für Stirnrunzeln. Immerhin gibt es
in Deutschland bereits 2 128 Geldin-
stitute, wobei das Gros auf Genos-
senschaftsbanken und Sparkassen
entfällt. Doch das Management der
Deutschen Revobank ist von sei-
nem Geschäftsmodell überzeugt.

Eine klassische Bank kann mit
physischen Produkten in der Regel
nichts anfangen – akzeptiert sie not-
falls als Sicherheiten mit einem
kräftigen Abschlag. Nicht so die
Deutsche Revobank. „Unser Ge-
schäftsmodell besteht darin, dass

wir das Working Capital unserer
Kunden, also Waren und Vorräte,
erwerben und finanzieren“, erläu-
tert Uwe Hastedt, Vor-
stand der Deutschen
Revobank. Das erin-
nert an Zeiten, als Ban-
ken noch Waren-
ströme finanziert ha-
ben. „Wir treten in die
Lieferantenkette ein,
um die Bilanz sowohl
auf Lieferanten- als
auch auf Abnehmerseite zu entlas-
ten“, so Hastedt.

Wie das funktioniert, macht der
Manager an einem Beispiel klar.
Kürzlich erwarb das Unternehmen
im Auftrag eines Kunden 900
Trucks von einem deutschen Her-

steller. Der Kunde stellt Aufbauten
für Trucks her. Einzelpreis und Aus-
stattung der Fahrzeuge standen fest

– offen war nur das Lie-
ferdatum. Die Deut-
sche Revobank be-
zahlte die Produkte,
die ihr juristisches Ei-
gentum sind, bis der
Kunde die Ware benö-
tigt. „Bei Entnahme
muss er sie bezahlen“,
so Hastedt.

Die Bank überbrückt sozusagen
den Zeitraum zwischen Produk-
tion und Absatz, der die Bilanz des
Kunden belasten könne. Die Vergü-
tung für die Bank bestehe in einem
Aufschlag auf den Preis und eine La-
ger- und Servicegebühr. Sollte der

Kunde insolvent werden, könnte
die Revobank die Produkte sofort
selbst verwerten und wäre nicht
nur wie andere Banken über eine
Quote beteiligt.

Bislang wurde dieses Geschäft
im Rahmen der MHB-Gruppe be-
trieben, die seit 1998 Lösungen für
Working Capital anbietet. Um eine
nachhaltige Finanzierung zu si-
chern, hat sich die Gruppe jetzt ent-
schieden, das Geschäft in der Deut-
schen Revobank zu bündeln und
auszugliedern. Die MHB-Gruppe,
deren geschäftsführender Gesell-
schafter Hastedt in Personalunion
ist, stattete die Revobank mit ei-
nem Eigenkapital von einer Million
aus. Aktuell ist die Bank dabei, wei-
teres Eigenkapital einzuwerben.

Die Zielgröße liegt bei 15 Millionen
Euro. Dem Vernehmen nach
konnte bislang ein Drittel dieser
Summe aufgebracht werden.

Parallel läuft bereits die Suche
nach zwei Vorstandsmitgliedern.
Vorgespräche mit der Finanzauf-
sicht Bafin hat es schon gegeben. Al-
lerdings wurde das Genehmigungs-
verfahren für eine Vollbanklizenz
noch nicht eingeleitet.

Konkrete Vorstellungen in
puncto Rendite gibt es auch schon.
„Wir streben eine Eigenkapital-Ren-
dite zwischen acht und 14 Prozent
an.“ Das seien keine Traumrendi-
ten, doch Hastedt sieht sie zumin-
dest als nachhaltig und sicher an.
Schließlich investiere man in die
Sachwerte des Mittelstands.

