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Die Hausbankentscheidung junger Unternehmen
In einem aktuellen Diskussionspapier des ZEW wird gezeigt: Junge Unter-
nehmen, die eine Liquiditätsversicherung oder Bankkredite nachfragen, 
wählen deutlich häufiger eine Sparkasse oder Genossenschaftsbank zu 
ihrer Hausbank als eine Privatbank. Kostensensitive Unternehmen wäh-
len hingegen häufiger eine Privatbank. 

Enge Hausbankbeziehungen können für 
junge Unternehmen aus verschiedenen 
Gründen nützlich sein. Durch häufige Inter-
aktion zwischen Unternehmer und Mitar-
beitern der Bank sammeln Banken Informa-
tionen über das Unternehmen und den 
Unternehmer. Aufgrund dieser Informatio-
nen kann die Hausbank besser über Kredit-
anfragen entscheiden und kleine und mit-
telständische Unternehmen bekommen in 
der Regel einen besseren Zugang zu Bank-
darlehen. Eine Bank, die eine enge Ge-
schäftsbeziehung zu ihrem Kunden aufge-
baut hat, kann im Falle einer Unterneh- 
menskrise die Situation besser beurteilen 
und überlebensfähigen Unternehmen aus 
der Krise helfen. Des Weiteren haben Un-
ternehmen bei engen Hausbankbeziehun-
gen weitere Spielräume für erfolgsverspre-
chende, aber riskante Investitionen bei- 
spielsweise in Forschung und Entwicklung. 
Allerdings sind solche engen Hausbankbe-
ziehungen, beispielsweise durch häufige 

Bankgespräche oder Informationsverarbei-
tung, zeit- und kostenintensiv. Banken wol-
len ihrerseits höhere Kosten einer intensi-
ven Kundenbetreuung mit dem alleinigen 
Vertrieb anderer Bankprodukte an das Un-
ternehmen oder den Gründer kompensie-
ren und diese langfristig an sich binden. 
Daher sind enge Hausbankbeziehungen 
nicht für jedes Unternehmen sinnvoll und 
werden nicht von jedem Unternehmen 
nachgefragt.

Marktanteile nach Bankengruppen

Ein markanter Unterschied zwischen 
den in Deutschland aktiven Banken ist 
deren Eigentümerstruktur und der daraus 
abgeleitete öffentliche Auftrag. Sparkas-
sen als öffentlich rechtliche Institute und 
die Volks- und Raiffeisenbanken als ge-
nossenschaftlich organisierte Banken 
haben einen gesellschaftlichen Auftrag 
und müssen sich nach dem Regionalprin-

zip stark auf die Region konzentrieren, in 
der sie tätig sind. Die privaten Kredit- und 
Großbanken unterliegen hingegen keinen 
räumlichen Einschränkungen ihres Ge-
schäftsgebiets. Die Marktanteile sind 
über Unternehmensgröße sehr unter-
schiedlich zwischen den Banktypen ver-
teilt. Während die Sparkassen und Genos-
senschaftsbanken bei kleinen und mitt-
leren Unternehmen die meisten Haus-
bankbeziehungen unterhalten, arbeiten 
große Unternehmen überwiegend mit 
Großbanken und anderen privaten Kredit-
banken zusammen.

Mit der Gewinnung von Gründern als 
Kunden können Banken neue Geschäfts-
beziehungen aufbauen. Dies ist wich-
tig, da der Anteil der etablierten Unter-
nehmen, die ihre Hausbank wechseln, 
sehr gering ist. Die Sparkassen können 
mit 50 Prozent die meisten Gründer als 
neue Geschäftskunden gewinnen. 31 Pro-
zent der Gründer wählen eine Genossen-
schaftsbank und 19 Prozent eine Privat-
bank. Diese Aufteilung auf die genannten 
Banktypen ähnelt sehr derjenigen von be-
reits etablierten, kleinen Unternehmen. 

