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Geleitwort VI

Geleitwort

Der deutsche Kapitalmarkt weist im internationalen Kontext vielféltige Besonderhei-
ten auf. Ein wesentlicher Aspekt hierbei in Bezug auf die Finanzierung mittelstindi-
scher Unternehmen stellt das sogenannte Hausbankprinzip dar. Darunter werden lang-
fristige Geschiéfisbeziehungen zwischen den Unternehmen und einer oder wenigen
Banken mit einem hervorgehobenen Status verstanden. Diese hdufig historisch ge-
wachsenen Beziehungen werden aktuell vor dem Hintergrund von 6konomischen und
aufsichtsrechtlichen Entwicklungen im Bankensektor (z.B. MaRisk, Basel II) kritisch
hinterfragt. Als Folge wird hdufig eine Loslosung der Unternehmen vom Hausbank-
prinzip und damit eine Verbreiterung der Finanzierungsbasis gefordert.

Die Arbeit von Herrn SEGBERS setzt sich auf hervorragende Art und Weise interdiszi-
plindr mit dieser Thematik auseinander. Neben den in der finanzwirtschaftlichen For-
schung vielfach herangezogenen okonomischen Ansétzen betrachtet der Autor zusétz-
lich die in der Praxis hochgradig relevanten verhaltenswissenschaftlichen Grundlagen
einer Hausbankbeziehung. Durch die Ableitung seines integrativen Wirkungsmodells
gelingt es ihm, sowohl 6konomische als auch verhaltenswissenschaftliche Aspekte in
einer Sichtweise zu vereinen.

Das entwickelte Modell zeigt auf, dass eine vertrauensbasierte Hausbankbeziehung fiir
beide Seiten auch Gkonomisch vorteilhaft sein kann. Durch den konsequenten Ab-
gleich mit empirischem Sekunddrmaterial kann er zeigen, dass -allen Lippenbekennt-
nissen zum Trotz- in der Bankpraxis nur selten die Voraussetzung zur Entstehung sol-
cher vertrauensbasierter Beziehungen vorliegen. Deshalb leitet er zum SchluB seiner
umfangreichen Darstellung einige wertvolle praktisch-normative Gestaltungsempfeh-
lungen aus Banksicht ab.

Besonders hervorzuheben an der vorliegenden Arbeit sind das konsequente Bemiihen
um und die gelungene Umsetzung eines theoretisch fundierten und empirisch abgesi-
cherten, interdisziplinér ausgerichteten Wirkungsmodells. Die Integration sehr hetero-
gener Wissenschaftsdisziplinen auf theoretisch-abstraktem Niveau und die gleichzeiti-
ge Fahigkeit, diese in konkret nutzbare praktische Erkenntnisse umzusetzen, stellen
eine ganz besondere Leistung dar. Damit ist es Herrn SEGBERS gelungen, interessante
Erkenntnisse zu generieren, die eine (vorschnelle) Abkehr vom Hausbankprinzip so-
wohl aus Bank- als auch aus Unternehmenssicht fragwiirdig erscheinen lassen.

Die Arbeit zeigt neben einer umfangreichen theoretischen Fundierung vielfiltige Im-
plikationen fiir die praktische Umsetzung auf. Ich wiinsche ihr daher eine weite
Verbreitung in Wissenschaft und Praxis.

Miinster, im September 2006 Prof. Dr. Wolfgang Berens



VIl Vorwort

Vorwort

Die vorliegende Arbeit entstand wihrend meiner Titigkeit als wissenschaftlicher Mit-
arbeiter am Lehrstuhl fiir Betriebswirtschaftslehre, insb. Controlling an der Westfli-
schen Wilhelms-Universitit Miinster und wurde im Wintersemester 2005/2006 als
Dissertationsschrift angenommen. Ein ganz besonderer Dank gilt meinem akademi-
schen Lehrer und Erstgutachter, Herrn PROF. DR. WOLFGANG BERENS. Die von ihm
gewidhrten Freiheiten und das geschaffene, liberale Arbeitsklima haben wesentlich
zum Gelingen der Arbeit beigetragen. Besonders hervorheben mochte ich die konse-
quente Verkniipfung von Forschung und Praxis, die in vielféltiger Weise wihrend der
Lehrstuhlzeit meine fachliche und personliche Entwicklung gefordert hat. Herrn PROF.
DR. JENS LEKER danke ich recht herzlich fiir die Ubernahme des Zweitgutachtens.
Eine besondere Anerkennung mdochte ich Herrn PROF. DR. ANDREAS HOFFJAN, Herrn
DR. PASCAL NEVRIES und Herrn DR. ANDREAS SIEMES zukommen lassen. PROF. DR.
ANDREAS HOFFJAN hat in mir durch vielféltige Diskussionen und dem gemeinsamen
Besuch wissenschaftlicher Tagungen das besondere Interesse an wissenschaftlicher
Forschung geweckt. Durch seine hilfsbereite und unbiirokratische Unterstiitzung in der
Fertigstellungszeit meiner Dissertation war er mir eine sehr grofe Hilfe.

Zweifellos den grofiten Anteil am wissenschaftlichen Fortschritt meiner Arbeit hat
Herr DR. PASCAL NEVRIES. Unsere regelmédfligen Treffen zur Diskussion des Arbeits-
fortschritts waren nicht nur aus fachlicher Sicht eine groBe Hilfestellung, sie haben
zudem auch héufig den Antrieb gegeben, nicht nachzulassen und die Thematik in jeder
Hinsicht tiefgreifend zu analysieren. Die in unserer gemeinsamen Biirozeit durchlebte,
gemeinsame ,Leidenszeit” sowie vielfiltige private Kontakte fiihrten zu einer Bin-
dung, die weit iiber das Berufliche hinausgeht.

Ebenfalls speziell danken mdchte ich Herrn DR. ANDREAS SIEMES, der mir wihrend
meiner Zeit am Lehrstuhl in vielen gemeinsamen Projekten ein lehr- und hilfreicher
Kollege und Diskussionspartner war. Unsere vielféltige Zusammenarbeit war fiir mich
eine fachlich und personlich sehr wichtige Erfahrung und setzt sich erfreulicherweise
in unserem gemeinsamen zukiinftigen beruflichen Lebensweg weiter fort.

Danken mdochte ich weiterhin allen Kolleginnen und Kollegen, die meine Zeit am
Lehrstuhl begleitet haben. Das von allen gelebte Arbeitsklima ist sicherlich als nahezu
einmalig zu bezeichnen und wird mir immer in Erinnerung bleiben. Namentlich dan-
ken mdochte ich unserem Sekretariat, Frau BETTINA KLEINFELDER und FRAU GA-
BRIELE PANING, sowie meinen wissenschaftlichen Kollegen, den Herren DR. RENE
BERTELSMANN, DIPL.-KFM. DANIEL BOLTE, DIPL.-KFM. KLAUS FLACKE, DR. BERND
HOGEMANN, DR. ELMAR KARLOWITSCH, DR. MIRKO KRAFT, DIPL.-KFM. FLORIAN
KROL, DIPL.-KFM. JAN-PHILIPP MENKE, DR. THOMAS MOSIEK, DR. ANDREAS ROHRIG,
DR. WALTER SCHMITTING, DR. MIRKO TILLMANN, DR. THOMAS TRISKA und DIiPL.-
KFM. ANDREAS WOMPENER.

Zuguterletzt mdchte ich noch einigen Freunden danken, die mich in unterschiedlicher
Weise auf meinem Lebensweg unterstiitzt und geprégt haben. Zu nennen sind zum
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einen Herr DR. JORN GROTHE, der leider bereits verstorbene Herr DIPL.-MATH. OLI-
VER LANGE und Herr DR. BENJAMIN ZEMLIN, die gemeinsam mit Herrn DR. PASCAL
NEVRIES in unseren gemeinsamen Studientagen das fachliche Grundgeriist gelegt und
meine besondere Begeisterung fiir das Fach geweckt haben.

Desweiteren gilt mein Dank Frau BIRGIT BECKER, Frau TANJA FRECKMANN, Herrn
UDpo KOTTBUS, Herrn CHRISTOPH OSTERHOLT, Herrn MARKUS PENNEKAMP und
Herrmn ALEXANDER REBLER, mit denen mich teilweise bereits von Kindesbeinen an
eine tiefe Freundschaft verbindet, die unabhingig von allen wissenschaftlichen und
beruflichen Unwiégbarkeiten verlduft.

Zuletzt mochte ich ein ganz besonderes, personliches Wort des Dankes meiner Familie
widmen. Dies sind zuniichst meine Mutter und mein verstorbener Vater, ANNE UND
HANS SEGBERS. Ihre liebevolle, groBziigige Art haben mich personlich sicherlich am
stirksten in meinem Leben geprégt. Sie haben mich in allen Phasen meines Lebens
stets unterstiitzt. Ohne sie und meine Geschwister STEFAN UND JOSEF wire das Gelin-
gen dieser Arbeit undenkbar gewesen.

Desweiteren mochte ich auch der Familie meiner Frau danken. Sie alle haben mir je-
derzeit eine willkommene und schone Abwechslung geboten, auch wenn sie in der
Endphase meiner Dissertation hdufiger auf mich verzichten mussten.

Zum Abschluss méchte ich mich ganz besonders herzlich bei meiner Frau KERSTIN
bedanken. Sie hat mir in der nicht immer leichten Phase der Dissertationserstellung
stets verstdandnisvoll zur Seite gestanden. lhre Liebe und ihr Humor haben mir immer
dabei geholfen, die wirklich wichtigen Dinge des Lebens nicht aus den Augen zu ver-
lieren. Ich hoffe, es ihr stets addquat zuriickgeben zu konnen. Thr und meinen Eltern
widme ich deswegen diese Arbeit.

Miinster, im September 2006 Klaus Segbers
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Einleitung

1 Einleitung

Banken sind Institutionen, die bei
Sonnenschein Regenschirme verlei-
hen und diese bei Regenwetter wie-
der zuriickverlangen.

A bank is expected to ,lean against
the wind*“ and accomodate its debt-
ors during difficult financial times.

(Ongena/Smith (2000a), S. 224)

(Volksmund)

1.1 Motivation des Themas und Zielsetzung der Arbeit

Mittelsténdische Unternehmen weisen im Hinblick auf ihre Finanzierungsstruktur das
besondere Merkmal auf, dass sie hdufig einen wesentlichen Teil ihres Kapitals durch
Kreditaufnahmen bei Banken beschaffen. Gerade bei kleineren Unternehmen macht
der Anteil an Bankverbindlichkeiten an der Bilanzsumme héufig ein Drittel und mehr
aus.! Derartige Finanzierungsstrukturen sind dabei kein rein deutsches Phdnomen,
sondern finden sich prinzipiell auch in einer Vielzahl anderer Lander.’

Theoretisch wird eine Bankfokussierung von kleinen und mittleren Unternehmen
(KMU) immer wieder durch deren ,,Undurchsichtigkeit* begriindet.’ Damit wird eine
grundsitzliche Informationsasymmetrie zwischen dem Unternehmen und seinen Kapi-
talgebern angesprochen. Eine ungleiche Informationsverteilung liegt z.B. im Hinblick
auf die Qualitét sowie den Einsatz- und Leistungswillen des Unternehmers und daraus
abgeleitet den Zukunftsaussichten des Unternehmens vor. Ein besonderer Grad an
Intransparenz resultiert daraus, dass i.d.R. keine Offentlichen Informationen iiber das
mittelstindische Unternehmen vorliegen, die beispielsweise aus der Titigkeit von In-
formationsintermedidren wie Ratingagenturen resultieren. Diese Informationsasym-
metrie kann die Kapitalbeschaffung fiir mittelstandische Unternehmen entgegen den
Annahmen der neoklassischen Finanzierungstheorie erheblich behindern.

Als ein Konstrukt zur Uberwindung der Informationsasymmetrie wird deshalb gerade
die Geschiftsbeziehung zu einer oder mehreren Banken angesehen.® Durch den engen
Kontakt in einer Beziehung sollen Informationen iibermittelt werden, die sich nicht aus
offentlich verfligbaren Quellen ablesen lassen, aber aufgrund der engen Verzahnung
von Unternehmer und mittelstéindischem Unternehmen eine hohe Relevanz bei der

' Vgl. Lichtblau/Utzig (2002), S. 21, Berens/Hogemann/Segbers (2005), S. 13 sowie die detaillier-
ten Ausfiihrungen in Kap. 3.1.2.1.

2 Vgl. Ramb (2000), S. 9 oder Lichtblau/Utzig (2002), S. 19.

> Siehe z.B. Fama (1985), S. 38, Berger/Klapper/Udell (2001), Ongena/Smith (2001), S. 456 f. oder
Elsas (2005), S. 35. Griinde fiir die Undurchsichtigkeit sind beispielsweise geringere Publizitits-
vorschriften fiir kleinere Unternehmen oder eine fehlende Informationsproduktion durch Ratinga-
genturen.

*  Vgl. Boot (2000), Ongena/Smith (2000a) oder Elsas (2001) sowie die Ausfithrungen in Kap. 4.



2 Einleitung

Beurteilung der Kreditwiirdigkeit besitzen: “It’s something you wouldn’t think [...]
has to do with major business, but [...] every social issue is played out in economic
form. They [CEOs] have children of unequal talents; the CEO is less talented than the
children. Somebody doesn’t want to give up stock. Somebody does [...] Can’t see that
on a balance sheet or P&L. You need to understand what’s going on around the indi-
vidual, [...] and that plays out in ‘situations’. That’s the dynamic.”
In Deutschland werden derartige Geschiftsbeziehungen zwischen mittelstandischen
Unternehmen und ihrer Bank hidufig als Hausbankbeziehungen bezeichnet.® Eine
Hausbankbeziehung zeichnet sich nach Ansicht des ARBEITSKREISES “FINANZIERUNG”
DER SCHMALENBACH-GESELLSCHAFT dadurch aus, dass
= Hausbanken den groBten, oft dominierenden Anteil an der Fremdfinanzierung von
Unternehmen und ebenso in Bezug auf die Nutzung sonstiger Finanzdienstleistun-
gen halten,
= Hausbanken einen Informationsvorteil gegeniiber anderen Finanziers haben,
= Hausbanken in Krisensituationen der Unternehmen eine ,,besondere Verantwor-
tung® gegeniiber den Unternehmen besitzen und
= die Beziehung langfristig ist und ein ,,besonderes Vertrauensverhiltnis“ beinhaltet.’
Der Bankensektor ist aktuell jedoch von tiefgreifenden strukturellen Problemen und
Umwilzungsprozessen betroffen.® Als ein wesentliches Problem kann eine anhaltende
Ertragsschwiche im Geschift mit mittelstdndischen Firmenkunden genannt werden.’
Als GegenmaBnahmen hierzu werden z.B. Fusionen unter Banken, die Verbriefung
von Kreditrisiken oder die Implementierung von ausgefeilten Risikoevaluierungssys-
temen vorgeschlagen und in der Praxis auch verstdrkt umgesetzt. Diese Maflnahmen
stellen nun die Geschiftsbeziehung zwischen Unternehmen und Bank in ihrer jetzigen

5 Uzzi (1999), S. 487. Das Zitat wurde im Rahmen qualitativer Interviews mit Firmenkundenbe-
treuern in US-amerikanischen Banken generiert.

¢ Vgl. z.B. Edwards/Fischer (1994), S. 154 f. oder den Titel der Arbeit von Elsas (2001).

7 Vgl. Arbeitskreis ,Finanzierung“ (1988), Fischer (1990), S. 3 f., Harhoff/Korting (1998), S. 1321
und Elsas (2001), S. 12. Ahnlich argumentieren ONGENA/SMITH in ihrem Ubersichtsartikel, die
eine Bankbeziehung auf die zwei Dimensionen der Zeit (,time“, entspricht der Langfristigkeit)
und der Breite (,,scope*, entspricht der gleichzeitigen Nutzung mehrerer Finanzdienstleistungen)
zuriickfithren, vgl. Ongena/Smith (2000a), S. 224 f. Sie betonen aber auch weitere oben genannte
Faktoren wie die eingangs zitierte besondere Verantwortung (,,A bank ist expected to ,lean a-
gainst the wind“ and accomodate its debtors during difficult financial times.“) und das spezielle
Vertrauensverhiltnis (,,In its most general form, we define a bank relationship to be the connecti-
on between a bank and customer that goes beyond the execution of simple, anonymous, financial
transactions.” (Hervorhebungen im Original)), Ongena/Smith (2000a), S. 224. Die Betonung von
Zeit und Breite findet sich auch bei Boot (2000), S. 9 ff. Eine ausfiihrlichere Behandlung von Be-
ziehungsvariablen wird in Kap. 4.6.1 vorgenommen.

8 Siehe hierzu ausfiihrlicher das Kap. 3.4 und die dort geschilderten Einflussfaktoren.
®  Vgl. Holzer (2004b).
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Form in Frage: ,,Despite the perception of its importance, the value in a modern eco-
nomy of a close relationship between the bank and customer is unclear.*'

Dies zeigt sich auch dadurch, dass aktuell zwischen 35 und 50 % der mittelstindischen
Unternehmen Schwierigkeiten bei der Kreditaufnahme beklagen." Bei einem Viertel
der Unternehmen wurde im Jahr 2005 der Kreditwunsch gar abgelehnt.”” Als Haupt-
griinde hierfiir werden Faktoren wie erhohte Anforderungen an die Offenlegung, hohe-
re geforderte Eigenkapitalquoten, mehr Sicherheiten sowie eine umfangreichere Do-
kumentation genannt.” Diese Griinde lassen dementsprechend vermuten, dass die Be-
ziehung zwischen dem Unternehmen und seiner Bank derzeit grundlegend erschiittert
wird. Nichtsdestotrotz stellen Bankfinanzierungen fiir mittelstindische Unternehmen
nach wie vor bei ihren zukiinftigen Finanzierungen eine der wichtigsten, wenn nicht
sogar die wichtigste Quelle dar.”

Vor diesem Hintergrund ist fraglich, inwiefern eine Hausbankbeziehung auch heute
noch ein probates Mittel zur Uberwindung von potenziellen Finanzierungsproblemen
mittelstdndischer Unternehmen sein kann. Aus Sicht der Bank ergibt sich zusatzlich
die strategische Frage, welche spezifischen Skonomischen Vorteile der Status einer
Hausbank bietet, um hierdurch u.U. die Profitabilitit des Firmenkundengeschiftes zu
steigern. Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist es nun, Hausbankbeziehungen mittel-
standischer Unternehmen vor dem Hintergrund dieser Problemstellungen zu analysie-
ren und somit die Frage zu beantworten, welche 6konomische Relevanz Hausbankbe-
ziehungen in der heutigen Zeit besitzen.

Dazu ist es notwendig, die Funktionsweise einer Hausbankbeziehung moglichst ganz-
heitlich zu analysieren und somit die eine solche Beziehung ausmachenden inneren
Wirkungszusammenhénge zu untersuchen. Diesbeziiglich existiert aktuell noch ein
Erkenntnisdefizit: ,,Although relationship lending has been the subject of considerable
recent research interest, the process of relationship lending is not well understood.*"
Erst bei einer Kenntnis der Faktoren, die zum Aufbau und Erhalt einer Hausbankbe-
ziehung beitragen, kénnen auch die potenziellen 6konomischen Wirkungen der Verin-
derungen fundiert analysiert werden.

Um diesem Ziel der Ganzheitlichkeit gerecht zu werden, wird deshalb im Verlaufe
dieser Arbeit ein integratives Modell einer Hausbankbeziehung entwickelt, welches in
der Lage sein soll, die oben genannten charakterisierenden Merkmale einer Hausbank-
beziehung in einem einheitlichen Rahmen zu integrieren. Ein derartiger ganzheitlicher
Modellrahmen existiert aktuell in der finanzwirtschaftlichen Literatur noch nicht.

' Ongena/Smith (2000a), S. 222.
T vgl. KfW (2005), S. 10.

2 vgl. KfW (2005), S. 32. Dies betrifft insbesondere kleinere Unternehmen mit einem Jahresumsatz
von weniger als zehn Mio. €, wihrend bei groBeren Unternehmen nur etwa 10 % der Unterneh-
men von einem abgelehnten Kreditwunsch berichten.

B vl KfW (2005), S. 18 bzw. S. 36.
' Vgl. MIND 03 (2004), S. 19 oder KfW (2005), S. 51.
* Berger/Udell (2002), F47.
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Stattdessen gibt es eine Vielzahl von Partialansdtzen, die sich jeweils um einzelne
Teilaspekte bemiihen, ohne jedoch eine Integration der vielen Einzelerkenntnisse an-
zustreben.'®

Ein besonderes Augenmerk wird dabei auf die Interaktion zwischen den handelnden
Personen, namentlich dem Unternehmer und dem Firmenkundenbetreuer,” gelegt, da
diese durch ihren Kontakt den Verlauf und Erfolg der Beziehung maf3geblich prigen:
“[...] that the most important relationships in relationship lending involve the loan of-
ficer. [...] This issue has not been explored in any penetrating way in the finance lit-
erature [...].”"®

In diesem Rahmen kommt nun dem angesprochenen Faktor des “besonderen Vertrau-
ensverhiltnisses” eine wesentliche Bedeutung zu. Es stellt sich zum einen die Frage,
wie ein solches Vertrauensverhiltnis in einer Hausbankbeziehung iiberhaupt aussehen
kann: ,,While we do not have information on what determines the evolution of trust in
bank-firm relationships, it seems clear that there is more to it than simply time passing
by (i.e. duration) or the extent of competition (number of lenders).”® Da es sich bei
einer Hausbankbeziehung aber um eine 6konomisch motivierte Beziehung handelt, ist
zum anderen auch nach den 6konomischen Wirkungen eines solchen Vertrauensver-
hiltnisses zu fragen. Insbesondere wird analysiert, welche Rolle Vertrauen fiir das
Konstrukt einer Hausbankbeziehung hat, d.h. welcher strategische Nutzen sich aus
einem Vertrauensverhiltnis fiir den Status einer Hausbankbeziehung ergibt und welche
Implikationen damit verbunden sind.

Als Ergebnis soll ein integrativer Rahmen einer Hausbankbeziehung geschaffen wer-
den, mittels dessen eine addquate Beriicksichtigung sowohl dkonomischer als auch
verhaltenswissenschaftlicher Aspekte moglich ist. Mittels dieses Rahmens konnen
dann Aussagen zu den Wirkungen der aktuell stattfindenden Verdnderungen getroffen
sowie Gestaltungsempfehlungen abgeleitet werden. Dieser integrative Rahmen soll
dabei den folgenden grundlegenden wissenschaftstheoretischen Anforderungen genii-
gen.

1.2 Wissenschaftstheoretische Einordnung des Themas

Im Rahmen der Themenbearbeitung soll grundsitzlich der Methodik des Kritischen
Rationalismus gefolgt werden.” Bei der Interpretation der Wirtschaftswissenschaft als

' Siehe hierzu die Uberblicksartikel von Boot (2000) und Ongena/Smith (2000a), in denen zwar ein
umfassender Uberblick iiber den Stand der Literatur gegeben wird, ohne dass die einzelnen Er-
kenntnisse jedoch in einem ganzheitlichen Rahmen présentiert werden.

7 Siehe zur Begriindung dieser Fokussierung die Kap. 3.1.2.2 und 3.2.3.
'8 Berger/Udell (2002), F39.
1 Harhoff/Korting (1998), S. 1337.

% Vgl. zum Kritischen Rationalismus knapp Raffée/Abel (1979), S. 3 ff. sowie die im selben Sam-
melband folgenden Beitriige von Meyer (1979), Eichhorn (1979), Kirsch (1979) und Schanz
(1979).
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Realwissenschaft ist damit die grundsitzliche Falsifizierbarkeit des Wahrheitsgehaltes
der geleisteten Aussagen an der Realitdt gemeint. Die Orientierung an dieser Grund-
konzeption soll durch zwei Mainahmen gewihrleistet werden.

Zunichst sollen alle Aussagen iiber die Realitdt soweit méglich durch empirisch fun-
dierte Aussagen abgesichert werden. Nur falls keine entsprechenden Erkenntnisse vor-
liegen, werden begriindete Plausibilititsannahmen getroffen. Zudem sollen die in der
Arbeit angesprochenen zentralen Objekte, Subjekte und Konstrukte moglichst eindeu-
tig definiert, konzeptualisiert und in einen modelitheoretischen Zusammenhang ge-
bracht werden. Diese Definitionen und Konzeptualisierungen sollen dabei eine grund-
sitzliche empirische Uberpriifbarkeit der Aussagen ermdglichen. In der vorliegenden
Arbeit wird allerdings keine eigenstindige empirische Uberpriifung des entwickelten
Modells einer Hausbankbeziehung durchgefiihrt.”' Dies sei spéteren Forschungsarbei-
ten iiberlassen.

Die vorliegende Arbeit ist dem sozialwissenschaftlichen Zweig der Betriebswirt-
schaftslehre zuzuordnen. Es soll eine Synthese des methodologischen Individualismus
und des methodologischen Strukturalismus im Sinne des ,,Systemansatzes der ent-
scheidungsorientierten Betriebswirtschaftslehre* von HEINEN verwendet werden.”
Hierunter ist sowohl eine explizite Betrachtung der handelnden Individuen und deren
Entscheidungssituationen als auch der sie umgebenden Organisationen und Institutio-
nen zu verstehen. Mittelstindische Unternehmen und Banken werden dazu als kom-
plexe soziale Systeme verstanden, die jeweils aus einzelnen Elementen (den Individu-
en) und deren Beziehungen bestehen. Dabei iiben sowohl die Elemente durch ihr Ver-
halten einen Einfluss auf das Gesamtsystem aus, als auch das System wiederum das
Verhalten der Individuen beeinflusst. Die Subsysteme Unternehmen und Bank stehen
iiber ihre Elemente, dem Unternehmer und dem Firmenkundenbetreuer, miteinander in
Beziehung und beeinflussen sich bzw. werden beeinflusst iiber die sie charakterisie-
renden Elemente.

1.3 Gang der Untersuchung

Der Aufbau der Arbeit ergibt sich nun folgendermafBen (vgl. Abb. 1-1). Zundchst wer-
den im zweiten Kapitel die theoretischen Grundlagen zum Verstindnis von Geschifts-
beziehungen dargestellt, um den Bezugsrahmen der Analyse von Hausbankbeziehun-
gen zu erarbeiten. Dazu werden die zwei wesentlichen theoretischen Grundrichtungen
zum Verstidndnis von Geschiftsbeziehungen, die Neue Institutionenokonomik und die
Verhaltenswissenschaften, vorgestellt und in Bezug auf ihren Erkldrungsgehalt fiir

An einigen Stellen in Kap. 3 werden jedoch eigene Berechnungen auf Basis empirischen Sekun-
darmaterials angestellt. Diese dienen der Fundierung der dort getroffenen deskriptiven Aussagen.
Es wird allerdings keine empirische Uberpriifung des eigenen Wirkmodells in Kap. 5.4 vorge-
nommen.

2 Vgl. hierzu Heinen (1971), S. 22 ff. oder auch zum systemtheoretischen Ansatz Ulrich (1971)
sowie allgemein ausfithrlich zu einer Diskussion dieser Ansitze zur Formulierung einer Allge-
meinen Betriebswirtschafislehre Diefenbach (2003), S. 189 ff.
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Geschiftsbeziehungen analysiert. AbschlieBend wird dann ein Uberblick iiber unter-
schiedliche Modellklassen zur Strukturierung und Erkldrung von Geschiftsbeziehun-
gen gegeben, um hieraus einen geeigneten Modellrahmen zur Analyse der Hausbank-
beziehung auszuwihlen. Dieser Modellrahmen wird im Folgenden durchgingig als
Strukturierungshilfe verwendet und in den darauf folgenden Kapiteln sukzessiv mit
Inhalten gefiilit.

Im dritten Hauptkapitel dieser Arbeit werden dazu zunichst die wesentlichen Rah-
menbedingungen einer (Haus-)Bankbeziehung erarbeitet.”” Das Ziel der Ausfithrungen
ist es, die in der Praxis derzeit existierenden Determinanten der Beziehung aufzuzei-
gen, um auf dieser Basis im weiteren Verlaufe der Arbeit eine realititsnahe Analyse
ihrer Wirkungen vornehmen zu kénnen.

Als erstes werden die beiden interagierenden Organisationen, d.h. das mittelstdndische
Unternehmen und die Bank, charakterisiert. Ankniipfend an eine Begriffsdefinition
werden dann insbesondere die organisatorischen Rahmenbedingungen der Geschifts-
beziehung erldutert. Dazu werden die wesentlichen organisatorischen Konzepte erar-
beitet, die auf Seiten des Unternehmens und der Bank zur Pflege der Geschiftsbezie-
hung in der Praxis verwendet werden, um die zentralen Interaktionspartner in der
Hausbankbeziehung identifizieren zu kdnnen.

Daraufhin erfolgt eine Charakterisierung der zwischen Unternehmen und Bank ausge-
tauschten Ressourcen, insbesondere der Leistungen und Informationen. Dazu werden
die wesentlichen Eigenschaften der ausgetauschten Leistungen auf Basis der Informa-
tionsokonomik analysiert sowie die spezifische Rolle des Informationsaustausches
hervorgehoben.

Ein besonderes Augenmerk wird zum Abschluss des Kapitels auf die Darstellung der
aktuell besonders relevanten Einflussfaktoren aus der Makro-Umwelt der Beziehung
gelegt. Diese werden in Einfliisse aus dem Wettbewerbsumfeld, der Regulierung sowie
durch neue Technologien unterteilt. Die Faktoren werden dazu ausfiihrlich vorgestellt
und in Bezug auf ihre zentralen Charakteristika aus Sicht einer (Haus-)Bankbeziehung
analysiert.

Nach der Darstellung der allgemeinen Rahmenbedingungen fiir Bankbeziehungen mit-
telstandischer Unternehmen erfolgt nun in den Kapiteln vier und fiinf eine genauere
Analyse des Hausbankkonstruktes, um den in Kap. 2 abgeleiteten Modellrahmen wei-
ter zu konkretisieren. Dazu wird der Entwicklungsprozess einer Hausbankbeziehung,
der gemidB des Modellrahmens aus den integrativ-zentralen Geschéftsprozessen der
Verhandlung, des Austausches, der Anpassung sowie des zentralen Prozesses der Be-
wertung besteht,* detailliert analysiert.

»  Die Rahmenbedingungen, die in Kap. 3 vorgestellt werden, sind grundsitzlich fiir alle Arten von
Bankbezichungen relevant und beschrinken sich nicht auf Hausbankbeziehungen. Dies wird da-
durch symbolisiert, dass der Term ,Haus“ in Klammern gesetzt wird. Ist im Folgenden eine
Bankbeziehung im Sinne einer tatsichlichen Hausbankbeziehung gemeint, so wird auf die Klam-
mersetzung verzichtet.

*  Vgl. hierzu ausfiihrlich Kap. 2.2.3.2.2.
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Im vierten Kapitel werden dazu die finanzwirtschaftlichen Forschungsergebnisse, die
im Folgenden auch als 6konomische Analyse bezeichnet werden®, in den ganzheitli-
chen Modellrahmen integriert, um dadurch einen moglichst umfassenden Uberblick
iiber den Stand der entsprechenden Literatur zu schaffen. Es erfolgt eine Zuordnung
der Ansitze und Forschungsergebnisse anhand der in ihnen getitigten Aussagen zu
den oben genannten integrativ-zentralen Geschéftsprozessen. Ergebnis der Zuordnung
soll die Analyse der wichtigsten Erkenntnisse sowie die Aufdeckung eventuell vor-
handener Liicken zur Abdeckung einer ganzheitlichen Analyse einer Hausbankbezie-
hung sein.

Es wird sich zeigen, dass die Forschungsergebnisse vorwiegend neoinstitutionalistisch
basiert sind, so dass bei ihrer Begriindung nur ein relativ abstraktes Bild des menschli-
chen Entscheidungsverhaltens verwendet wird. Als Konsequenz werden bei der Be-
trachtung vorwiegend 6konomische Aspekte bei der Erkldrung der Existenz und des
Verlaufs von Hausbankbeziehungen herangezogen. Die soziale Interaktion zwischen
dem Unternehmer und dem Firmenkundenbetreuer und das daraus potenziell resultie-
rende ,,besondere Vertrauensverhiltnis“ bleiben sehr unscharf.

Deshalb wird im fiinften Kapitel dieser Arbeit das Bild einer Hausbankbeziehung ver-
vollstiandigt, indem die soziale Interaktion innerhalb der Beziehung in den Vorder-
grund der Betrachtung riickt. Dazu werden zunichst die handelnden Personen, d.h. der
Unternehmer und der Firmenkundenbetreuer, ndher charakterisiert, um hieraus erste
Anhaltspunkte fiir deren Verhiltnis zueinander gewinnen zu kénnen.

Um im Folgenden jedoch detailliertere Erkenntnisse zur Entwicklung von Vertrauen in
Hausbankbeziehungen zu erhalten, muss der bis dato verwendete Betrachtungsrahmen
um verhaltenswissenschaftliche Erkenntnisse aus den Bereichen der Personlichkeits-
und Sozialpsychologie erweitert werden. Die hierzu relevanten Erkenntnisse werden
dann im Anschluss dazu verwendet, die Entwicklung von Vertrauen als Ergebnis eines
Attributionsprozesses innerhalb einer Hausbankbeziehung abzuleiten, welches sich aus
den sozialen Interaktionen des Unternehmers und des Firmenkundenbetreuers ergibt.
Aufgrund der Zielsetzung der Arbeit, einen integrativen Analyserahmen einer Haus-
bankbeziehung zu entwickeln, werden im Anschluss daran die Erkenntnisse der 6ko-
nomischen Analyse in die verhaltenswissenschaftliche Betrachtung eingebunden. Dazu
wird zunichst ein allgemeines Wirkmodell einer (Haus-)Bankbeziehung entwickelt,
das in den integrativen Modellrahmen aus Kap. 2 eingebunden wird. Dieses Modell
wird im Hinblick auf die Besonderheiten von Hausbankbeziehungen spezifiziert. Ab-
schlieBend wird das Modell durch den Abgleich mit den Erkenntnissen der 6konomi-

»  Damit soll nicht suggeriert werden, dass die verhaltenswissenschaftlichen Analyseergebnisse

nicht-6konomisch sind. Vielmehr besitzen sie aufgrund ihrer Aussagen zum tatsichlichen Verhal-
ten der Personen in der Geschiftsbeziehung eine hohe 6konomische Relevanz. Die finanzwirt-
schaftlichen Forschungsergebnisse werden hier in Abgrenzung dazu deshalb als 6konomische
A nalyse bezeichnet, weil sie bei ihrem Annahmen von einem abstrakten, 6konomisch orientierten
Menschenbild ausgehen, wihrend die verhaltenswissenschaftliche Analyse auch nicht streng dko-
nomisch-rationale Verhaltensweisen beriicksichtigt.
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schen Analyse vervollstidndigt und es werden die besonderen 6konomischen Wirkun-
gen von Vertrauen in einer Hausbankbeziehung analysiert.

Zum Abschluss der Analyse werden im sechsten Kapitel die Ergebnisse des integrati-
ven Hausbankmodells reflektiert. Dazu werden sowohl Implikationen der Analyse fiir
die weitere Forschung als auch fiir die Praxis abgeleitet. In Bezug auf die Praxisemp-
fehlungen wird zunichst ein kritisches Resiimee der aktuell stattfindenden Verinde-
rungen im Hinblick auf vertrauensbasierte Hausbankbeziehungen gezogen. Anschlie-
Bend werden einige normative Empfehlungen ausgesprochen, wie Banken moglicher-
weise trotz einiger dullerer Zwinge derartige Beziehungen aufbauen kénnen.

Die Arbeit endet mit einer Zusammenfassung der Ergebnisse.



Einleitung

o | Zusammenfassung |
o Implikationen fiir Forschung und Praxis
:: Ganzheitliche Analyse einer Geschéftsbeziehung zwischen %
[ mittelstdndischem Unternehmen und seiner Hausbank i
Okonomische Soziale :
o 1 ° i Funktion Interaktio H

I Theoretische Grundlagen einer Geschaftsbeziehung I

Besonderheit
Hausbankbeziehung
; KMU Bank :
L Umweltfaktoren
i Modelirahmen :
Neue Institutionenékonomik Verhaltenswissenschaften | i

.........................................................................

o | Einleitung l

Abb. 1-1: Aufbau der wissenschaftlichen Untersuchung®

% Eigene Darstellung.
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2 Theoretische Erklidrungsansitze einer Geschiftsbeziehung

2.1 Der Begriff der Geschiftsbeziehung

Die Grundlagen des Begriffes der (Geschifts-)Beziehung sind in der Sozialpsycholo-
gie zu suchen, die sich mit den Auswirkungen der physischen oder gedanklichen Pri-
senz von Menschen auf die Gedanken, Gefiihle und das Handeln anderer Menschen
beschiftigt.” Eine Beziehung ganz allgemein ist nach diesem Verstindnis dadurch
charakterisiert, dass es zu einem sozialen Austausch zwischen unterschiedlichen Indi-
viduen kommt.” Im Gegensatz zu einem einmaligen Austausch liegt einer Beziehung
ein interpersonaler Prozess zugrunde.” Eine Beziehung ist somit nicht als ein stati-
scher Zustand zu betrachten, sondern ergibt sich durch verschiedene Aktionen im Zeit-
ablauf.