Reiner Reichel
Düsseldorf

D ie Bayerische Versorgungs-
kammer (BVK) ist der Vor-
reiter: Sie gibt 200 Millio-
nen Euro Kredit an ein

Konsortium aus institutionellen In-
vestoren um den Bonner Immobi-
lieninvestor IVG zum Erwerb des so-
genannten Silberturms in Frank-
furt. Knapp 400 Millionen Euro flie-
ßen für die ehemalige Zentrale der
Dresdner Bank an die Commerz-
bank. Das Beispiel der BVK könnte
Schule machen:
Auch andere Ver-
sorgungswerke
und Pensionskas-
sen wollen in die
Finanzierung
von Gewerbeim-
mobilien einstei-
gen.

Die BVK ver-
waltet 53 Milliar-
den Euro für
zwölf berufsstän-
dische und kom-
munale Alters-
versorgungsein-
richtungen. In
denen stecken
Rentenbeiträge
von Bayerns Ärz-
ten wie von
Deutschlands
Schornsteinfe-
gern. Im Jahr
2015 sollen es 63
Milliarden Euro
sein.

„Wir haben
großes Inte-
resse, diese Fi-
nanzierung
nicht als Eintagsfliege stehen zu las-
sen“, sagt Daniel F. Just, stellvertre-
tender Vorstandsvorsitzender der
BVK. Doch die Münchener legen
die Messlatte für Finanzierungen
hoch: Mit Krediten von weniger als
60 Millionen Euro wollen sie sich
nicht befassen, so dass Objekte mit
Kaufpreisen unterhalb von 100 Mil-

lionen Euro ausscheiden. Zusätz-
lich gilt, dass als Standorte für Kre-
ditfinanzierungen nur die Immobi-
lienhochburgen Berlin, Düsseldorf,
Frankfurt, Hamburg, Köln, Mün-
chen und Stuttgart infrage kom-
men. Darüber hinaus müssen es
„grüne Gebäude“ mit wenigen Mie-
tern sein, deren Verträge noch min-
destens zehn Jahre laufen. Krite-
rien, die der Silberturm erfüllt. Er
ist für 15 Jahre an die Deutsche
Bahn vermietet und soll das Silber-
Siegel der Deutschen Gesellschaft

für Nachhaltiges
Bauen (DGNB)
bekommen.

Der Vergleich
mit dem Verkauf
der Deutschen-
Bank-Türme an
einen hauseige-
nen geschlosse-
nen Immobilien-
fonds drängt
sich auf. Vor we-
nigen Wochen
machte der Ver-
sicherungskon-
zern Allianz Fu-
rore, als er 315
Millionen Euro
Fremdkapital zu
dem 600-Millio-
nen-Deal bei-
steuerte.

Nun erwägen
andere Alters-
vorsorgeeinrich-
tungen dem Bei-
spiel der Mün-
chener zu fol-
gen. „Wir wer-
den prüfen, ob
ein vergleichba-

res Geschäft für uns möglich ist“,
sagt Rainer Jakubowski, Finanzvor-
stand des BVV Versicherungsverein
des Bankgewerbes. Die Berliner,
bei denen 340 000 Mitarbeiter von
Kreditinstituten ihre betriebliche Al-
tersvorsorge aufbauen, sind mit 22
Milliarden Euro Anlagevolumen die
größte deutsche Pensionskasse.

Bei der Ärzteversorgung Westfa-
len-Lippe (AVWL), wie die BVK ein
berufsständisches Versorgungs-
werk, haben Hypotheken und
Grundschulden – zurzeit noch aus
einem Wohnimmobiliengeschäft –
traditionell einen hohen Anteil am
Anlagevermögen. Im vergangenen
Jahr betrug der Anteil fast 15 Pro-
zent. Für AVWL-Hauptgeschäftsfüh-
rer Andreas Kretschmer wird die
Vergabe von Gewerbeimmobilien-
krediten umso interessanter, je nä-
her die Kreditzinsen an den Rech-
nungszins der AVWL von vier Pro-
zent heranrücken. Der Rechnungs-
zins ist der Satz, mit dem die AVWL

die Beiträge ihrer Mitglieder ver-
zinst. Kretschmer rechnet damit,
dass Bankkredite als Folge der Krise
teurer werden. Denn für die durch
Abschreibungen auf Staatsanleihen
aus Griechenland belasteten Ban-
ken wird die Refinanzierung immer
teurer. Mit der AVWL können Inves-
toren ab etwa 20 Millionen Euro ins
Kreditgeschäft kommen.

