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Verbraucherinnen und Verbraucher ent-
scheiden heute dort, wo sie kaufen – nicht 
mehr dort, wo Banken sie erwarten. Liqui-
dität wird zunehmend am Ort des Kon-
sums nachgefragt und zur Verfügung ge-
stellt, nicht erst im klassischen Finanzie-
rungsgespräch. Dieser strukturelle Wan-
del verändert das Kreditgeschäft grund-

legend. Digitale Händlerprozesse und 
Buy-now-pay-later-(BNPL)-Modelle haben 
diese Entwicklung beschleunigt. Für Ban-
ken, die in diesen Momenten nicht präsent 
sind, ist das mehr als entgangenes Ge-
schäft – es ist die Frage, wer für den Kun-
den in diesem Segment relevant ist.

Die Rahmenbedingungen dieses Wan-
dels sind bekannt: Anhaltend schwache 
Konjunktur, wachsende Arbeitslosigkeit 
und ein hohes Preisniveau haben die Li-
quidität vieler Menschen spürbar unter 
Druck gesetzt. Das Konsumkreditgeschäft 

bildet diese Entwicklung unmittelbar ab 
– es wirkt wie ein Brennglas auf die wirt-
schaftliche Situation der privaten Haus-
halte. Zudem entfallen bereits 50% aller
neu abgeschlossenen Ratenkredite auf
Losgrößen unter 1.000 Euro. Den Markt
dominieren zunehmend BNPL-Lösungen: 
schnell verfügbar, aber ohne nachhaltige 
Kundenbeziehung – und oft ohne Prüfung 
der individuellen Tragfähigkeit. Diese
Entwicklung hält an. Sie ist aber auch eine 
strategische Chance – für Finanzdienst-
leister, die über den Kaufmoment hinaus
Verantwortung tragen.

Die TeamBank setzt mit ihrem Lösungs-
angebot an zwei Stellen an: am Ort des 
Konsums mit Embedded-Finance-Lösun-
gen – und in der dauerhaften Kundenbe-
ziehung mit dem easyCredit mit finanziel-
lem Spielraum. Über Embedded Finance 
erreicht die TeamBank Kundinnen und 
Kunden direkt im Kaufmoment – auch sol-
che, die bislang nicht den Weg zur Genos-
senschaftsbank gefunden haben. Wo die 
Bonität es trägt, folgt der easyCredit mit 
finanziellem Spielraum: ein Angebot, das 
sich über den Kundenlebenszyklus hinweg 
an die individuelle Leistungsfähigkeit an-
passt. So entsteht aus dem Erstkontakt 
eine dauerhafte Liquiditätsbeziehung.

Mit Laufzeitverlängerungen oder Ra-
tenpausen steht die Bank an der Seite ihrer 
Kunden, wenn es darauf ankommt – und 
klappt den Regenschirm nicht ein, wenn 
es regnet. Das ist kein Produktmerkmal – 
es ist die Haltung, die die genossenschaft-
liche Finanzgruppe seit Jahrzehnten aus-
zeichnet und die jede Liquiditätslösung 

der TeamBank trägt. Denn schnelle Ver-
fügbarkeit allein schafft kein Vertrauen. 
Entscheidend ist, wer Verantwortung über 
den Abschluss hinaus trägt – mit Orientie-
rung, finanzieller Übersicht und einer 
Bonitätsprüfung, die sicherstellt, dass die 
monatliche Rate stets der individuellen 
Leistungsfähigkeit entspricht.

Über 500.000 Installationen der 
easyCredit+ App sprechen für sich. Die 
App-Bewertungen liegen bei 4,8 bezie-
hungsweise 4,9 Sternen – deutlich über 
dem Branchenschnitt. Der NPS (Net Pro-
motor Score) beträgt 54 Punkte über den 
gesamten Kundenlebenszyklus. Kunden-
begeisterung und Digitalisierung gehen 
hier Hand in Hand.

Eine seit Jahren steigende Self-Sale-
Quote von mittlerweile rund 70% zeigt, 
dass Kunden bereit sind, die digitalen Lö-
sungen auch intensiv zu nutzen. Für die 
Partnerbanken bedeutet das: Geschäft 
ohne zusätzlichen Beratungsaufwand. Mit 
dem Ausbau der datengestützten Markt-
bearbeitung schafft die TeamBank zusätz-

lich Lösungen, die sich nahtlos in die Pro-
zesse der Partner integrieren lassen. Doch 
Technologie allein schafft kein Vertrauen 
– das entsteht dort, wo Kunden in schwie-
rigen Momenten nicht allein gelassen wer-
den. Genau hier setzt die Weiterentwick-
lung des Angebots an.