Dieses Begriffsverstdndnis eines interpersonalen Prozesses liegt auch vielen Definitio-
nen zugrunde, die sich mit 6konomischen Beziehungen, die als Geschiftsbeziehungen
i.w.S. bezeichnet werden kénnen, beschiftigen. Eine Inhaltsanalyse von 15 unter-
schiedlichen Definitionen des Begriffes ,,Relationship* im englischsprachigen Raum
ergab, dass als hdufigster Definitionsbestandteil der gegenseitige Austausch (,,Relatio-
nal exchange/mutual/reciprocity), gefolgt von einem langfristigen Zeithorizont
(,,Time dimension — extended time horizon“) verwendet wurde.*

Eine Geschéftsbeziehung wird somit hdufig als eine auf gegenseitigem Austausch ba-
sierende langfristige Beziehung verstanden. Gleichzeitig zeigt sich aber auch, dass
zusitzlich hdufig noch sehr heterogene weitere Definitionsbestandteile mitaufgenom-
men wurden, was GUMMESSON allgemein zu dem Fazit veranlasste: ,,However, no
definition of RM [Relationship Management, Erg. des Verfassers] will ever be precise
and all-inclusive. It cannot, because social phenomena are not in themselves precise.
Definitions can only be used as vehicles for thought, as perspectives, or as indications
of essential properties of a phenomenon™.*

In diesem Sinne sollen in der vorliegenden Arbeit Geschiftsbeziehungen anhand zwei-
er im deutschsprachigen Raum dominierender Definitionen konkretisiert werden, die
jeweils eine leicht unterschiedliche Perspektive einnehmen, aber grundsitzlich inein-
ander iiberflihrt werden kdnnen. DILLER definiert Geschéftsbeziehungen als ,,von 6ko-

77 Vgl. hierzu Aronson/Wilkert/Akert (2004), S. 6.

% Vgl. hierzu grundlegend z.B. Blau (1964), Homans (1961) oder Thibaut/Kelley (1959). Eine tiefe-
re Analyse der Erklirungen fiir das Eingehen von (Geschiifts-)Beziehungen erfolgt in Kap. 2.2.

¥ Siehe hierzu z.B. Duck/Sants (1983).
% Vgl. hierzu Morris/Brunyee/Page (1998), S. 361, zitiert in Jacob (2002), S. 4.
3 Gummesson (1997), S. 270.
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nomischen Zielen geleitete Interaktionsprozesse mit personalen Kontakten, langfristi-
gen Geschiftsperspektiven und (damit verbunden) einer investiven Komponente.**
Diese Definition weist insofern einen engen Bezug zu der allgemeinen sozialpsycho-
logischen Sichtweise auf, da bei beiden sowohl die Wichtigkeit von personlichen Kon-
takten als auch der prozessuale Charakter hervorgehoben werden. Geschiftsbeziehun-
gen erfordern in diesem Sinne also einen konkreten Kontakt zwischen Menschen und
unterscheiden sich so z.B. von anonymen Markttransaktionen. Dieser personliche
Kontakt muss dabei aber nicht zwangsldufig physisch erfolgen, sondern kann auch
telefonisch, postalisch oder per E-Mail geschehen. Wichtig ist vornehmlich, dass ein
Kontakt mit genau identifizierbaren Personen stattfindet.” Dieses ist namlich die Vor-
aussetzung dafiir, dass eine Interaktion zwischen den beiden Partnern moglich wird.
Beispielsweise stellt der Kontakt zwischen dem Berater einer Bank und dem Kunden
einen solchen personlichen Kontakt dar, wihrend der Kauf einer Anleihe nicht als Ge-
schiftsbeziehung zwischen dem Anleihekédufer und dem Emittenten gesehen werden
kann.

Eine Interaktion stellt nun eine Folge von sinngem#B aufeinander bezogenen und an-
einander orientierten verbalen und nicht-verbalen Handlungen zweier oder mehrerer
Individuen dar.* In diesem Sinne ist eine Interaktion also wieder als Abgrenzung zu
einer anonymen Markttransaktion aufzufassen, da bei letzterer gerade keine direkte
Bezugnahme auf die Handlungen des (anonymen) Transaktionspartners erfolgt.

Die angesprochene Handlungssequenz impliziert bereits den prozessualen Charakter
einer Geschifisbeziehung, indem hiermit die tendenzielle Dichotomie zwischen einer
Einzeltransaktion und der Geschiftsbeziehung aufgehoben wird.”* Die Einzeltransakti-
on wird nach diesem Verstindnis im Gesamtzusammenhang einer langfristigen Ge-
schiftsbeziehung gesehen, deren Vorteilhaftigkeit grundsitzlich an konomischen Zie-
len gemessen wird. Es wird zudem eine investitionstheoretische Perspektive einge-
nommen, indem explizit eine investive Komponente in die Definition aufgenommen
wird. Damit ist gemeint, dass in einer Geschiftsbeziehung (kurzfristige) Nachteile in
Kauf genommen werden, um daraus langfristig Vorteile erzielen zu konnen.*

Diese prozessuale, investive Sichtweise lisst sich als Ubergang zu der Definition von
PLINKE sehen. Dieser definiert eine Geschiftsbeziehung als ,.eine Folge von Markt-
transaktionen zwischen einem Anbieter und einem Nachfrager, die nicht zufillig ist.
[...] Eine Geschiftsbeziehung ldsst sich also als eine Folge von Markttransaktionen

2 Diller (1994a), S. 1 und Zhnlich auch in Diller/Kusterer (1988), S. 211 oder Diller (1997), S. 573.
Verwendung findet diese Definition z.B. bei Backhaus (2003), S. 711, Kemer (2002), S. 27,
Schmitz (1997), S. 33.

» vl Diller (1994b), S. 8.
¥ Vgl. Homans (1950), S. 36 oder Schoch (1969), S. 94, zitiert in Kemn (1990), S. 7.

*  Vgl. Diller (1997), S. 573. Diese Sichtweise ldsst sich auf die soziale Durchdringungstheorie nach
Altman/Taylor (1973) zuriickfiihren, vgl. hierzu auch Bruhn (2001), S. 36 ff.

% Vgl. hierzu auch Plinke (1989) oder Plinke (1997), S. 33.
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ansehen, zwischen denen eine innere Verbindung herrscht.*”” PLINKE nimmt damit
explizit eine Verkniipfung von einzelnen Markttransaktionen und der Geschiftsbezie-
hung vor. Das verkniipfende und damit fiir eine Geschiftsbeziehung konstituierende
Merkmal stellt dabei die innere Verbindung dar. Diese innere Verbindung kann situa-
tive (z.B. Standortvorteile), technische, skonomische, rechtliche oder psychologische
Ursachen haben.”* Zudem ist zu unterscheiden, ob es sich um ein- oder wechselseitige
Bindungen handelt und ob sich diese auf Sachen, Personen oder Unternehmen bezieht.
Nach PLINKE liegt eine Geschiftsbeziehung i.e.S. nur dann vor, wenn eine wechselsei-
tige Bindung mit Unternehmensbezug existiert.” Dies schlieBt jedoch die Mdglichkeit
wechselseitiger Bindungen mit Sach- oder Personenbezug (im Sinne einer ,,Geschifts-
freundschaft*) ausdriicklich mit ein. Keine Geschiftsbeziehung i.e.S. liegt nach die-
sem Begriffsverstindnis vor, wenn lediglich einseitige Bindungen existieren, in dem
Sinne, dass es zu einem asymmetrischen Abhéngigkeitsverhéltnis kommt. Dies sollte
jedoch nicht insofern zu einer Einengung des Betrachtungsfeldes fiihren, als die in der
Realitét {iblicherweise vorkommenden nicht vollkommen symmetrischen Bindungs-
verhiltnisse nicht auer Acht gelassen werden.

Zusammenfassend soll deshalb im Sinne GUMMESSON’S in der vorliegenden Arbeit
folgende auf DILLER und PLINKE basierende Arbeitsdefinition einer Geschiftsbe-
ziehung verwendet werden:

Eine Geschdfisbeziehung ist eine von dkonomischen Zielen geleitete Folge von Inter-
aktionsprozessen zwischen Unternehmen mit personalen Kontakten, zwischen denen
eine innere Verbindung existiert, die auf wechselseitige (nicht zwangslaufig symmetri-
sche) Bindungen zwischen den Interaktionspartnern zuriickzuflihren ist.*

2.2 Theoretische Erklidrungsansitze fiir eine Geschéiftsbeziechung

Das konomische Ziel, das generell der Bildung von Geschiftsbeziehungen zugrunde
liegt, kann ganz allgemein als die Sicherung der Uberlebensfihigkeit eines Unterneh-
mens angesehen werden. Zu dieser Sicherung ist es notwendig, den Zugang des Unter-
nehmens zu iiberlebensnotwendigen Ressourcen zu gewihrleisten.” Eine Geschiftsbe-
ziehung kann in diesem Sinne als eine Mafinahme aufgefasst werden, sich den Zugang

7 Plinke (1989), S. 307, dort noch als Lieferanten-Kunden-Beziehung bezeichnet, und neuer in
Plinke (1997), S. 23. Siche auch Dwyer/Schurr/Oh (1987), S. 12.

% Vgl. Meyer/Oevermann (1995), Sp. 1340 ff. oder auch Plinke (1997), S. 21, Georgi (2000), S. 49
f., Bruhn (2001), S. 74 oder Weinberg/Terlutter (2003), S. 44.

¥ Vgl Plinke (1997), S. 24 f.

“ Damit folgt diese Arbeit implizit einer verhaltenswissenschaftlich geprigten Sichtweise einer
Geschiftsbeziehung. Weitere denkbare Sichtweisen, z.B. als Institution im Rahmen der Neuen In-
stitutionendokonomik, sollen damit nicht negiert werden, sondern werden im zweiten Teil der Ar-
beit als Erkldrungsansétze vorgestellt und, soweit moglich, integriert.

4 vgl. zu dem dieser Interpretation zugrundeliegenden Resource Dependence-Ansatz Pfef-
fer/Salancik (1978).
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zu solchen Ressourcen zu sichern und damit die eigene Marktposition im Verhéltnis zu
den symbiotischen, d.h. den eigenen Zielen forderlichen, und den kompetitiven, d.h.
den eigenen Zielen entgegenstehenden, Marktteilnehmern zu verbessern.” Symbioti-
sche Marktteilnehmer in diesem Sinne sind z.B. Mitarbeiter, Lieferanten, Kunden oder
auch Kapitalgeber, kompetitive Marktteilnehmer z.B. Wettbewerber oder u.U. auch
Interessengruppen.”® Das allgemeine Unternehmensziel ,,Sicherung der Uberlebensfi-
higkeit* subsumiert eine Vielzahl dazu notwendiger Teilziele wie z.B. giinstige und
qualitativ hochwertige Materialien, den Absatz von Produkten zu auskdmmlichen
Preisen oder die Beschaffung von Kapital in hinreichendem Ausmal und Flexibilitit
und zu moglichst giinstigen Bedingungen.

Der eine Geschiftsbeziehung konstituierende Terminus der inneren Verbindung (einer
Folge von Interaktionsprozessen) soll nun im Folgenden genauer untersucht werden,
indem unterschiedliche Theorien und ihr Erkldrungsgehalt fiir die Analyse von Ge-
schiftsbeziehungen betrachtet werden. Bei der Betrachtung der inneren Verbindung
soll eine Konzentration auf zwei Bindungsursachen erfolgen, der 6konomischen Bin-
dung und der psychologischen Bindung. Die Beschrinkung auf diese beiden Bin-
dungsursachen erfolgt deshalb, weil erstere die wesentliche Ursache fiir eine (tempori-
re) Gebundenheit von Vertragspartnern darstellt, wihrend letztere in wesentlich stérke-
rem MaBe auf einer freiwilligen Verbundenheit von Geschéftspartnern aufbaut.”

Eine Gebundenheit resultiert daraus, dass aus sachlichen Zwingen heraus eine (tempo-
rdre) Einschrdnkung von Handlungsspielrdumen der Geschéftspartner stattfindet, die
ihre Ursache allerdings i.d.R. in freiwilligen Handlungen der Akteure hat. Unter eine
6konomische Bindung lassen sich grundsitzlich auch die situative, die technologische
und die rechtliche Bindung subsumieren.” So kann z.B. die technologische Bindung
eines Firmenkunden an eine Bank durch eine gemeinsame Point of Sale-
Zahlungsverkehrslosung grundsitzlich iiberwunden werden, allerdings zu u.U. prohi-
bitiv hohen Kosten. Ebenso kann eine vertragliche Bindung z.B. durch einen Kredit-
vertrag grundsitzlich aufgehoben werden, aber moglicherweise nur durch Zahlung
einer (6konomisch nicht mehr vorteilhaften) Vorfilligkeitsentschadigung.

Eine psychologische Bindung hingegen stellt eher eine gedankliche Pridisposition der
handelnden Personen dar, die auch auf andere als auf 6konomische Ursachen zuriick-

2 Vgl. zu einem Ubertrag des Resource Dependence-Ansatzes auf Geschifisbeziehungen Plinke
(1992), S. 831, Soliner (1993), S. 5 f. oder Jung (1999), S. 22.

Z.B. kann die Interessengruppe Greenpeace fiir das Unternehmen Shell im Rahmen der Brent
Spar-Affire als kompetitiver Marktteilnehmer bezeichnet werden.

43

“ Vgl. zu dieser Unterscheidung insbesondere Eggert (1999), S. 126 f., der auch empirisch die be-
sondere Relevanz dieser Unterscheidung im Rahmen eines Business-to-Business-Kontextes nach-
weist. Siche hierzu auch die Konzeptualisierung der Bindung in Kap. 5.4.2.3.

“  Dies gelingt nur dann nicht, wenn eine absolute Exklusivitit der Bindungsursache vorliegt, z.B.

durch eine technisch absolut nicht mégliche Substituierbarkeit einer Technologie eines anderen
Geschiftspartners. Diese absolute Exklusivitit diirfte allerdings insbesondere bei Kunde-Bank-
Bezichungen nur in Grenzfillen vorliegen.
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fiihrbar ist. Aus Sicht der Unternehmen wird in der Realitit hiufig die psychologische
Bindung gar als die wichtigste Bindungsursache hervorgehoben.*

Ein Blick auf in der Literatur behandelte Modelle von Geschiftsbeziehungen zeigt ei-
ne enorme Vielfalt von als Basis verwendeten Theorien.” Diese konnen nach BRUHN
grundsitzlich in neoklassische, neoinstitutionalistische und neobehavioristische Anst-
ze unterschieden werden.*

Ergénzend hierzu kann noch die Spieltheorie herangezogen werden, die mit der Unter-
suchung (mehrperiodiger) Spiele abstrakte Entscheidungssituationen im Hinblick auf
optimale Verhaltensweisen analysiert. Sie nimmt in gewisser Weise eine Zwischen-
stellung ein, da ihre Erkenntnisse nicht isoliert zu den sonstigen Ansétzen stehen, son-
dern in diesen hdufig zur Ableitung optimaler Strategien verwendet wird. Aus diesem
Grunde sollen die relevanten spieltheoretischen Ansétze hier nicht separat behandelt
werden, sondern werden bei Bedarf bei den jeweiligen anderen Theorien mit vorge-
stellt.”

Die neoklassischen Ansitze, die im Wesentlichen eine Betonung der allgemeinen Ori-
entierung von okonomischen Akteuren an Nutzen- bzw. Gewinnoptimierungspotenzia-
len beinhalten, sollen hier nicht ausfiihrlich behandelt werden, da ihre Aussagen
grundsitzlich auch in den sonstigen Ansitzen enthalten sind.”

Als Erkldrungsansatz fiir eine okonomische Bindung der Akteure fungieren dabei ins-
besondere die neoinstitutionalistischen Ansitze, die psychologische Bindung wird
vornehmlich durch verhaltenswissenschaftliche (neobehavioristische) Theorien model-

liert (vgl. Abb. 2-1):
Okonomische Neoinstitutionalis- = Verhaltenswissen-
Bindung Geschaftsbeziehung

Abb. 2-1: Theoretische Grundlagen der Betrachtung einer Geschiftsbeziehung®

Psychologische
Bindung

% WEINBERG/TERLUTTER sprechen hier gar von einer “Superdimension®, die immer auch bei Vor-
handensein der anderen Dimensionen beteiligt ist, vgl. zu empirischen Ergebnissen Wein-
berg/Terlutter (2003), S. 45.

47 ygl. hierzu Bruhn/Bunge (1996), Schmitz (1997), S. 64 oder Bruhn (2001), S. 17 ff.

% Vgl. Schmitz (1997), S. 64., Bruhn (2001), S. 17 ff. oder auch Miiller (2004), S. 106 ff.

% Vgl. zur Anwendung der Spieltheorie bei der Analyse von Geschiftsbeziehungen kurz
Bruhn/Bunge (1996), S. 178 oder ausfiihrlich Jung (1999), S. 229 ff.

% Vgl. hierzu Bruhn (2001), S. 20 f. So verwenden beispielsweise auch die Ansitze der Neuen
Institutionenokonomik grundsitzlich ein Nutzenoptimierungskalkiil. Zusitzlich gehen sie aber
von der realistischeren Annahme asymmetrisch verteilter Informationen aus, so dass hier auf die
Darstellung neoklassischer Ansitze verzichtet wird.

' Eigene Darstellung.
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2.2.1 Neoinstitutionalistische Ansitze

Das Ziel der folgenden Darstellungen ist es, die fiir eine Hausbankbeziehung relevan-
ten Grundlagen der Neuen Institutionendkonomik zu erarbeiten und aufzuzeigen, wie
hierdurch die Existenz einer Geschiftsbeziehung erkldrt werden kann. Diese Ansitze
werden recht detailliert dargestellt, da sie die wesentliche Basis flir die in Kap. 4 dar-
gestellten Modelle der okonomischen Analyse des Relationship Banking bilden und
somit fiir deren Verstidndnis von hoher Relevanz sind.

2.2.1.1 Grundlagen der Neuen Institutionenékonomik

Das Ziel neoinstitutionalistischer Theorien besteht darin, die Existenz unterschiedli-
cher in der Realitiit existierender Institutionen zu untersuchen, um somit Abweichun-
gen vom neoklassischen Mechanismus des Austausches iiber Mérkte erkldren zu kon-
nen. Eine Institution im Sinne des Neoinstitutionalismus kann abstrakt als ,,ein System
formgebundener (formaler) und formungebundener (informeller) Regeln einschlieSlich
der Vorkehrungen zu deren Durchsetzung [...] [verstanden werden mit dem Zweck]
individuelles Verhalten in eine bestimmte Richtung zu steuern“.> Dadurch soll eine
Institution Ordnung in das Gemeinschaftsleben bringen und somit zu einer Reduktion
von Unsicherheit fithren.”* Eine Institution in diesem Sinne kann z.B. die Ehe sein, die
zu Ordnung in das Leben zweier Partner fiihren soll, ein Unternehmen, das Ordnung in
das Zusammenspiel von Mitarbeitern, Lieferanten, Kunden, Kapitalgebern etc. bringen
soll, oder auch eine Geschiftsbeziehung, aus der potenziell eine Ordnung des Interak-
tionsgefiiges zweier rechtlich selbstédndiger Marktpartner resultiert.

Die Geschiftsbeziehung als ein Regelsystem ist dann ein allgemeiner Rahmen, der
bestimmt, wer welche Entscheidungen zu treffen hat, wer welche Informationen auf
welchem Wege in welcher Form an wen zu liefern hat etc.* In dieses Regelsystem
eingeschlossen sind Normen dariiber, wie RegelverstoBe festzustellen sind und wie bei
einem Regelverstol durch einen Beziehungspartner vorzugehen ist, ob also z.B. eine
juristische Auseinandersetzung erfolgt oder man sich untereinander ,,giitlich einigt*.”
Diese Regeln und Normen konnen wie beschrieben formal oder auch informell festge-
legt werden.

Die Notwendigkeit zur Konstruktion geeigneter Institutionen ergibt sich aus einigen
Grundannahmen iiber das Verhalten der beteiligten Beziehungspartner, die allen neo-
institutionalistischen Ansétzen zugrunde liegen.* Diese gehen grundsitzlich vom

52 Richter/Furubotn (1996), S. 7. Vgl. zu einer Synopse unterschiedlichster Definitionen des Begrif-
fes Institution und einer Kritik Jacob (2002), S. 39 ff.

% Vgl. North (1990), S. 239.
* Vgl. Ostrom (1990), S. 51.

*  In diesem Sinne wird auch von einem Uberwachungs- und Durchsetzungssystem oder einer ,,go-

vernance structure* einer Institution gesprochen, vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 6 oder William-
son (1990), S. 77 ff.

% Vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 3 ff.
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Standpunkt des methodologischen Individualismus aus. Danach sind die Individuen in
einer Gesellschaft eigenstidndige Personen, die eigene und von anderen Personen un-
terschiedliche Ziele, Priferenzen und Ideen haben. Somit sind auch Organisationen
wie ein Unternehmen nicht als eine kollektive Einheit zu sehen, sondern bestehen aus
einzelnen Individuen mit eigenen Verhaltensweisen. Diese einzelnen Individuen ver-
suchen nun, ihre eigenen Interessen zu verfolgen und ihren eigenen Nutzen zu maxi-
mieren, soweit ihnen das innerhalb der durch die Institutionen gesetzten Grenzen mog-
lich ist. Dabei gehen sie individuell rational vor, d.h. sie bemiihen sich, Entschei-
dungsalternativen umfassend gegeneinander abzuwigen und gemaB ihren Priferenzen
auszuwihlen.” Dabei konnen sie allerdings gewissen Beschrinkungen unterliegen,
was in Teilen der theoretischen Ansitze beriicksichtigt wird.”® Eine vierte wesentliche
Annahme besteht in der eines opportunistischen Verhaltens. Danach verfolgen die
Wirtschaftssubjekte ihr Eigeninteresse mitunter unter Zuhilfenahme von List,” d.h. sie
tauschen bewusst Verhaltensweisen vor, um ihren Nutzen auf Kosten anderer Subjekte
zu maximieren. Dieses kann von den anderen Individuen nicht oder nur sehr kostspie-
lig beobachtet werden.

Wichtig flir das weitere Versténdnis sind nun die zwei zusétzlichen Tatsachen, dass es
in der wirtschaftlichen Realitdt hdufig zu asynchronen Leistungsbeziehungen kommt
und dass auBerdem Kosten fiir die Ubertragung von Leistungen zwischen zwei Part-
nern entstehen.

Asynchrone Leistungsbeziehungen kennzeichnen den Tatbestand, dass in wirtschaftli-
chen Austauschbeziehungen haufig Leistung und Gegenleistung zeitlich auseinander-
fallen bzw. die Leistungserfiillung eine bestimmte Abfolge von Leistungen vorsieht.®
In einer Geschiftsbeziehung liefert z.B. ein Unternehmen an ein anderes Unternehmen
Ware, erhilt aber erst zu einem spiteren Zeitpunkt die Bezahlung. In einer Kreditbe-
ziehung stellt die Bank dem Kreditnehmer den Darlehnsbetrag zur Verfligung, erhélt
aber die Kompensation in Form der Zins- (und Tilgungs-) Zahlungen hdufig erst Jahre
spiter. Diese Asynchronie macht das vorleistende Unternehmen grundsitzlich ver-
wundbar gegeniiber dem Opportunismus des Beziehungspartners.

Im Falle der Moglichkeit einer vollstindigen und kostenlosen Voraussicht aller Oppor-
tunismusmaglichkeiten des Beziehungspartners konnte das vorleistende Unternehmen
sich vertraglich gegen eventuelle Missbrauchsmoglichkeiten absichern. Die Neue In-
stitutionenokonomik geht aber grundsétzlich davon aus, dass eine solche kostenlose
und alle Eventualititen abdeckende Leistungsiibertragung (oder in der Sprache der
Neuen Institutionendkonomik: Ubertragung von Verfiigungsrechten) eben nicht mog-
lich ist. Es kommt somit zu Kosten der Nutzung von Mirkten (sogenannte Reibungs-

7 Eine genauere Konzeptualisierung des Begriffes der Rationalitdt findet sich z.B. in Eisen-
fiihr/Weber (2003), S. 4 ff.

*®  Dies trifft insb. auf die Transaktionskostentheorie zu, wahrend vor allem die Principal-Agent-
Theorie von einer vollkommenen individuellen Rationalitit ausgeht, vgl. Kap. 2.2.1.

% Vgl. Williamson (1990), S. 54.
®  vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 142 ff.
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verluste oder Friktionen), die zur Bildung von vom Markt abweichenden Institutionen
beitragen.®

Ein zentraler Begriff im Rahmen der Neuen Institutionenokonomie ist der Begriff des
Vertrages. Vertrige dienen in diesem Sinne der Reduktion der Reibungsverluste, die
aus unterschiedlichen Informationsstdnden der Marktpartner herriihren, und sollen da-
durch einen besseren Leistungsaustausch ermdglichen. Vertrige in der Sprache der
Neuen Institutionendokonomie beschrinken sich aber nicht allein auf formaljuristische
Vertrdge, sondern ihnen liegt ein erweiterter Vertragsbegriff zugrunde.”” Von den
Rechtssoziologen MACAULAY und MACNEIL wurde eine Vertragstypologie entwickelt,
die insbesondere auch die Problematik der Unsicherheit und der Unvorhersagbarkeit
zukiinftiger Entwicklungen beriicksichtigt.”

Nach diesem Verstdndnis gibt es unterschiedliche Vertragsformen, die als klassische
(volistdndige) und relationale (unvollstindige) Vertrige bezeichnet werden.* Dem iib-
lichen Begriffsverstindnis liegt der vollstandige Vertrag zugrunde. Ein volistindiger
Vertrag ist eine explizite Vereinbarung, in der alle relevanten Sachverhalte unter voll-
stindiger Voraussicht abschlieBend und verbindlich geregelt sind.** Sollte es zu einer
Vertragsverletzung kommen, kdnnen resultierende Konflikte problemlos durch eine
gerichtliche Auseinandersetzung geregelt werden, da eine solche Verletzung von ei-
nem externen Gericht reibungslos und eindeutig erfasst werden kann. Die Ausfiihrun-
gen machen deutlich, dass klassische Vertrige keine Informationsasymmetrien und
Marktnutzungskosten kennen, da sowoh! die Vertragspartner als auch Gerichte iiber
alle relevanten Sachverhalte vollstidndig informiert sind, und somit immer die im Ver-
trag spezifizierten Rechtsfolgen eintreten.

In der Realitiit diirften aber wesentlich héufiger aufgrund von Informationsasymmet-
rien und unsicheren zukiinftigen Entwicklungen, die nicht oder nur unter prohibitiv
hohen Kosten vertraglich geregelt werden kénnen, unvollstindige oder relationale
Vertrige vorliegen.* In diesen sind eben nicht alle denkbaren Sachverhalte abschlie-
Bend und eindeutig geregelt, sondern es verbleiben Vertragsliicken. Diese miissen
bzw. sollen bei ihrem Auftreten durch private, d.h. auBergerichtliche Regelungen ge-
klart werden.” Nach RICHTER ergibt sich, dass ,,der relationale Vertrag in ein soziales
Beziehungssystem eingebettet ist, dessen Anfang und Ende nicht genau bestimmbar
ist. Die Parteien einigen sich in einer Entwicklungsphase (explizit oder implizit) iiber

®  Vgl. Schmidt/Terberger (1997), S. 393 ff.

“  Vgl. Richter (1990), S. 581 ff.

¢ Vgl. Macaulay (1963) und Macneil (1978).

® Vgl Macneil (1978), S. 862 ff. oder Schmitz (1997), S. 55 ff.
¢ Vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 160.

% Vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 173 ff.

¢ Eine Unterscheidung kann noch danach getroffen werden, ob eine Regelung durch unabhingige,

aber auBergerichtliche Dritte herbeigefiihrt wird (neoklassischer Vertrag), oder ob cine Regelung
durch die Vertragspartner vor dem Hintergrund ihrer gesamten Beziehung getroffen wird (relatio-
naler Vertrag), vgl. Macneil (1978), S. 862 ff. oder Williamson (1990), S. 77 ff.
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die Art des Verfahrens (iiber eine ,,Verfassung*), nach dem (oder der) sie sich von Fall
zu Fall neu zu arrangieren beabsichtigen. Sie schlieBt private (nicht-rechtliche) Sankti-
onen ein.“® Private Sanktionen kénnen z.B. Einigungen iiber Kompensationszahlun-
gen oder auch der Abbruch der Geschiftsbeziehung sein.

Entscheidend zum Versténdnis des Konstrukts der relationalen Vertrége ist nun seine
Losldsung von tatsdchlichen, formaljuristischen Vertrigen. Kommt es in relationalen
Vertrdgen zu Unstimmigkeiten, so ist der Bezugspunkt zur Regelung ,.die gesamte
Beziehung, so wie sie sich mit der Zeit entwickelt hat. Dazu kann eine ,urspriingliche
Vereinbarung’ gehoren oder auch nicht; wenn ja, so kann ihr grole Beachtung ge-
schenkt werden oder auch nicht“.® Darunter ist zu verstehen, dass in einer Geschifts-
beziehung Streitigkeiten nur durch Einvernehmen der Geschéftspartner beigelegt wer-
den (konnen), unabhingig von der tatséchlichen Rechtssituation, wie sie sich aus for-
maljuristischen Vertrigen ergibt.” Auf Basis der Typologie von MACNEIL haben
RICHTER/FURUBOTN ein verallgemeinertes Spektrum relationaler Vertrége abgeleitet,
auf dem sich nun auch grundsitzlich unterschiedliche Geschiftsbeziehungen einord-
nen lassen (vgl. Abb. 2-2):

Reiner Ehe, JContract social”,
klassischer Hausbank- Geschéaftsfreund-
Vertrag beziehung schaft
Vertrage im Vertrage nicht
o Grad der
» S
Rechtssinn im Rechtssinn Relationalitat
Transaktionspol Relationaler Pol
(Macneil) (Macneil)

Abb. 2-2: Spektrum relationaler Vertrage nach RICHTER/FURUBOTN"!

Geschiftsbeziehungen, in denen eher Vereinbarungen getroffen werden, die sich am
Transaktionspol befinden, verwenden iiberwiegend ein formales, d.h. durch Vertrige
abgesichertes und ggfs. durch Gerichte verifizierbares Regelsystem. Je stérker in einer
Geschiftsbeziehung von formaljuristischen Vereinbarungen abstrahiert wird, desto
weiter bewegen sie sich auf dem Spektrum nach rechts. Die meisten Geschiftsbezie-
hungen diirften sich um den relationalen Pol bewegen, um den herum zwar zwischen
den Partnern Vertriige im Rechtssinne geschlossen werden, deren Auslegung in Streit-
fillen aber einvernehmlich geregelt wird. Hierunter diirfte tendenziell auch eine Haus-

% Richter (1990), S. 583.

% Macneil (1978), S. 890, zitiert in Williamson (1990), S. 81.
™ Vgl. Macaulay (1963), S. 58 ff.

™ Vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 158.
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bankbeziehung subsumiert werden, in der ja wie eingangs beschrieben Faktoren wie
eine ,,besondere Verantwortung* oder ein ,.besonderes Vertrauensverhiltnis* eine Rol-
le spielen.”

Diese Geschiftsbeziehungen entsprechen auch eher dem konstitutiven Merkmal der
»inneren Verbindung®, da bei ihnen eine Einigung ja gerade vor dem Hintergrund der
gesamten Beziehung herbeigefiihrt wird, somit also die vorherigen Kontakte explizit
mit beriicksichtigt werden. Bestehen zwischen den Geschifisbeziehungspartnern in
verstirktem MaBe sogar nicht-rechtliche Vertrige, so kann mit PLINKE vielleicht eher
von ,,Geschiftsfreundschaften“ gesprochen werden.” Geschiftsfreundschaften konnen
in diesem Sinne auch als Beziehungen bezeichnet werden, in denen ein hohes Maf3 an
psychologischer Bindung existiert.”

Im Folgenden sollen nun konkret die relevanten Ansitze der Neuen Institutionenoko-
nomik und ihr Erkldrungsbeitrag fiir Geschiftsbeziehungen dargestellt und analysiert
werden. Dazu wird auf die Ansidtze der Transaktionskostendkonomik und der Princi-
pal-Agent-Theorie eingegangen.” Diese Ansitze sind, wie zu zeigen sein wird, nicht
vollig tiberschneidungsfrei, betonen jedoch jeweils unterschiedliche Facetten von
Problemen einer Geschiftsbeziehung.

2.2.1.2 Transaktionskostentheorie

2.2.1.2.1 Transaktionskostentheorie nach WILLIAMSON

Die Transaktionskostentheorie ist zuriickzufiihren auf Arbeiten von COASE und erfuhr
ihre wesentliche Prigung durch WILLIAMSON.” Kern ihrer Argumentation ist die U-
berlegung, dass jede Koordination von Leistungsaustiuschen, egal ob iiber den Markt,
die Hierarchie oder iiber eine Hybridform wie eine Geschiftsbeziehung, Kosten verur-
sacht. Diese Kosten werden als Transaktionskosten bezeichnet. Ziel der Transaktions-

2 Siehe hierzu die explorative Beschreibung einer Hausbankbeziehung in Kap. 1.1.

™ Vgl. Plinke (1989), S. 24, der diesen Fall als wechselseitiges Bindungsverhiltnis mit Personenbe-
zug bezeichnet und unter einer Geschiftsbeziehung i.w.S. subsumiert.

™ Geschifisfreundschafien in diesem Sinne stellen aber keinen expliziten Betrachtungsgegenstand

der Neuen Institutionenokonomik dar, so dass deren Ansdtzen primir Skonomische Bindungen
modellieren.

" Zusitzlich ist noch der Property Rights-Ansatz zu nennen, der sich allgemein mit der Existenz

und Allokation von Verfiigungsrechten und den daraus resultierenden Verhaltenswirkungen be-
schiftigt. Unterschieden werden dazu absolute Verfiigungsrechte iiber Sachen und relative, d.h.
zwischen Personen oder Unternehmen begriindete und aus freiwilligen vertraglichen Vereinba-
rungen oder aus Deliktfillen resultierende Verfiigungsrechte. In Geschiftsbeziehungen werden
primir relative Verfiigungsrechte behandelt, so dass der allgemeinere Property Rights-Ansatz hier
nicht ndher behandelt wird, vgl. zu dieser Unterscheidung Richter/Furubotn (1996), S. 87 ff.

% Siehe hierzu Coase (1963) und ausfiihrlich Williamson (1990). Zu einem Uberblick iiber die Ur-
spriinge und die unterschiedlichen Stringe der Transaktionskostentheorie, die weit iiber die hier
dargestellten Ausfiihrungen hinausreichen, vgl. FlieB (2001), S. 157 ff.
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kostentheorie ist es nun, unter Berticksichtigung der Determinanten der Transaktions-

kosten die in der jeweiligen Situation effizienteste Koordinationsform zu bestimmen,

die eben als Institution bezeichnet wird. Effizienz wird dabei allerdings nicht im Sinne

eines mathematischen Optimums bestimmt, sondern ergibt sich aus einer qualitativen

komparativen Analyse unterschiedlicher institutioneller Arrangements.

Unter einer Transaktion als Basiselement der Transaktionskostentheorie wird die U-

bertragung von Verfligungsrechten verstanden.” Unter Transaktionskosten konnen alle

Kosten subsumiert werden, die mit der

* Anbahnung (Such- und Informationskosten fiir die Ermittlung potenzieller Trans-
aktionspartner wie z.B. Preisvergleiche durch Nachfrager oder Werbung des An-
bieters),

= Vereinbarung (Verhandlungs- und Entscheidungskosten wie z.B. Verhandlungszeit
oder Rechtsberatungskosten der Vertragsformulierung),

= Kontrolle (Kosten der Uberwachung der Leistungserfiillung wie z.B. die
Zahlungseingangs- oder Qualitétskontrolle) und

* Anpassung (Kosten durch Anpassung bzw. Durchsetzung der Leistungsvereinba-
rungen wie z.B. Vertragsnachverhandlungen, Nachbesserungen oder gerichtliche
Auseinandersetzungen)

von Vertrdgen zum Austausch von Verfligungsrechten entstehen.” Transaktionskosten

sind Ausdruck der oben angesprochenen Friktionen und somit als Reibungsverluste bei

der Ubertragung von Verfligungsrechten zu interpretieren.