Dass Einrichtungen der Altersvor-
sorge nun auf den Gewerbekredit
kommen, liegt daran, dass es ihnen
anders nicht gelingt, ihre Immobi-
lienquoten zu erhöhen. So nennt
die Arbeitsgemeinschaft Berufsstän-
discher Versorgungseinrichtungen

(ABV) für Ende 2009 eine Immobi-
lienquote von acht Prozent bei ei-
nem Anlagevolumen von 125 Milliar-
den Euro. Jüngere Zahlen liegen
nicht vor. Drei Jahre zuvor war die
Immobilienquote genauso hoch,
das Anlagevolumen aber 20 Milliar-
den Euro niedriger. Immobilienge-
schäfte werden gerade jetzt immer
attraktiver, weil sie höhere Rendi-
ten versprechen als die stark gesun-
kenen Anleiherenditen.

Mehr Mut als die Versicherer

Für die IVG, die Versorgungswerke
bisher als Eigenkapitalgeber in di-
versen Fonds betreut, ergibt sich
nun ein neuer Ansatz. „Altersvor-
sorgeeinrichtungen sind für uns als
Fremdkapitalgeber besonders inte-
ressant, weil sie höhere Risiken als
Versicherer eingehen können“,
sagt Bernhard Berg, der als Be-
reichsvorstand für das Geschäft der
IVG mit institutionellen Anlegern
verantwortlich ist. Die Immobilien-
und Aktienquoten der ABV-Mitglie-
der sind deutlich höher als die der
Versicherer. Anders als Lebensversi-
cherer müssen Versorgungswerke
keine Garantieverzinsung für ihre
Kunden sicherstellen.

Für Investoren haben große Versi-
cherer und Versorgungswerke wie
Allianz und BVK als Kreditgeber den
Vorteil, dass sie nur mit einem Part-
ner verhandeln müssen. Banken
würden für Kredite in dreistelliger
Millionen-Höhe Konsortien bilden.

Deutsche Revobank – ein Institut in Gründung
Die neue Bank will Waren und Vorräte von Mittelständlern kaufen und finanzieren.

Versorgungswerke Freiberufler,
die in Deutschland einer Kammer
angehören, etwa Ärzte, müssen
eine Rentenversicherung bei ih-
rem berufsständischen Versor-
gungswerk abschließen. Diese
Institute erfüllen einen öffentli-
chen Auftrag und stehen unter
der Aufsicht der Bundesländer.

Rechnungszins Dies ist der Zins-
satz, zu dem Versorgungswerke
die Beiträge der Versicherten ver-
zinsen. Er bewegt sich zurzeit zwi-
schen 3,5 und vier Prozent. Es ist
kein Garantiezins wie bei einer Le-
bensversicherung. Änderungen
muss die Aufsicht genehmigen.

Das Kreditgeschäft neu entdeckt
Berufsständische Versorgungswerke und
Pensionskassen suchen nach neuen attraktiven
Anlagemöglichkeiten. Nun steigen sie in die
Finanzierung von Gewerbeimmobilien ein.

ANZEIGE

RENTE FÜR FREIBERUFLER
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Der Silberturm: Die BVK
finanziert den Kauf des
früheren Dresdner-Bank-
Hochhauses in Frankfurt.

„Wir streben für
die Bank eine
Eigenkapital-

Rendite zwischen
acht und 14
Prozent an.“

UweHastedt
Deutsche Revobank
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