Die Absicherung gegen zentrale Ein-
kommensrisiken wird die TeamBank im 
zweiten Halbjahr 2026 als festen Bestand-
teil der Liquiditätsbegleitung einführen. 
Denn wer Liquidität dauerhaft begleitet, 
denkt über den Abschluss hinaus – auch 
dann, wenn sich die Lebenssituation des 
Kunden grundlegend verändert. Für die 
Partnerbanken bedeutet das: ein erweiter-
tes Leistungsversprechen gegenüber ihren 
Kunden – gerade in Zeiten, in denen Ver-
lässlichkeit zählt.

Belastbare Grundlage

Auch 2026 wird die finanzielle Resili-
enz der Verbraucherinnen und Verbrau-
cher unter Druck bleiben. Das erfordert 
eine weiterhin umsichtige Kreditsteue-
rung – und eine Begleitung, die Risiken 
früh erkennt und Spielräume verantwor-
tungsvoll einsetzt. Parallel gilt es, die Sze-
narien des Agentic Commerce für das ei-
gene Geschäftsmodell zu bewerten und 
vorzubereiten: KI-Agenten (künstliche 
Intelligenz – kurz KI), die autonom ver-
gleichen, auswählen und Zahlungen aus-
lösen, werden die Logik des Konsums 
grundlegend verändern. Wer dabei als 
Finanzierungspartner berücksichtigt 
wird, entscheidet sich nicht morgen – son-

Börsen-Zeitung, 10.6.2026 dern daran, wer heute schon verlässlich 
prüft, begleitet und regulatorisch solide 
aufgestellt ist. Über 75 Jahre verantwor-
tungsvolle Liquiditätsbegleitung und ein 
tiefes Verständnis europäischer Verbrau-
cherschutzvorgaben sind dafür eine be-
lastbare Grundlage.

Die TeamBank entwickelt ihr Ge-
schäftsmodell konsequent weiter. Der 
easyCredit mit finanziellem Spielraum 
wird dabei als zentraler Baustein weiter 
gestärkt. Im Jahr 2026 gilt es, das Angebot 
mit dem Ausbau am Ort des Konsums, der 
datengestützten Marktbearbeitung und 
einem neuen Absicherungsprodukt im 
zweiten Halbjahr weiter in Wirkung zu 
bringen. Darauf setzt die Bank – für nach-
haltiges Wachstum der genossenschaftli-
chen Finanzgruppe.

Strukturwandel erfordert kundenzentrierte Lösungen 
Benötigte Liquidität wird zunehmend am Ort des Konsums bereitgestellt – Begleitung über die Auszahlung hinaus

Fo
to

: T
ea

m
Ba

nk

Christian Polenz

Vorstands
vorsitzender der 
TeamBank AG

Im Jahr 2026 gilt es, 
das Angebot mit dem 
Ausbau am Ort des 
Konsums, der daten-
gestützten Marktbe-
arbeitung und einem 
neuen Absicherungs-
produkt im zweiten 
Halbjahr weiter in 
Wirkung zu bringen.

Rund 50% Umsatzplus allein im Jahr 
2025. easy2cool, ein Anbieter ökologi-
scher Isolierverpackungen und Fulfill-
mentlösungen für den Frische- und Tief-
kühlbereich, wächst deutlich. Und das 
Unternehmen rechnet auch in den kom-
menden Jahren mit weiterer Expansion. 
Im laufenden Betrieb haben die Münchner 

ein neues Gebäude in Oberfranken bezo-
gen, das Raum für weiteres Wachstum 
bietet. Parallel dazu haben sie mit Fulfill-
ment einen neuen Geschäftszweig aufge-
baut: Kunden lagern ihre Tiefkühlware 
bei easy2cool, die diese verpackt und an 
den Endkunden schickt.

Das Wachstum erhöht den Finanzie-
rungsbedarf des Unternehmens. Mehr 
Forderungen, Rohstoffe und Vorprodukte 
müssen vorfinanziert, neue Mitarbeiter 
eingestellt sowie Kapazitäten erweitert 
werden. Das lässt sich aus dem Cashflow 
allein nicht finanzieren.

Auch die bisherige Bankenfinanzierung 
stößt an ihre Grenzen: Die Jahresab-
schlüsse, die in der Regel Grundlage für 
die Bonitätsberechnung des Banken-Ri-
sikomanagements sind, können bis zu 18 
Monate alt sein. Für die Bank ist eine Aus-
weitung des Kreditrahmens auf Basis der 
veralteten Lage aus regulatorischen Grün-
den oft nicht möglich.

Liquiditätsschonende Finanzierung

Auch bei easy2cool stieß die bestehende 
Bankenfinanzierung wegen des starken 
Wachstums an ihre Grenzen. Darum ist 
die Hausbank, eine regionale Volksbank, 
auf die DZ Bank, das Zentralinstitut der 
Volks- und Raiffeisenbanken, zugegangen. 
Diese stellte den Kontakt zu VR Equity-
partner (VREP) her. Innerhalb weniger 
Monate wurde eine Mezzaninefinanzie-
rung vereinbart. Möglich war das auch 
durch den engen Austausch im Verbund 
und die lange, gute Zusammenarbeit der 
Volksbank mit dem Kunden.