Ihre Existenz héngt nun mit den Annahmen zusammen, die der Transaktionskosten-

theorie zugrunde liegen. Sie konnen grob unterschieden werden in grundsétzliche,

immer giiltige Verhaltensannahmen und situationsspezifische Umweltfaktoren. Die

Kombination dieser Annahmen fiihrt zu dem sogenannten Organizational Failures

Framework, mit dessen Hilfe die komparative Effizienz von institutionellen Arrange-

ments erkldrt werden soll (vgl. Abb. 2-3):

7 Vgl. Picot/Dietl (1990), S. 178.

™ Vgl. Picot (1982), S. 270 oder auch Coase (1963), S. 336 und Alchian/Woodward (1988), S. 66.
Z.T. wird in der Literatur auch eine Unterscheidung in Transaktionskosten, die beim Austausch
iiber Mirkte anfallen, und Organisations- oder Unternehmenstransaktionskosten vorgenommen,
vgl. Coase (1963), S. 336 ff., Bossmann (1983), S. 108 oder Richter/Furubotn (1996), S. 50 ff.
Diese Unterscheidung soll hier jedoch mit SOLLNER nicht verfolgt werden, vgl. Sollner (1993), S.
146. Dieser gibt als Griinde an, dass letztendlich alle Kosten auf die Entscheidung zu einer Trans-
aktion zuriickzufiihren sind, dass diese nicht abhingig von der gewihiten Koordinationsform un-
terschiedlich benannt werden sollten und dass letztendlich eine eindeutige Abgrenzung von Markt
und Unternehmen nicht méglich ist.
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Abb. 2-3: Organizational Failures Framework™

Als grundsitzliche Verhaltensannahme fungiert in der Transaktionskostenokonomik
neben der bereits vorgestellten Opportunismus-Annahme die Pramisse der beschrdnk-
ten Rationalitdt.® Diese umschreibt den Sachverhalt, dass Individuen zwar beabsichti-
gen, rational zu handeln, sie jedoch gewissen kognitiven Beschrénkungen unterliegen.
Kognitive Beschrinkungen ergeben sich aus einer allgemeinen Begrenzung der Infor-
mationsverarbeitungskapazitit von Individuen und aus systematischen Verzerrungen
durch sogenannte Urteilsheuristiken.* Individuen handeln in diesem Sinne intendiert
rational, aber nicht hyperrational.*

Der Sachverhalt der beschrinkten Rationalitit kommt besonders dann zum Tragen,
wenn zusétzlich der situative Umweltfaktor der Unsicherheit oder Komplexitit dazu

79

81

82

Eigene Darstellung in Anlehnung an Williamson (1975), S. 40.
Vgl. Simon (1957).

Eine umfangreiche Darstellung von systematischen Verzerrungen von Menschen bei der Verar-
beitung von Informationen und bei ihrer Entscheidungsfindung findet sich bereits im Sammelband
von Kahneman/Slovic/Tversky (1982). Eine knappere Ubersicht von Phinomenen, die in der Ent-
scheidungstheorie unter dem Terminus der Deskriptiven Priferenztheorie bekannt sind, findet sich
bei Strack/Deutsch (2002), von Nitzsch (2002), S. 2 ff. oder Eisenfiihr/Weber (2003), S. 357 ff.
Siehe hierzu auch die Ausfithrungen zum menschlichen Entscheidungsverhalten in Kap. 5.2.1.

Vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 4. Vgl. zu den Grenzen der Rationalitit auch z.B. Selten (1990).
Unter einer intendierten Rationalitit ist das grundsitzliche Streben nach Rationalitit zu verstehen,
welches jedoch aufgrund der beschriebenen kognitiven Beschriinkungen nicht vollstindig umge-
setzt werden kann. Dementsprechend bezeichnet Hyperrationalitit den (hypothetischen) Sachver-
halt, dass ein Individuum zu einer unbeschrinkten und unverzerrten Entscheidungsfindung in der
Lage wire.
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kommt. Unsicherheit allgemein ist definiert als eine (Wahrscheinlichkeits-)Verteilung
moglicher zukiinftiger Umweltzusténde.®

Als Ursachen von Unsicherheit kommen grundsitzlich Umwelt- oder Marktunsicher-
heit in Frage.* Diese Unterscheidung besitzt in einer Austauschbeziehung, wie sie
zwischen einem Unternehmen und einer Bank vorliegt, deshalb Relevanz, weil die
Umweltunsicherheit einen exogenen Faktor, die Marktunsicherheit hingegen einen
endogenen Faktor darstellt.* Die Umweltunsicherheit bezeichnet damit all diejenigen
Situationen, die auBlerhalb der betrachteten Beziehung liegen, d.h. von den beiden
Partnern nicht beeinflusst werden konnen. Beispiele fiir Umweltunsicherheit sind Ent-
wicklungen der Konjunktur, von Wechselkursen, der Gesetzgebung etc. Marktunsi-
cherheit beinhaltet demgegeniiber all jene Faktoren, die innerhalb der Beziehung von
den Austauschpartnern beeinflusst werden konnen, wie z.B. das Anstrengungsniveau
eines Partners.

Hier zeigt sich nun wiederum die Verkniipfung zur Annahme des Opportunismus.
Hierunter ist wie beschrieben die eigenniitzige Ausnutzung von Verhaltensspielrdumen
durch die Austauschpartner zu verstehen. Ist dieses Verhalten nun von der anderen
Seite aufgrund der Unsicherheit/Komplexitdt nicht zu beobachten bzw. kann auch
nicht aus den Ergebnissen der Anstrengung auf das Verhalten geschlossen werden,
dann kommt es zur sog. Informationsverkeilung. Damit ist gemeint, dass es aufgrund
der genannten Faktoren zu einem wechselseitigen ungleichen Informationsstand (In-
formationsasymmetrien) zwischen den Geschiftspartnern kommen kann.* In einer
Kreditbeziehung konnen beispielsweise sowohl der Kreditnehmer (z.B. durch Reduk-
tion seiner Arbeitszeit) als auch der Kreditgeber (z.B. durch mangelnde Sorgfalt bei
der Kreditwiirdigkeitspriifung) ihr Anstrengungsniveau reduzieren, was vom jeweili-
gen Partner aufgrund der komplexen Umwelt nicht erkannt werden kann.

Die Opportunismusannahme korrespondiert nun stark mit dem situativen Umweltfak-
tor der Spezifitdt. Spezifitdt oder genauer die Vornahme spezifischer Investitionen in
eine Austauschbeziehung liegen immer dann vor, wenn die oben beschriebene asyn-
chrone Leistungserfiillung auftritt. Wenn also Leistung und Gegenleistung zeitlich
auseinanderfallen, tritt eine der Parteien in Vorleistung und erbringt somit Investitio-
nen in die Beziehung. Wenn diese Investitionen in anderen Austauschbeziehungen
nicht oder nur mit einem geringeren Wert genutzt werden kdnnen, sind sie in diesem
Sinne spezifisch. Spezifische Investitionen stellen immer dann ein besonderes Gefah-
renpotenzial dar, wenn die andere Vertragsseite die daraus resultierende Situation ei-
ner Gebundenheit opportunistisch fiir sich ausnutzt, indem sie z.B. Nachverhandlun-
gen von urspriinglichen Vereinbarungen verlangt.

8 vgl. Hirshleifer (1973), S. 31 oder Weiber/Adler (1995a), S. 47. WILLIAMSON selbst nimmt keine
explizite Definition von Unsicherheit vor, vgl. Sollner (1993), S. 148.

8 Vgl. Hirshleifer/Riley (1979), S. 1376 f.
& vgl. Weiber/Adler (1995a), S. 47 f.
% vgl. Schmitz (1997), S. 54.
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Innerhalb einer Geschiftsbeziehung unternehmen Banken beispielsweise Anstrengun-
gen zur Priifung der Kreditwiirdigkeit des Kreditnehmers, der Kreditnehmer titigt In-
vestitionen in seine Reputation, indem er beispielsweise zuverldssig und unaufgefor-
dert die notwendigen Unterlagen hierzu einreicht. Beide Investitionen wiren in ande-
ren Geschiftsbeziehungen wertlos oder zumindest weniger wert.*” Spezifische Investi-
tionen ergeben sich nicht allein aus Investitionen in reale Ressourcen, sondern hierun-
ter k6nnen auch ,,gewachsene Werte“ einer Beziehung wie z.B. ein vertrauensvoller
und fairer Umgang miteinander verstanden werden.®

Die Spezifitit in einer Austauschbeziehung fiihrt je nach ihrer Intensitit zu einem ele-
mentaren Mechanismus, der nach WILLIAMSON als fundamentale Transformation be-
zeichnet werden kann.* Darunter ist zu verstehen, dass sich durch die Vornahme von
spezifischen Investitionen die Marktsituation fiir eine Austauschbeziehung verindert.
Dazu muss in den Wettbewerb ex ante, d.h. vor Vertragsabschluss, und ex post, d.h.
nach Vertragsabschluss, unterschieden werden. Vor Beginn einer Vertragsbeziehung
kann es zu einem intensiven Wettbewerb zwischen verschiedenen Anbietern oder ggfs.
auch Nachfragern kommen, die um einen Vertragsabschluss konkurrieren. Diese Si-
tuation verdndert sich nach Vertragsabschluss, wenn Anbieter und/oder Nachfrager
spezifische Investitionen vornehmen, die ggfs. auch fiir weitere Folgevertriage Rele-
vanz besitzen.

Diese spezifischen Investitionen verursachen dann ndmlich eine sogenannte Quasiren-
te, die aus ihrem Sunk Cost-Charakter resultiert.” Die Quasirente ergibt sich daraus,
dass die getitigten spezifischen Investitionen in anderen Verwendungsrichtungen kei-
nen oder nur einen geringeren Wert besitzen und sind somit die Differenz aus der
Rendite in der Geschéfisbeziehung und ihrer Rendite in der nichstbesten Verwen-
dungsrichtung. In einer Kreditbeziehung werfen z.B. Investitionen der Bank in die
Kreditwiirdigkeitspriifung eine Quasirente ab, da diese Investitionen und die dadurch
generierten Informationen in anderen Kreditbeziehungen als die mit dem spezifischen
Kreditnehmer wertlos wéren. Aus diesem Grunde kann es ex post zu keinem oder nur
noch einem geringeren Bieterwettbewerb kommen, da sich fiir das anbietende Unter-

¥ WILLIAMSON unterscheidet mit der Standort- (z.B. rdumliche Ansiedlung eines Lieferanten beim
Abnehmer), Sachkapital- (Anschaffung spezieller Maschinen) und Humankapitalspezifitit (Er-
langung geschifisbeziehungsspezifischen Know Hows) sowie den zweckgebundenen Sachwerten
(z.B. Anpassung von Kapazititen an das Nachfragevolumen) vier Formen von spezifischen Inves-
titionen, vgl. Williamson (1990), S. 108 f. Im Rahmen einer Kreditbeziehung diirfte aber insbe-
sondere die Humankapitalspezifitit Relevanz besitzen.

SOLLNER nimmt eine explizite Unterscheidung eines ,,amount at stake* zwischen Ressourcenallo-
kationen und gewachsenen Werten vor, vgl. Séllner (1993), S. 107.

8 ygl. Williamson (1990), S. 70 ff. oder Backhaus (2003), S. 317.

Vgl. Marshall (1961) und zu potenziellen Sunk Costs in der Unternehmensfinanzierung Krahnen
(1991).
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nehmen durch die Sunk Costs die relevante Kostensituation @ndert, diese quasi ent-
scheidungsirrelevant werden.”

Wihrend diese Argumentation einen Vorteil fiir das Unternehmen mit spezifischen
Investitionen darstellt, muss allerdings auch ein potenzieller Nachteil genannt werden:
der Lock In-Effekt.”” Das vorleistende Unternehmen ist aufgrund des Sunk Cost-
Effektes gewissermalen in der Beziehung gefangen. Dies ist insbesondere problema-
tisch, wenn der Austauschpartner diesen Effekt wahrnimmt und aufgrund seines Op-
portunismusses eine Aneignung der gesamten oder eines Teils der Quasirente beab-
sichtigt (Expropriation).”

Diese Verhaltensannahmen und Umweltfaktoren werden nun sozusagen umgeben von
der Transaktionsatmosphére und der Transaktionshdufigkeit, die letztlich eine dritte
Dimension von Transaktionen darstellen. Die Transaktionshdufigkeit beschreibt, ob
es zwischen den Beziehungspartnern nur einmalig, gelegentlich oder regelmiBig zu
einem Austausch kommt. Die Transaktionsatmosphére umfasst alle fiir die Austausch-
beziehung relevanten rechtlichen, technischen und sozio-kulturellen Rahmenbedin-
gungen.”

Auf Basis dieser Uberlegungen ergeben sich nach WILLIAMSON Geschiftsbeziehungen
vor allen Dingen dann, wenn eine Situation von Investitionen mittlerer Spezifitit in
Kombination mit eher gelegentlichen Interaktionen vorliegt.* Im Falle von hochspezi-
fischen Investitionen wird als Koordinationsform die Hierarchie (im Sinne eines ein-
heitlichen Unternehmens), bei fehlenden spezifischen Investitionen hingegen eine Ko-
ordination iiber den Markt vorgeschlagen. Diese Institutionen sollen nun in der jewei-
ligen Situation das optimale Regelsystem darstellen, um den drohenden ex post-
Opportunismus bereits ex ante durch ein effizientes Regelwerk einzudémmen, indem
sie die Transaktionskosten minimieren.

Im Rahmen von Finanzierungsbeziehungen wire eine Marktkoordination z.B. die E-
mission einer Anleihe am Kapitalmarkt, eine Geschéftsbeziehung eben die hier thema-
tisierte (Haus-)Bankbeziehung und eine hierarchische Koordination entspriche dem
Aufbau einer eigenen Bank, wie sie z.B. von der Volkswagen AG mit dem Aufbau der
Volkswagenbank begangen wurde. Fiir mittelstindische Unternehmen wird bei diesen
Alternativen i.d.R. vor allem die Geschiftsbeziehung zu einer Bank als effizienteste
Losung in Frage kommen.

" WILLIAMSON selbst bezeichnet dies als eine Situation der ,,small numbers*“ ex post, vgl. William-
son (1975), S. 40, Williamson (1990), S. 70 ff. oder Séllner (1993), S. 154 ff. So sind z.B. die ur-
spriinglich getitigten Kosten einer Bank fiir eine erste intensive Kreditwiirdigkeitspriifung in spi-
teren Verhandlungen irrelevant, so dass diese dann Vorteile gegeniiber potenziellen neuen Kredit-
gebern hat.

% ygl. Sollner (1993), S. 156.
% Vgl. Backhaus (2003), S. 317 f.
% vgl. Williamson (1990), S. 59.
% Vgl. Schmitz (1997), S. 54.
% Vgl. Williamson (1990), S. 89.
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Allerdings nehmen Geschiftsbeziehungen in diesem Argumentationsrahmen eine un-
sichere Position ein, was insbesondere auf Situationen groler Unsicherheit zutrifft.”
Dann erweisen sich solche bilateralen Vertragsbeziehungen, wie sie gerade fiir die hier
betrachteten Bankbeziehungen charakteristisch sind, als instabil, indem sie entweder in
das eine oder das andere Extrem ,flichen®. Stabilisierung konnen danach sogenannte
,.Credible Commitments* bewirken. Diese stellen glaubhafte Verpflichtungen eines
Vertragspartners dar, seinen opportunistischen Spielraum nicht auszunutzen. Es wer-
den sozusagen ,,Geiseln* gestellt, die der andere Vertragspartner bei Missverhalten
verwerten kann. SOLLNER argumentiert nun aber zu Recht, dass das Stellen solcher
Geiseln gerade zu einer Situation hoher Faktorspezifitit ex post fiihrt, die eigentlich
nach der Argumentation der Transaktionskostentheorie eine vertikale Integration er-
warten ldsst.” Insofern sind die Aussagen des Transaktionskostenansatzes zur Existenz
von Geschiftsbeziehungen nicht immer logisch konsistent.

2.2.1.2.2 Erweiterte transaktionskostentheoretische Betrachtung

Die Aussagen WILLIAMSONS’ sind in der Literatur intensiv diskutiert und in vielfalti-
ger Weise erweitert worden. Dazu wurden teilweise die Erkenntnisse der Transakti-
onskostentheorie kombiniert mit weiteren Theorieansdtzen zur Férderung eines theore-
tischen Eklektizismus.” Hier soll nun mit dem Ansatz dynamischer Transaktionskos-
ten nach JACOB eine Erweiterung der Betrachtung von Geschéftsbeziehungen gewihit
werden.'®

Dieser betrachtet dabei Geschiftsbeziehungen an sich nicht als Institution, sondern
fasst diese im Sinne PLINKES’ als wiederholte Transaktion zwischen zwei rechtlich
selbstindigen Marktpartnern mit einer inneren Verbindung auf. Die betrachtete innere
Verbindung wird explizit auf die 6konomische Bindung beschrénkt.” Zur Absiche-
rung einer Geschiftsbeziehung greifen die Partner nach seiner Argumentation nun auf
unterschiedliche Institutionen zuriick, wobei er den Vertrag, das Pfand und das bilate-
rale Verhaltensprogramm als Grundformen von Institutionen des marktlichen Austau-
sches betrachtet.” Eine Besonderheit erfihrt die Untersuchung dadurch, dass JACOB

9 Vgl. hierzu Williamson (1990), S. 84 ff. und zu einer Diskussion hieriiber Séllner (1993), S. 159
ff. oder Schmitz (1997), S. S5 ff.

Vgl. Séllner (1993), S. 165 f.

Vgl. Séliner (1993), S. 89 oder Schmitz (1997), S. 63 f.
1% vegl. Jacob (2002), S. 144 ff.
191 vgl. Jacob (2002), S. 9.

192 Unter der Institution des Vertrages werden grundsitzlich alle Formen des Vertrages nach Macneil

subsumiert, vgl. Jacob (2002), S. 70 f. Die Argumentation von Jacob baut aber implizit eher auf
dem klassischen Vertrag auf, da er z.B. bei der Beschreibung der Kosten des Vertrages explizit
auf Kosten der Rechtsberatung etc. eingeht und zudem darauf verweist, dass ein Vertrag durch
das Rechtssystem garantiert ist, vgl. Jacob (2002), S. 168 f. Unter das bilaterale Verhaltenspro-
gramm fasst er Regeln zwischen zwei Partnern zusammen, die sich allein aus sich selbst heraus
durch ein Skonomisches Vorteilhaftigkeitskalkiil der Akteure garantieren, vgl. Jacob (2002), S. 73
ff.
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explizit auf die Dynamik marktlicher Beziehungen eingeht, indem er eine Verinde-
rung des Wissensstandes der Akteure (Kunden, Anbieter und Wettbewerber) im Zeit-
ablauf zulédsst.'” Eine Verdnderung des Wissensstandes von mittelsténdischen Firmen-
kunden #@uBert sich z.B. darin, dass diese mehr iiber Finanzierungsalternativen lernen,
von Banken darin, dass sie ihre Techniken der Kreditwiirdigkeitspriifung verbessern.
Thre institutionenokonomische Beriicksichtigung findet dieser Sachverhalt in der For-
mulierung sogenannter dynamischer Transaktionskosten." Jedes Unternehmen besitzt
danach spezifische Fahigkeiten, wobei das Wissen hieriiber nicht kostenlos (iiber den
Markt oder innerhalb einer Unternehmung) iibertragen werden kann.'” Die Ursache
hierfiir ist sogenanntes implizites oder idiosynkratisches Wissen, das POLANYI in der
folgenden pointierten Weise ausdriickt: ,,Ich werde das menschliche Erkennen ausge-
hend von der Tatsache betrachten, dass wir mehr wissen, als wir zu sagen wissen.“'%
Eine Ubertragung solchen Wissens verursacht dynamische Transaktionskosten, die
nicht aus einer Harmonisierung von Interessen wie bei den statischen Transaktionskos-
ten herrithren, sondern aus einem kostenverursachenden Transfer von schwer greifba-
ren Informationen resultieren.'”” Die Wahl einer bestimmten Organisationsform kann
nun also nicht nur als Resultat einer effizienten Koordination zur Anreizharmonisie-
rung betrachtet werden, sondern zusétzlich als geeignetes effizientes Instrument zur
Ubertragung impliziten Wissens.

In diesem Sinne kann sich also eine Geschiftsbeziehung auch dann als effizient im
Vergleich zum Marktaustausch ergeben, wenn keine Anreiz- sondern nur Informati-
onsiibertragungsprobleme existieren. Durch die Eigenschaft der Idiosynkratie des Wis-
sens bietet sie gleichzeitig einen (temporéren) Schutz vor Imitierung. Eine Form dy-
namischer Transaktionskosten in einer Bankbeziehung kann z.B. im Wissen eines
Firmenkundenbetreuers iiber die speziellen Bediirfnisse und Motive des Unternehmers
begriindet sein, welches u.U. weder innerhalb der Bank (iiber Hierarchieebenen) noch
gegeniiber Wettbewerbern ohne griflere Kosten iibertragen werden kann.'®

193 ygl. Jacob (2002), S. 122 ff.

1% yel. Jacob (2002), S. 144 fT. oder ausfiihrlicher Langlois/Robertson (1995) sowie FlieB (2001), S.
238 ff. Ziel auch des dynamischen Transaktionskostenansatzes ist letztlich, das Wesen und die
Grenzen einer Unternehmung zu untersuchen. Im Gegensatz zum statischen Transaktionskosten-
ansatz, wie er z.B. durch die Argumentation Williamsons’ reprisentiert wird, setzt der dynami-
sche Ansatz jedoch nicht an der Einzeltransaktion sondern an der Unternehmung an. Zudem ist
die Ursache der dynamischen Transaktionskosten nicht in einer Harmonisierung von Interessen zu
sehen, sondern in einer Harmonisierung von Wissensstinden, vgl. FlieB (2001), S. 246.

1% Der Ansatz weist somit eine inhaltliche Nahe zum sogenannten resource-based-view oder compe-
tence-based-view der Unternehmung auf, betrachtet allerdings mehr die Effizienz einer Unter-
nehmung als die inhaltliche Ausgestaltung, vgl. Jacob (2002), S. 148.

1% Polanyi (1985), S. 14, zitiert in FlieB (2001), S. 239.

197 Sie stellen damit eine Moglichkeit dar, Wissensverinderungen kostentheoretisch abzubilden, vgl.
Jacob (2002), S. 149.

'% " Ein solches implizites Wissen kann aber auch im Bereich statischer Transaktionskosten existieren,
wenn z.B. Vertrauen, das nur schwer explizit kommunizierbar ist, als Instrument zur Reduktion
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Dabei diirfen aber die dynamischen Transaktionskosten nicht als stabile GroBe aufge-
fasst werden, sondern sie konnen sich im Zeitablauf verandern. Sie hangen z.B. von
den eigenen Fihigkeiten zur Generierung idiosynkratischen Wissens ab (hohe Fahig-
keiten erhShen tendenziell die dynamischen Transaktionskosten des eigenen Wissens
im Sinne eines komparativen Kostenvorteils) sowie den entsprechenden Fahigkeiten
der Wettbewerber (relativ schwache Fiahigkeiten der Wettbewerber senken tendenziell
deren dynamische Transaktionskosten im Sinne eines komparativen Wettbewerbs-
nachteils). Falls in einer Geschiftsbeziehung immer wieder aufs Neue die Generierung
impliziten Wissens mdglich ist, existieren auch immer dynamische (und statische)
Transaktionskosten und es kommt nicht zu einem Marktgleichgewicht, d.h. die Aktivi-
tdten zwischen den Geschiftspartnern werden nicht allein iiber den Markt koordi-
niert.'® Der hierzu notwendige Faktor ist die Unsicherheit, denn sie bewirkt letztlich,
dass vorhandenes Wissen nicht als abschlieBend und gesichert angesehen werden
kann."?

In einer Kreditbeziehung sind die dynamischen Transaktionskosten z.B. potenziell
dann sehr niedrig, wenn besonders viele Informationen am Markt verfiigbar sind und
somit die Unsicherheit eher gering ist, wie es bei groBen borsennotierten Unternehmen
aufgrund gesetzlicher Offenlegungspflichten der Fall ist. Dann ist es fiir eine Bank
schwierig, Vorteile durch implizites Wissen zu generieren und aufrecht zu erhalten.
Bei mittelstdndischen Unternehmen ist hingegen aufgrund von nur wenigen veroffent-
lichten Informationen tendenziell von relativ hohen dynamischen Transaktionskosten
auszugehen.

2.2.1.3 Prinzipal-Agenten-Theorie

Die Prinzipal-Agenten-Theorie behandelt nun den Aspekt der Informationsasymmetrie
genauer. Sie geht grundsitzlich von einem Auftragsverhiltnis aus, bei dem ein Auf-
traggeber (Prinzipal) einen Auftragnehmer (Agenten) mit der Durchfiihrung einer
Leistung beauftragt. Dafiir erhélt der Agent vom Prinzipal eine Entlohnung. Aus der
Durchfiihrung der Leistung resultiert ein Ergebnis, das auBer von den Bemiihungen
des Agenten auch von einem (oder mehreren) exogenen, nicht beobachtbaren Fak-

von Anreizproblemen fungiert. Implizitess Wissen im Bereich statischer Transaktionskosten
kommt dabei umso mehr zum Tragen, je stirker eine Beziehung auf einem relationalen Vertrag
basiert. Eine Anwendung des Konzeptes dynamischer Transaktionskosten findet sich grundsitz-
lich, auch wenn diese dort nicht so bezeichnet werden, im Modell von Stein (2002), siche hierzu
Kap. 4.3.1.

' Dies ist auch die Grundlage der Marktprozesstheorie, auf die sich sowohl FlieB (2001), S. 147 ff.
bzw. S. 249 und Jacob (2002), S. 123 ff. berufen. Vertreter der Marktprozesstheorie sind z.B. ur-
spriinglich SCHUMPETER und spéter VON MISES, HAYEK, LACHMANN, oder KIRZNER, siche
hierzu Jacob (2002), S. 121 ff.

"9 Vgl. FlieB (2001), S. 332 oder Jacob (2002), S. 147.
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tor(en) abhdngt."' Im Rahmen einer Kreditbeziehung wird iiblicherweise die Bank als
Prinzipal und der Unternehmer als Agent angesehen.

Probleme in dieser Beziehung treten dann auf, wenn der Agent Interessen vertritt, die
von denen des Prinzipals abweichen."? Jeder der beteiligten Partner versucht ndmlich,
seinen eigenen erwarteten Nutzen zu maximieren, wobei der Nutzen des Prinzipals
auch vom Einsatz des Agenten abhéngt. Eine besondere Problematik tritt nun dadurch
auf, dass der Prinzipal iiber bestimmte Sachverhalte der Beziehung schlechter infor-
miert ist als der Agent (Informationsasymmetrie). Dies kann entweder durch (prohibi-
tiv hohe) Kosten der Informationsgenerierung oder generell durch eine Nichtbeob-
achtbarkeit von Informationen begriindet sein.'”

Ublicherweise werden dazu in der Prinzipal-Agenten-Theorie drei unterschiedliche
Typen von Informationsasymmetrie unterschieden (vgl. Tab. 2-1):

Typ

Beispiel Bankkontext

der Qualitat des Kredit-
nehmers

Anstrengungsniveau
des Kreditnehmers

Hidden Hidden Hidden
Kriterium Characteristics Action Intention
vor und nach
Entstehungszeitpunkt | vor Vertragsschluss nach Vertragsabschluss Vertragsabschluss
ex-ante nicht ex-post nicht ~ .
Informationsvorsprung | beobachtbare / beobachtbare / ex-ante nicht
wird begriindet durch | beurteilbar beurteilb beobachtbare /
r griindet durc| Surteilbare urteilbare beurteilbare Absichten
Eigenschaften Handlungen
. Ressourcenplastizitét /
g::l‘rsg:t:tme und 52;2'323;/ Uberwachungs- (einseitige) Bindungen /
9 N moglichkeiten und - Ressourcenspezifitat
Problemursache eigenschaften
kosten
Resultierende Gefahr adverse selection moral hazard hold up
Nicht-Beobachtbarkeit Erzwingung von

Nachverhandlungen des
Kreditvertrages

Tab. 2-1: Eigenschaften der Grundarten von Informationsasymmetrie''*

"' Dies entspricht der Umweltunsicherheit nach Hirshleifer/Riley (1979), S. 1376 f., vgl. auch Arrow

(1985), S. 37.

"2 Vgl. Wenger/Terberger (1988), S. 506.
3 ygl. Richter/Furubotn (1996), S. 195.

" Vgl. Breid (1995), S. 824, Fischer (2004), S. 65, Herzig/Watrin (1995), S. 788, Meffert/Bruhn
(2000), S. 75, Schmitz (1997), S. 20 oder Spremann (1990), S. S§72. Hartmann-
Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 97 bzw. S. 103 f. geben als weitere Form der Informationsa-
symmetrie noch die mangelnde Verifizierbarkeit des Projektergebnisses (,,costly state verificati-
on“) an.
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Der Typ der Hidden Characteristics liegt vor, wenn der Prinzipal bestimmte Eigen-
schaften des Agenten oder der zu erbringenden Leistung, die bereits vor Vertragsab-
schluss feststehen, nicht ex ante, sondern nur ex post beobachten kann."* Aus Sicht des
schlechter informierten Transaktionspartners liegt somit eine Qualitdtsunsicherheit
vor, die aus einer fehlenden Beobachtbarkeit oder Beurteilbarkeit ex ante herriihrt. Als
ein Beispiel fiir Hidden Characteristics in einer Kreditbeziehung aus Sicht der Bank
kann die Qualifikation des Unternehmers genannt werden, deren Existenz ex post bei
einer vereinbarungsgemiaBen Kreditriickzahlung zumindest vermutet werden kann.

Bei Vorliegen von Qualititsunsicherheit kann es allgemein zum Problem der Adversen
Selektion kommen."® Damit ist ein Phinomen bezeichnet, bei dem die Unbeobacht-
barkeit der Qualitdt der Leistung oder des Agenten ex ante zu einem Marktzusammen-
bruch fiihrt. Im Bankkontext wire dieser Fall denkbar, wenn Banken keine Moglich-
keit zur Identifizierung der Qualitdt der Kreditnehmer hitten. In diesem Fall kann es
zu einer Kreditrationierung kommen, bei der die Banken keine weiteren Kredite ver-
geben, obwohl die Kreditnehmer zur Zahlung von héheren Zinsen bereit wiren.'"”
Neben der ex ante bereits determinierten Qualit4tsunsicherheit existiert auch der Fall,
dass das Verhalten des Prinzipals ex post noch variabel, d.h. von diesem noch beein-
flussbar ist. In diesem Fall kann allgemein von Verhaltensunsicherheit mit den zwei
Ausprigungen der Hidden Intention und Hidden Action gesprochen werden."*

Hidden Intention liegt vor, wenn der Agent einen Verhaltensspielraum besitzt und die-
ses Verhalten ex post vom Prinzipal beobachtet werden kann. Als Beispiel aus Sicht
der Bank sei das Verhalten des Firmenkunden bei der Mitwirkung an der jédhrlichen
Bonititsbeurteilung betrachtet. Hier kann die Bank ex post sehr wohl beurteilen, ob
das Unternehmen alle benétigten Unterlagen zeitnah wie vereinbart eingereicht hat,
wobei gleichzeitig das Unternehmen die Einreichung der Unterlagen iiber sein Verhal-
ten beeinflussen kann. Eine mutwillige offene Ausnutzung von Verhaltensspielrdumen
zu Lasten des Vertragspartners wird als Hold Up (,,Uberfall“) bezeichnet und ist im
Sinne eines Ex post-Opportunismus der Transaktionskostentheorie zu interpretieren.'”
Diese Gefahr besteht wie oben ausgefiihrt vor allem dann, wenn es innerhalb einer
Beziehung zu (einseitigen) Bindungen aufgrund spezifischer Ressourcen kommt.'* Im
Rahmen der Kreditbeziehung wiirde also die Bank die Beziehung zum Unternehmen

'S Vgl. fiir einen frithen Beitrag hierzu Stigler (1961).

"¢ vgl. Akerlof (1970) und im Kontext einer Kreditvergabe Jaffee/Russell (1976) und Stiglitz/Weiss
(1981).

"7 Vgl. StiglitzzWeiss (1981) und Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 139 ff.

!18 Z.T. werden in der Literatur auch alle drei Formen von Informationsasymmetrie als Verhaltensun-

sicherheit bezeichnet, siche z.B. Weiber/Adler (1995a), S. 50 oder #hnlich Spremann (1990), S.
566. Diese semantische Vermischung von Qualitits- und Verhaltensunsicherheit ist jedoch ein
wenig verwirrend, so dass hier eine begriffliche Trennung vorgenommen wird.

% ygl. Goldberg (1976).

2 Vgl. Breid (1995), S. 824 oder Herzig/Watrin (1995), S. 788. Eine genauere Betrachtung von
spezifischen Ressourcen bzw. Investitionen erfolgt in Kap. 2.2.1.2.
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aufgrund unzuverldssiger Einreichung der Unterlagen nicht zwangsldufig abbrechen,
weil damit die zuvor erworbenen Kenntnisse iiber diesen spezifischen Kunden, z.B. im
Bezug auf sein Geschiftsmodell oder seine Kunden- und Lieferantenstruktur, wertlos
wiirden.

Als letzte Form der Informationsasymmetrie ist nun Hidden Action zu betrachten. Die-
se liegt dann vor, wenn der Agent nach Vertragsabschluss einen Verhaltensspielraum
besitzt und dieses ausgeiibte Verhalten vom Prinzipal nicht beobachtet werden kann.'?'
Im Rahmen eines Kreditvertrages kann sich Hidden Action z.B. in der Form &dufern,
dass der Kreditnehmer nicht die notwendige Sorgfalt oder Anstrengung bei seiner Ge-
schiftsausiibung walten ldsst oder riskantere Projekt als vereinbart auswihlt.'? Diese
auch als Moral Hazard bezeichnete Gefahr ist vor allem dann evident, wenn einerseits
eine gewisse Ressourcenplastizitit vorherrscht und andererseits keine Uberwachungs-
moglichkeiten vorliegen bzw. deren Kosten zu hoch sind.'? Unter Ressourcenplastizi-
tdt wird dabei die Eigenschaft einer iiberlassenen Ressource verstanden, diese auch in
einem anderen als in dem urspriinglich vereinbarten Kontext zu verwenden. Geld ist
aufgrund seiner universellen Verwendbarkeit als besonders plastische Ressource zu
bezeichnen,'” weshalb bei einem Kreditgeschidft die Gefahr eines Moral Hazard
grundsitzlich besonders grof ist.

Das Ziel der Principal-Agent-Theorie ist es nun, wie in der Transaktionskostentheorie
geeignete Kooperationsdesigns zu entwickeln, um die aus der Informationsasymmetrie
resultierenden Probleme zu vermindern oder sogar ganz zu vermeiden.'” Die Entwick-
lung solcher Kooperationsdesigns verursacht jedoch wie in der Transaktionskostenthe-
orie Reibungs- bzw. Effizienzverluste, die als Agency-Kosten bezeichnet werden.'*

2! Gleichzeitig muss auch eine Form von exogener Unsicherheit bzgl. der Umweltsituation vorlie-

gen, damit der schlechter informierte Partner nicht vom Ergebnis auf das Verhalten des besser in-
formierten Partners schlieBen kann, vgl. Kiener (1990), S. 19. Unterschieden wird ggfs. noch zwi-
schen Hidden Information (Agent erhilt ex post fiir den Prinzipal nicht beobachtbare Informatio-
nen) und Hidden Action im obigen Sinne, vgl. Arrow (1985), S. 38 ff., der allerdings Hidden In-
formation auch mit dem Problem der Adversen Selektion verbindet und insofern keine klare Un-
terscheidung einer Informationsasymmetrie ex ante und ex post vornimmt.

22 ygl. auch hier z.B. Stiglitz/Weiss (1981), die auch fiir das Vorliegen von Moral Hazard die Mog-
lichkeit der Kreditrationierung nachweisen.

12 ygl. Alchian/Woodward (1988), S. 69. Das Konzept der Ressourcenplastizitiit weist somit eine
enge Verbindung zum Konzept der Ressourcenspezifitit auf. Die Kosten der Uberwachung stellen
damit einen Teil der Transaktionskosten dar.

124 ygl. Spremann (1990), S. 572.

125 Beispielsweise wurde auch in der Transaktionskostentheorie bei Vorliegen von Hidden Intention
bereits die Hierarchie bzw. das Pfand (im Sinne einer Geisel) als Kooperationsdesign vorgeschla-
gen.

1% vgl. zum Konstrukt der Agency-Kosten Jensen/Meckling (1976), S. 308. Diese lassen sich theo-
retisch messen aus Differenz aus der optimalen Losung bei symmetrischen Informationen (,,first
best*) und der besten Losung bei asymmetrischer Informationslage (,,second best*), was jedoch
hiufig aufgrund der praktischen Unbeobachtbarkeit des First Best kritisiert wird, vgl. Schneider
(1987).
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Agency-Kosten werden in drei Arten unterschieden und resultieren entweder aus Kos-
ten der Uberwachung des Agenten durch den Prinzipal (,,monitoring costs®), durch
Selbstbindungskosten des Agenten (,,bonding costs), indem dieser z.B. durch freiwil-
lige Beschridnkung seines Handlungsspielraums seine Qualitiit signalisiert,'” oder aus
sonstigen Wohlfahrtsverlusten (,,residual costs*), z.B. durch eine nicht-optimale Risi-
koteilung zwischen Prinzipal und Agent.

Die Wahl eines geeigneten, d.h. agency-kosten-minimierenden Designs hdngt wesent-
lich von der Form der Informationsasymmetrie ab.”® Als Kooperationsdesigns werden
die Information, die Garantie und die Reputation vorgeschlagen.’ Wihrend die In-
formation und die Garantie vor allem bei einem einmaligen Austausch eine hohe Rele-
vanz besitzen, spielt bei wiederholten Transaktionen, wie sie ja fiir Hausbankbezie-
hungen charakteristisch sind, insbesondere der Mechanismus der Reputation eine be-
sondere Rolle. Deshalb wird im Folgenden ausschlieBlich dieses Kooperationsdesign
behandelt.'*

Der langfristige Charakter von Hausbankbeziehungen reduziert viele der vorgestellten
Informationsasymmetrieprobleme. Der Mechanismus, der an dieser Stelle wirkt, ist die
Reputation oder eben jener ,gute Ruf*.”! Reputation ist dabei im Sinne der Prinzipal-
Agenten-Theorie nicht als moralisches Konstrukt zu interpretieren, sondern resultiert
allein aus einem okonomischen Kosten-/Nutzen-Kalkiil.”> Ein Agent baut demnach
also bewusst Reputationskapital auf, weil er sich davon in der Zukunft einen gréBeren
Nutzen verspricht. In diesem Sinne kann Reputation auch als ein Pfand verstanden
werden, welches bei Missverhalten zerstort wird.'*

27 Ein Unternehmen kann sich z.B. zur Einhaltung bestimmter Bilanzrelationen verpflichten, wo-

durch es moglicherweise auf die Durchfiihrung einiger (profitabler) Geschifte verzichten muss.