Entscheidungskriterien  
bei der Wahl der Hausbank

Auf Basis des KfW/ZEW-Gründungspa-
nels und des Mannheimer Unternehmen-
spanels wurden die Entscheidungskriteri-
en von Gründern bei der Wahl ihrer Haus-
bank untersucht. Die Kundenbindung der 
Banken erfolgt nicht erst mit der Grün-
dung des Unternehmens. Fast zwei Drit-
tel (64 Prozent) der Gründungen wählte 
eine Hausbank mit der einer der Gründer 
bereits privat Kontakt hatte. Dieser Anteil 
ist bei Sparkassen und Genossenschafts-
banken höher als bei Privatbanken. Es ist 
auch beachtlich, dass fast jeder zweite 
Unternehmer (45 Prozent) nur mit einer 
Bank Gespräche über eine Hausbankbe-
ziehung führt. Unternehmen, die im Grün-

50+ innerhalb der vergangenen 20 Jahren. 
Dabei bestehen kaum Unterschiede zwi-
schen Einzel- und Teamgründungen. Im 
gleichen Zeitraum hat sich die Altersstruk-
tur der Personen im erwerbsfähigen Alter 
verändert. Der Anteil der Personen im Alter 
von 18 bis 40 Jahren sank von 45 Prozent 

im Jahr 1991 auf 39 Prozent im Jahr 2011. 
Der Anteil der Personen im Alter von 50 bis 
65 Jahren ist hingegen von 31 Prozent im 
Jahr 1991 auf 39 Prozent im Jahr 2011 ge-
stiegen. Das Gründerpotenzial hat sich so-
mit stärker hin zu den „Älteren“ verscho-
ben. Auswertungen von Daten aus dem 

KfW/ZEW Gründungspanel zeigen, dass 
bei Personen im Alter von 50 bis 65 das 
Motiv für die Gründung häufiger als bei 
jüngeren Gründern war, keine geeignete 
Beschäftigung zu finden oder einen Aus-
weg aus der Arbeitslosigkeit zu suchen. 

Daniel Höwer 
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Abbildung 1: Marktanteile der Banken (2009-2011)

Abgrenzung der Unternehmensgröße: klein: <50 Mitarbeiter; mittel: >= 50 & < 250 Mitarbeiter; groß >= 250 & <1.000 Mitarbeiter; sehr groß > 1.000 
Quelle: Bilanzdaten und Kredite an Unternehmen: Deutsche Bundesbank, 2013, eigene Berechnungen; Hausbankbeziehungen: Mannheimer 
Unternehmenspanel (ZEW), 2013
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dungsjahr Bankmittel nachfragen, wählen 
deutlich häufiger eine Sparkasse (56 Pro-
zent) oder eine Genossenschaftsbank 
(62 Prozent) als eine Privatbank (33 Pro-
zent). Unternehmer, denen es wichtig 
ist, dass Ihre Hausbank Sie im Falle ei-
ner Unternehmenskrise unterstützt, füh-
len sich bei den Sparkassen und Genos-
senschaftsbanken (jeweils 38  Prozent) 
besser aufgehoben als bei den Privat-
banken (25 Prozent). Unternehmer, wel-
che die Vorteile einer engen Hausbank-
beziehung nutzen wollen, scheinen somit 
eher eine Beziehung zu einer Sparkasse 
oder Genossenschaftsbank aufzubauen. 
Es wäre für das Bankensystem problema-
tisch, wenn Sparkassen und Genossen-
schaftsbanken überwiegend schlechte Ri-
siken anziehen würden. Für diese Vermu-
tung gibt es aber keinen Grund. Es kön-
nen keine Unterschiede hinsichtlich der 
Auswahlwahrscheinlichkeit junger Unter-

nehmen zwischen den Banktypen festge-
stellt werden.

Gründern, die eine private Kredit- oder 
Großbank als Hausbank wählen, sind vor-
nehmlich günstige Konditionen wichtig. 
Außerdem bemühen diese Unternehmer 
sich seltener um eine staatliche Förde-
rung. Bei den Großbanken fühlen sich zu-
dem Gründer besser aufgehoben, die 
spezialisierte Finanzdienstleistungen 
nachfragen.