Die Mezzaninefinanzierung lässt, wie 
von den Gründern präferiert, den Gesell-

schafterkreis unverändert. Sie benötigt 
keine umfangreichen Bewertungs- und 
deutlich weniger komplexe Vertragsver-
handlungen. Dennoch bietet sie die Vor-
teile von Eigenkapital: Weil die Mezzani-
nefinanzierung nachrangig ist und VREP 
auf Sicherheiten verzichtet, kann easy-
2cool bestehende und neue Sicherheiten 
für weitere Finanzierungsinstrumente 
nutzen. Mitspracherechte erhält VREP nur 
in außergewöhnlichen Situationen oder 
bei Geschäften, die über den normalen 
Geschäftsbetrieb hinausgehen. Im laufen-
den Geschäft beschränkt sich die Beglei-
tung auf regelmäßige Gespräche zur Un-
ternehmensentwicklung.

Ein weiterer Vorteil: Mezzanine lässt 
sich bei Auszahlung, Laufzeit und Tilgung 
flexibel auf die Bedürfnisse des Wachs-
tumsunternehmens zuschneiden. Meist 
wird die Tilgung erst zum Ende der mehr-
jährigen Laufzeit fällig. Das schont die 
Liquidität, weil zunächst nur die Zinszah-
lungen fällig werden. Da diese Zinsen in 
der Regel steuerlich abzugsfähig sind, 
fällt die cashwirksame Belastung nach 
Steuern bei einer GmbH deutlich geringer 
aus als der nominale Zinssatz vermuten 
lässt. So eignet sich Mezzanine sehr gut 
für sprungfixe Investitionen wie eine 
neue Kühlhalle, die sich erst nach einiger 
Zeit rentieren.

Bei der Ausgestaltung sollte berücksich-
tigt werden, ob Mezzanine eher Eigen- 
oder Fremdkapitalcharakter hat. Nach-
rangigkeit, der Verzicht auf Sicherheiten, 
eine erfolgsabhängige Vergütung, die 
endfällige Tilgung und lange Laufzeit rü-
cken Mezzanine in Richtung Eigenkapital. 
VREP hat daher neben den bei Mezzanine 
üblichen Rahmenbedingungen eine Aus-
bezahlung in mehreren Tranchen bei einer 
zunächst unbefristeten Laufzeit mit Kün-
digungsrecht zu bestimmten Zeitpunkten 
vereinbart.

Der Eigenkapitalcharakter erleichtert 
neue Fremdfinanzierungen in der Zu-
kunft, weil Mezzanine die Bilanzrelation 
verbessert. Aber auch an anderer Stelle 
werden Banken entlastet: Sprunginves-
titionen erhöhen die Sicherheiten und 
generieren neue operative Erträge. Dies 
kann das Bankenrating verbessern und 
Spielraum für weitere Bankkredite 
schaffen.

Die enge Zusammenarbeit zwischen 
VREP und den Volks- und Raiffeisenban-
ken zahlt sich für mittelständische Unter-
nehmer aus. Als Firmenkunde profitieren 
sie von einer passgenauen Ansprache ihrer 
Finanzierungs‑ und Investitionsbedarfe. 
Um diese frühzeitig zu identifizieren und 
den Austausch mit den Volks- und Raiff
eisenbanken weiter zu intensivieren, hat 
VR Equitypartner ein eigenes Vertriebs-

Börsen-Zeitung, 10.6.2026 team etabliert. Dieses nimmt Anfragen 
lokaler Institute direkt auf und erarbeitet 
gemeinsam mit ihnen tragfähige Lösun-
gen – wie zum Beispiel bei easy2cool.

Die Mezzaninefinanzierung schafft dort 
die Voraussetzungen, den ambitionierten 
Wachstumskurs fortzusetzen. In Kürze 
steht bereits die nächste Mezzaninetran-
che an, um bei easy2cool die Erweiterung 
um eine Fertigungsstufe zu finanzieren.

Gemeinsam Wachstum finanzieren
Wenn die Bankfinanzierung an Grenzen stößt, kann Mezzanine weiterhelfen – Das ist nicht nur im Sinne des Unternehmens, sondern auch der Hausbank

Mezzanine lässt sich 
bei Auszahlung, 
Laufzeit und Tilgung 
flexibel auf die Be-
dürfnisse des Wachs-
tumsunternehmens 
zuschneiden. Meist 
wird die Tilgung erst 
zum Ende der mehr-
jährigen Laufzeit 
fällig.

Fo
to

: V
R 

Eq
ui

ty
pa

rt
ne

r

Klaus-Jörg 
Schneider
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direktor bei 
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Verbraucherinnen 
und Verbraucher 
entscheiden heute 
dort, wo sie kaufen 
– nicht mehr dort, wo
Banken sie erwarten.