128 Vgl. Fischer (2004), S. 65, Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 99 ff., Spremann
(1988), S. 617 ff. und Spremann (1990), S. 576 ff.

12 Vgl. Spremann (1988).

% Auch die beiden anderen Kooperationsdesigns spielen im Bankkontext eine Rolle. So kann die

Bank z.B. durch eine Kreditwiirdigkeitspriffung das Design der Information zum Abbau der In-
formationsasymmetrie nutzen. Garantien im Bankkontext stellen insbesondere die Sicherheiten
dar, die ein Unternehmen der Bank stellen muss, vgl. hierzu auch die diesbeziiglichen Verschir-
fungen der Bankrichtlinien in Kap. 1.1. Diese Kooperationsdesigns werden im Folgenden in Kap.
4 noch einmal angesprochen, insofern sie zur Erklarung von Hausbankbeziehungen herangezogen
werden kénnen.

B! Vgl. Spremann (1988), S. 618 ff. Spremann entwickelt auch unterschiedliche Akzentuierungen
von Reputation, die in Abhingigkeit von der vorliegenden Informationsasymmetrieform variieren.

P2 Vgl. Telser (1980), S. 29, Frank (1992), S. 152 oder Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004),
S. 107. Allerdings konnen in das Kosten-/Nutzen-Kalkiil auch sehr wohl Gefiihle und Empfin-
dungen integriert werden. FRANK unterscheidet hier zwischen Selbstverpflichtungsmodellen, die
Gefiihlsdispositionen mit einschlieBen, und streng rationalen Eigeninteressemodellen, vgl. Frank
(1990), S. 76. Letztere behandeln dabei aber Reputationskapital im engeren Sinne der Prinzipal-
Agenten-Theorie, erstere sind eher den verhaltenswissenschaftlichen Ansétzen zuzuordnen.

" Vgl. Schmitz (1997), S. 45.
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Die geschickte Einbeziehung von Reputation fiihrt dazu, dass sogenannte sich selbst
durchsetzende Vertrdge konstruiert werden kénnen.'* Diese sollen eine rationale Ver-
tragsgestaltung auch bei unvollsténdigen Vertrdgen ermdglichen und bieten eine Lo-
sung auch dann, wenn bestimmte Vertragsinhalte nicht rechtlich durchsetzbar sind.'**
Ihr Ziel ist es, Vertrdge so zu gestalten, dass fiir die Vertragspartner eine Erfiillung des
Vertrages auf jeden Fall vorteilhafter ist als ein Vertragsbruch. Sie stellen damit einen
Extremfall relationaler Vertridge dar, wie sie in allgemeinerer Form in der Transakti-
onskostentheorie behandelt werden. Reputation im Rahmen der Argumentation sich
selbst durchsetzender Vertrage bedingt aber lediglich, dass ein Fehlverhalten innerhalb
der Beziehung zu einer Beendigung eben dieser Beziehung fithrt. Wird Reputation
hingegen wie im Falle der Hidden Intention als Pfand aufgefasst, so existiert auch ein
externes Drohpotenzial, indem die Vernichtung von Reputation auch Schédigungen
des Pfandgebers auflerhalb der betrachteten Beziehung bewirkt.”* Die Konstruktion
sich selbst durchsetzender Vertréige stellt eine zentrale Vorgehensweise im Rahmen
der theoretischen Modellierungen des Relationship Banking in Kap. 4 dar.

2.2.1.4 Fazit zum Erkliarungsgehalt neoinstitutionalistischer Ansiitze

Betrachtet man nun die Erklarungsansitze der Neuen Institutionendkonomik gemein-
sam, so lassen sich die Zusammenhinge in folgendem Wirkmodell darstellen (vgl.
Abb. 2-4):

134 vgl. zur besonderen Bedeutung im Kontext des Relationship Banking Rajan (1998). RICHTER/
FURUBOTN verweisen darauf, dass dieser Begriff nicht eindeutig verwendet wird. So wird syn-
onym auch hiufig von impliziten oder unvollstindigen Vertrigen gesprochen, vgl. Rich-
ter/Furubotn (1996), S. 255.

%5 Im Gegensatz dazu gehen die ,klassischen* Ansitze der Prinzipal-Agenten-Theorie grundsitzlich
davon aus, dass zwischen den Vertragspartnern rechtlich durchsetzbare Vereinbarungen getroffen
werden. Dies schlieBt insbesondere auch ein, dass Dritte (z.B. Gerichte) die Einhaltung von Ver-
tragsbedingungen iberpriifen konnen, vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 171 und zur Abgrenzung
der unvollstindigen Vertrage von den klassischen Ansétzen vgl. Richter/Furubotn (1996), S. 247.
Zudem wird impliziert, dass es keine Transaktionskosten in dem Sinne gibt, dass die Beschaffung
von Informationen z.B. iiber die Priferenzen des Agenten keine Kosten verursacht. Als Konse-
quenz hieraus sind die obigen Vertrige der Prinzipal-Agenten-Theorie als klassische und voll-
stindige Vertrige im Sinne MACNEILS’ aufzufassen, da sie bereits ex ante unter vollstindiger
Voraussicht alle relevanten Sachverhalte regeln.

136 Vgl. zur Rolle von Reputation als Pfand auch Jacob (2002), S. 172 sowie die Ausfiihrungen in
Kap.2.2.1.2.
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reduziert Institution
Unsicherheit <
4
behindert fiihrt zu r Regeln |
A
Soziale Interaktion r Sanktion |
Agent |+> Pn'nzipaJ steuert ’ Garantie I

Abb. 2-4: Wirkmodell der Neuen Institutionenékonomik'”’

Basis ist die (soziale) Interaktion zwischen einem Prinzipal und einem Agenten, wobei
allerdings die Zuordnung der Rolle vom Kontext der jeweiligen Interaktion abhingt.
Diese Interaktion ist zunidchst vor dem Hintergrund von Unsicherheit zu betrachten,
die ihren Ursprung in verschiedenen Formen der Informationsasymmetrie hat (Princi-
pal-Agent-Theorie). Unsicherheit kann sowohl hinsichtlich der Qualitét des Agenten
(Hidden Characteristics) als auch in Bezug auf dessen Verhalten nach Vertragsab-
schluss (Hidden Action und Hidden Intention) bestehen. Die Interaktion wird damit
zum einen durch die Unsicherheit behindert, zum anderen ist sie selbst aber auch deren
Ursache. Die Principal-Agent-Theorie versucht nun, ex ante, d.h. vor Vertragsab-
schluss, geeignete Anreiz- und Kontrollmechanismen zu schaffen, die die aus der In-
formationsasymmetrie resultierenden Probleme vollstindig 16st. MaBnahmen hierzu
sind iiblicherweise anreizkompatible Vertrige oder die Uberwachung des Agenten
durch den Prinzipal.

Erfiillungsprobleme ex post, d.h. nach Vertragsabschluss, aufgrund von (notwendi-
gerweise) unvollstindig verfassten Vertrdgen sind Gegenstand des Transaktionskos-
tenansatzes. Dessen Ziel liegt darin, die Auswirkungen dieses Sachverhaltes auf die
Effizienz unterschiedlicher Institutionen zu untersuchen. Eine Institution kann dabei
zusammenfassend durch die drei Elemente Regel, Sanktion und Garantie beschrieben
werden. Die Regeln sind Verhaltensregeln, die das kooperative Verhalten zwischen
den Interaktionspartnern sichern sollen. Kommt es zu einer Verletzung der Verhaltens-
regeln durch einen Partner, wird dies durch den anderen Partner sanktioniert. Damit
die Androhung dieser Sanktion glaubwiirdig ist, muss ein funktionierender Garantie-
mechanismus installiert werden, der fiir eine Durchsetzung der Sanktion sorgt. Im
Rahmen einer Kreditbeziehung kann beispielsweise die Regel eine verbindlich einzu-
haltende Bilanzrelation durch sogenannte Covenants, z.B. eine Mindesteigenkapital-
quote, sein. Bei Verletzung dieser Regel wird dieses sanktioniert z.B. durch eine Zins-
satzerhbhung. Als Garantiemechanismus wirkt das allgemeine Rechtssystem, da die
Verletzung der Regel problemlos durch Dritte verifiziert werden kann.

137 ygl. Jacob (2002), S. 58.
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Das Vorliegen einer Institution sorgt nun zum einen fiir eine Reduktion der Unsicher-
heit und wirkt zum anderen iiber die Verhaltensregeln auch direkt auf die Interaktion
der beiden Partner. Eine Erweiterung des Transaktionskostenansatzes durch die dyna-
mischen Transaktionskosten besagt nun zudem, dass durch die Wahl der Institutions-
form Vorteile in der Weise entstehen kénnen, dass schwer kommunizierbare Sachver-
halte einer Beziehung in Form impliziten Wissens besser und kostengiinstiger iibertra-
gen werden kénnen.

Das skizzierte Aussagengeriist der Neuen Institutionendkonomik soll nun kritisch im
Hinblick auf seinen Erkldrungsgehalt fiir Geschiftsbeziehungen analysiert werden.

Bei beiden Ansitzen der Neuen InstitutionenSkonomik ist zundchst einmal festzuhal-
ten, dass diese primér statische Aussagen zur Erkldrung der Existenz von Geschiftsbe-
zichungen liefern."® Sinnvolle Begriindungen flir das Eingehen von Geschiftsbezie-
hungen werden durch den Abbau von Informationsproblemen und daraus resultieren-
den Verhaltensunsicherheiten sowie die Ubertragung impliziten Wissens gegeben.
Diese Sachverhalte besitzen auch im Rahmen einer Hausbankbeziehung eine besonde-
re Relevanz, weil bei dieser der spezifische Informationsvorteil ein charakterisierendes
Merkmal einer Hausbank ist."”® Insofern bildet die Neue Institutionendkonomik eine
(partiell) geeignete Grundlage zur Analyse des Relationship Banking.

Bei dieser Erklidrung zielt sie jedoch vorwiegend ab auf die Effizienz. Aussagen zur
Effektivitit von Geschiftsbeziehungen, d.h. zu ihrem Beitrag zur Sicherung der Uber-
lebensfahigkeit eines Unternehmens im Sinne einer Verbesserung der relativen Markt-
position eines Unternehmens gegeniiber Anspruchsgruppen leisten sie kaum.' Ein
solcher Beitrag kann allenfalls dem Konzept der dynamischen Transaktionskosten zu-
gesprochen werden, indem durch die Betonung der Ubertragung impliziten, d.h. nicht
6ffentlich verfiigbaren, Wissens gezeigt wird, dass mittelstindische Unternehmen an-
sonsten keine Finanzmittel erhielten und somit auch keine Marktaufgaben erfiillen
konnten.

Die neoinstitutionalistischen Theorien konnen zudem nur sehr grobe Aussagen zur
Erkldrung des Verlaufs und der Gestaltung von Geschiftsbeziehungen treffen.'! An-
satzpunkte ergeben sich wiederum aus einer Dynamisierung des Wissens durch die
dynamischen Transaktionskosten. Auch durch die Theorie unvollstindiger Vertrige
sowie die sich selbst durchsetzenden Vereinbarungen werden Aspekte des Zeitablaufs
beriicksichtigt. Bei beiden Ansitzen liegt aber das Augenmerk darauf, zukiinftige Wir-
kungen mdglichst vollstindig ex ante zu beriicksichtigen. Eine Gestaltung innerhalb
der Beziehung wird kaum betrachtet. Zudem gehen die Ansétze grundsitzlich von ei-

133 ygl. Bruhn (2001), S. 27 f.

13 Siehe hierzu Kap. 1.1 und fiir eine ausfiihrliche Behandlung dieses Aspektes Kap. 4.
140 vegl. Pfeffer/Salancik (1978), S. 11 oder Sollner (1993), S. 186 ff.

' vgl. Schmitz (1997), S. 61.
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nem planvollen und bewussten Handeln aus und kénnen insofern eine eher evolutori-
sche, unbewusste Entwicklung von Geschiftsbeziehungen kaum erkliren.'?

In Bezug auf Hausbankbeziehungen stellt sich an dieser Stelle z.B. die Frage, wie die-
se entstehen, sich weiterentwickeln und ggfs. im Zeitablauf wieder an Relevanz verlie-
ren. Dies wire ebenfalls lediglich durch die dynamischen Transaktionskosten erklar-
bar, indem z.B. bei dlteren Unternehmen aufgrund ihrer Historie so viele 6ffentlich
verfligbare Informationen vorliegen, dass eine Hausbank kaum noch private Informa-
tionen (in Form eines impliziten Wissens) generieren kann und somit ihre Kernfunkti-
on verliert.'"?

Sowohl positiv als auch negativ muss die einseitige Ausrichtung der Neuen Insitutio-
nendkonomik auf die Modellierung ékonomischer Bindungen gesehen werden. Positiv
festzuhalten ist dabei, dass mit der 6konomischen Bindung eine wesentliche Bin-
dungsursache im Kontext von Geschéftsbeziehungen in theoretisch konsistenter Form
erkldrt werden kann. Bei allen vorgeschlagenen Maflnahmen steht wie beschrieben im
Vordergrund, Verhalten in der Weise zu steuern, dass der 6konomische Nutzen aus
einer Beziehung maximiert wird.'*

Negativ wirkt jedoch an dieser Stelle, dass die verwendeten Verhaltensannahmen viel-
fach eine Vereinfachung und Abstraktion des menschlichen Verhaltens darstellen.'* In
der neoinstitutionalistischen Theorie wurde grundsitzlich von der Verhaltensannahme
der (beschrénkten) Rationalitdt und des Opportunismusses ausgegangen. Menschliche
Handlungsweisen, die nicht auf diesen Annahmen beruhen, werden entweder ausge-
klammert oder bleiben auf einem recht abstrakten Niveau.'*

Diese Vorgehensweise kann zwar durch den Versuch einer Ableitung von rationalen
GestaltungsmaBinahmen gerechtfertigt werden, wie sie ja auch das Ziel der neoinstitu-
tionalistischen Ansétze ist. Soll jedoch eine Analyse realer Geschiftsbeziehungen und
ihrer Wirkungsweisen erfolgen, miissen die handelnden Personen stirker in den Fokus
der Betrachtung riicken. Letztlich werden die Unternehmen durch die handelnden Per-

2 vgl. Schmitz (1997), S. 61

143

Siehe hierzu ausfiihrlicher Kap. 4.

' Dies stellt eine fir wirtschafiswissenschaftliche Zwecke grundsitzlich adiquate Sichtweise dar.

Allerdings muss beachtet werden, dass in der Realitiit gerade in einer Geschéftsbeziehung neben
der 6konomischen vor allem auch die psychologische Bindung eine wichtige Rolle spielt, vgl.
Weinberg/Terlutter (2003), S. 45.

Siehe hierzu ausfiihrlicher das Kap. 5.2.

1% vgl. Séliner (1993), S. 182 ff. Er selbst nimmt mit dem Konstrukt der , gewachsenen Werte“ ei-
nen sozialen Faktor in sein Commitment-Modell auf, der jedoch ebenfalls relativ abstrakt bleibt.
Die Bezichung relationaler Vertrige, die ja fiir eine Geschiftsbeziehung sehr wichtig sind, zur
Soziologie und damit auch die Bedeutung von Gefiihlen oder Empfindungen in derartigen Ver-
tragsbeziechungen betonen auch Richter/Furubotn (1996), S. 187.

145
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sonen représentiert, die natiirlich durch die institutionellen Rahmenbedingungen beein-
flusst werden.'?’

In diesem Sinne ist es notwendig, zusdtzlich zur 6konomischen Modellierung auch
psychologische Bindungen und ihre Auswirkungen auf die Geschiftsbeziehung zu ana-
lysieren. Aus diesem Grunde sollen nun im Folgenden auch verhaltenswissenschaftli-
che Ansitze zur Erkliarung von Geschiftsbeziehungen betrachtet werden, die stirker
(sozial-)psychologische Faktoren in den Vordergrund stellen. Damit kann eine ganz-
heitliche Abdeckung der wesentlichen Bindungszustéinde der Gebundenheit und der
Verbundenheit erreicht werden.

2.2.2 Verhaltenswissenschaftliche Erklidrungsansitze

Die verhaltenswissenschaftlichen Erkldrungsansétze haben das grundsitzliche Ziel, die
in einer Person ablaufenden psychischen Vorginge, die bei diesen in Bezug auf die
Interaktionen in einer (Geschifts-)Beziehung stattfinden, stdrker bei der Erkldrung der
Existenz und des Verlaufes der Beziehung zu beriicksichtigen. Sie gehen somit davon
aus, dass bei den Interaktionspartnern neben der 6konomischen Betrachtung weitere
Faktoren eine Rolle spielen, um deren Verhalten zu verstehen. Dazu kénnen grund-
sdtzlich sowohl sozial- als auch persénlichkeitspsychologische Ansdtze herangezogen
werden. Die sozialpsychologischen Ansitze beschiftigen sich mit der Frage, welche
psychischen Prozesse im Menschen im Kontext sozialer Kontakte ablaufen. Die per-
sonlichkeitspsychologischen Ansétze gehen hingegen stirker auf die grundsitzlichen
psychischen Prozesse, wie z.B. den Einfluss von Emotionen oder Motiven, ein, die das
Verhalten von Individuen unabhdngig von ihrem sozialen Einfluss bestimmen.'® Die
Kombination beider Ansitze kann wesentlich zu einem ganzheitlichen und realitétsna-
hen Bild des menschlichen Entscheidungsverhaltens beitragen und somit auch nicht
streng 6konomisch-rationale Verhaltensweisen in Geschiftsbeziehungen erklédren.'”

Bei den sozialpsychologischen Ansétzen wird unterschieden in eher statische Ansdtze,
bei denen primir die Erkldrung der Existenz der Geschéftsbeziehung im Vordergrund
steht, und dynamische Ansdtze, die vor allem den Verlauf einer Beziehung erkldren
konnen. Bei den statischen Ansdtzen wird im Folgenden ein Fokus auf die soziale
Austauschtheorie mit ihrer Erweiterung der Equity-Theorie gelegt, da diese als ein
grundlegender Basisansatz der verhaltenswissenschaftlich orientierten Forschung des
Marketing bezeichnet werden kann.'* Bei den dynamischen Ansétzen wird die Theorie

"7 vgl. Dwyer/Schurr/Oh (1987), S. 12 sowie die in Kap. 2.1 eingefiihrte Definition einer Ge-
schiftsbezichung.

'8 vgl. Aronson/Wilson/Akert (2004), S. 12, oder auch Bruhn (2001), S. 28.

49 An dieser Stelle ist zu betonen, dass z.B. emotionales Verhalten nicht zwangsldufig mit Irrationa-
litdt gleichzusetzen ist, sondern aufgrund der beschrinkten menschlichen Informationsverarbei-
tungskapazititen je nach Kontext durchaus ein rationales Verhalten erzeugen kann, vgl. hierzu
Gigerenzer (2002) und Selten (2002).

' vgl. Kem (1990), S. 10 ff., Bruhn/Bunge (1996), S. 180, Schmitz (1997), S. 64 oder Plin-
ke/Sollner (2003), S. 69 ff.
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der sozialen Durchdringung vorgestellt, da ihr Ziel darin besteht, explizit sich im Zeit-
ablauf verdndernde Verhaltensweisen der Interaktionspartner in einer (Geschifts-
)Beziehung zu erkldren.”" Die relevanten personlichkeitspsychologischen Grundlagen
werden in Kap. 5 behandelt, da ihre Erkenntnisse insbesondere bei der Erklarung des
dort behandelten und fiir diese Arbeit zentralen Konstruktes des Vertrauens in einer
Hausbankbeziehung beriicksichtigt werden.

2.2.2.1 Statische Ansiitze: Soziale Austauschtheorie und Equity-Theorie

Die soziale Austauschtheorie geht grundsitzlich davon aus, dass Beziehungen &hnlich
wie bei den 6konomischen Theorien auf eine Bewertung des Verhiltnisses von Nutzen
und Kosten in einer Beziehung zuriickzufiihren sind."” Die positiven Empfindungen,
die eine Person fiir eine Beziehung spiirt, sind dabei umso groBer, je groBer der Nutzen
im Verhiltnis zu den Kosten ausfillt.”> An dieser Stelle kann auch von einer Zufrie-
denheit mit der Beziehung gesprochen werden.'* Nutzen und Kosten in einer Bezie-
hung sind dabei jedoch nicht allein auf monetire GroBen zu reduzieren, sondern bein-
halten auch nicht-monetére Faktoren wie z.B. eine emotionale Befriedigung.'* Dem-
entsprechend werden also Nutzenkomponenten einer Beziehung als positive Beloh-
nungen jeglicher Art und Kostenkomponenten als entsprechende negativ wirkende
Bestrafungen aus einer (Geschifts-)Beziehung erlebt."*

Bei dieser Betrachtung sind zwei wesentliche Punkte zu beachten. Zum einen ist die
Bewertung einer Nutzen- oder Kostenkomponente immer subjektiven Einfliissen der
Wahrnehmung unterworfen, zum anderen werden solche Bewertungen immer relativ
im Rahmen eines Vergleichsprozesses vorgenommen.'”’ Die soziale Austauschtheorie
stellt dabei insbesondere die Relativitit der Bewertung in den Vordergrund.

Als erster Vergleichsmafistab wird dazu die Erwartung eines Beziehungspartners an
den Austausch innerhalb der Beziehung herangezogen. Diese Erwartung kann aus Er-
fahrungen des Bewertenden innerhalb der Beziehung, aus Erfahrungen aus anderen
Beziehungen sowie aus sonstigen Quellen wie z.B. Mund zu Mund-Propaganda stam-

' Vgl. Georgi (2000), S. 22 ff. und Bruhn (2001), S. 36 ff.

12 Vgl. hierzu grundlegend Blau (1964), Homans (1961), Kelley/Thibaut (1978) und Thibaut/Kelley
(1959) sowie zur Adaption in der betriebswirtschaftlichen Forschung z.B. Kern (1990), S. 10 f,,
Sollner (1993), S. 93 ff. oder im Kontext von Bankbeziehungen Siichting/Paul (1998), S. 637 ff.

3 vgl. Aronson/Wilson/Akert (2004), S. 372.

% vgl. Rusbult (1980) sowie Aronson/Wilson/Akert (2004), S. 383. Nach dem Modell von
RUSBULT stellt sich Zufriedenheit dann ein, wenn das Nutzen-Kosten-Verhiltnis positiver ausfillt
als das eines Vergleichsstandards. Siehe zum Konstrukt der Zufriedenheit im Rahmen einer
Hausbankbezichung ausfiihrlich das Kap. 5.4.2.2.1.

'S Vgl. Bruhn (2001), S. 35.
1% Vgl. Kern (1990), S. 10.

157 Vgl. z.B. Gronroos (2000), S. 41, Richter-Mundani (1999), S. 41 ff. oder Schmitz (1997), S. 135
sowie die detaillierte und problembezogene Behandlung dieses Aspektes im Rahmen der Behand-
lung des Konstruktes der ,,Qualitit“ in Kap. 5.4.2.1.
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men. Dieser VergleichsmafBstab wird als Comparison Level (CL) bezeichnet und ist
ein Indikator fiir die Attraktivitit einer (Geschifts-)Beziehung. Liegt das wahrgenom-
mene Nutzen-Kosten-Verhiltnis W aus der Beziehung oberhalb des Comparison Le-
vels, so kommt es zu Zufriedenheit mit dem Leistungsaustausch. Diese Zufriedenheit
allein ist jedoch noch kein zuverldssiger Priadiktor fiir den Verbleib des Beziehungs-
partners in der Beziehung.

Dazu muss zusétzlich noch der alternative Comparison Level (CL4y) herangezogen
werden, der das Vergleichsniveau fiir die beste verfligbare Alternative darstellt. Liegt
also das Leistungsniveau der besten verfligbaren Alternative oberhalb des Comparison
Levels, so kommt es trotz Zufriedenheit nicht zu einer Bindung des Beziehungspart-
ners in der Geschiftsbeziehung. Mit anderen Worten sind dann also die positiven
Empfindungen des Partners zu einer alternativen (Geschifts-)Beziehung groBer als zu
der betrachteten Beziehung. Das Verhiltnis von CL und CL,y, ist ein MafBstab fiir die
Abhingigkeit eines Beziehungspartners (vgl. Abb. 2-5):

0 .
1. Attraktiv und
« [ | | | + nabhangi
- 1 | | | T v 99
cL Claur w
0
<« 1 | 1 | | + _,  2.Atraktivund
< | | ! | | abhéangig
Clair CL w
0
<« | | | | | + 3. Unattraktiv und
- | | | | | v abhéngig
Clacr w CL
CL = Comparison Level
Clacr = Comparison Level for Atermatives
w = Ergebnis aus einer Geschaftsbeziehung

Abb. 2-5: Attraktivitdt und Abhéngigkeit in Geschiftsbeziehungen'*®

Der Comparison Level stellt dabei den Nullpunkt dar, anhand dessen sowohl das Nut-
zen-Kosten-Verhiltnis der Geschiftsbeziehung als auch der alternative Comparison
Level bewertet werden.

Der erste Fall beschreibt eine attraktive und unabhidngige Geschiftsbeziehung. Der
Wert der Geschiftsbeziehung liegt oberhalb des Nullpunktes, so dass die Beziehung
attraktiv ist. Gleichzeitig liegt aber auch CL4; oberhalb des Nullpunktes, so dass eine
ebenfalls attraktive Alternative zur Verfligung steht. Die Folge hieraus ist die Unab-
hingigkeit, da der Partner auch problemlos auf eine attraktive Alternative ausweichen
kann.

18 vgl. Herkner (1991), S. 398.
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Anders sieht es im zweiten und dritten Fall aus. Hier liegt der CL,; unterhalb des
Nullpunktes, so dass die beste verfiigbare Alternative zu Unzufriedenheit fithren wiir-
de, weshalb eine gewisse Abhidngigkeit von der betrachteten Beziehung existiert. Im
zweiten Fall ist die Beziehung zumindest attraktiv (W>CL), im dritten Fall aber unatt-
raktiv (W<CL). Im dritten Fall bedeutet dies, dass der Beziehungspartner zwar unzu-
frieden mit der Beziehung ist, er sich aber durch den CL 4y, nur noch weiter verschlech-
tern wiirde. Ein solches Verhalten lasst sich z.B. dadurch begriinden, dass es sich bei
der aus der Beziehung empfangenen Leistung gemd des Resource Dependence-
Ansatzes um eine iiberlebensnotwendige Ressource handelt. Wiirde auf den Bezug der
Ressource verzichtet (was dem CL;, entspriche), kime es zu einem Zusammenbruch
des Beziehungspartners. Im Finanzierungskontext konnte es sich hierbei z.B. um den
Zwang eines Unternehmens zur Beibehaltung einer Kreditbeziehung trotz ungiinstiger
Konditionen handeln, da anderenfalls keine Finanzierung zu Stande kime, was die
Illiquiditét des Unternehmens zur Folge hitte.

Wihrend die betrachtete Argumentation zunédchst primédr aus der Sicht eines Bezie-
hungspartners vorgenommen wurde, ldsst sich eine solche Betrachtung auch auf eine
parallele Analyse der Attraktivitit fiir beide Partner erweitern (vgl. Abb. 2-6):

Cla,(K) WEK)

CLA)

W(A)

------------------ CLyr(A)

K

Abb. 2-6: Exemplarische Abhéngigkeitsstruktur in einer Geschiftsbeziehung'*®

Danach kann die Abhingigkeit gleichzeitig sowohl fiir den Kunden K als auch fiir den
Anbieter A dargestellt werden. Beide Parteien vergleichen den jeweils von ihnen sub-
jektiv wahrgenommenen Wert der Geschifisbeziehung (W(K) bzw. W(A)) mit ihrem
jeweiligen VergleichsmaBstab (CL(K) und CL(A)) und dem Vergleichsniveau der bes-
ten verfiigbaren Alternative (CLA;(K) und CL4i(A)). Im vorliegenden Beispiel ist die
Geschiftsbeziehung fiir den Anbieter unattraktiv (W(A)<CL(A)) und auBlerdem ist er
auch noch abhingig (CLAW(A)<W(A)). Der Kunde ist ebenfalls abhingig

'3 vgl. Plinke/Sollner (2003), S. 71 oder aligemein Bruhn (2001), S. 35.
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(CLAR(K)<W(K)), allerdings ist die Beziehung fiir ihn attraktiv (W(K)>CL(K)). Diese
Struktur der Geschéftsbeziehung von wechselseitiger Abhdngigkeit und asymmetri-
scher Verteilung der Attraktivitdt (oder anderer Strukturen) kann grundsitzlich unter-
schiedliche Verhaltenskonsequenzen der Beziehungspartner nach sich ziehen, die als
Erkldrungsgrundlage fuir verschiedene Verldufe und Wirkungen von Geschiftbezie-
hungen herangezogen werden kdnnen. So ist es z.B. denkbar, dass analog zur Argu-
mentation des Principal-Agent-Ansatzes ein Beziehungspartner insbesondere in einer
unattraktiven Beziehung dazu neigt, seinen Arbeitseinsatz zu reduzieren, um so sein
(psychologisches) Kosten-Nutzen-Verhiltnis zumindest teilweise aufzubessern.

Ein &dhnliches Argument verwenden an dieser Stelle die Vertreter der Equity-
Theorie.'® Danach wird bei der Beurteilung iiber die Attraktivitit einer Beziehung
nicht ausschlieBlich das Verhiltnis von Nutzen und Kosten der Beziehung betrachtet,
sondern zusitzlich flieBt ein Urteil iiber die Ausgewogenheit der Nutzen-Kosten-
Relationen zwischen den Beziehungspartnern ein. Eine Geschiftsbeziehung zwischen
zwei Partnern ist demnach umso stabiler, je gerechter das Nutzen-Kosten-Verhiltnis
zwischen den Partnern verteilt ist, je groler mithin also die Fairness innerhalb der Be-
ziehung ist. Kommt es zu Verletzungen dieses Fairnessgebotes, kann dies unerwiinsch-
te Handlungen beim Geschiftspartner auslosen, auch wenn dieser dadurch sein mone-
tdres Nutzen-Kosten-Verhiltnis verschlechtert.' Die Begriindung fiir ein solches Ver-
halten kann z.B. in Abweichungen von den Grundannahmen der 6konomischen Mo-
dellierungen durch die Beriicksichtigung von Emotionen wie Neid oder Entriistung
gesehen werden.'®

Fairness ist in diesem Sinne aber nicht unbedingt als eine generelle Personlichkeitsdis-
position des Altruismus aufzufassen, sondern entspringt zumindest zum Teil einem
strategischen Kalkiil. So haben verschiedene spieltheoretische Modellierungen und
Verhaltensexperimente gezeigt, dass Fairness vor allem in bilateralen Geschiftsbezie-
hungen auftritt und zusitzlich dadurch begiinstigt wird, dass der andere Partner unfai-
res Verhalten bestrafen kann. In reinen Marktaustauschbeziehungen im Sinne eines
klassischen Vertrages verhalten sich jedoch i.d.R. alle Teilnehmer streng kompetitiv.'®

Vgl hierzu Homans (1961), Walster/Walster/Berscheid (1978) oder Aronson/Wilson/Akert
(2004), S. 374 und im betriebswirtschaftlichen Kontext z.B. Plinke/Séllner (2003), S. 77 f. oder
Jung (1999), S. 18 ff.

‘! Ein solches Verhalten wurde z.B. umfangreich empirisch anhand des sogenannten Ultimatum-
Spiels untersucht und nachgewiesen, vgl. hierzu Giith/Schmidtberger/Schwarze (1982) und zu ei-
nem Uberblick iiber verschiedene Studien zum Ultimatum-Spiel und weitere Spielsituationen mit
dhnlichen strategischen Verhaltenssituationen Fehr/Schmidt (1999), S. 827 ff.

162 Vgl. Elster (1998), S. 68 ff. Siehe zum Begriff der Emotion und ihre Beriicksichtigung im Ent-
scheidungsverhalten ausfiihrlicher Kap. 5.2.1.

163 Vgl. hierzu Kahneman/Knetsch/Thaler (1986), Fehr/Schmidt (1999) oder Bolton/Ockenfels
(2000), aber auch z.B. die Simulationen zur Tit-for-Tat-Strategie von Axelrod (1987) sowie die
Auswirkungen unfairen Verhaltens auf die Emotionen der handelnden Personen in Rabin (2002),
S. 665 ff.
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Im Sinne der hier betrachteten bilateralen Geschiftsbeziehungen zwischen einem mit-
telstandischen Unternehmen und seiner Bank bedeutet dies folglich, dass der Fairness-
gehalt des eigenen Verhaltens in der Realitéit eine wichtige Variable ist, da der Bezie-
hungspartner neben der monetiren Nutzen-Kosten-Kalkulation der Beziehung auch
emotionale Bewertungen vornimmt. Beispielsweise wird der Firmenkundenbetreuer
der Bank Arger und Enttiuschung empfinden, wenn das Unternehmen regelmiBig zu
spit und unvollstindig die fiir eine routineméBige Uberpriifung der Kreditwiirdigkeit
notwendigen Unterlagen einreicht. Dies hat aus Sicht der Bank zwar nicht unbedingt
unmittelbare 6konomische Konsequenzen, kann sich aber trotzdem zukiinftig auch auf
6konomische Sachverhalte auswirken, indem sich dadurch z.B. die Kreditverfiigbar-
keit fiir das Unternehmen verschlechtert.

Als Fazit zu den Aussagen der statischen Ansétze ldsst sich festhalten, dass diese iiber
das Konstrukt der Zufriedenheit sowie deren Determinanten ein realitétsnaheres und
vor allem konkreteres Bild der menschlichen Entscheidungsfindung und damit auch
zur Entscheidung zum Eingehen oder der Beibehaltung einer Geschiftsbeziehung ab-
geben. Andererseits bleibt dieses Bild durch die weite Definition von Nutzen und Kos-
ten weiterhin recht abstrakt, so dass im konkreten Fall eine Spezifizierung dieser Gro-
Ben und ihrer Einflussfaktoren erfolgen muss.' Die Abbildung einer freiwilligen Bin-
dung an einen Beziehungspartner geschieht zudem nur implizit, indem nicht-monetire
Komponenten in das Nutzen-Kosten-Kalkiil aufgenommen werden.'* Die freiwillige
psychologische Verbundenheit mit dem Geschéftspartner wird in diesem Ansatz je-
doch mit den monetiren Nutzen- und Kostenbestandteilen vermischt, so dass eine
Trennung zwischen einer 6konomischen und einer psychologischen Bindung und ihrer
Wirkungen nicht explizit vorgenommen wird. Zudem wird nicht explizit auf eine Ent-
wicklung von Geschiftsbeziehungen eingegangen. Dies ist nun der zentrale Gegens-
tand des im Folgenden vorgestellten Ansatzes.

2.2.2.2 Dynamischer Ansatz: Theorie der sozialen Durchdringung

Zur Analyse der Entwicklung von Beziehungen und den zugehorigen Determinanten
wird nun im Folgenden auf die Theorie der sozialen Durchdringung nach ALT-
MAN/TAYLOR zuriickgegriffen.' Das Modell geht davon aus, dass sich eine Bezie-
hung nach und nach in unterschiedlichen Phasen entwickelt, wobei die Verbindung

' Vgl. Bruhn (2001), S. 35.

' Insbesondere das Investitionsmodell beschreibt streng genommen nicht unbedingt ausschlieBlich

ein Gefiihl der Verbundenheit, sondern durch die spezifischen Investitionen kann sich ein Partner
auch in der Beziehung gebunden fiihlen.

1% Vgl. Altman/Taylor (1973) und die dhnlichen Modelle von Levinger/Snoek (1972) oder Scanzoni
(1979) sowie deren Wiedergaben in Forgas (1999), S. 203 ff., Georgi (2000), S. 22 ff., Bruhn
(2001), S. 36 ff. und Dwyer/Schurr/Oh (1987), S. 15 ff. Ein ausfiihrlicher Uberblick iiber unter-
schiedliche Ansitze und Aspekte der Beziehungsentwicklung findet sich in Berscheid/Reis
(1998), S. 203 ff.
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zwischen den Partnern innerhalb der Beziehungen immer intensiver wird.'"” Dies kann
sehr anschaulich anhand des Schichtenmodells der menschlichen Personlichkeit nach
ALTMAN/TAYLOR verdeutlicht werden (vgl. Abb. 2-7):

Personlichkeitskategorien:
Persdnlichkeltsbrelte

| Personlichkeitselemente
innerhalb der Kategorien

o
F

Persdnlichkeitstiefo

Personlichkeltskategorie 8

Weg zum Kern der Personlichkeit

Abb. 2-7: Schichtenmodell der menschlichen Personlichkeit nach ALTMAN/TAYLOR'®

Danach ldsst sich die menschliche Personlichkeit vornehmlich anhand zweier Dimen-
sionen strukturieren, der Personlichkeitsbreite und der Personlichkeitstiefe.'® Die Per-
sonlichkeitsbreite besteht grundsitzlich aus den zwei Aspekten der Kategorie und der
Haufigkeit. So besteht die Personlichkeit aus unterschiedlichen Kategorien wie z.B.
der Familie, Hobbies oder dem Beruf.'” In einer Geschiftsbeziehung zwischen zwei
Unternehmen kann die Breite z.B. durch die unterschiedlichen Produkte und Dienst-
leistungen der Unternehmen beschrieben werden. Eine Beziehung nimmt nun an In-
tensitdt zu, je mehr Personlichkeitskategorien (privat oder auf Unternehmensebene)
angesprochen werden. Dies wird noch unterstiitzt durch den Faktor der Haufigkeit, der
die Anzahl der Interaktionen in Bezug auf eine Kategorie beinhaltet.