Bankcharakteristika

Neben der Eigentümerstruktur unter-
scheiden sich Banken in vielerlei Hin-
sicht, wie etwa in ihrer Größe. Mit der 
Größe einer Institution steigen auch die 
Komplexität und die Anzahl der Hierar-
chieebenen. Eindrücke und Informati-
onen, die ein Kundenberater nicht ko-
difizieren kann, sind in hierarchischen 

Strukturen schwerer weiterzugeben. Die 
Verwendung von persönlichen Eindrü-
cken und weichen Informationen in Kre-
ditgesprächen sind für junge Unterneh-
men jedoch wichtig, weil noch kaum harte 
Fakten über das Unternehmen verfügbar 
sind. In der Analyse zeigt sich allerdings, 
dass die Wahrscheinlichkeit, dass ein 
Gründer eine Bank zu seiner Hausbank 
macht, mit ihrer Größe steigt. Er wählt 
auch mit höherer Wahrscheinlichkeit eine 
Bank, wenn diese einen hohen Marktan-
teil in der Region des Unternehmens hat, 
oder wenn sie einen hohen Anteil von Un-
ternehmen aus der Branche des Gründers 
unter ihren Kunden hat. Dies spricht da-
für, dass Unternehmer häufiger mit Ban-
ken zusammenarbeiten, die sich im Markt 
des Unternehmens auskennen.

Banken, die besonders stark von der 
Bank- und Finanzkrise betroffen waren, 
sind für Gründer weniger attraktiv. Ban-
ken, die vom Sonderfonds für Finanz-
marktstabilität unterstützt wurden, oder 
Sparkassen, die ihre Landesbanken stüt-
zen mussten, haben eine geringere Wahr-
scheinlichkeit gewählt zu werden. Mögli-
che Gründe hierfür sind, dass die Unter- 
nehmer davon ausgehen, dass die betrof-
fenen Banken durch höhere Zinsen und 
Gebühren die entstandenen Verluste wie-
der erwirtschaften wollen und weniger in 
der Lage sind, im Falle einer Krise des Un-
ternehmens helfen zu können.

Daniel Höwer 

Veröffentlichung: DP 13-018 http://ftp.zew.de/pub/
zew-docs/dp/dp13018.pdf

Zeitreihen der Gründungsintensitäten für externe Datennutzer
Indikatoren zum Gründungsgeschehen in Deutsch-
land können externen Datennutzern in Form von 
standardisierten Tabellen zur Verfügung gestellt wer-
den. Ausgewiesen werden Gründungsintensitäten 
(absolute Zahl der Gründungen je 10.000 Einwohner 
im Alter von 18 bis einschließlich 64 Jahren (Erwerbs-
fähige)) für verschiedene Branchenabgrenzungen. 
Die Zeitreihen stehen für acht Hauptbranchen zur 
Verfügung. Diese Struktur erlaubt den unmittelbaren 
Vergleich mit anderen Datenquellen z.B. der Gewer-

beanzeigenstatistik des Statistischen Bundesamtes. 
Des Weiteren werden innovative Branchen abge-
grenzt. Darunter die Branchen des Hightech-Sektors, 
Branchen der Informations- und Kommunikations-
technologien, wissensintensive Dienstleistungen 
und die Kreativwirtschaft. Außerdem wird eine Aus-
zählung der Gründungszahlen auf der Ebene der 
Wirtschaftszweigzweisteller nach der Klassifikation 
der Wirtschaftszweige Ausgabe 2008 des Statisti-
schen Bundesamtes oder geeigneter Aggregate an-

geboten. Die Auswertungen können auf der Ebene 
der Bundesländer, Metropolregionen, Raumord-
nungsregionen, IHK-Bezirke und Kreise zur Verfügung 
gestellt werden. Entsprechend der regionalen Ebene 
und der Branchenabgrenzung stehen die Daten auf 
Jahresbasis oder gepoolt über verschiedene Jahre 
zur Verfügung. Eine detailliertere Beschreibung der 
Daten und der Methodik sowie das aktuelle Angebot 
können unter ftp://ftp.zew.de/pub/zew-docs/grep/
Datennutzer.pdf abgerufen werden.
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Abbildung 2: Entscheidungskriterien bei der Hausbankwahl

Die Balken geben den Anteil der Unternehmen mit einer entsprechenden Hausbankbeziehung wieder, für die die Kriterien am bedeutendsten sind. 
 Quelle: KfW/ZEW Gründungspanel, 2013
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