Die Dimension der Personlichkeitstiefe kann mit einer Zwiebel verglichen werden,
indem die Personlichkeit als ein Konstrukt aus mehreren Schichten verstanden werden

7 Siehe auch Berscheid/Reis (1998), S. 225.
18 vgl. Altman/Taylor (1973), S. 16.

1% Vgl. Bruhn (2001), S. 36.

0 ygl. Georgi (2000), S. 23.
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kann, die durch ein Durchdringen von immer mehr Schichten bis hin zum Kern der

Personlichkeit gekennzeichnet ist.”" Je tiefer innerhalb einer Beziehung zum Kern

vorgedrungen wird, desto intensiver wird der Kontakt. In einer Bankbeziehung kann

z.B. eine Standardfinanzierung im Form eines Leasing-Vertrages vorgenommen wer-

den (oberflachliche Schicht) oder es wird eine strukturierte Beratung einer Nachfolge-

regelung inklusive einer Finanzierungslosung vorgenommen (tiefere Schicht), die auf-
grund ihrer Sensibilitdt bereits nahe am Kern (des Unternehmens und des Unterneh-
mers) liegen diirfte. Je ndher an den Kern vorgedrungen wird, desto riskanter und da-
mit sensibler wird die Preisgabe von Informationen, da es sich hier um besonders
wichtige und fiir AuBenstehende nicht zugingliche Informationen handelt, wie z.B. die
zukiinftige strategische Ausrichtung eines Unternehmens oder familidre Probleme des

Unternehmers.'”

Allerdings ist ein Vordringen bis an den Kern kein selbstversténdlicher Automatismus,

so dass manche Beziehungen eher an der Oberfliche bleiben, in anderen Beziehungen

aber tiefer vorgedrungen wird. Ein tieferes Vordringen zeigt sich an verschiedenen

Aspekten, die auch als Dimensionen des Prozesses der sozialen Durchdringung be-

zeichnet werden:'”

= Interaktionsvielfalt: Neben der Anzahl der angesprochenen Themen nimmt auch
die Art der Interaktionen im Zeitablauf zu (z.B. auch nicht-verbale Kommunikation
iiber Mimik und Gestik),

= Einzigartigkeit der Interaktionen: Verwendung von Ritualen, die nur innerhalb der
Beziehung Relevanz besitzen bzw. interpretiert werden konnen (z.B. spezielle Be-
richte eines KMU an seine Hausbank),

= Ersetzbarkeit und Aquivalenz: Dieselben Sachverhalte konnen iiber unterschiedli-
che Medien mitgeteilt werden (z.B. kann in einer Hausbankbeziehung das Still-
schweigen des Firmenkundenbetreuers bei einer per E-Mail angekiindigten Konto-
iiberziehung als Einverstindnis gewertet werden),

» Rollenverstindnis: Beiden Beziehungspartnern sind die Erwartungen des anderen
an ihre Rollenerfiillung bewusst (z.B. reicht der Unternehmer unangekiindigt und
plinktlich betriebswirtschaftliche Auswertungen (BWAs) ein),

= Offenheit: Beide Partner sprechen offen und ohne Vorbehalte auch kritische The-
men an (z.B. teilt der Firmenkundenbetreuer dem Unternehmer offen das Ratinger-
gebnis und dessen Ursachen mit),

= [nformalitdt: Sachverhalte in der Beziehung werden auch auf weniger formale Art
und Weise geklirt (z.B. wird die Einladung zu einer Informationsveranstaltung nur
per knapper E-Mail statt durch einen offiziellen Brief vorgenommen),

"' vgl. Altman/Taylor (1973), S. 17.
"2 Vgl. Altman/Taylor (1973), S. 27 ff.
'™ Siehe hierzu auch die Untersuchung von Nahapiet/Goshal (1998) oder Riemer (2005), S. 143 ff.
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= Kritikféhigkeit und —mdglichkeit: Die Beziehungspartner sind empfénglicher fiir
Kritik und duBern diese auch leichter (z.B. spricht der Firmenkundenbetreuer im
Rahmen des Ratingdialoges betriebswirtschaftliche Schwichen des KMU an)."™
Eine fortschreitende Beziehungsentwicklung zeigt sich nun daran, dass im Zeitablauf
immer mehr der oben genannten Dimensionen zum Tragen kommen. So ist z.B. zu
Beginn einer Hausbankbeziehung ein eher formaler und von geringer Offenheit ge-
préagter Dialog zu erwarten. Im Zeitablauf werden jedoch immer offener auch Prob-
lemfelder angesprochen. Im Ergebnis fiihren die genannten Aspekte zu einer hoheren
Effizienz des Austausches in der Beziehung, da durch sie die Genauigkeit und Schnel-
ligkeit der Kommunikation gefordert wird.
In einer Hausbankbeziehung ist auf jeden Fall ein tieferes Eindringen erforderlich als
in einer Nebenbankbeziehung. Gerade dadurch begriindet sich dann némlich der be-
reits angesprochene spezifische Informationsvorteil einer Hausbank. So ist z.B. zu er-
warten, dass in einer Hausbankbeziehung eher informale Regelungen anzutreffen sind
als in einer Nebenbankbeziehung.'™ Zu beachten ist zudem, dass in einer Geschiftsbe-
ziehung das primire Objekt zwar die Unternehmen und ihre Produkte und Dienstleis-
tungen sind, dass aufgrund der personlichen Interaktion aber ebenfalls eine Betrach-
tung der personlichen Ebene der Interagierenden wichtig ist.
Die dynamischen Modelle der Beziehungsentwicklung beriicksichtigen nun explizit,
dass sich eine Beziehung aus einer Vielzahl einzelner Interaktionen zusammensetzt.
Diese Interaktionen werden einzeln bewertet, daraufhin eine Prognose in Bezug auf
zukiinftige Interaktionen vorgenommen, was schlieBlich zu einer Entscheidung iiber
die Fortfithrung oder den Abbruch der Beziehung fiihrt (vgl. Abb. 2-8):

1" ygl. Altman/Taylor (1973), S. 129 ff. oder auch die Darstellungen in Georgi (2000), S. 24 f. oder
Bruhn (2001), S. 38 f.

' Siehe zu diesem Aspekt, der im Rahmen der Vertrauensentwicklung eine besondere Rolle spielt,
auch das Kap. 5.3.3.
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Abb. 2-8: Prozessmodell der Interaktion'™

Von zentraler Wichtigkeit fir das Verstindnis von Geschiftsbeziehungen ist nun die
Tatsache, dass die Beurteilungen der Interaktionen in einem zentralen Gedéchtnisspei-
cher abgelegt werden, der bei der Entscheidung zur Fortsetzung der Geschiftsbezie-
hung nach zukiinftigen Interaktionen mit beriicksichtigt wird. Dieses wird auch als
Lernen bezeichnet, das allerdings nicht vollautomatisch geschieht, sondern weiteren
Einflussfaktoren unterliegt.”” Die entscheidende Konsequenz des Lernens ist nun, dass
die Beurteilung der einzelnen Interaktionen und insbesondere die Entscheidung zur
Fortsetzung der Geschiftsbeziehung im Zeitablauf immer weniger vom Urteil iiber die
einzelnen Interaktionen abhingt, sondern im Wesentlichen von den im zentralen Ge-
déchtnisspeicher abgespeicherten Informationen.

2.2.2.3 Fazit zum Erklirungsgehalt verhaltenswissenschaftlicher Ansiitze

Die verhaltenswissenschaftlichen Ansitze kdnnen als eine Ergdnzung bzw. Erweite-
rung der neoinstitutionalistischen Theorien aufgefasst werden. So wird z.B. im Rah-
men der sozialen Austauschtheorie auch die Relevanz von Nutzen und Kosten einer
Beziehung betont, wobei aber diese Kategorien grundsitzlich relativ offen gehalten
werden. Zusitzlich spielt aber auch eine explizite Betrachtung der Qualitit von Alter-
nativen eine wichtige Rolle. So kommt es i.d.R. nur dann zu einer (psychologischen)
Bindung in der (Geschifts-)Beziehung, wenn die Qualitdt der betrachteten Beziehung
hoher ist als die der Alternativen. Im Rahmen der neoinstitutionalistischen Ansitze
findet hingegen eine stirkere Fokussierung auf die Informationsasymmetrien inner-
halb der Beziehung statt, auch wenn hier ebenfalls mittelbar durch eine Geschifisbe-

176 Vgl. Altman/Taylor (1973), S. 35. Die Beurteilung der Interaktion wird insbesondere im Rahmen
der Attributionstheorie, aber auch in den zuvor dargestellten austauschtheoretischen Ansitzen be-
handelt, die resultierende Entscheidung vor allem in letzteren, siehe hierzu die Kap. 2.2.2.1 und
5.22.

Vgl. hierzu ausfiihrlicher die Ausfiihrungen in Kap. 5.2.1.1.

177
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ziehung spezifische Vorteile gegeniiber Beziehungen zu Dritten geschaffen werden
sollen.

Eine Erweiterung der neoinstitutionalistischen Ansitze findet hingegen statt, in dem
die menschlichen Verhaltensannahmen weiter und damit realistischer gefasst werden.
So weicht z.B. die Equity-Theorie von der strengen (beschriankten) Rationalitétsan-
nahme der Neuen Institutionenokonomik ab, indem sie auch Aspekte wie die Fairness
im Umgang der Partner miteinander beriicksichtigt. Dadurch kénnen emotionale Ver-
haltensweisen wie Rache beriicksichtigt werden, die unter rein 6konomischen Kosten-
/Nutzenkalkiilen i.d.R. nicht erkldrbar sind. Gerade dieser Punkt kann als ganz wesent-
licher Ansatzpunkt zu einer realistischeren und ganzheitlichen Sichtweise von Ge-
schiftsbeziehungen und damit auch von Hausbankbeziehungen angesehen werden.
Dies findet seine Ergédnzung in der Theorie der sozialen Durchdringung, die sich stir-
ker mit den konkreten Interaktionen in der Geschiftsbeziehung befasst. Die dort dar-
gestellten Dimensionen des Interaktionsprozesses konnen als eine Konkretisierung des
relationalen Vertrages nach MACNEIL aufgefasst werden, da sie genauere Indikatoren
fiir die dort recht abstrakt gebliebenen Regelungsmechanismen innerhalb einer Bezie-
hung bieten.

Die Ausflihrungen zeigen also, dass verhaltenswissenschaftliche Ansétze grundsitzlich
in der Lage sind, sowohl die Existenz als auch den dynamischen Verlauf von Ge-
schiftsbeziehungen zu erkldren und zu analysieren. Die bereits vorgestellten Determi-
nanten einer dynamischen Entwicklung geben dariiber hinaus Hinweise darauf, wie
eine Geschiftsbeziehung aus normativer Sicht grundsitzlich gestaltet werden kann.
Durch die Abweichung von rein 6konomischen Beurteilungskriterien konnen die ver-
haltenswissenschaftlichen Ansétze grundsitzlich auch psychologische Bindungen z.B.
auf Basis von Vertrauen und Commitment erklaren."

Der Vorteil der verhaltenswissenschaftlichen Ansétze liegt folglich darin, dass sie die
handelnden Individuen und ihre Eigenheiten stéirker in den Vordergrund stellen, und
somit ein realistischeres Menschenbild als die Neue Institutionendkonomik verwen-
den. Allerdings geht dies iiblicherweise einher mit einer weniger stringenten Analyse,
die folglich auch zu mehrdeutigeren Ergebnissen fiihrt. Allerdings kann hier mit KAH-
NEMAN resiimierend gesagt werden: ,,Psychological theories [...] cannot match the ele-
gance and precision of formal normative models of belief and choice, but this is just
another way of saying that rational models are psychologically unrealistic.”'”

' Vgl. hierzu genauer Kap. 5.4.2.3.
179 Kahneman (2003a), S. 1449.
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2.2.3 Theoretischer Bezugsrahmen der Betrachtung und Modellrahmen der
Hausbankbeziehung

2.2.3.1 Theoretischer Bezugsrahmen

Die vorgestellten theoretischen Erklarungsansitze bilden folglich den Bezugsrahmen
der Betrachtung des Konstruktes einer Hausbankbeziehung. Dieses soll im Folgenden
vor dem Hintergrund sowohl dkonomisch orientierter neoinstitutionalistischer (und
implizit auch spieltheoretischer) Erkldrungsansitze als auch verhaltenswissenschaft-
lich fundiert durch Ansitze der Sozial- und Personlichkeitspsychologie analysiert wer-
den (vgl. Abb. 2-9):

Neue Institutionen-
oOkonomik

_______ Relationship Banking

Hausbankbeziehung

=

Erweiterung der klassischen
Sichtweise:

Ansitze des

fiche

o

Abb. 2-9: Theoretischer Bezugsrahmen der Untersuchung'®

Dazu wird ein zweistufiges Vorgehen gewihlt. Die 6konomische Modellierung wird
unter Riickgriff auf den Forschungszweig des Relationship Banking vorgenommen,
der sich insbesondere mit der Finanzierungsbeziehung zwischen kleinen und mittleren
Unternehmen und Banken beschiftigt. Diese Ansitze betrachten hauptsdchlich die
6konomischen Funktionen, die eine Hausbank im Rahmen einer Geschifisbeziehung
erfiillt. Insbesondere geht es darum, die spezifischen Vorteile gegeniiber alternativen
Finanzierungsformen, insbesondere dem Kapitalmarkt, herauszuarbeiten sowie den
Einfluss von Rahmenbedingungen wie z.B. der Wettbewerbssituation zu analysieren.

' Eigene Darstellung. Es sei noch einmal daran erinnert, dass die relevanten personlichkeitspsycho-
logischen Grundlagen im Rahmen der Herleitung des Vertrauenskonstruktes in Kap. 5 erlautert
werden.
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Zu einer verhaltenswissenschaftlichen Modellierung einer Hausbankbeziehung, insbe-
sondere in Bezug auf KMU, liegen, wie zu zeigen sein wird, kaum spezifische Er-
kenntnisse vor. Deshalb wird daraufhin unter Riickgriff auf die Literatur zum Relati-
onship Marketing sowie auf die theoretischen Grundlagen der Sozial- und Personlich-
keitspsychologie ein verhaltenswissenschaftliches Konzept einer Hausbankbeziehung
erarbeitet. Ein besonderes Augenmerk wird dabei auf die potenzielle Rolle von Ver-
trauen innerhalb der Beziehung gelegt. Abschlieend soll eine Synthese der unter-
schiedlichen Ansitze vorgenommen werden, die gleichzeitig eine Basis fiir kiinftige
empirische Untersuchungen sein kann.

Zuvor werden jedoch die spezifischen Besonderheiten von mittelsténdischen Unter-
nehmen und Banken, ihrer ausgetauschten Leistungen sowie die wesentlichen aktuel-
len Einflussfaktoren vorgestellt. Dazu ist es notwendig, diese strukturiert in einem ge-
eigneten Modellrahmen darzustellen. Dieser Modellrahmen soll gleichzeitig auch die
Basis fiir die Einordnung der dann folgenden Ausfiihrungen zur okonomischen und
verhaltenswissenschaftlichen Modellierung sein. Dazu bietet es sich an, eine Anleh-
nung an allgemeine Geschiftsbeziehungsmodelle vorzunehmen, die als Basis fiir die
Integration unterschiedlicher theoretischer Grundrichtungen geeignet sind.'"®'

2.2.3.2 Allgemeine verhaltenswissenschaftliche Modellierungen von
Geschiiftsbeziechungen

2.2.3.2.1 Uberblick iiber unterschiedliche Modellklassen

In der Marketingforschung sind in den letzten Jahren eine Vielzahl von Untersuchun-
gen entstanden, die sich mit den Besonderheiten von Geschiftsbeziehungen beschifti-
gen. Gegenstand dieser Studien ist es, Aussagen zu den wesentlichen Determinanten
und Wirkungen innerhalb einer Beziehung zu treffen, um hierdurch Aussagen in Be-
zug auf ihren Erfolg und darauf aufbauende Gestaltungsempfehlungen geben zu kon-
nen. Dazu werden i.d.R. modelltheoretische Zusammenhénge zwischen verschiedenen
Konstrukten formuliert und empirisch getestet, um hieraus GesetzméBigkeiten in Be-
zug auf Geschiftsbeziehungen abzuleiten.' Die Modellierungen kdnnen dabei entwe-
der sektorspezifisch oder —iibergreifend sein.'® Bisher ist in der Literatur aber noch
kein spezifisches Modell zur ganzheitlichen Abbildung einer Hausbankbeziehung zwi-
schen einem mittelstédndischen Unternehmen und seiner Hausbank entwickelt worden.
Um nun ein geeignetes Modell fiir die Strukturierung einer Hausbankbeziehung aus-
zuwihlen, sollten verschiedene Kriterien erfiillt sein. Grundvoraussetzung ist eine ge-
wisse Flexibilitdt des Modells in Bezug auf die Aufnahme von (neuen) Konstrukten.

'8 Vgl. hierzu Schmitz (1997), S. 63 ff.

182 Unter Konstrukten oder genauer latenten Konstrukten sind reale Phinomene zu verstehen, die sich
jedoch einer konkreten Beobachtung entziehen, vgl. Homburg/Giering (1996) und die Ausfiihrun-
gen in Kap. 5.4.1. Ein Beispiel fiir ein latentes Konstrukt stellt z.B. das Vertrauen dar.

'8 vgl. zu einem Uberblick Schmitz (1997), S. 67. Sektorspezifische Modelle finden sich vor allem
im Investitionsgiiter-, Absatzkanal- und Dienstleistungsmarketing.
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Diese Notwendigkeit ergibt sich aus zwei wesentlichen Ursachen. Zunéchst einmal
muss das Modell in der Lage sein, sowohl 6konomische als auch verhaltenswissen-
schafiliche Erkenntnisse in einem Modell zu integrieren. Beispielsweise sollte es mog-
lich sein, die besondere Bedeutung spezifischer Investitionen im Sinne der Transakti-
onskostentheorie abzubilden, aber gleichzeitig auch die kognitiven und emotiven Wir-
kungen der menschlichen Interaktionen zu beriicksichtigen.' Die geschilderte Flexibi-
litét betrifft zusitzlich auch die Fahigkeit, (haus-)bankspezifische Variablen als Erkla-
rungsfaktoren zu integrieren, um somit eine problemaddquate Skalierung vornehmen
zu konnen.

Bereits die Arbeitsdefinition einer Geschiftsbeziehung wie auch die Ausfithrungen zur
Theorie der sozialen Durchdringung haben deutlich gemacht, dass eine Geschiftsbe-
ziehung durch die Folge von Interaktionen grundsitzlich einen dynamischen Charakter
hat. Somit muss das zu verwendende Modell in der Lage sein, diese Dynamik von Ge-
schiftsbeziehungen addquat abzubilden.®

Hierzu ist es zusitzlich notwendig, dass ein explikativer Modellrahmen verwendet
wird. Dieser sollte dementsprechend nicht einfach nur unterschiedliche Arten von Ge-
schifisbeziehungen auf deskriptiver Basis voneinander abgrenzen konnen, sondern
insbesondere auch Faktoren zur Erkldrung der unterschiedlichen Formen und Verldufe
integrieren, um hierdurch ein besseres Verstindnis der zugrundeliegenden Dynamik zu
erhalten.

Wie beschrieben wurden mittlerweile in der Literatur eine Vielzahl von theoretisch
konzeptualisierten und z.T. empirisch iiberpriifien Modellen entwickelt, die sich ganz-
heitlich oder nur partiell mit einzelnen Aspekten einer Geschiftsbeziehung beschifti-
gen. An dieser Stelle soll aufgrund der Fiille existierender Modelle kein vollstédndiger
Literaturiiberblick gegeben werden. Stattdessen werden auf Basis der obigen Kriterien
Modellklassen gebildet und hierin exemplarisch einzelne Modelle eingeordnet, um
dann eine geeignete Modellklasse auszuwihlen (vgl. Abb. 2-10):

' Siehe hierzu die Darstellung des menschlichen Entscheidungsverhaltens in Kap. 5.2.
% Vgl. auch Bruhn (2001), S. 20.
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Abb. 2-10: Systematik der Modellklassen einer Geschéftsbeziehung'®

Als oberstes Gliederungskriterium wird auf die zeitliche Extension der Modelle zu-
riickgegriffen.' Danach kénnen Modelle entweder den Status Quo einer Beziehung zu
einem bestimmten Zeitpunkt (statisch) oder aber die Entwicklung im Zeitablauf (dy-
namisch) betrachten. Bei den statischen Modellen steht im Vordergrund, eine Wir-
kungskette unterschiedlicher Konstrukte zu einem einzelnen Zeitpunkt aufzustellen,
die Auskunft itber die Zusammenhinge von Konstrukten wie der Zufriedenheit, dem
Vertrauen und dem Commitment im Sinne einer Erfolgskette geben soll.'®® Der Erkla-
rungsgehalt der statischen Studien, die i.d.R. neben einer theoretischen Modellierung
auch immer eine empirische Uberpriifung der Zusammenhinge vornehmen, besteht
vor allem darin, Schliisselkonstrukte fiir den Erfolg von Geschiftsbeziehungen zu
i dentifizieren.'"”

Die obigen Ausflihrungen haben aber bereits deutlich gemacht, dass in dieser Arbeit
hauptséchlich die dynamischen Modelle eine besondere Relevanz besitzen, weshalb
auch nur diese im Folgenden weiter differenziert werden.' Die dynamischen Modelle
werden nun noch weiter danach unterschieden, ob sie eher sequentielle Phasenbe-
schreibungen vornehmen oder als zyklische Erklarungsmodelle zu bezeichnen sind."'

Eigene Darstellung.
187 Vgl. hierzu z.B. Kern (1990), S. 17 . oder Schmitz (1997), S. 67.

18 Siehe hierzu Bruhn (2001), S. 57 ff. oder exemplarisch die Untersuchungen der IMP Group, z.B.
Hékansson (1982), oder auch in den Studien von Anderson/Weitz (1989), Morgan/Hunt (1994),
Hennig-ThurawK lee/Langer (1999), Hadwich (2003) oder Riemer (2005), S. 48 ff.

'8 Siehe hierzu im Folgenden auch das Modell von SCHMITZ in Kap. 2.2.3.2.2.

1% Allerdings werden die Erkenntnisse der statischen Modelle im Folgenden integriert, indem die
dort identifizierten, relevanten Konstrukte im Rahmen des Wirkmodells in Kap. 5.4 herangezogen
und in das zu dynamische Modell eingebunden werden.

' ygl. auch zu dieser Strukturierung Schmitz (1997), S. 67.
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Die Phasenmodelle sind angelehnt an die Modelle des Produktiebenszyklusses und
sollen eine idealtypische Abbildung eines Kundenbeziehungslebenszyklusses vorneh-
men.'”? Danach durchlduft die Geschiftsbeziehung zu einem Kunden idealtypisch meh-
rere Phasen, die von der Akquisition iiber die Bindung bis hin zur Auflosung der Ge-
schiftsbeziehung reichen.”® Charakteristikum dieser Modelle ist ihr liberwiegend be-
schreibender Charakter, so dass diese kaum Aussagen iiber Determinanten der Ent-
wicklung von Geschiftsbeziehungen machen.'™ Aufgrund von Problemen der empiri-
schen Uberpriifbarkeit der Dynamik sind viele dieser Ansitze eher theoretisch-
konzeptionell angelegt und nicht explizit empirisch getestet worden.'” Da sie vorwie-
gend deskriptiv ausgerichtet sind, konnen sie den dynamischen Verlauf einer Ge-
schiftsbeziehung nur ansatzweise erkldren.

Zyklische dynamische Modelle nehmen hingegen stirker einen erkldrenden Charakter
an. Sie gehen davon aus, dass Geschiftsbeziehungen nicht einfach idealtypisch unter-
schiedliche Phasen durchlaufen, sondern vielmehr aus einem zyklisch durchlaufenden
Prozess von einzelnen Teilprozessen bestehen. Ihr Erkldrungscharakter ergibt sich dar-
aus, dass sie Bedingungen fiir eine Verstirkung oder Abschwichung von Geschiftsbe-
ziehungen nennen, die sich aus dem Zusammenspiel der Subprozesse ergibt. Bei-
spielsweise gehen RING/VAN DE VEN sowie das eng daran angelehnte, auf professio-
nelle Dienstleistungen bezogene Modell von SCHMITZ davon aus, dass in einer Ge-
schiftsbeziehung neben der Verhandlung und Vertragsvereinbarung sowie dem an-
schlieBenden Austausch zwischen den Partnern auch sogenannte Anpassungsprozesse
stattfinden, in denen die Beziehungspartner durch spezifische Investitionen Abstim-
mungen von Ressourcen aufeinander vornehmen. Diese filhren nun @hnlich wie in der
Transaktionskostentheorie zu einem Grad der Bindung an den Partner.

Sie beriicksichtigen jedoch gleichzeitig neben den Skonomisch orientierten spezifi-
schen Investitionen durch die Integration informeller Prozesse und Bewertungen, dass
es in einer Geschifisbeziehung auch zu menschlichen Interaktionen und psychologi-
schen Bindungen kommt. Insofern erfiillen sie am besten die oben aufgefiihrten Krite-
rien der Flexibilitdt, der Dynamik sowie des Erklarungscharakters, so dass im Folgen-
den zur Strukturierung auf ein zyklisch-erkldrendes Geschdftsbeziehungsmodell zu-
riickgegriffen wird.

%2 Vgl. Bruhn (2001), S. 46 ff.

® Dabei ist die Anzahl und Abgrenzung der Phasen nicht eindeutig, vgl. z.B. fiir ein Modell mit finf
Phasen das Modell von Dwyer/Schurr /Oh (1987), S. 15 ff. oder auch Wilson (1995), S. 340.

1% Siehe zu einer solchen Kritik Wilson (1995), S. 343 f. oder Narayandas/Rangan (2004), S. 63 f.

1% Vgl. zu solchen Ansitzen das sozialpsychologisch fundierte Phasenmodell von Dwyer/Schurr/Oh
(1987) oder die Studie von Wilson (1995). Ein erster Ansatz zu einer empirischen Uberpriifung
findet sich bei Narayandas/Rangan (2004), S. 65 ff., die anhand dreier Fallstudien eine Lings-
schnitt-Analyse der Bezichungsentwicklung vornehmen und zu dem Ergebnis kommen, dass an-
fingliche Macht-Abhingigkeits-Asymmetrien der Partner eine Beziehungsentwicklung begiinsti-
gen, aber in spiteren Phasen durch interpersonales Vertrauen und schlieBlich interorganisationales
Commitment abgeldst werden konnen und in diesem Fall in fiir beide Seiten faire Austauschbe-
ziehungen miinden konnen.
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Als spezifisches Modell wird der Ansatz von SCHMITZ verwendet. Dieses stellt eine
auf den Dienstleistungsbereich bezogene Anwendung des allgemeineren Modells von
RING/VAN DE VEN dar, so dass sich deren Anwendung fiir die Dienstleistungsbezie-
hung zwischen Bank und KMU anbietet.'* Dieses Modell soll nun im Folgenden in
seiner Grundstruktur genauer vorgestellt und bereits partiell auf die spezifischen Rah-
menbedingungen von Hausbankbeziehungen angepasst werden. Eine sukzessive Aus-
fiillung des Modellrahmens wird dann in den folgenden Hauptkapiteln vorgenommen,
um dann zu einem ganzheitlichen Modell einer Hausbankbeziehung zu gelangen.

2.2.3.2.2 Das dynamische Geschiiftsbeziehungsmodell von SCHMITZ

Das Modell von SCHMITZ geht von einer Grundstruktur einer Geschiftsbeziehung aus,
die aus drei bzw. vier separaten Elementen besteht.'”” Zunidchst existieren die beiden
Geschdftsbeziehungspartner, in der vorliegenden Arbeit also die Bank und das mittel-
standische Unternehmen."”® Diese werden aber nicht als ein monolithischer Block be-
trachtet, sondern bestehen grundsitzlich aus den handelnden Personen sowie der Or-
ganisation an sich.””” Handelnde Personen sind dabei diejenigen Individuen, die im
Rahmen der Geschiftsbeziehung am Austausch bzw. der Entscheidungsfindung betei-
ligt sind. Der entsprechende Kreis kann demnach relativ weit (alle direkt oder indirekt
Beteiligten, z.B. Unternehmer, Buchhalter und Steuerberater auf Seiten des KMU)
oder eng (nur die im direkten Austausch stehenden Beteiligten, z.B. der Unternehmer)
gefasst werden.

Als weiteres Element muss die Makro-Umwelt der Geschiftsbeziehung beriicksichtigt
werden. Darunter sind alle duBleren Einflussfaktoren zu subsumieren, die nicht unter
dem direkten Einfluss der beteiligten Parteien stehen, wie z.B. das Wettbewerbsumfeld
oder die Bankenaufsicht.

Beide Elemente nehmen letztlich Einfluss auf den eigentlichen Entwicklungsprozess
der Geschiftsbeziehung. Dieser wird im Modell in Anlehnung an RING/VAN DE VEN
als ein zyklischer Prozess aufgefasst, der aus den drei integrativ-zentralen Geschifts-
prozessen der Verhandlung, des Austausches und der Anpassung modelliert wird.?®

1% Das stirker verhaltenswissenschaftlich orientierte Modell von GEORGI bezieht sich vornehmlich
auf die bei den Beziehungspartnern (dort: bezogen auf den Kunden) ablaufenden psychischen
Bewertungsprozesse und versucht, diese in einem zyklischen Modell zu erkldren. Aus diesem
Grunde sollen auf seine Erkenntnisse im spiteren Verlauf der Arbeit bei der Modellierung des
Bewertungsprozesses wieder zuriickgegriffen werden.

97 vgl. Schmitz (1997), S. 125 ff.

1% Grundsitzlich konnen auch mehr als zwei Partner im Rahmen von Netzwerkansitzen betrachtet
werden, vgl. Thorelli (1986) oder Calaminus (1994). Hiervon soll im Folgenden aber abstrahiert
werden.

19 yegl. hierzu auch den IMP-Ansatz von Hakansson et al. (1982), S. 24 oder Turnbull/Valla (1986),
S.s.

2 ygl. Ring/Van de Ven (1994). Siehe zu einem Nachweis der besonderen Bedeutung der oben
aufgefiihrten integrativ-zentralen Geschéfisprozesse auch Schmitz (1997), S. 129 f. und die dort
angegebene Literatur.
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Alle drei integrativ-zentralen Prozesse werden im Rahmen der Geschiftsbeziehung
permanent von den Geschéftspartnern im Rahmen eines Bewertungsprozesses evalu-
iert.

Die spezifische Dynamik von Geschiftsbeziehungen wird im Modell von SCHMITZ
durch die zwei Schliisselkonstrukte des Vertrauens und des Commitment hergestellt.*
Diese beeinflussen einerseits den Verlauf der integrativ-zentralen Prozesse, anderer-
seits sind sie gleichzeitig auch das Ergebnis aus dem Verlauf der Prozesse. So begiins-
tigt z.B. vorhandenes Vertrauen einen harmonischen Verhandlungsprozess, gleichzei-
tig fuhrt ein solcher Verlauf aber auch zum Aufbau von Vertrauen. An dieser Stelle
soll jedoch zunichst von der Verwendung dieser beiden Konstrukte abstrahiert wer-
den. Stattdessen werden sie im weiteren Verlauf bei der verhaltenswissenschaftlichen
Modellierung wieder aufgegriffen. Danach kann dann die Geschiftsbeziehung zwi-
schen einem mittelsténdischen Unternehmen und seiner (Haus-)Bank wie folgt darge-
stellt werden (vgl. Abb. 2-11):

™ Siehe hierzu auch die Ausfiihrungen zur Theorie der sozialen Durchdringung in Kap. 2.2.2.2 und

zum menschlichen Entscheidungsverhalten in Kap. 5.2.

Die besondere Bedeutung von Vertrauen und Commitment fiir Geschiftsbeziehungen leitet die
Autorin aus einer Synopse von zehn verschiedenen Strukturmodellen einer Geschiftsbeziehung
ab, vgl. Schmitz (1997), S. 93. Zu einem recht dhnlichen Ergebnis kommt die synoptische Dar-
stellung in Jung (1999), S. 209 ff. Weitere wichtige Konstrukte sind in beiden Untersuchungen
insbesondere auch die Macht und die Kommunikation.

202
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Abb. 2-11: Integratives Modell einer Geschéftsbeziehung zwischen KMU und
(Haus-)Bank*®

Der Verhandlungsprozess umfasst samtliche Abldufe, die sich mit der Ausarbeitung
einer Problemlosung und der Vereinbarung von Austauschkonditionen beschéftigen.

2 Eigene Darstellung in Anlehnung an Schmitz (1997), S. 128. Die speziell zu betrachtenden Fakto-
ren in Bezug auf die Organisation und Person auf beiden Seiten werden im Verlauf der Arbeit
konkretisiert, so dass hier zunichst nur recht allgemein gehaltene Faktoren aufgefiihrt sind.
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Die Problemldsung beinhaltet alle Schritte im Rahmen einer Geschiftsbeziehung, die
sich mit der Definition der zu losenden (betriebswirtschaftlichen) Aufgabe sowie den
dazu notwendigen Aktionen beschiftigt. Insbesondere aufgrund der noch darzustellen-
den Integration auch des Kunden in die Leistungserstellung wird an dieser Stelle von
integrativen Verhandlungselementen gesprochen.” Im Rahmen einer KMU-Bank-
Beziehung besteht ein integratives Verhandlungselement z.B. im Erkennen einer Ei-
genkapitalliicke beim Unternehmen und der gemeinsamen Erarbeitung einer problem-
addquaten Mezzanine-Finanzierung.

Die integrative Verhandlung wird immer ergénzt um ein konfliktir-distributives Ele-
ment, in dem die Austauschkonditionen der Zusammenarbeit festgelegt werden.” Hier
geht es um die konkrete Festlegung von Leistung und Gegenleistung, also um die Ver-
teilung von Ertrégen, die tendenziell immer zu einem gewissen Grade konfliktbeladen
ist. Im Rahmen der oben angesprochenen Mezzanine-Finanzierung geht es z.B. insbe-
sondere um die Festlegung der zu zahlenden Konditionen durch das Unternehmen.

Als Ergebnis des Verhandlungsprozesses kommt es zu einer Einigung zwischen den
Partnern, die in Vertrdgen festgelegt wird. Diese Vertrdge konnen wieder in Analogie
zur Vertragstypologie nach MACNEIL sehr weit aufgefasst werden, so dass hierunter
neben formaljuristischen (klassischen) Vertrdgen auch relationale Vertrige zu subsu-
mieren sind.”® Beide Vertriage konnen in gewisser Weise auch parallel abgeschlossen
werden, indem z.B. eine explizite Vereinbarung der obigen Mezzanine-Finanzierung
und ihrer Bedingungen in einem formaljuristischen Vertrag vorgenommen wird und
gleichzeitig eher implizit ein relationaler Vertrag in der Psyche der Beteiligten abge-
schlossen wird, der gewisse Erwartungen an das Verhalten der Partner im Falle einer
Leistungsstorung beinhaltet.””

Im Anschluss an die Verhandlung kommt es iiblicherweise zu Austauschprozessen.
Diese beinhalten alle Ti#tigkeiten, die im Rahmen der reguldren Leistungserfiillung
vorgenommen werden. Dabei kommt es zu einem Ressourcentransfer zwischen den
Beziehungspartnern. Ausgetauscht werden dabei neben den tatsdchlichen Leistungen
zusitzlich Geld, Informationen und soziale/psychische Werte.”® In einer Bankbezie-
hung werden z.B. Informationen in Form unterjdhriger betriebswirtschaftlicher Aus-
wertungen oder Leistungen im Rahmen des Zahlungsverkehrs ausgetauscht. Bei jeder
Interaktion werden in mehr oder minder groBem Umfang auch soziale und psychische
Werte ausgetauscht, indem z.B. auf beiden Seiten immer auch die Freundlichkeit des
Auftretens bewusst oder unbewusst registriert wird.

24 Vgl. zur Integration des Kunden in die Leistungserstellung z.B. Engelhardt/Kleinaltenkamp/
Reckenfelderbdumer (1993), S. 415 ff. sowie das Kap. 3.3.1.

25 Vgl. hierzu insbesondere das Modell von Dabholkar/Johnston/Cathey (1994).

%% Siehe hierzu das Kap. 2.2.

%7 Siehe hierzu auch das Modell von Ring/Van de Ven (1994), S. 97 ff., die generell in allen Pro-
zessschritten von einer Wechselwirkung von formellen und informellen Prozessen ausgehen.

% Vgl. Hakansson et al. (1982), S. 16 f. Unter sozialen/psychischen Werten sind z.B. Sympathie,
Anerkennung oder auch Vertrauen zu verstehen.
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Zusitzlich kommt es in einer Geschiftsbeziehung im Zeitablauf zu Anpassungsprozes-
sen.” Diese finden immer dann statt, wenn die Geschiftspartner ihre Fahigkeiten und
Ressourcen im Verlaufe der Beziehung aneinander angleichen. Dies entspricht den im
Rahmen der Transaktionskostentheorie bereits dargesteliten spezifischen Investitionen,
falls diese Anpassungen speziell an den Transaktionspartner vorgenommen werden
und nicht problemlos auf andere potenzielle Partner iibertragen werden kdnnen.”® Wie
beschrieben kénnen solche Anpassungen im Bankkontext z.B. im Aufbau von spezifi-
schem Know-How in Bezug auf das Unternehmen durch die Bank oder durch die An-
passung des Berichtswesens an die Bediirfnisse der Bank auf Seiten des Unternehmers
bestehen.

Solche Anpassungsprozesse konnen bewusst wie oben beschrieben oder eher unbe-
wusst-evolutorisch, z.B. in Form von sich entwickelnder Sympathie gegeniiber dem
Geschiftspartner, ablaufen. Eine solche Anpassung kann dabei sowohl einseitig als
auch beidseitig erfolgen. Insbesondere im Falle von einseitigen Anpassungen kann es
zu Abhéngigkeiten und dem angesprochenen Phdnomen des Hold Up kommen."! An-
passungsprozesse konnen sowohl in einer dkonomischen als auch in einer psychologi-
schen Bindung miinden und somit zu der angesprochenen Ge- und/oder Verbundenheit
fithren.”?

Die drei vorgestellten integrativ-zentralen Geschiftsprozesse werden permanent be-
wusst und/oder unbewusst durch die handelnden Personen einer Bewertung unterzo-
gen, die letztlich in einer Evaluation der Geschifisbeziehung an sich miindet. Zur Mo-
dellierung des Bewertungsprozesses greift SCHMITZ auf das Konstrukt der Zufrieden-
heit zuriick.”® Damit geht sie weniger auf den Bewertungsprozess an sich, sondern e-
her auf dessen Resultat ein. Eine detaillierte Betrachtung des Bewertungsprozesses
und der verwendeten Konstrukte wird in dieser Arbeit bei der verhaltenswissenschaft-
lichen Modellierung vorgenommen, so dass an dieser Stelle lediglich einige grundle-
gende Bemerkungen gemacht werden sollen.”"

Zufriedenheit ergibt sich immer als Resultat eines Vergleichsprozesses, wie dies be-
reits die Ausflihrungen zur sozialen Austauschtheorie nach THIBAUT/KELLEY gezeigt
haben.?* Inhaltlich findet dabei eine Bewertung sowohl der Effizienz der Geschéftsbe-
ziehung als auch der Fairness innerhalb der Beziehung statt.?’® Wéhrend die Effizienz

% Vgl. Schmitz (1997), S. 147 f.
2% Siehe hierzu Kap. 2.2.1.

M Einseitige Abhangigkeiten konnen jedoch temporir auch begiinstigend auf die Beziehungsent-
wicklung wirken, solange diese nicht von der anderen Beziehungsseite opportunistisch ausgenutzt
werden, vgl. Schmitz (1997), S. 207 f. oder Narayandas/Rangan (2004), S. 74 f.

22 vl auch Bruhn (2001), S. 74.

3 Vegl. Schmitz (1997), S. 137 ff.

24 Siche hierzu Kap. 5.4.

25 ygl, Thibaut/Kelley (1959) und Kap. 2.2.2.1.

26 Vgl hierzu Ring/Van de Ven (1994), S. 93 ff. und die Ausfiihrungen zur Equity-Theorie in Kap.
222.1.
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als eine stiirker 6konomische und rationale Bewertung aufgefasst werden kann, behan-
delt der Gedanke der Fairness eher moralische bzw. psychologische Wertvorstellun-
gen. In diesem Sinne kann die Bewertung einer Geschiéfisbeziehung als effizient eine
Okonomische Bindung der Partner zur Folge haben, eine Bewertung als fair hingegen
auch in einer psychologischen Bindung miinden.?”

Der dargestellte Entwickiungsprozess ist wie beschrieben eingebettet in bzw. ergibt
sich aus der Interaktion zwischen den Beziehungspartnern, dargestellt in Form der
handelnden Personen (Unternehmer und Firmenkundenbetreuer) und der Organisatio-
nen (KMU und Bank), sowie der Makro-Umwelt. Bei letzterer sind als wesentliche
aktuelle Komponenten die Wettbewerbssituation inkl. dem Trend zur Konsolidierung,
die Bankregulierung in Form der Mindestanforderungen an das Kreditgeschift (MaK)
und von Basel Il sowie der technologische Wandel durch Ratingverfahren und Ver-
briefungen zu nennen.

Auf diese Strukturelemente und die derzeit stattfindenden Verdnderungen wird nun im
folgenden Kapitel eingegangen. Zudem erfolgt ein Uberblick und eine Charakterisie-
rung der Besonderheiten der in einer (Haus-)Bankbeziehung ausgetauschten Leistun-
gen, die letztlich Gegenstand der zugrundeliegenden integrativ-zentralen Geschifts-
prozesse sind.

217 Siehe hierzu genauer das zu entwickelnde Wirkmodell einer (Haus-)Bankbezichung in Kap. 5.4.
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3 Hausbankbeziehung — Deskriptive Grundlagen und
wesentliche Einflussfaktoren

3.1 Definition und Finanzierung mittelstindischer Unternehmen

3.1.1 Definition

Die Betrachtung von mittelstdndischen Unternehmen als Untersuchungsobjekte erfor-
dert zunichst deren moglichst prézise Beschreibung und Abgrenzung von anderen Un-
ternehmensformen. Dazu sind die besonderen Charakteristika mittelstindischer Unter-
nehmen herauszuarbeiten. Zentral ist dabei eine Untersuchung der Begrifflichkeit
,LMittelstand* bzw. , mittelstdndisch®. Dazu sollen die in der 6konomischen Literatur
existierenden qualitativen und quantitativen Definitionen des Mittelstandes untersucht
sowie eine fiir die Forschungsarbeit tragfdhige Definition des Mittelstandes ermittelt
werden

3.1.1.1 Qualitative Merkmale

Der Begriff des Mittelstandes bezieht sich origindr auf einzelne Personen in der gesell-
schaftlichen Ordnung® und muss zu einer Abgrenzung mittelstdndischer Unternehmen
zunéchst auf diese iibertragen werden. Eine entsprechende Analogie kann auf Basis
einer grundlegenden Umschreibung mittelstindischer Unternehmen durch den Deut-
schen Industrie- und Handelstag gezogen werden: ,,Mittelstand ist eine Frage der Geis-
teshaltung, der Entscheidungsstrukturen und der Bereitschaft, unternehmerisches Risi-
ko zu tragen.“?”” Dadurch wird zum einen ein enger Bezug zu den handelnden Perso-
nen gewihlt, indem auf deren Geisteshaltung und Risikobereitschaft verwiesen wird.
Zum anderen wird durch den Hinweis auf die Entscheidungsstrukturen eine Verbin-
dung zur Unternehmung als Organisation geschaffen.

Diese Verbindung von personlichen und organisatorischen Elementen findet sich auch
in den in der Literatur vorzufindenden qualitativen Definitionen wieder. Als zentrales
Charakteristikum wird i.d.R. die Einheit von Eigentum und Leitung angesehen.” Die-

28 vgl. zu der historisch-soziologischen Betrachtung der Begriffe des (Mittel-)Standes Strasser/
Brémme (2002), S. 570 f. und zum Begriff der (Mittel-)Schicht Endruweit/Georg (2002), S. 467
ff.

29 Deutscher Industrie- und Handelstag DIHT (Hrsg.) (2000), S. 5.

20 Vgl. zu einer Definition des Mittelstandes unter qualitativen Aspekten in dieser oder dhnlicher
Form z.B. Kayser (1997), S. 85, Klein (2000), S. 19 ff., Wolter/Hauser (2001), S. 29 ff. MUGLER
gibt einen Uberblick iiber verschiedenste Merkmalskataloge zur Beurteilung der Eigenschaft
;mittelstandisches Unternechmen*, vgl. Mugler (1995), S. 18 ff.
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se sollen generell bei einer Person bzw. einer Personengruppe gebiindelt sein. Je stér-
ker dieses der Fall ist, umso mehr kann von einer Konvergenz der Interessen der Ge-
schiftsfihrung und den grundsitzlichen Unternehmensbelangen ausgegangen wer-
den.?

Unter Eigentum ist dabei die (mafgebliche) Beteiligung am Eigenkapital des betrach-
teten Unternehmens zu verstehen. Die Eigenschaft der Mafigeblichkeit ist aus Sicht
des Unternehmens iiblicherweise dann erfiillt, wenn es sich um eine Mehrheitsbeteili-
gung handelt.”? Zielt die Maligeblichkeit auf die Person des Unternehmers ab, so liegt
eine enge Verkniipfung des Unternehmens mit der wirtschaftlichen Existenz des Inha-
bers, z.B. durch Einkommens- oder Haftungsaspekte vor.*® Grundsétzlich kann von
einer um so engeren personlichen Bindung des Entrepreneurs zum Unternehmen aus-
gegangen werden, je enger seine Existenzgrundlage an das Objekt ,,Unternehmen*
gekniipft ist.

Unter dem zweiten Kriterium der Leitung ist die Beteiligung an der Fiihrung des Un-
ternehmens zu verstehen. Konstituierend hierfiir ist die verantwortliche Festlegung der
Unternehmenspolitik durch den (die) Eigentiimer.? Dies beinhaltet z.B. wesentliche
Unternehmensfragen wie die Standortwahl oder die zu bearbeitenden Produkt-Markt-
Kombinationen.?” Das Kriterium ist dabei um so stirker erfiillt, je intensiver der Un-
ternehmer auch in die tiglichen Abldufe des Unternehmens involviert ist und fiir
Sachverhalte wie die Unternehmensorganisation, Personalflihrung oder auch die Pfle-
ge wichtiger Kunden- oder Lieferantenbeziehungen verantwortlich ist.?

Macht man die Einschdtzung eines Unternehmens als mittelsténdisch oder nicht-
mittelstdndisch nun von der Konvergenz der Kriterien Eigentum und Leitung abhin-
gig, so ergeben sich eine Vielzahl von Einstufungsmoglichkeiten auf einem Konti-
nuum (vgl. Abb. 3-1).

2! Vgl. zu der Problematik der Interessendivergenz zwischen fremdangestellten Managern und den

Eigentiimern eines Unternehmens den grundlegenden Artikel von Jensen/Meckling (1976).

22 Vgl. Wolter/Hauser (2001), S. 33.

2 Vgl. Behringer (2002), S. 10 oder Mugler (1995), S. 23. Eine Abschwichung des Kriteriums der
Verkniipfung von wirtschaftlicher Existenz des Unternehmers mit dem Unternehmen fordern
Wolter/Hauser (2001), S. 32.

24 Vgl. Giinterberg/Wolter (2002), S. 3.

25 Vgl. Wolter/Hauser (2001), S. 33

6 Vgl. zu einer ausfiihrlichen Charakterisierung mittelstandischer Unternehmen Pfohl (1997), S. 19

ff.
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Abb. 3-1: Unternehmenskontinuum hinsichtlich der Entscheidungsautonomie®’

Je unabhiéngiger dabei die strategische Entscheidungsfindung durch geschiftsfiihrende
Gesellschafter von anderen Personen (z.B. nicht an der Geschiftsfiihrung beteiligten
Eigentiimern) erfolgt, desto eher ist das Unternehmen aus qualitativer Sicht als mittel-
standisch zu klassifizieren.””® Das eine Extrem bildet dabei das komplett eignergefiihrte
Unternehmen, in dem alle am Unternehmen beteiligten Personen auch in der Ge-
schiftsfiihrung titig sind. Der andere Pol kann durch ein Konzernunternehmen darge-
stellt werden, bei dem sowohl die Geschéftsleitung des Mutter- als auch des Tochter-
unternehmens ausschlieBlich aus Fremdmanagern besteht. Dazwischen sind unter-
schiedliche Abstufungen moglich. So ist z.B. bei einem Management Buy-Out (MBO)
bzw. Management Buy-In (MBI) die geschéftsfiilhrende Person (oder auch mehrere
Personen) i.d.R. nur mit einem Minderheitsanteil am Eigenkapital des Unternehmens
beteiligt.””” Dieser stellt flir ihn jedoch i.d.R. sowohl aus Einkommens- als auch aus
Vermogenssicht die wesentliche Existenzgrundlage dar und sorgt somit fiir eine starke
Konvergenz der Eigentiimer- und Managerinteressen.

In dieser Arbeit soll deshalb als qualitatives Kriterium zur Erfassung mittelstdndischer
Unternehmen die Einheit von Eigentum und Leitung verwendet werden.”

3.1.1.2 Quantitative Merkmale

Weitaus haufiger als auf qualitative Kriterien wird bei Definitionen in der Literatur
und in der Gesetzgebung aus praktischen Griinden auf quantitative Abgrenzungs-
merkmale zuriickgegriffen. Diese haben den Vorteil, dass durch die Festlegung klarer
Grenzen eine eindeutige Zuordnung eines Unternehmens zu einer Groflenklasse mog-
lich ist. Aus wissenschaftlicher Sicht erleichtert dies die statistische Auswertung von
vorhandenem empirischen Datenmaterial.

Als Kriterien werden verschiedene Kennzahlen vorgeschlagen, die iiberwiegend oko-
nomischer Natur sind. Sehr hdufig wird dabei auf den Umsatz sowie die Anzahl der
beschiftigten Mitarbeiter zuriickgegriffen, in einigen Fillen auch auf die Bilanzsumme

227

Eigene Darstellung.

28 Vgl. dhnlich Reinemann (1999), S. 662.

2 Vgl. zu der Strukturierung einer solchen Finanzierung Pointl (2003), S. 534 ff.

20 Aus Griinden einer besseren empirischen Uberpriifbarkeit haben WOLTER/HAUSER die Konver-
genz dieses Kriteriums mit der Rechtsform der Unternehmung iiberpriift. Danach sind mehr als 95

% der Personenunternehmen mittelstdndisch im Sinne der obigen Definition und immerhin noch
80 bis 85 % der GmbHs, vgl. Wolter/Hauser (2001).
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oder den Marktanteil.”* Diese GroBen werden als Indikator fiir die Charakteristika mit-
telstandischer Unternehmen angesehen, wobei ab einer Uberschreitung definierter
Grenzen von Grofunternehmen gesprochen wird. Schaut man sich gebrauchliche Ab-
grenzungen auf nationaler und internationaler Ebene an, so fillt jedoch auf, dass es
keinen Konsens hinsichtlich der MaBgroBen und der geeigneten Grenzen gibt (vgl.
Tab. 3-1).

Definition
GroRe fM Bonn EU-Kommission (neu) § 267 HGB
Mitarbeiter < 10
Kleinst - Umsatz < 2 Mio. € -
Bilanzsumme < 2 Mio. €
Mitarbeiter < 10 Mitarbeiter 10-49 Mitarbeiter bis 50
Klein Umsatz < 1 Mio. € Umsatz 2-10 Mio. € Umsatz bis 6,875 Mio. €
: Bilanzsumme 2-10 Mio. € |Bilanzsumme bis 3,438 Mio. €
. . Mitarbeiter 50-249 Mitarbeiter 51-250
Mittel S::‘as’;’;'ie;;?w“?:ge Umsatz 10-50 Mio. € Umsatz 6,875-27,5 Mio. €
’ Bilanzsumme 1043 Mio. € [Bilanzsumme 3,438-13,75 Mio. €
. . Mitarbeiter ab 250 Mitarbeiter > 250
Groft 3!51’:3’2? gg :1?3 ¢ |Umsatz ab 50 Mio_ € Umsatz > 27,5 Mio. €
" 7 |Bilanzsumme ab 43 Mio. € |Bilanzsumme > 13,75 Mio. €

Tab. 3-1: Auswahl quantitativer Abgrenzungskriterien*”

In Deutschland wird héufig auf die Abgrenzung des IfM Bonn Bezug genommen.”
Hiernach werden als geeignete Merkmale die Hohe des Jahresumsatzes sowie die An-
zahl der Mitarbeiter angesehen. Es erfolgt insgesamt eine Dreiteilung in kleine, mittle-
re und groBe Unternehmen. Mittelstéindische Unternehmen®* im Vergleich zu GroBun-
ternehmen liegen demnach dann vor, wenn der Jahresumsatz 50 Mio. € nicht iiber-
schreitet und die Mitarbeiterzahl unter 500 Beschiftigten liegt.”*

Zu etwas anderen Kennzahlen und deren Grenzen kommt die Kommission der Europé-
ischen Union. Diese nimmt mit den Kleinstunternehmen eine weitere GroBenklasse
auf und verwendet mit der Bilanzsumme ein zusétzliches Abgrenzungsmerkmal. Sub-
sumiert man unter den mittelstindischen Unternehmen die Kleinst-, Klein- und Mittel-
unternehmen, so gelten diese als mittelstdndisch, wenn sie einen (konsolidierten) Jah-
resumsatz von 50 Mio. € bzw. eine (konsolidierte) Bilanzsumme von 43 Mio. € nicht

31 Vgl. zu den unterschiedlichsten Kriterien und ihren Anwendungsfillen allgemein Giinterberg/
Wolter (2002).

22 vgl. Berens/Hogemann/Segbers (2005), S. 9.

33 Vgl. zur Definition des IfM Bonn und deren Entwicklung Giinterberg/Wolter (2002), S. 19 f.

34 Hier und im Folgenden werden die kieinen und mittleren Unternehmen zu den mittelstindischen
Unternehmen zusammengefasst.

2% Eine frither vorgenommene Differenzierung der Abgrenzungskriterien nach Branchen wird mitt-
lerweile nicht mehr vorgenommen.
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tiberschreiten (Oder-Kriterium) sowie weniger als 250 Mitarbeiter (Und-Kriterium)
beschiftigen.”®

Weitere Anhaltspunkte zur Abgrenzung bieten z.B. gesetzliche Abgrenzungen wie
§ 267 HGB zur Aufstellung und Offenlegung von Jahresabschliissen (Grenze von 250
Arbeitnehmern, Bilanzsumme in Hohe von 13,75 Mio. € und Jahresumsatz von 27,5
Mio. €) oder die von staatsnahen Banken abgewickelten finanziellen Forderprogram-
me (z.B. liegt die Obergrenze zur Teilnahme an Forderkrediten bei der Kreditanstalt
fiir Wiederaufbau i.d.R. bei einem konsolidierten Jahresumsatz von 500 Mio. €).2’

Festzuhalten bleibt an dieser Stelle, dass es eine Vielzahl von Abgrenzungen mittel-
standischer Unternehmen durch 6ffentliche und private Institutionen gibt. Ein gewisser
Grundkonsens besteht in der iiberwiegenden Verwendung der Kriterien Umsatz und
Mitarbeiterzahl, deren Hohe jedoch je nach Zwecksetzung unterschiedlich festgesetzt
wird. Kritisch erwéhnt werden muss an dieser Stelle jedoch, dass die Kennzahlen zwar
operativ gut handhabbar sind, jedoch zum einen lediglich als Indikator fiir die konsti-
tuierenden qualitativen Merkmale gelten konnen,”® zum anderen die Ziehung fester
absoluter Grenzen in gewisser Weise immer willkiirlich sein muss.?*

3.1.1.3 Ableitung einer Definition

Fraglich ist nun, wie unter Beriicksichtigung dieser unterschiedlichen Kriterien ein
mittelstandisches Unternehmen zu definieren ist. Zieht man die zu Beginn dieses Kapi-
tels verwendete Einschitzung des DIHT heran, so zeigt sich, dass mittelstandische Un-
ternehmen sich selbst offensichtlich vor allem iiber qualitative Faktoren wie die Ent-
scheidungsstrukturen und eine spezifische Geisteshaltung definieren. Aus diesem
Grunde wird auch hier das qualitative Kriterium als wesentlicher Maf3stab herangezo-
gen.”* Unter einem mittelstédndischen Unternehmen werden deshalb Unternehmen ver-
standen, bei denen eine Einheit von Eigentum und Leitung vorliegt, wobei die Abstu-
fung hier wie beschrieben graduell erfolgen kann.

26 Bei der angesprochenen Konsolidierung handelt es sich nicht um eine Konsolidierung im Sinne
der Konzemrechnungslegung, sondern lediglich um eine einfache Addition der Werte der einzel-
nen Unternehmen, vgl. Europédische Kommission (2003). Die genannten Grenzen beziehen sich
dabei auf eine Neudefinition durch die Europaische Kommission, die ab dem 01. Januar 2005 in
Kraft getreten ist. Zuvor musste zusitzlich das Kriterium der Unabhingigkeit erfiillt sein, nach
dem sich ein Unternehmen nicht zu 25 % oder mehr im Besitz eines oder mehrerer Unternehmen
befinden durfte, die nicht der KMU-Definiton entsprachen. Eine solche qualitative Abgrenzung ist
in der Neudefinition entfallen.

7 Vgl. ausfiihrlich zu weiteren Quellen zur Abgrenzung mittelstédndischer Unternehmen Behringer
(2002), S. 7; Giinterberg/Wolter (2002), S. 7 ff. und zu weiteren international iiblichen Abgren-
zungen Giinterberg/Wolter (2002), S. 14 ff.

28 vgl. auch Wolter/Hauser (2001), S. 30.
2 Vgl. Behringer (2002), S. 8 f.

20 Vgl. zu einer solchen Einschidtzung auch Reinemann (1999), S. 662 oder Wolter/Hauser (2001),
S. 31
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Zur genaueren Abgrenzung wird zusitzlich das quantitative Kriterium verwendet. Als
Mafstab hierfiir kann die Abgrenzung des IfM Bonn dienen.” Dann ldsst sich eine
Unterscheidung in mittelstéindische Unternehmen im engeren Sinne (i.e.S.) und im
weiteren Sinne (i.w.S.) vornehmen. Mittelstindische Unternehmen i.e.S. liegen dann
vor, wenn diese die GriBenkriterien eines mittleren Unternehmens nicht {iberschreiten.
Diese werden im Folgenden synonym auch KMU oder einfach nur mittelstindische
Unternehmen genannt. Mittelstdndische Unternehmen i.w.S. liegen demgemil dann
vor, wenn es sich um grofle Unternehmen handelt. Diese werden zwar ebenfalls von
den Eigentiimern gefiihrt, weisen aber mutmaBlich aufgrund ihrer Grofie andere und
vor allem dezentralere Entscheidungsstrukturen auf, was vor allem fiir eher operative
Entscheidungen gilt. Sind im Folgenden mittelstindische Unternehmen i.w.S. gemeint,
so werden diese explizit gekennzeichnet.

3.1.2 Finanzierung

Im Folgenden sollen einige grundlegende Aussagen zur Finanzierung mittelsténdischer
Unternehmen getitigt werden, die sich primir auf mittelsténdische Unternehmen i.e.S.
beziehen. Das Ziel ist zum einen die Herleitung der besonderen Bedeutung der Bank-
finanzierung. Zum anderen sollen die Entscheidungsstrukturen von KMUs im Finan-
zierungskontext aufgezeigt werden, um den zentralen Kontaktpartner der Bank fiir die
in Kap. 5 stattfindende genauere Analyse des Interaktionsgeschehens zu identifizieren.

3.1.2.1 Finanzierungsstrukturen

Eine deskriptive Analyse der Finanzierungsstruktur deutscher mittelstindischer Unter-
nehmen offenbart einige wesentliche strukturelle Besonderheiten im Vergleich zu gro-
Ben Unternehmen.?” Tab. 3-2 gibt dazu einen Uberblick iiber die Passivseite der Bi-
lanz, differenziert nach UmsatzgroBenklasse, Branche und Rechtsform.**

#' Prinzipiell ist aber auch genauso gut auch die Verwendung der Definition der EU-Kommission zu

verwenden.

1 Die Aussagen zur Finanzierungsstruktur deutscher mittelstandischer Untemehmen konnen aber

im internationalen Kontext nicht vollstiindig verallgemeinert werden. So weisen die Kapitalstruk-
turen kleiner und mittlerer Unternehmen in anderen Lindern z.T. deutlich hohere Eigenkapital-
quoten auf, z.B. in den USA oder in Spanien, vgl. Lichtblaw/Utzig (2002), S. 18 ff. Eine leichte
Einschriinkung der Aussagekraft ergibt sich daraus, dass lediglich Kapitalgesellschaften in die Be-
trachtung einbezogen wurden. Eine differenzierte Ubersicht zur Finanzierung US-amerikanischer
KMU mit dhnlichen Ergebnissen gibt Berger/Udell (1998), S. 620 fT. Diese zeigen fiir den ameri-
kanischen Markt durch die Differenzierung nach dem Unternehmensalter auch interessante Unter-
schiede in der Finanzierung je nach Stadium im Unternehmenslebenszyklus, vgl. auch Hooks
(2003). Einen Hinweis auf Finanzierungsstrukturen britischer KMU findet sich z.B. bei Wat-
son/Wilson (2002), S. 570, fiir australische KMU bei Cassar/Holmes (2003), S. 134.

Die dargestellten Zahlen basieren auf eigenen Berechnungen auf Basis von verdffentlichten Zah-
len der Deutschen Bundesbank, vgl. Deutsche Bundesbank (2004b). Enthalten sind insgesamt
Jahresabschliisse von 33.776 Unternehmen, davon 29.711 Unternehmen, die einen Jahresumsatz
von weniger als 50 Mio. € im Jahr 2002 aufwiesen. Der Jahresabschluss gibt keine Auskunft iiber

243
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Zieht man zunéchst die Unternehmensgrofie als Kriterium heran, so zeigen sich we-
sentliche Unterschiede zwischen kleinen, mittleren und groBeren Unternehmen. So
steigt offensichtlich die Eigenkapitalquote mit steigender Unternehmensgrofe deutlich
an, wihrend der Anteil der Verbindlichkeiten deutlich geringer ausfillt. Dies zeigt sich
insbesondere auch bei den Bankverbindlichkeiten, deren Anteil an der Finanzierung
von 42,8 % bei den kieinen Unternehmen auf nur noch 6,8 % bei den gréBeren Unter-
nehmen reduziert wird. Neben der Kompensation durch Eigenkapital substituieren
groBere Unternehmen ihre festen Verbindlichkeiten insbesondere auch durch Riickstel-
lungen, z.B. durch Pensionsriickstellungen.” Eine Erkldrung hierfiir kdnnte sein, dass
groBere Unternehmen durch ihre Erfolge in der Vergangenheit bereits einen hoheren
Anteil an Gewinnen einbehalten haben (interne Finanzierung).**® Es ist aber auch mog-
lich, dass grofiere Unternehmen durch ihre Erfolge in der Vergangenheit eine gewisse
Reputation aufgebaut haben, die ihnen die Aufnahme externen Eigen- oder Fremdka-
pitals erleichtert.

Ein weiterer wichtiger Erkldrungsfaktor der Kapitalstruktur ist die Branche.”” So weist
das Verarbeitende Gewerbe im Vergleich zum Baugewerbe und dem Einzelhandel
eine deutlich hohere Eigenkapitalquote auf. Diese wird sehr unterschiedlich kompen-
siert. Wihrend der Einzelhandel verstirkt auf Bankkredite ausweicht, besitzen im

auflerbilanzielle Finanzierungsformen wie z.B. Leasing oder Factoring. Der starke Anstieg des
Volumens dieser Finanzierungsformen in der Vergangenheit lisst vermuten, dass diese tenden-
ziell auch fiir mittelstandische Unternehmen eine zunehmende Relevanz erhalten, vgl. zu Zahlen
Bundesverband deutscher Leasing-Unternehmen (2005) und Deutscher Factoring-Verband (2005)
oder auch MIND 03 (2004), S. 19.

4 Zu shnlichen Ergebnissen (allerdings noch stirker nach GroBenklassen differenziert) mittels einer
okonometrischen  Schitzung auf Basis der privaten MARKUS-Datenbank kommen
LICHTBLAU/UTZIG, vgl. Lichtblau/Utzig (2002), S. 20 ff.

5 Als Erklarungsansatz hierfiir kann die Pecking Order-Theorie herangezogen werden, vgl. Myers
(1984) und Myers/Majluf (1984). Die Kapitalstruktur nach der Pecking Order-Theorie erklirt sich
dynamisch, d.h. erwichst sozusagen im Zeitablauf. Sie besagt, dass Unternehmen bei der Aus-
wah! ihrer Finanzierungsquelien fiir Investitionen eine bestimmte Rangfolge einhalten. Als erstes
wihlen sie interne Finanzierungsquellen wie z.B. die Einbehaltung von Gewinnen. Reicht diese
Quelle zur vollstandigen Finanzierung von profitablen Investitionsméglichkeiten nicht aus, wird
auf externe Finanzierungsquellen zuriickgegriffen. Aber auch in diesen existiert eine Rangfolge,
indem zuerst auf eine (risikolose) Fremdfinanzierung zuriickgegriffen wird und erst zuletzt exter-
ne Eigenkapitalquelien herangezogen werden. Als Erklirung fiir diese Reihenfolge wird auf die
Existenz von Informationsasymmetrien zuriickgegriffen, wie sie ja bereits in Kap. 1.1 als ein Cha-
rakteristikum mittelstindischer Unternehmen herausgestellt wurde.

#  yg|. Diamond (1989) und Berger/Udell (1998), S. 623 sowie die Ausfithrungen in Kap. 4. Durch
die hier zugrundeliegenden Daten ist allerdings eine genaue Einteilung in internes und externes
Eigenkapital nicht méglich.

7 Eine zweidimensionale Untersuchung, in der die Branche mit der UnternehmensgréBe kombiniert
wird, kann z.T. noch tiefere Einblicke erlauben, vgl. Berens/Hogemann/Segbers (2005), S. 12 ff.
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Baugewerbe aufgrund der dort iiblichen Kundenvoraus- bzw. abschlagszahlungen die
Lieferanten- und Kundenkredite ein besonders hohes Gewicht.?*

Ebenfalls markante Unterschiede der Kapitalstruktur ergeben sich aus der Rechtsform.
Personengesellschaften weisen (nominell) ein deutlich geringeres Eigenkapital aus als
Kapitalgesellschaften. Dies wird durch Verbindlichkeiten kompensiert, insbesondere
durch Bankverbindlichkeiten. Allerdings ist bei einer solch pauschalen Aussage einige
Vorsicht angebracht, da bei Personengesellschaften Kreditverbindlichkeiten durch die
personliche Haftung der Gesellschafter hiufig eine enge Verbindung zum Eigenkapital
aufweisen.”®

Insgesamt zeigt sich, dass nach Zugrundelegung sowohl des qualitativen Kriteriums
(Personengesellschaften) als auch des quantitativen Kriteriums (Grofe) offensichtlich
mittelstdndische Unternehmen i.e.S. relativ gesehen z.T. deutlich hohere Bankverbind-
lichkeitsquoten aufweisen als sonstige Unternehmen. Diese Erkenntnis stiitzt somit die
in Kap. 1.1 getroffene Feststellung, dass Bankbeziehungen nach wie vor eine hohe Re-
levanz fiir die Finanzierung von KMU besitzen.

% Die Kundenanzahlungen werden in der aktuellsten Auswertung der Deutschen Bundesbank, die

der hier gezeigten Ubersicht zugrunde liegt, nicht mehr ausgewiesen. Im Jahr 2000 lag der Anteil
der Kunden- und Lieferantenkredite inkl. der Kundenanzahlungen im Baugewerbe bei 44,5% und
damit mehr als doppelt so hoch wie in den anderen Branchen. Werte nach eigener Berechnung auf
Basis von Deutsche Bundesbank (2004b).

* Vgl. Ang (1992), S. 186 oder Berger/Udell (1998), S. 626.
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Tab. 3-2: Finanzierungsstrukturen deutscher mittelstindischer Unternehmen
im Jahr 2002

Neben den bereits angesprochenen Problemen der Informationsintransparenz von
KMU ergibt sich dies auch daraus, dass diese beispielsweise aufgrund der eher gerin-
gen Finanzierungsvolumina nur einen beschrinkten Zugang zum Kapitalmarkt haben
und somit eher als groBere Unternehmen auf die Bankfinanzierung angewiesen sind.”!
Zusitzlich kdnnen sich bei mittelstindischen Unternehmen auch Besonderheiten aus
den speziellen Eigentumsverhiltnissen ergeben. So bietet beispielsweise eine Bankfi-

% Eigene Darstellung.

' Vgl Ang (1991), S. 2 ff., Ang (1992), S. 186 ff. und dhnlich Kaufmann (1997), S. 142 ff.
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nanzierung im Vergleich zu einer Aufnahme externer Gesellschafter den Vorteil, dass
hierdurch relativ gesehen weniger Informations- und Kontrollrechte der Kapitalgeber
resultieren. Das Unabhéngigkeitsmotiv spielt deshalb hdufig eine wichtige Rolle bei
den Finanzierungsentscheidungen in mittelstdndischen Unternehmen.?

In Ankniipfung daran sollen im Folgenden diejenigen Erkenntnisse vorgestellt werden,
die sich explizit mit der finanzierungsbezogenen Entscheidungsfindung in mittelstidn-
dischen Unternehmen beschiftigen. Das Ziel der Ausfiihrungen ist die Identifikation
derjenigen Entscheidungstriger, die letztlich fiir die Auswahl der Finanzierungsquelle
verantwortlich sind und im Rahmen des in dieser Arbeit verwendeten integrativen
Hausbankbeziehungsmodells als Kontaktpersonen der Bank fungieren.

3.1.2.2 Finanzierungsbezogene Entscheidungsstrukturen

Dazu werden nun die Anzahl der am Entscheidungsprozess beteiligten Personen, die
verwendeten Informationsquellen sowie die Organisation der Finanzkommunikation in
KMU genauer betrachtet.

Die Anzahl der am Entscheidungsprozess beteiligten Personen in mittelstindischen
Unternehmen héngt stark von der Unternehmensgréfle resp. den Eigentumsverhiltnis-
sen ab.”® Bei Unternehmen mit bis zu 20 Beschiftigten gibt es in 43 % der Unterneh-
men einen Alleinentscheider, in Unternehmen mit mehr als 100 Mitarbeitern lediglich
in 10 % der Fille. Handelt es sich beim Unternehmer gleichzeitig auch um den alleini-
gen Eigentiimer, so treffen 86 % der Unternehmer die finanziellen Entscheidungen
véllig alleine. Bei Miteigentiimern reduziert sich dies auf 30 %, bei einem fremdange-
stellten Management auf 10 %.

Tendenziell kdnnen diese Ergebnisse so gedeutet werden, dass bei kleinen Unterneh-
men®* deutlich haufiger von einem Alleinentscheider gesprochen werden kann als in
anderen Unternehmen. Bei mittleren Unternehmen sind an der Entscheidungsfindung
haufig auch mehrere Personen beteiligt, insbesondere dann, wenn es sich nicht um ei-
nen Alleineigentiimer handelt. Bei grolen Unternehmen werden hierfiir i.d.R. speziali-
sierte Abteilungen geschaffen. Insgesamt kann davon gesprochen werden, dass bei
mittelstdndischen Unternehmen i.e.S. der (die) Eigentiimer maBgeblich an der Ent-
scheidungsfindung beteiligt ist (sind), wobei bei gréBeren Unternehmen und solchen,
die iiber mehrere Eigentiimer verfligen, ein stirkerer Pluralismus der Entscheidungs-
findung vorherrscht.

Beziiglich des Informationsverhaltens zeigt sich, dass die allermeisten Unternehmen
auf eher leicht verfiigbare Informationsquellen zuriickgreifen. Fast alle Unternehmen
vertrauen dabei auf den Rat der sie finanzierenden Bank, etwa zwei Drittel auch auf

2 Vgl. Geiseler (1999), S. 290 ff. oder Segbers/Siemes (2005), S. 235.
3 vl Geiseler (1999), S. 247 ff.

»* Die Unterteilung in kleine, mittlere und groBe Unternehmen bezieht sich auf die quantitative Ab-
grenzung des IfM Bonn in Kap. 3.1.1.2.
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die Medien sowie auf Steuer-, Finanz- oder Unternehmensberater.”® Es findet offen-
sichtlich eine sehr zielgerichtete Informationssuche statt. Dies trifft insbesondere auf
alleinentscheidende Personen zu, die wohl allein aus Zeitgriinden auf durchschnittlich
weniger Informationsquellen zuriickgreifen. Es ldsst sich aber festhalten, dass mittel-
standische Unternehmen zwar wesentlich, aber nicht ausschlieBlich auf den Rat der
Bank bei der Finanzierung vertrauen.

Wesentlich fiir die Analyse des Interaktionsprozesses mit der Bank ist nun neben der
Entscheidungsstruktur auch die Organisation der Kommunikation mit der Bank. Hier
zeigt sich, dass diese bei mittelstindischen Unternehmen iiberwiegend durch den (die)
Eigentiimer vollzogen wird. In etwa zwei Dritteln der Unternehmen halten vorwiegend
der Eigentlimer bzw. der Geschiftsfiihrer den zentralen Kontakt zur Bank. Dies trifft
gerade bei mittelstindischen Unternehmen i.e.S. zu, wihrend bei groBeren Unterneh-
men diese Funktion auch hiufiger von spezialisierten Mitarbeitern, z.B. einem kauf-
ménnischen Leiter, vollzogen wird.?® Eher selten werden derzeit bei der Kommunika-
tion externe Personen wie z.B. ein Steuerberater herangezogen.””’

Als Fazit zur finanzierungsbezogenen Organisationsstruktur in KMU kann festgehal-
ten werden, dass der Person des Eigentiimers eine zentrale Rolle zukommt. Finanzie-
rungsentscheidungen werden in mittelstindischen Unternehmen als wichtige strategi-
sche Probleme aufgefasst, die dementsprechend auch kaum delegiert werden. Im wei-
teren Verlauf dieser Arbeit wird deshalb davon ausgegangen, dass zur Analyse des
Interaktionsprozesses mit der Bank der Unternehmer die zentrale Person darstellt. Da
zu erwarten ist, dass in den meisten Unternehmen der zentrale Kontakt zur Bank
hauptsdchlich von nur einer Person unterhalten wird,”® soll im Folgenden von dem
potenziellen Einfluss weiterer Personen auf die Bankbeziehung abstrahiert werden.

Im nichsten Schritt stellt sich nun die Frage, wie der Geschiftsbeziehungspartner des
KMU in einer (Haus-)Bankbeziehung, die Bank, néher zu charakterisieren ist. Dies ist
Gegenstand des folgenden Kapitels.

3.2 Definition und Charakterisierung von Banken

Dazu wird im Folgenden das mittelstindische Firmenkundengeschéft der Banken nd-
her betrachtet. Nach einer Abgrenzung des Bankbegriffes werden dann zunichst die

35 Im Mittelstand diirfte dies in den meisten Fallen der Steuerberater sein, vgl. MIND 03 (2004), S.
88.

¢ In einer Untersuchung von SEGBERS/SIEMES zeigte sich z.B., dass bei kleineren Unternehmen die
Finanzkommunikation in 77 % der Fille hauptsichlich durch den/die Geschiftsfiihrer erledigt
wird. Erst bei Unternchmen ab einem Jahresumsatz von fiinf Mio. € ist vergleichsweise hiufiger
ein spezialisierter Mitarbeiter fiir die Kommunikation mit der Bank zustindig, vgl. Seg-
bers/Siemes (2005), S. 235. Zu einem recht dhnlichen Ergebnis kommt eine Umfrage der EULER
HERMES KREDITVERSICHERUNG (im Folgenden Euler genannt), vgl. Euler (2005), S. 23.

%7 Dies geschieht nach der Studie von EULER nur in 10 % der Fiille, vgl. Euler (2005), S. 23.
%8 ygl. Euler (2005), S. 23.
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Marktstrukturen im mittelstindischen Firmenkundengeschift betrachtet, um die ,.typi-
sche* Hausbank niher beschreiben zu konnen. Anschliefend wird auf die aktuelle Er-
tragssituation in diesem Bereich aus Banksicht eingegangen, um hieraus Schlussfolge-
rungen fiir die Breite des zu betrachtenden Dienstleistungsspektrums zu ziehen. Zum
Abschluss erfolgt eine Darstellung typischer Organisationsstrukturen im Geschéft mit
KMU, um auch hier den zentralen Kontaktpartner innerhalb der Geschiftsbeziehung
zu identifizieren.

3.2.1 Definition

Analog zur Definition mittelstandischer Unternehmen soll auch eine Definition des
Begriffes Bank vorgenommen werden, auch wenn dieser Terminus intuitiv greifbarer
ist als der des mittelstindischen Unternehmens. Nichtsdestotrotz existieren neben
Banken weitere Finanzintermediére, so dass hier eine kurze Abgrenzung erfolgt.

In Deutschland existiert mit dem § 1 Absatz 1 KWG eine Legaldefinition der Begriffe
Kreditinstitut, Finanzdienstleistungsinstitut und Finanzunternehmen.” Konstituieren-
des Element der Definition eines Kreditinstitutes ist der gewerbsméBige Betrieb von
Bankgeschéften. Die Art der Bankgeschifte sind in § 1 Absatz 1 KWG enumerativ
aufgezihlt. Dazu zdhlen z.B. das Kreditgeschéft, das Einlagengeschift, der Zahlungs-
verkehr oder auch das Depot- und Emissionsgeschift. Finanzdienstleistungsinstitute
und Finanzunternehmen sind dagegen u.a. nicht im Kredit- und Einlagengeschift ti-
tig.”® Kreditinstitute im Sinne des KWG werden auch als Commercial Banks bezeich-
net, wihrend es sich bei den zwei anderen Typen eher um Investmentbanken bzw. Fi-
nanzmittler handelt.”® Es ist aber auch durchaus denkbar, dass Institute im Sinne einer
Universalbank sowohl Aufgaben eines Kreditinstitutes als auch eines Finanzdienstleis-
tungsinstitutes iibernehmen.

Wie die Ausfiihrungen zur Finanzierung mittelstdndischer Unternehmen bereits ge-
zeigt haben, stellen insbesondere Bankkredite aus Sicht der Unternehmen eine ganz
wesentliche Bankdienstleistung dar. Aus diesem Grunde soll in der vorliegenden Ar-
beit in Anlehnung an die Legaldefinition des § 1 Absatz 1 KWG unter einer Bank ein
Finanzintermedidr verstanden werden, der Einlagen von Anlegern entgegen nimmt und
an (Firmen-)Kunden in Form von Krediten wieder verleiht.

Damit unterliegen Banken automatisch einer Reihe regulatorischer Vorschriften wie
z.B. dem Zwang zur Teilnahme an einer Einlagensicherungseinrichtung oder der Ein-
haltung bestimmter Mindesteigenkapitalanforderungen. Die vergleichsweise starke
Regulierung kann als ein wesentlicher Wesenszweig des Bankgewerbes angesehen

%% Vgl. hierzu auch Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 19 ff. An dieser Stelle sollen
nicht alle Unterschiede zwischen den Typen dargestellt sondern nur auf die wesentlichen Unter-
schiede eingegangen werden.

0 Vgl. fir eine dhnliche Abgrenzung auch Carey/Post/Sharpe (1998), S. 848.
*! Vgl. Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 20 ff.
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werden.”” Die Entgegennahme von Einlagen ist zudem meist untrennbar mit dem An-
gebot zumindest eingeschrénkter Zahlungsverkehrsdienstleistungen verbunden. Bei
der weiteren Betrachtung der Institution Bank wird nun eine Fokussierung auf den
(mittelstdndischen) Firmenkundenbereich vorgenommen, so dass nur die diesbeziiglich
relevanten Dienstleistungen betrachtet werden.

3.2.2 Marktstrukturen und Ertragssituation im Firmenkundengeschift

3.2.2.1 Marktstrukturen

Innerhalb des deutschen Bankensystems ist grundsétzlich zwischen den in allen Ge-
schiftsfeldern aktiven Universalbanken und den auf einzelne Bereiche fokussierten
Spezialkreditinstituten wie den Hypothekenbanken oder den Banken mit Sonderaufga-
ben (z.B. die staatseigene Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (KfW)) zu differenzieren.”
Die Universalbanken betreiben alle Formen des Bankgeschiftes wie das Einlagen- und
Kreditgeschift und den Zahlungsverkehr. Zusitzlich betreiben sie i.d.R. neben dem
Bankgeschift auch weitere Finanzdienstleistungen wie z.B. Versicherungen oder In-
vestmentfonds iiber eigene Tochtergesellschaften und bieten diese tiber ihren Vertrieb
auch den Kunden an.

Die in Deutschland tédtigen Universalbanken sind drei unterschiedlichen Sdulen zuzu-
ordnen, den Sparkassen, den Genossenschaftsbanken und den Kreditbanken.” Der
Sparkassensektor ist dabei in einem zweistufigen System strukturiert. Auf regionaler
Ebene mit relativ eindeutig abgegrenztem Einzugsgebiet sind die Sparkassen titig, die
in unmittelbarem Kontakt mit dem Endkunden (Privat- und Firmenkunden, Kommu-
nen etc.) stehen. Durch die regionale Einschrinkung und der damit verbundenen be-
schrinkten Gr6Be sind die Sparkassen jedoch nicht in der Lage, sémtliche Finanz-
dienstleistungsprodukte selber zu erstellen (z.B. im Auslandsgeschift) bzw. sie unter-
liegen regulatorischen Beschrénkungen (z.B. GroBkreditverordnung).

Aus diesem Grunde existieren auf der zweiten Stufe des Sparkassensektors die Lan-
desbanken (aktuell 13 Landesbanken), die als Spitzeninstitute Servicefunktionen fiir
die ihnen angeschlossenen Sparkassen iibernehmen. Im Kreditgeschift konnen sie so-
wohl gemeinsam mit den Sparkassen groBen Unternehmen auch héhere Kreditvolumi-
na anbieten als auch Eigengeschift betreiben. Eine grof8e Besonderheit des Sparkas-
sensektors liegt in den Eigentiimerstrukturen begriindet, da die Sparkassen und Lan-

%2 Siehe zur Einlagensicherung Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 383 ff. und zu den
Kapitalvorschriften die Ausfithrungen in Kap. 3.4.2.2.

%3 Vgl. Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 25 ff.

*4 Diese Dreiteilung im deutschen Bankensektor verbunden mit der damit einhergehenden hohen
Anzahl an unabhéngigen Banken wird haufig als eine Besonderheit im internationalen Vergleich
herausgestellt, vgl. hierzu Barth/Caprio/Levine (2001), S. 36 f. oder ausfiihrlich zur Wettbewerbs-
situation fiir den deutschen Markt Breitmeyer (2004), S. 169 ff.
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desbanken (iiberwiegend) der offentlichen Hand gehoren und somit dem staatlichen
Sektor zuzuordnen sind.**

Auch die zweite Séule in der deutschen Bankenlandschaft, die Genossenschaftsban-
ken, ist durch ein zweistufiges System gegliedert. Analog zu den Sparkassen existieren
auf der primiren Stufe mit unmittelbarem Kundenkontakt die ebenfalls regional orien-
tierten Volks- und Raiffeisenbanken sowie die Spar- und Darlehnskassen. Diese wer-
den bei ihrem iiberregionalen bzw. groBteiligen Geschéft von aktuell zwei genossen-
schaftlichen Zentralbanken unterstiitzt, die wiederum ein dhnliches Aufgabenprofil
wie die Landesbanken aufweisen.? Der wesentliche Unterschied zwischen den beiden
S#ulen ist in der Eigentiimerstruktur zu sehen. So wird das Eigenkapital der Genossen-
schaftsbanken von ihren Mitgliedern (iiberwiegend Privatpersonen und Unternechmen)
getragen, deren Forderung auch ein erklértes Ziel der Banken ist.

Die dritte Sdule des deutschen Bankensystems besteht aus den ebenfalls privatwirt-
schaftlichen Kreditbanken. Hierunter sind sowohl die in Form von Aktiengesellschaf-
ten firmierenden GroBbanken (Deutsche Bank, Dresdner Bank, HypoVereinsbank und
Commerzbank), *” die Regionalbanken und Privatbanken sowie die Filialen von aus-
landischen Banken zu verstehen. Diese betreiben ebenfalls jeweils alle Geschifte der
Finanzdienstleistungspalette (insbesondere die GroBbanken) oder haben sich auf ein-
zelne Regionen oder mehrere Dienstleistungen spezialisiert. Die Anteile an den Ban-
ken werden z.T. von einzelnen GroBinvestoren bzw. Anteilseignerfamilien (insb. bei
Privatbanken) gehalten, z.T. befinden sie sich in einem breiten Streubesitz.

Die verschiedenen Bankengruppen sind nun in unterschiedlicher Weise im Geschift
mit mittelstindischen Firmenkunden engagiert. Offentlich verfiigbare Daten zu Markt-
anteilen der Bankengruppen im mittelstdndischen Firmenkundengeschéft liegen nicht
vor. Deshalb soll hier eine ndherungsweise Betrachtung erfolgen, indem zum einen
Aussagen zu Marktanteilen der Bankengruppen im inlédndischen Kreditgeschift heran-

%5 Eine Ausnahme bildet z.B. die Fraspa (Frankfurter Sparkasse), die mehrheitlich einer privatwirt-

schaftlichen Gesellschaft gehort. Aktuell gibt es aber Bestrebungen, diese der Hessischen Landes-
bank anzugliedern und somit wieder komplett in die 6ffentliche Hand zu iibernehmen, vgl. Kshler
(2005). Diese Struktur unterliegt aktuell aber einigen Verinderungen, da zum einen die Vorteile
der Sparkassen bei der Refinanzierung durch den Wegfall der Gewihrtrigerhaftung zur Mitte des
Jahres 2005 entfallen sind, vgl. ausfiihrlich zu diesem Punkt Wiesel (2002). Zum anderen existie-
ren Uberlegungen zur Privatisierung ehemals 6ffentlich-rechtlicher Sparkassen. Die Privatisierung
der Sparkasse Stralsund, die eine Initialwirkung fiir den gesamten Sparkassensektor haben sollte,
wurde allerdings kurzfristig durch eine verinderte Landesgesetzgebung verhindert, vgl. Geerlings
(2004).

Im Gegensatz zum Sparkassensektor sind aber die Genossenschaftsbanken wie auch die Kredit-
banken nicht als Hausbanken der 6ffentlichen Hand anzusehen, vgl. Grill/Perczynski (2001), S.
45 ff.

Bei den vier GroBbanken ist in jiingerer Zeit eine hohe Dynamik bei der Veréinderung der Eigen-
timerstrukturen festzustellen. So gehort die Dresdner Bank seit dem Jahr 2001 zum Konzem der
Allianz AG, die HypoVereinsbank ist im Jahr 2005 mehrheitlich von der italienischen Unicredito
iibernommen worden.
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gezogen werden, zum anderen Aussagen zu Hausbankverbindungen mittelstindischer
Unternehmen in den Bankengruppen analysiert werden.
Zunichst soll nun der Anteil der Sektoren am gesamten Kreditvolumen mit inldndi-
schen Unternehmen als ein Indikator fiir den Marktanteil im mittelstandischen Fir-
menkundengeschift interpretiert werden (vgl. Abb. 3-2):

Marktanteile der Bankengruppen am inlandischen
Kreditgeschaft mit Unternehmen im Jahr 2003

4,9%

m Sparkassen

@ Genossenschafts
banken

| Kreditbanken

0 Reakreditinstitute
und
Bausparkassen

@ Banken mit
Sonderaufgaben

14,3%

Abb. 3-2: Marktanteile im inldndischen Unternehmenskreditgeschaft*

Die Verteilung fiir das Jahr 2003 zeigt eindeutig, dass der Sparkassensektor mit einem
Marktanteil von 40,6 % als Marktfiihrer zu bezeichnen ist. Auf den weiteren Réngen
sind die Kreditbanken vor den Genossenschaftsbanken zu finden. Immerhin einen
Marktanteil von 19,1 % ist den Spezialbanken zuzuschreiben, deren Aufgaben primér
in der Finanzierung von Gewerbeimmobilien bzw. der Bereitstellung giinstiger For-
derkredite zu sehen sind. Ein Blick auf die historische Entwicklung zeigt, dass eine
Verschiebung von Marktanteilen von den Kreditbanken hin zu den Genossenschafts-
banken und insbesondere den Sparkassen stattgefunden hat. So lag der Marktanteil der
Kreditbanken im Jahr 1970 noch bei 36 %, der der Sparkassen bei 32%.*° Als eine
wesentliche Ursache hierfiir kann eine verdnderte Geschiftspolitik der Kreditbanken
vermutet werden, die sich im Zuge der Globalisierung verstirkt der Internationalisie-

*%  Eigene Berechnung und Darstellung auf Basis der Daten in Deutsche Bundesbank (2004a), S. 44
ff.

* Eigene Berechnungen auf Basis der Daten in Deutsche Bundesbank (2005). Unterstiitzung findet
diese Aussage, wenn man sich den Anteil des Kreditgeschéftes mit inlandischen Unternehmen an
der Bilanzsumme in den Bankengruppen anschaut. Dieser ist bei den Kreditbanken von 42 % zu
Anfang der 1970er-Jahre auf nur noch 17 % im Jahr 2004 zuriickgegangen. Bei den Sparkassen
bzw. Genossenschaftsbanken fand ein deutlich moderaterer Riickgang von 25 % bzw. 32 % auf
21 % bzw. 23 % statt. Dies kann ebenfalls als ein tendenzieller Beleg fiir einen gesunkenen
Marktanteil der Kreditbanken gewertet werden. Eigene Berechnungen auf Basis der Daten in
Deutsche Bundesbank (2004a), S. 10 ff. bzw. 44 ff.
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rung der Geschiftstitigkeit und dem Bereich des Investment Banking zugewandt ha-
ben.

Da die Hohe des Kreditvolumens allein kein eindeutiger Indikator fiir den Marktanteil
im mittelstdndischen Firmenkundengeschift ist, kann als weiterer Indikator der Anteil
der Unternehmen herangezogen werden, die mit den jeweiligen Bankengruppen eine
Bankverbindung unterhalten bzw. diese sogar als ihre Hauptbankverbindung betrach-
ten (vgl. Tab. 3-3):

~—__ Umsatz | Gesamt unter 0,5 bis 2,5 bis unter . 12,5 bis 50 Mio.
Bank T 0,5 Mio. € |unter 2,5 Mio. | 12,5 Mio. ' unter 50 Mio. | und mehr
Sparkasse 43 50 42 35 32 10
Landesbank 1 1 ' 1 1 4 13
Genobank 26 26 27 19 13 5
Deutsche Bank 6 3 8 11 18 31
Dresdner Bank 7 5 5 13 13 8
Commerzbank i 2 3 4 5 13
Grof bank 16 11 17 28 36 ] 52
sonstige Bank 13 10 13 i 18 14 i 20
Postbank 1 1 0 0 0 i 0

Tab. 3-3: Marktanteile der Bankengruppen an den Hauptbankverbindungen mit
KMUZ70

Diese differenzierten Zahlen zeigen, dass iiber alle betrachteten mittelstindischen Un-
ternehmen die Sparkassen mit insgesamt 44 % am haufigsten als Hauptbankverbin-
dung genannt werden, gefolgt von den Genossenschaftsbanken. Zudem ist eine klare
Abhingigkeit dieser Einschidtzung von der UnternehmensgriBe festzustellen. Insbe-
sondere kleinere Unternehmen tendieren zu den beiden erstgenannten Gruppen, wih-
rend der Marktanteil der Kreditbanken erst ab einer UmsatzgroBe von mindestens 12,5
Mio. € ein Drittel iibersteigt. In der grofiten Klasse, die gemiB der in dieser Arbeit
verwendeten Abgrenzung den mittelstindischen Unternehmen i.w.S. zuzurechnen ist,
tibernehmen die Kreditbanken allerdings die Marktfiihrerschaft.”” Erwihnenswert ist
an dieser Stelle auch der deutlich gestiegene Marktanteil der Landesbanken in diesem
Bereich.

Die Ursache dieses eindeutigen GroBengefilles diirfte in dem veriénderten Bedarf der
Unternehmen an Finanzdienstleistungen bei steigender GroBe begriindet sein. So ist es
sehr wahrscheinlich, dass groBere Unternehmen auch deutlich umfangreicher interna-

7% Vgl. Schmidt (2001), S. 45 f. Die Zahlen stammen aus dem Jahr 1992. Seitdem konnen sich natiir-
lich einige Verdnderungen ergeben haben, wie sich bei der Verschiebung der Marktanteile gezeigt
hat. So ist der Marktanteil der Sparkassen bei den Krediten von 1992 bis 2003 von 32,1 % auf
40,6% gestiegen, wihrend er fir die Kreditbanken im selben Zeitraum von 34,5 % auf 26,0 % ge-
fallen ist. Tendenziell diirften sich die Marktanteile somit auch in diesem betrachteten Zeitraum
noch stirker in Richtung der Sparkassen (und Genossenschaftsbanken) verschoben haben.
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Siehe zu der Typisierung Kap. 3.1.1.3. Die Angaben erlauben allerdings keine Aussagen zu dem
konstituierenden Merkmal der Einheit von Eigentumn und Leitung.
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tional titig sind, so dass das Bankangebot und die Kompetenz im Bereich z.B. von
Exportfinanzierungen, Warenkreditversicherungen oder dem Wihrungsmanagement
eine wesentlich hohere Bedeutung gewinnt. Zudem diirften die nachgefragten Kredite
eine Grofe erreichen, die Sparkassen und Genossenschaftsbanken allein aus aufsichts-
rechtlichen Griinden nicht mehr bewiltigen konnen.?”

3.2.2.2 Ertragssituation

In Bezug auf die Ertragssituation deutscher Banken ist insgesamt festzustellen, dass
diese unter einen zunehmenden Ertragsdruck stehen. Dies gilt insbesondere fiir das
mittelstdndische Firmenkundengeschift, das héufig als eher ertragsschwach bezeichnet
wird. HOLZER kann in einer internationalen Vergleichsstudie zeigen, dass die Rentabi-
litdt deutscher Banken in diesem Bereich im europdischen Vergleich unterdurch-
schnittlich ist.””” So erzielten deutsche Banken im Jahr 2003 eine risikoadjustierte Ren-
dite RAROC im mittelstdndischen Firmenkundengeschift von durchschnittlich 6 %.*"
Der europdische Durchschnitt liegt hier bei 14,3 %, mit Spitzenwerten von 30 % in
Grof3britannien und 22 % in Spanien. Die Ursachen liegen z.T. in den bereits beschrie-
benen besonderen strukturellen Gegebenheiten des deutschen Bankensektors, sind z.T.
aber auch in nicht ausgenutzten Optimierungspotenzialen der Banken begriindet, da
zwischen den Banken groBe Spannweiten existieren.””

Allgemein fithren mehrere Faktoren zu der relativ schwachen Ertragssituation. Zu-
néchst einmal ist ein starker Riickgang der Zinsmarge in Deutschland zu beobachten,
die sich als Differenz aus Zinsertrigen zu den Zinsaufwendungen im Verhiltnis zur
Bilanzsumme ergibt. So ging die fiir Banken aufgrund der groBen Bedeutung des Kre-
ditgeschiftes sehr wichtige Marge bei allen Banken im Durchschnitt von 1,65 % in
1996 auf 1,20 % in 2002 zuriick.”” Gleichzeitig sind deutliche Niveauunterschiede

7 Vgl. zu den GroBkreditvorschriften Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 638 ff.

% Vgl. Hélzer (2004b). Seine Ergebnisse stammen aus einer Untersuchung der Beratungsgesell-
schaft Mercer Oliver Wyman. Die Herleitung der Ergebnisse ist deshalb nur ansatzweise offenge-
legt. Eine vergleichsweise geringe Profitabilitit des deutschen Kreditgeschiftes zeigt sich z.B.
auch in Bundesverband deutscher Banken (2005a), S. 42 f. oder Steiner/Mader/Starbatty (2003),
S.517.

74 ygl. zur Kennzahl RAROC Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 349 ff. Zu beachten
ist hier, dass diese GroBe nicht mit dem oben dargestellten Zinsiiberschuss vergleichbar ist. Wih-
rend die Kennzahl RAROC eine Risikoadjustierung von Ergebnis und dem eingesetzten Kapital
vornimmt, wird dies beim Zinsiiberschuss nicht vollzogen. Zudem bezieht sich der RAROC nur
auf das fir das Geschift (hier: mittelstindisches Firmenkundengeschift) eingesetzte (Risiko-)
Kapital, wihrend der Zinsiiberschuss auf die gesamte Bilanzsumme bezogen ist und dementspre-
chend deutlich niedriger ausfillt.

75 Diese werden von HOLZER leider nicht genauer beziffert, vgl. Holzer (2004b), S. 819.

76 Eigene Darstellung auf Basis der Daten in Deutsche Bundesbank (2003), S. 22. Der Niveauunter-
schied zu den Margen der einzelnen Bankengruppen ergibt sich u.a. daraus, dass in den Werten
fiir die Sparkassen und Genossenschaftsbanken die Margen der Landesbanken bzw. Genossen-
schaftlichen Zentralbanken nicht enthalten sind. Diese liegen betrichtlich unter dem Durchschnitt
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festzustellen. So liegen die Margen der Sparkassen und Genossenschaftsbanken deut-
lich iiber denen der Kreditbanken, was sich z.B. durch deren Stérke bei der Refinanzie-
rung iiber giinstige Einlagen erkldren ldsst.””

In den letzten Jahren sind die Ergebnisse deutscher Banken durch die schlechte kon-
junkturelle Situation zusitzlich unter Druck geraten.”” Dies wirkt sich im Kreditge-
schift durch eine Verschlechterung des Bewertungsergebnisses aus, in dem die Wert-
berichtigungen auf den Kreditbestand zusammengefasst sind. Dieses fiel im Durch-
schnitt iiber alle Banken von —0,2 % in 1999 auf —0,4 % in 2002, wobei hier die Spar-
kassen und Genossenschaftsbanken einen iiberdurchschnittlichen Anstieg auf —0,7 %
verzeichnen mussten.”” Der Grund hierfiir liegt darin, dass diese besonders im Ge-
schift mit Privatkunden und mittelstdndischen Unternehmen engagiert sind, die iiber-
proportional von der Insolvenzwelle erfasst wurden.

Ein wichtiger Trend im Bankgewerbe zeigt sich in einer Verschiebung der Ertrags-
strukturen. So ist z.B. das Verhiltnis von Provisions- zu Zinsertrdgen in allen deut-
schen Banken von ca. 21 % im Jahr 1996 auf etwa 29 % im Jahr 2002 angestiegen.”®
Ein solcher Anstieg ist grundsitzlich bei allen Bankengruppen festzustellen, auch
wenn sowohl Niveau als auch Dynamik bei den Kreditbanken deutlich héher aus-
falle.

Dieser Trend zeigt, dass Banken zunehmend bestrebt sind, das hdufig riskante Zinsge-
schift durch das weniger riskante Provisionsgeschéft zu ersetzen. Dadurch gewinnt
auch die Hebung von Cross-Selling-Potenzialen durch den Verkauf zusitzlicher Pro-
dukte im Rahmen einer Firmenkundenbeziehung zunehmend an Bedeutung, um die
Profitabilitdt der Kundenbeziehung zu steigern.®

aller Banken, da sie z.B. kein Geschift mit Privatkunden betreiben, das recht hohe Zinsmargen
aufweist. Im internationalen Vergleich liegen die Zinsmargen deutscher Banken je nach Ver-
gleichsbasis eher am unteren Ende bzw. im unteren Mittelfeld, vgl. Bundesverband deutscher
Banken (2005a), S. 42, Gischer/Jiittner (2003), S. 385 oder Steiner/Mader/Starbatty (2003), S.
517.

77 Vgl. Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 29. Ein weiterer wichtiger Einflussfaktor ist
wie angesprochen der bei Sparkassen und Genossenschaftsbanken hohere Anteil von Krediten an
Nicht-Banken, mit denen sich hohere Zinsertrige (aber unter Eingehung hoherer Risiken) erzielen
lassen als mit Krediten an Banken.

7% Dies 4uBert sich z.B. in deutlich erhohten Insolvenzzahlen von Unternehmen und Privatpersonen.

So ist die Anzahl an Unternehmensinsolvenzen von 8.837 im Jahr 1990 auf 39.213 im Jahr 2004
angestiegen, vgl. Statistisches Bundesamt (2005), S. 5.

79 Vgl. Deutsche Bundesbank (2003), S. 34.
*  Eigene Berechnung auf Basis der Daten in Deutsche Bundesbank (2003), S. 20 bzw. S. 33. Vgl.

hierzu auch Hackethal (2003), S. 9 ff. Im Jahr 2000 zur Boomzeit des Neuen Marktes wurde hier
sogar ein Spitzenwert von etwa 37 % erzielt.

% So liegt das Verhiltnis bei den Kreditbanken im Jahr 2002 bei 45 %, bei den Sparkassen bzw. bei
den Genossenschaftsbanken bei 21 % bzw. 23 %.

Vgl. fiir ein Beispiel aus der Praxis der Genossenschaftsbanken mit gestuften Deckungsbeitrigen
Kroon/Pool (2002).
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Unterschiedliche Studien zeigen, dass sich hieraus auch bei mittelstindischen Unter-
nehmen neben dem Kreditgeschift ein beachtliches Potenzial ergibt. So fragen kleine
Unternehmen (Umsatz bis 3,5 Mio. €) i.d.R. zwischen ein bis fiinfmal jahrlich, grole
mittelstdndische Unternehmen (Umsatz zwischen 35 und 250 Mio. €) bereits bis zu
zehnmal jahrlich Cross-Selling-Produkte nach.”® Das relative Ertragspotenzial wird fuir
die sonstigen Dienstleistungen mit 66 % angegeben, wihrend der Kredit lediglich
34 % des Ertrages mit mittelstédndischen Firmenkunden ausmacht.”

Insbesondere im Geschift mit mittelsténdischen Firmenkunden kommt als zusitzliche
potenzielle Erfolgskomponente noch das Angebot von Finanzdienstleistungen flir den
Unternehmer als Privatperson hinzu. Diese reichen von den Angeboten, die fiir alle
Privatkunden relevant sind wie die Kontokorrentkontofiihrung, private Immobilienfi-
nanzierung oder Vermdgensberatung, bis hin zu Dienstleistungen, die in Verbindung
mit der unternehmerischen Tatigkeit stehen wie z.B. die Unternehmensnachfolgerege-
lung.

Die Ausflihrungen zeigen, dass aus Bankensicht die Geschéftsbeziehung und das Er-
tragspotenzial im mittelstdndischen Firmenkundengeschéft weit iiber die isolierte Be-
trachtung eines Kreditverhiltnisses hinausgehen. In diesem Sinne muss bei einer Ana-
lyse der Geschiftsbeziehung ein ganzheitlicher Ansatz gewihlt werden, der iiber die
reine Kreditbeziehung hinausgeht.

Zum Abschluss stellt sich nun die Frage, welche Organisationsform Banken im mittel-
standischen Firmenkundengeschift iiblicherweise aufweisen. Dies ist vor allem des-
halb relevant, weil wie beschrieben aus Banksicht nicht allein die Kreditvergabe son-
dern zusitzlich ein recht breites Spektrum an weiteren Dienstleistungen Relevanz be-
sitzt. Zur Analyse des Interaktionsprozesses in einer Hausbankbeziehung soll deshalb
im Folgenden die zentrale Kontaktperson des KMU auf Seiten der Bank identifiziert
werden.

3.2.3 Organisationsstrukturen im Firmenkundengeschift

Die zentrale Rolle im Firmenkundengeschift stellt der Firmenkundenbetreuer (Fir-
menkunden- oder Marktbereich) dar.”® Er ist das Bindeglied der Bank zum Kunden

Vgl Meitner/Westerheide (2003), S. 28. Allerdings ist die dort verwendete StichprobengroBe mit
18 Banken als nicht repriisentativ anzusehen. Die Relevanz von Cross Selling fiir die Kreditbezie-
hung zeigen auch Lehmann/Neuberger (2001), S. 342.

%4 Definiert als Unternehmen ab 2,5 Mio. € Umsatz ohne GroBkonzerne, vgl. Wieandt/Miller (2001),
S. 10. Eine Darstellung der moglichen Produkte im Rahmen einer Firmenkunden-Bank-
Beziehung findet sich in Kap. 3.3.1. bei der Analyse der ausgetauschten Leistungen.

%5 Vgl. z.T. auch unter anderen Begrifflichkeiten Schieble (2000), S. 3, Lindner-Lehmann (2001),
S. 122, Schmidt (2001), S. 3, Schmoll (2004a), S. 23, Fischer (2004), S. 56 oder im Englischen
unter dem Begriff des ,,Loan Officers* z.B. Berger/Udell (2002), F39 ff. Vgl. auch die Ausfiih-
rungen im Kap. 3.4.2.1. Hier soll der Firmenkundenbetreuer primir als Rolle im Sinne seiner
Funktion fiir die Bank aufgefasst werden. Ausfiihrungen zur Person des Firmenkundenbetreuers
erfolgen in Kap. 5.1. Gerade in kleineren Banken wie Sparkassen oder Genossenschaftsbanken
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und ist somit die Schnittstelle zwischen der Organisationseinheit ,,Bank“ und dem
KMU. Im Hinblick auf die Organisation der Firmenkundenbetreuung haben sich in der
Praxis mit der Strategie ,,Alles aus einer Hand“, dem Relationship Manager sowie der
Betreuung durch Teams drei unterschiedliche Konzepte entwickelt, deren Anwendung
sowohl von der allgemeinen Bankstruktur aber insbesondere auch von der Grée und
Struktur der zu betreuenden Kunden abhéngt.”® Fiir mittelstindische Unternehmen hat
sich dabei im Wesentlichen die Auffassung eines Firmenkundenbetreuers als Relati-
onship Manager durchgesetzt.”

Der Relationship Manager ist im Sinne eines ,,One face to the customer” der zentrale
Ansprechpartner in der Bank fiir den Kunden im Hinblick auf alle finanzierungs- und
dienstleistungsrelevanten Bediirfnisse. Seine zentrale Aufgabe besteht darin, als Bank-
reprisentant neue Geschiftsbeziehungen zu mittelstdndischen Firmenkunden aufzu-
bauen bzw. die bestehenden Beziehungen durch regelmifligen Kontakt zu pflegen. Im
Rahmen dieser Bezichungspflege ist er dafiir zustindig, die Bediirfnisse des Kunden
aufzunehmen bzw. proaktiv zu erkennen und in kundenindividuelle Problemldsungen
umzusetzen, wobei er ggfs. auf die Produktspezialisten der Bank bzw. der Instituts-
gruppe zuriickgreift. Zusétzlich zu konkreten Problemlésungen iibernimmt der Relati-
onship Manager auch eine wichtige Informationsfunktion, indem er Firmenkunden
aktiv oder auf Wunsch iiber aktuelle (bank-)wirtschaftliche Themen informiert und
ggfs. auch als Bankreprésentant an entsprechenden Informationsveranstaltungen (ak-
tiv) teilnimmt.

Dem Firmenkundenbetreuer obliegt die komplette Ertragsverantwortung fiir seine
Kunden. In diesem Sinne ist er verantwortlich fiir die gesamte Steuerung der Ge-
schiftsbeziehung, die als Basis hiufig aus der Kreditbeziehung zum Kunden besteht,
dariiber hinaus aber auch wie beschrieben die Hebung von Cross-Selling-Potenzialen
beinhaltet. In diesem Sinne ist er aus Sicht der Bank als aktiver Verkaufer titig, indem
er fiir den Vertrieb von problemadidquaten Problemlsungen aus dem Produktkatalog
des Institutes sorgt. SCHMIDT spricht gar von einem Wandel des Firmenkundenbetreu-
ers von einem traditionellen Produktverkiufer (,,Kreditgewshrer®) iiber einen Bezie-
hungsmanager (,,Finanzwirtschaftlicher Partner®) hin zu einem unternehmerischen

kann die Funktion des Firmenkundenbetreuers auch von Personen mit Fithrungsfunktion wie z.B.
einem Bereichsleiter Firmenkunden oder der Geschiftsleitung wahrgenommen werden. Von be-
sonderer Relevanz an dieser Stelle ist jedoch zundchst, dass in der Bank eine spezielle Person mit
dem Kundenkontakt betraut ist, sodass im Folgenden allgemein vom Firmenkundenbetreuer ge-
sprochen wird.

% Vgl. Fischer (2004), S. 54 f. Dort wird noch zwischen Teams und sogenannten virtuellen Teams

unterschieden.

7 Vgl. fiir eine umfassende Analyse der Konzepte in der Praxis Schmidt (2001), S. 78 ff. Beachtet
werden muss hier allerdings, dass diese Feststellung einen Status Quo symbolisiert und aufgrund
sich 4ndernder Bediirfnisse der Kunden und des Marktdrucks einer nicht unbetréichtlichen Dyna-
mik unterliegt. In einer neuen Studie zeigt sich aber, dass aktuell 65 % der Unternehmen nur iiber
einen Ansprechpartner in der Bank verfiigen, vgl. Euler (2005), S. 19 f. Zudem sprechen nur 15 %
der Unternehmen von einem héufigen Wechsel des Ansprechpartners, so dass in der Tat von ei-
nem stabilen Beziehungsmanager gesprochen werden kann.
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Ratgeber (,,Erfolgspartner*).”® Die Funktion als unternehmerischer Ratgeber beinhaltet
dabei die Unterstiitzung des Kunden als Sparringspartner in nahezu allen unternehme-
rischen Fragestellungen. Als Basis hierzu wird aktuell insbesondere der Rating-Dialog
gesehen, bei dem die Ergebnisse des bankinternen Ratings mit dem Unternehmer be-
sprochen werden und somit die Stirken und Schwichen des Unternehmens aus Bank-
sicht kommuniziert werden.”

Neben den angesprochenen vertrieblichen Aufgaben haben die Firmenkundenbetreuer
in der Praxis aber auch hdufig noch zusitzlich verschiedene administrative Tatigkeiten
zu erfiillen, die insbesondere mit der Kreditadministration zusammenhéngen. HOLZER
beziffert den Anteil dieser Tétigkeiten an der Arbeitszeit mit hdufig 50 % und mehr.”®
Dazu gehoren insbesondere die Beschaffung der flir das Rating notwendigen Doku-
mente oder die Vorbereitung des Ratings.”” In Einzelfdllen sind die Vertriebsmitarbei-
ter auch fiir die Dateneingabe oder die Vorbereitung des Kreditbeschlusses zusténdig.
Als zentral im Rahmen des Rating- und Kreditprozesses kann aber die Aufgabe der
Informationsbeschaffung und —bewertung gesehen werden. Der Firmenkundenbetreuer
ist i.d.R. der einzige Kontaktpartner zum Kunden und somit auch fiir die zeitnahe Ein-
reichung von Jahresabschliissen, unterjshrigen Zahlen sowie die sonstigen bendtigten
Informationen zusténdig. Gleichzeitig gewinnt er durch den personlichen Kontakt
wertvolle Eindriicke iiber den Kunden, die ihm insbesondere bei den weichen qualita-
tiven Kriterien (,,Soft Facts*) quasi eine Art Informationsmonopol in der Bank ver-
schaffen.”” Im Sinne der MaK verfiigt er im Rahmen der Kreditentscheidung i.d.R.
iiber ein erstes Votum, d.h. iiber eine (partielle) Entscheidungskompetenz.”

Auch wenn der Firmenkundenbetreuer mit einigen Tétigkeiten der Kreditadministrati-
on betraut ist, so werden diese Tétigkeiten doch iiberwiegend vom Kreditbereich
(Marktfolge) iibernommen. Dazu gehoren ausfiihrliche Arbeiten der Kreditanalyse
wie die Ermittlung des Ratings, die Plausibilisierung von Unternehmensangaben oder
die Bestellung und Bewertung der Sicherheiten sowie Aufgaben im Rahmen der lau-
fenden Kreditiiberwachung wie die Uberwachung der Einhaltung von Kreditbedingun-
gen sowie die laufende Aktualisierung des Ratings. Zusitzlich werden Servicearbeiten
wie die Fiihrung der Kreditakte, die Erstellung von Vertragsunterlagen oder die Vor-
nahme von Buchungsanweisungen iibernommen.” Der Kreditbereich ist als eine kun-

8 vgl. Schmidt (2001), S. 151 ff. Ahnlich aktuell auch Schmoll (2004b), S. 40.

% Vgl. Schmoll (2004a), S. 26 und die Ausfiihrungen zu technologischen Einflussfaktoren in
Kap. 3.4.3.

2 ygl. Holzer (2004a), S. 234.

»! SCHWARZE/HACKETHAL/W AHRENBURG zeigen, dass der Vertriebsbereich in iiber der Halfte der
Fille an diesen Titigkeiten zumindest beteiligt ist, vgl. Schwarze/Hackethal/Wahrenburg (2005),
S.9.

22 Vgl. Berger/Udell (2002), F39 oder Fischer (2004), S. 57. Zum Begriff der weichen qualitativen
Kriterien siehe Kap. 3.3.3.

2 Siehe hierzu die Ausfithrungen in Kap. 3.4.2.1.
24 ygl. Holzer (2004 a), S. 236 und Schwarze/Hackethal/Wahrenburg (2005), S. 9.
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densegmentiibergreifende Serviceeinheit zu verstehen, die sozusagen interne Dienst-
leistungen iibernimmt. Innerhalb dieser Einheit kann ggfs. eine weitere Spezialisierung
zwischen einem Kreditanalysten und einem Kreditsachbearbeiter erfolgen.”

Zusitzlich zu den genannten Rollen kdnnen im Firmenkundengeschift, insb. im Kre-
ditgeschift, noch weitere Aufgabentriger Relevanz besitzen. Hier ist zunichst einmal
an Entscheidungstriger in hoheren Hierarchieebenen bzw. entsprechende Gremien,
z.B. in Form eines Kreditausschusses, zu denken. Vor allem bei groBeren Engage-
ments iiberschreitet das Risiko eines Engagements moglicherweise die Kompetenz des
Firmenkundenbetreuers und/oder des Kreditanalysten, so dass die Entscheidung von
einem entsprechend autorisierten Kompetenztriger/Gremium gefillt werden muss.”
Im weiteren Betreuungs- und Kreditprozess konnen noch Spezialisten fiir bestimmte
Produkte, fiir die Kreditabwicklung, fiir das Portfoliomanagement oder auch die Kre-
ditrevision involviert sein. Da diese jedoch entweder nur iiber den Firmenkundenbe-
treuer miteinbezogen werden oder iiber keinen Kundenkontakt verfiigen, sollen diese
Rollen hier nicht weiter betrachtet werden.

Als Zwischenfazit kann festgehalten werden, dass fiir den mittelstindischen Firmen-
kunden insbesondere der Firmenkundenbetreuer als primédre Kontaktperson Relevanz
besitzt. Dieser agiert jedoch nicht vollig autonom, sondern arbeitet intern mit ver-
schiedenen Personenkreisen zusammen. Insbesondere ist der Firmenkundenbetreuer
darauf angewiesen, seine (Kredit-)Entscheidungen intern zu vermarkten, um damit
gewissermallen eine Absegnung seiner Beschliisse durch den Kreditanalysten oder
durch den hierarchisch hoheren Entscheidungstrager/Kreditausschuss zu erreichen. Die
organisatorische Einordnung des Firmenkundenbetreuers kann schematisch wie folgt
zusammengefasst werden (vgl. Abb. 3-3):

¥ Vgl. Garczorz/Jochims (2004), S. 694 f.

2 In modernen Kompetenzsystemen sollte dieser Prozess dabei nicht nur vom Volumen des Enga-

gements, sondern insbesondere auch von dessen Risikoklassifizierung abhingig gemacht werden,
vgl. Bichstidt (2003), S. 16 f.
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Privatkunden

Kredit

Zahlungs-
verkehr

Abb. 3-3: Organisatorische Einbettung des Firmenkundenbetreuers®’

Im Folgenden soll bei der Betrachtung der Geschéftsbeziehung zwischen der Bank und
dem mittelstindischen Unternehmen ein Fokus auf die Person des Firmenkundenbe-
treuers gelegt werden, da dieser im Wesentlichen den Kundenkontakt unterhalt.

Nach der Identifizierung des Unternehmers und des Firmenkundenbetreuers als zentra-
le Kontaktpersonen im Rahmen des Interaktionsprozesses einer Hausbankbeziehung
von KMU stellt sich nun die Frage, in welcher Form Interaktionen zwischen diesen
beiden Organisationen resp. Personen stattfinden. Dies ist Gegenstand des nun folgen-
den Kapitels.

3.3 Der Austauschprozess: Leistungen und Informationen

Da eine Geschiftsbeziehung wie dargestellt aus einzelnen miteinander verbundenen
Transaktionen besteht, sollen zundchst einmal die grundsitzlichen Leistungen einer
Bank im Firmenkundengeschift, die letztlich die Basis einzelner Transaktionen dar-
stellen, vorgestellt und analysiert werden. In diesem Zusammenhang wird zudem all-
gemein auf den besonderen Aspekt der Informationsasymmetrie und der Unsicherheit
eingegangen. Dieser Aspekt stellt einen zentralen Bezugspunkt des Relationship Ban-
king dar, weshalb die Leistungen in einer Hausbankbeziehung zentral vor dem Hinter-
grund ihrer Informationseigenschaften untersucht werden.”®

In einem zweiten Schritt sollen einige deskriptive Erkenntnisse zum Informationsaus-
tausch vorgestellt werden. Dieser besitzt allgemein in Geschéfisbeziehungen einen
hohen Wert,” erhilt jedoch, wie noch zu zeigen sein wird, in einer (Kredit-)Beziehung

»7  Eigene Darstellung. Eine genauere Darstellung des zentralen Prozesses der Kreditgewéhrung wird

bei den Ausfithrungen zur Regulierung in Kap. 3.4.2.1 vorgenommen.

28 Siehe zur Relevanz im Konstrukt des Relationship Banking das Kap. 4.
299

Siehe hierzu Kap. 2.1
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zwischen KMU und Bank aufgrund der besonderen Rolle der Informationsasymmetrie
noch einmal eine besondere Wichtigkeit. Zudem wird an dieser Stelle die Haufigkeit
und spezielle Form des Austauschprozesses thematisiert.

3.3.1 Leistungstypologisierung und -analyse

Das Leistungsangebot von Banken im mittelstandischen Firmenkundengeschift weist
ein sehr breites Spektrum auf. Dieses reicht von der Unterstiitzung des Zahlungsver-
kehrs (z.B. in Form der Vornahme von Uberweisungen, Einlésung von Schecks oder
der Ausgabe von Kreditkarten), der Anlage tiberschiissiger Liquiditit (z.B. durch Ter-
min- oder Sichteinlagen), unterstiitzenden Leistungen im Auslandsgeschift (z.B. Do-
kumenten-Akkreditive), MaBnahmen des Risikomanagements (z.B. Zins- oder Wih-
rungsabsicherung, Vermittlung von Versicherungen) iiber die Vermittlung von Kapi-
talmarktgeschiften (z.B. Wertpapieranlage/~emission oder Beratung und Strukturie-
rung von M&A-Transaktionen) bis hin zur klassischen Finanzierung eines notwendi-
gen Kapitalbedarfs (z.B. durch KK- oder Investitionskredite), ohne dass diese Darstel-
lung bereits als vollstindig anzusehen ist.*® Eine wesentliche Kernleistung besteht je-
doch nicht ausschlieBlich im Absatz der oben genannten Produkte, sondern insbeson-
dere auch in der Beratungsfunktion des Firmenkundenbetreuers, die ihn zu einem un-
ternehmerischen Sparringspartner und Ratgeber des Unternehmers macht.*' Allen auf-
gefiihrten Leistungen gemeinsam ist grundsitzlich, dass es sich um (Finanz)Dienst-
leistungen handelt.** Es zeigt sich allerdings, dass eine rein enumerative Aufzihlung
der unterschiedlichen Leistungen wenig zu einer Aufhellung der Besonderheiten der
Leistungsbeziehung beitrigt.*”

Eine aufschlussreichere Analyse der Besonderheit von Bankleistungen gelingt da-
durch, dass eben jener Dienstleistungscharakter als Merkmal untersucht wird. Ubli-
cherweise werden Dienstleistungen dazu anhand dreier Dimensionen von anderen
Leistungen, vor allem Sachleistungen, abgegrenzt (vgl. Tab. 3-4):

¥ Vgl. z.B. Biischgen (1998), Eilenberger (1996) oder Grill/Perczynski (2001) sowie die Legaldefi-
nition einer Bank in § 1 KWG.

Siehe hierzu das Kap. 3.2.3, in dem die Entwicklung des Konzeptes der Firmenkundenbetreuung
skizziert wurde.

301

%2 Die Einordnung von Banken als (Finanz-)Dienstleister zeigt sich z.B. in ihrer Einordnung nach

dem Branchenschliissel WZ 2003 des Statistischen Bundesamtes oder der Uberwachung der Ti-
tigkeit von Banken durch das Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin).

¥ Vgl. zu dieser Einschitzung im allgemeinen Kontext z.B. Engelhardt/Kleinaltenkamp/Reckenfel-

derbdumer (1993), S. 398 oder Meffert/Bruhn (2000), S. 27.
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Kombination der zur Integration der internen und
Leistungserstellung ggf. externen Ergebnis einer
erforderlichen Potenzial- | Produktionsfaktoren in einen abgeschlossenen

und Verbrauchsfaktoren Produktionsprozess, der durch| Téatigkeit, das dem
(Leistungsféahigkeit und die Aktivierung des Nachfrager Nutzen stiften
Leistungsbereitschaft zur| Leistungspotenzials ausgeldst | kann

Austibung einer Tatigkeit) | wird

Tab. 3-4: Dimensionen einer Leistung®

Der potenzialorientierte Leistungsbegriff betont dabei, dass vor Vertragsabschluss le-
diglich eine Bereitstellungsleistung stattfindet, indem durch die Kombination von Pro-
duktionsfaktoren, z.B. Menschen oder Maschinen, die grundsétzliche Leistungsfahig-
keit und —bereitschaft symbolisiert wird.”” Die eigentliche Leistungserstellung findet
iiblicherweise erst nach Vertragsabschluss statt. Das Leistungspotenzial besitzt gerade
bei Dienstleistungen aufgrund ihrer Nichtlagerbarkeit eine besondere Bedeutung. Im
Bankkontext zeigt sich dies z.B. darin, dass zwischen einem Unternehmen und der
Bank zwar ein Vertrag zur Einrichtung eines Kontokorrentkontos abgeschlossen wird,
die eigentliche Dienstleistung, z.B. in Form einer Uberweisung, aber erst nach Ab-
schluss des Vertrages vorgenommen wird. Das Leistungspotenzial einer Bank wird
z.B. durch das Bankgebdude und die Geschiftsausstattung oder die fachliche Qualifi-
kation der Bankmitarbeiter repréasentiert.’®

Die Prozessdimension beinhaltet alle Aktivitdten, die zur Ausfiihrung des Leistungser-
stellungsprozesses notwendig sind, wobei hierzu interne aber ggfs. auch externe Pro-
duktionsfaktoren integriert werden.”” Ein besonderes Merkmal von Dienstleistungen
ist hiernach, dass in den Produktionsprozess auch insbesondere externe Faktoren wie
z.B. der Kunde selbst oder ihm zugehorige Rechte oder Informationen eingebunden
werden. Im Bankkontext bedeutet dies z.B., dass im Rahmen eines Kreditgeschiftes
der Firmenkunde Informationen iiber sein Unternehmen offen legt, um eine Kredit-
wiirdigkeitspriifung zu ermdglichen. Ohne die Integration dieses externen Faktors wi-
re die Leistungserstellung, hier also die Strukturierung und der Abschluss eines Kre-
ditvertrages, nicht moglich.

34 In Anlehnung an Schmitz (1996), S. 39. Vgl. allgemein Donabedian (1980), S. 81 ff. oder Engel-
hardt/Kleinaltenkamp/Reckenfelderbdumer (1993), S. 398 und speziell im Bankkontext Schmitz
(1996).

%5 ygl. Meffert/Bruhn (2000), S. 28 oder Schmitz (1997), S. 10.

3% Vgl. Schmitz (1996), S. 39 oder Kerner (2002), S. 32.

%7 Vgl. Engelhardt/K leinaltenkamp/Reckenfelderbaumer (1993), S. 101 f. Durch diese Eigenschaft
der Integration des externen Faktors und der Leistungserstellung erst nach Vertragsabschluss hat
sich insbesondere in der Marketingliteratur auch der Terminus eines , Kontraktgutes* gebildet,
vgl. Alchian/Woodward (1988), S. 66, Kaas (1992) und (1995), S. 23 f., Schade/Schott (1993)
oder Schifer (1995), S. 122.
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Die Ergebnisdimension schlieBlich betrachtet das Resultat des Leistungsprozesses, das
dem Nachfrager in irgendeiner Form einen Nutzen stiften soll.*® An die Ergebnisdi-
mension kniipft das hdufig zur Charakterisierung von Dienstleistungen herangezogene
Kriterium der Immaterialitdt der Leistung an. Demnach ist also das Resultat einer
Dienstleistung ein nicht-physisches Produkt im Vergleich zur materiellen Beschaffen-
heit von Sachleistungen.’” Allerdings ist eine eindeutige Unterscheidung zwischen
materiellen und immateriellen Giitern i.d.R. nicht moglich, da es sich typischerweise
aus Absatzsicht nicht um isolierte Leistungen sondern um kombinierte Leistungsbiin-
del handelt, die jeweils mehr oder weniger materielle oder immaterielle Leistungsbe-
standteile beinhalten. So besteht z.B. ein Kreditvertrag sowohl aus der immateriellen
Zurverfiigungstellung des Kreditbetrages als auch aus dem materiellen Bestandteil des
schriftlichen Kreditvertrages. Eine Einordnung eines Leistungsbiindels anhand der Er-
gebnisdimension muss deshalb anhand eines Kontinuums erfolgen, das den Grad der
Immaterialitit des Leistungsergebnisses ausdriickt.® Ublicherweise diirften aber bei
Bankdienstleistungen die immateriellen Bestandteile iiberwiegen.

Die bisher isoliert dargestellten Leistungsdimensionen diirfen nicht dariiber hinweg-
tduschen, dass das Vorliegen einer Dienstleistung nicht anhand der Beurteilung einer
Dimension festzumachen ist, sondern durch die kombinierte Betrachtung mehrerer
Dimensionen zu beurteilen ist.”'' Von ENGELHARDT/KLEINALTENKAMP/RECKENFEL-
DERBAUMER wurde auf dieser Basis eine Leistungstypologie entwickelt, welche die
hiufig vorzufindende Dichotomie zwischen Dienst- und Sachleistungen ganz aufzuhe-
ben versucht. Danach kann eine Produktkategorisierung anhand der zwei Dimensionen
der Materialitit/Immaterialitit (Ergebnisdimension) und der Autonomie/Integrativitit
(Prozessdimension) vorgenommen werden, in die grundsétzlich auch die Bankleistun-
gen eingeordnet werden konnen (vgl. Abb. 3-4):

%% Vgl. Bruhn (2004), S. 19.

3 Vgl. Meffert/Bruhn (2000), S. 28.

%1 Vgl. EngelhardvK leinaltenkamp/Reckenfelderbaumer (1993), S. 400.
M vgl. Rosada (1990), S. 17 f.
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+A Transaktiol
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Abb. 3-4: Leistungstypologie von Bankdienstleistungen®?

Zu beachten ist an dieser Stelle, dass eine Einordnung der Bankprodukte mit einer ge-
wissen Willkiir behaftet ist und lediglich Tendenzaussagen darstellen kénnen. Vor die-
sem Hintergrund ldsst sich aber sicherlich feststellen, dass bei allen Bankprodukten
hinsichtlich der Ergebnisdimension der Grad der Immaterialitdt iiberwiegt, d.h. dass
diese (iiberwiegend) aus nicht-physischen Leistungsbestandteilen bestehen, wobei die
materiellen Bestandteile z.B. beim Zahlungsverkehr durch die Einreichung von
Schecks oder die Verwendung von Kreditkarten ein wenig stérker ausgeprigt sind als
bei einer Kreditstrukturierung.’” In Bezug auf die Prozessdimension ldsst sich keine so
eindeutige Aussage treffen. Hier existieren sowohl relativ stark standardisierte Pro-
dukte, die eher wenig Interaktion mit dem Kunden erfordern (z.B. (Inlands-)Zahlungs-
verkehr), als auch Produkte, bei denen eine starke Spezifizierung auf den Kunden und
damit einhergehend auch eine starke Integration des externen Faktors notwendig ist
(z.B. die (Finanzierungs-)Strukturierung einer M&A-Transaktion). Die restlichen
Bankleistungen fiir ihre mittelstdndischen Firmenkunden diirften sich irgendwo inner-
halb dieses Kontinuums befinden.

32 Eigene Darstellung. Fiir eine Darstellung der grundsitzlichen Typologisierung ohne Bankbezug

vgl. Engelhardt/Kleinaltenkamp/Reckenfelderbdumer (1993), S. 415 ff.

33 Vgl. zu einer Kontroverse zur Materialitdt vs. Immaterialitit von Bankleistungen Kerner (2002),
S. 32 f. und die dort aufgefiihrte Literatur.
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Je stirker die Integration des Kunden z.B. durch pers6nliche Gespriche oder allgemein
durch Informationen erforderlich ist, umso mehr hidngt auch die Qualitdt des Leis-
tungsergebnisses von seiner Integrationsfahigkeit und —bereitschaft ab.”™* So ist z.B.
eine den Zielen des Kunden entsprechende Finanzierung einer Investition einschlief3-
lich einer potenziellen Absicherung der Investitionsrisiken durch Versicherungen nur
dann mdoglich, wenn der Firmenkunde die Bank auch iiber seine Finanzierungsziele
(inkl. zukiinftig anstehender Finanzierungen) und seine bestehenden Versicherungs-
vertrage informiert.

Eine wesentliche Folge des angesprochenen Immaterialitits- und Integrativititsgrades
von Bankdienstleistungen aus Nachfragersicht besteht darin, dass der Kunde eine er-
hohte Beschaffungsunsicherheit verspiirt.”* Sein wahrgenommenes Kaufrisiko steigt
umso mehr an, je hoher die Faktoren Immaterialitét und Integrativitit ausgepragt sind.
Dieses lasst sich graphisch anhand einer Positionierung von Bankleistungen im soge-
nannten informationsokonomischen Dreieck visualisieren (vgl. Abb. 3-5):

Anteil an Vertrauenseigenschaften

Termineinlage

Erfahrungskaufe

Suchkéaufe

.
Zahlungsverkehr

Anteil an Anteil an Er-
Such- fahrungs-
eigenschaften eigenschaften

Abb. 3-5: Positionierung von Bankleistungen im informationsékonomischen Dreieck™*

Danach nehmen Nachfrager Produkte anhand dreier unterschiedlicher Qualititskatego-
rien wahr. Diese Qualitdtskategorien lassen sich als Such-, Erfahrungs- und Vertrau-
enseigenschaften bezeichnen. Sucheigenschafien eines Produktes liegen demnach vor,
wenn sich diese Eigenschaften bereits vor dem Kauf eines Produktes durch eine ent-

3% Vgl. Biischgen (1998), S. 318 f. und die Ausfiihrungen in Kap. 5.4.2.1.1.
35 Vgl. Engelhardt/Kleinaltenkamp/Reckenfelderbiumer (1993), S. 418 ff.

¢ Eigene Darstellung. Vgl. allgemein zu frithen Fassungen einer solchen Einordnung Nelson (1970)

und Darby/Karni (1973), im deutschen Schrifttum insbesondere Weiber/Adler (1995a) und
(1995b), im Bankkontext allgemein siehe Siichting/Paul (1998), S. 623 f. und mit einer anderen
Einordnung Schifer (1995), S. 121 f. Zu beachten ist hier, dass die vorgenommene Einordnung
lediglich exemplarisch auf Plausibilitdtsiiberlegungen vorgenommen wurde. Fiir eine mathema-
tisch fundierte Vorgehensweise vgl. Weiber/Adler (1995b).



86 Hausbankbeziehung — Deskriptive Grundlagen und wesentliche Einflussfaktoren

sprechende Informationsbeschaffung hinreichend beurteilen lassen. Erfahrungs- und
Vertrauenseigenschaften kénnen dagegen erst nach dem Produktkauf evaluiert wer-
den." Erfahrungseigenschaften sind dadurch gekennzeichnet, dass der Verbraucher
nach dem Kauf durch Ge- oder Verbrauch des Gutes dessen Qualitit hinreichend be-
werten kann. Vertrauenseigenschafien liegen demgegeniiber vor, wenn der Kunde
selbst nach dem Kauf und der Nutzung des Gutes aufgrund fehlenden Know-Hows
oder prohibitiv hoher Kosten keine umfassende Qualititsbeurteilung der entsprechen-
den Eigenschaften vornehmen kann.

Ein Produkt kann dabei in Bezug auf seine einzelnen Komponenten unterschiedliche
Eigenschaften aufweisen. Die einzelnen Leistungsbestandteile eines Unternehmens-
kredites beinhalten z.B. sowohl Such-, Erfahrungs- als auch Vertrauenseigenschaften.
So stellt der Zinssatz eine typische Sucheigenschaft dar, die grundsétzlich durch Ver-
gleich mit Alternativangeboten bereits vor Vertragsabschluss vom Unternehmen beur-
teilt werden kann. Die vertragsgeméBe Abwicklung des Kreditvertrages, z.B. in Form
der ziigigen Zurverfligungstellung des Kapitalbetrages oder der Sicherheitenbestel-
lung, kann als Erfahrungseigenschaft bezeichnet werden, da der Firmenkunde diese
grundsitzlich am Ende der Vertragslaufzeit evaluieren kann. Die zieladdquate und op-
timale Strukturierung der Finanzierung ist jedoch regelméfig durch das mittelstdndi-
sche Unternehmen nicht oder nicht vollstindig bewertbar, so dass es sich hier um eine
Vertrauenseigenschaft handelt.

Die bislang suggerierte Objektivitit der Eigenschaften muss jedoch in einem realen
Kaufprozess in der Form relativiert werden, als dass es sich jeweils nur um subjektive
Wahrnehmungen aus der Sicht des Nachfragers, also des Firmenkunden handelt.”® So
ist z.B. der Zinssatz nicht per se eine Sucheigenschaft, es kann sich auch um eine Ver-
trauenseigenschaft handeln, je nach dem zugrundeliegenden Beurteilungsverhalten des
Nachfragers. Dieses hdngt vor allem von seinem individuellen Beurteilungsvermdgen
(also seines Know Hows) und seinem individuellen Anspruchsniveau ab. Besitzt der
Firmenkunde also z.B. nicht die Kenntnis iiber addquate Suchmdoglichkeiten flir einen
Zinsvergleich (z.B. iiber das Internet), so muss er auf die relative Vorteilhaftigkeit des
angebotenen Zinses vertrauen.’” Dasselbe gilt fiir den Fall, dass der Kunde nicht
zwangsldufig an einem minimalen Zins interessiert ist und deshalb freiwillig auf eine

37 vgl. Kleinaltenkamp (2000), S. 226.
318 vgl. Weiber/Adler (1995a), S. 59.

39 Grundsitzlich ist bei einem mittelstindischen Firmenkunden von einem hoheren Know-How als
bei einem Privatkunden auszugehen, so dass viele Eigenschaften relativ gesehen eher als Such-
oder Erfahrungseigenschaften zu bezeichnen sind. Dies trifft aber gerade in Bezug auf mirtelstin-
dische Unternehmen, die ja wie beschrieben eher selten iiber spezialisierte Fachkrifte verfiigen,
vermutlich nur bei Standardprodukten zu, wihrend komplexere Finanzierungen ein hoheres MaB
an Vertrauenseigenschaften besitzen diirfien. Zudem sei noch einmal daran erinnert, dass nicht al-
lein das Know-How sondern auch das Suchverhalten fiir diese Einteilung entscheidend ist, so dass
z.B. der Zinssatz eine Vertrauenseigenschaft darstellen kann, wenn der Unternehmer nicht aktiv
alternative Angebote einholt, auch wenn er prinzipiell ein entsprechendes Know-How besitzt.
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ausfiihrliche Informationssuche verzichtet, sein individuelles Anspruchsniveau also
relativ niedrig liegt.

Die Konsequenz aus den vorherigen Ausflihrungen ist nun, dass eine eindeutige und
objektive Einordnung von Produkten im informationsokonomischen Dreieck nicht
moglich ist. Stattdessen miissen grundsitzlich fiir einzelne Kunden oder Kundengrup-
pen Eingruppierungen anhand ihres individuellen Kaufverhaltens vorgenommen wer-
den, wobei eine Positionierung je nach Anteil der enthaltenen Qualititseigenschaften
vorgenommen wird.”® Tendenziell ldsst sich aber die Aussage treffen, dass es sich bei
Bankdienstleistungen aufgrund des Immaterialitits- und Integrativititsgrades verbun-
den mit der hohen Komplexitidt hdufig um Giiter handelt, deren zugrundeliegende
Kaufprozesse i.d.R. als Erfahrungs- oder Vertrauenskdufe zu bezeichnen sind.*”'
Ahnlich der Eingruppierung der Bankleistungen in die Leistungstypologie nach EN-
GELHARDT/KLEINALTENKAMP/RECKENFELDERBAUMER kann hier z.B. eine strukturier-
te Finanzierung im Rahmen eines M&A-Geschiftes tendenziell eher als Vertrauens-
kauf, eine Zahlungsverkehrsdienstleistung eher als Erfahrungs- oder gar Suchkauf ein-
geordnet werden. Im Rahmen einer Geschiftsbeziehung, bei der ja gerade keine iso-
lierte Betrachtung von Kaufakten vollzogen wird, kann sich im Zeitablauf eine Ver-
schiebung des Kaufprozesses ergeben. So ist denkbar, dass ein Firmenkunde durch den
Aufbau von Vertrauen seine Suchprozesse reduziert,” so dass der Kauf eines Produk-
tes, z.B. eines Investitionskredites, noch stirker auf Vertrauens- als auf Suchbasis ge-
schieht.’

Eine besondere Bedeutung im Rahmen des Kaufprozesses bei Vertrauensgiitern
kommt sogenannten Informationssurrogaten zu, die als Ersatz zur Beurteilung der
Leistung vom Nachfrager herangezogen werden. Diese bestehen dabei hiufig aus der
Beurteilung der Bereitstellungsleistung (Potenzialdimension), wodurch gerade im
Bankgeschift die besondere Bedeutung des Verhaltens und der Qualifikation der
Bankmitarbeiter hervorgehoben wird.**

0 Vgl. Weiber/Adler (1995b), S. 109 ff.

' Vgl. Siichting/Paul (1998), S. 623 f. oder Kerner (2002), S. 34. Eine Klassifizierung von standar-
disierten Bankdienstleistungen als Suchgiiter, von individualisierten Leistungen als Erfahrungsgii-
ter findet sich bei Schifer (1995), S. 121 f. Dieser nimmt allerdings keine Unterscheidung zwi-
schen einer objektiven versus subjektiven Einordnung von Giitern vor. Eine objektive Einordnung
von Giitern findet sich auch bei Nelson (1970), Darby/Kami (1973) oder im deutschsprachigen
Schrifttum z.B. bei Backhaus (1992), S. 784 f.

2 Vgl. zu dieser Argumentation vor allem die Ausfiihrungen in Kap. 5.4.3.
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Vgl. Meffert/Bruhn (2000), S. 66. Diese gehen allerdings von einer tendenziellen Verschiebung in
einer Geschiftsbeziehung hin zu einem gréBeren Anteil an Sucheigenschaften aus. Allerdings be-
trachten sie implizit eher die objektiven Produkteigenschaften im Sinne von DARBY/KARNI und
weniger die von WEIBER/ADLER angesprochenen subjektiven Wahrnehmungen im Rahmen eines
Kaufprozesses. Eine genauere Konzeptualisierung des Vertrauenskonstruktes findet sich in Kap.
54.222.

4 vgl. Engelhardt/K leinaltenkamp/Reckenfelderbaumer (1993), S. 419.
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3.3.2 Informationsasymmetrie und Unsicherheit

Die oben angesprochene Positionierung von Bankleistungen im informationsékonomi-
schen Dreieck behandelt ausschlieBlich die Wahmehmung von Leistungseigenschaften
aus Sicht des Nachfragers, also hier des mittelstindischen Firmenkunden. Implizit un-
terstellt wird dadurch eine einseitige Informationsasymmetrie zu Lasten des Kunden,
d.h. er ist iber wesentliche Sachverhalte schlechter informiert als die Bank. Dies mag
bei einigen Leistungen, wie z.B. der Qualitit einer Beratungsleistung bei einer Geldan-
lage grundsitzlich auch zutreffen. Es ist aber ebenfalls denkbar, dass eine entspre-
chende Informationsasymmetrie zwischen Bank und Kunde auch zu Lasten der Bank
oder auch beidseitig vorliegt (vgl. Tab. 3-5):

i

: ; % Nachfragerseitiges
Smh;;:i;fg:::;j:;rz' . Unsicherheitsgeschaft,
9 2.B. Termineiniage
Anbieterseitiges Beidseitiges
Unsicherheitsgeschaft, | Unsicherheitsgeschatft,
z.B. Versicherung z.B. Kredit

Tab. 3-5: Typen von Transaktionsprozessen anhand von Informationsasymmetrie’”

Eine Informationsasymmetrie und Unsicherheit zu Lasten des Kunden diirfte umso
eher zutreffen, je grofer die Komplexitdt der betrachteten Leistung ist und je weiter
das Leistungsergebnis in der Zukunft liegt, je hoher somit tendenziell der Vertrauens-
charakter des betrachteten Produktes ist. Eine Informationsasymmetrie und Unsicher-
heit zu Lasten der Bank wird umso stirker ausfallen, je stirker die Integration des
Kunden in den Leistungserstellungsprozess notwendig ist und je weiter gleichzeitig
Leistung und Gegenleistung auseinanderfallen.

Ein besonderes Charakteristikum vieler Bankleistungen besteht ndmlich darin, dass
diese ein zeitliches Vertragselement enthalten und sich somit die Leistungserfiillung
iiber einen gewissen Zeitraum erstreckt. Ein Beispiel hierfiir ist wiederum der Kredit-

% Eigene Darstellung. Eine dhnliche allgemeine Darstellung findet sich bei Adler (1996), S. 76 und
Kleinaltenkamp (2000), S. 230. Eine Einordnung von Leistungen in die Felder basiert auf dem
Kriterium der Wesentlichkeit, da letztendlich bei allen Dienstleistungen auf beiden Seiten eine
gewisse Form von Informationsasymmetrie und Unsicherheit vorliegt. So kann z.B. der Kunde die
optimale Eignung einer Versicherung i.d.R. auch nicht einwandfrei beurteilen, allerdings diirfte
die Informationsasymmetrie zu Lasten der Bank, z.B. beziiglich der Sorgfalt des Kunden, ver-
gleichsweise deutlich hher ausfallen.
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vertrag. Dieser kann als ein Leistungsbiindel aus verschiedenen Teilleistungen wie
z.B. der Beratung und Kreditstrukturierung, der Zurverfiigungstellung von Liquiditit,
der laufenden Kredit- und Sicherheiteniiberwachung bis hin zu einer eventuell not-
wendigen Restrukturierung im Rahmen eines Workouts aufgefasst werden. Wesentli-
che zu erstellende Teile des Leistungsbiindels aus Sicht der Bank wie die Beratung
und Strukturierung, die aus Sicht des Kunden ein hohes Informationsasymmetrie- und
Unsicherheitselement beinhalten, finden dabei bereits vor Vertragsabschluss statt.
Nach Vertragsabschluss wird dann die Liquiditit zur Verfiigung gestellt und die lau-
fende Engagementiiberwachung, z.B. durch die Uberwachung des termingerechten
Zahlungseinganges oder die jdhrliche Anpassung des Ratings,” durchgefiihrt.

Aus Kundensicht ist die Erbringung der Dienstleistung durch die Bank nach der Aus-
zahlung des Kreditbetrages im Wesentlichen erledigt, wihrend die Gegenleistung fiir
die Bank in Form eingehender Zins- und Tilgungszahlungen sowie die Mitwirkung des
Kunden beim Rating iiber einen ldngeren Zeitraum erbracht wird. Der Kredit stellt
somit ein Beispiel flir die angesprochene Eigenschaft einer asynchronen Leistungser-
fiillung dar. Er kann insgesamt als ein Geschift betrachtet werden, das unter beidseiti-
ger Informationsasymmetrie und Unsicherheit stattfindet, und deshalb im Rahmen der
Analyse einer Beziehung zwischen einem (mittelstindischen) Unternehmen und der
Bank eine besondere Bedeutung einnimmt.’””

Zum Abschluss der Ausfiithrungen zum besonderen Aspekt der Informationsasymmet-
rie im Rahmen einer Geschiftsbeziehung zwischen einem Unternehmen und seiner
Bank soll nun eine Synthese der informationsdkonomischen Ausfiihrungen zu den
Leistungseigenschaften der Bankdienstleistungen aus Kap. 3.3.1, die primir aus Sicht
des Kunden getitigt wurden, und der eher aus Sicht der Bank gefiihrten vorherigen
Betrachtung vorgenommen werden (vgl. Tab. 3-6):
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Vgl. zum Rating ausfiihrlicher Kap. 3.4.3.1.

1 Wie dargelegt stellt der (Bank-)Kredit eine besonders wichtige Finanzierungsform mittelstindi-

scher Unternehmen dar und erfiihrt eine besonders intensive Betrachtung in der betriebwirtschaft-
lichen Forschung, siehe dazu die Kap. 3.1.2.1 bzw. Kap. 4.
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nicht gegeben, d.h.
bereits vor Qualifikation, s - ) ot
Vertragsabschluss Fahigkeil open characteristics hidden characteristics veiled characteristics
determiniert
Adéquanz der
Verhalten/Engagement FII'IEI'IZIE;ll.IIIrl“gSIOSUﬂg Optimale
Mi i i i
des Mitarbeiters, Zinssalz unternehmerischen Vertragsstrukturierung
Problem
Ausbildung Unternehmer, : o
Finanzielle Performance Fzzt:xar:;?nu:':lrf;karlmn Bonitat d
in der Vergangenheit, Qualitat d re = U lom ~ e
Ao o Planun srechnen n rlemenmers
Planungsrechnungen g unge
gegeben, d.h. vom
Handls
Verhalten des anderen :bgiz:l?;m hidden intention hidden action
Partners abhéngig
Ausnutzung von Sorgfaltspflicht im
Vertragsspielrdumen Ratingprozess
Informationsverhalten
des Unternehmers, Anstrengungsniveau,
fristgerechte Projektrisikowahl
Vertragsbedienung

Tab. 3-6: Typen asymmetrischer Information in einer Firmenkunde-Bank-Beziehung®®

In der oberen Hilfte der Tabelle sind dazu zunichst die Eigenschaften in Kreditbezie-
hungen abgebildet, die bereits vor Vertragsabschluss determiniert sind, in der unteren
Hiilfte die nach Vertragsabschluss noch beeinflussbaren Sachverhalte. In der vertikalen
Betrachtung wird eine Unterscheidung danach vorgenommen, ob bestimmte Eigen-
schaften ex ante, ex post oder gar nicht beobachtbar sind. Dies entspricht der Untertei-
lung nach Such-, Erfahrungs- und Vertrauenseigenschaften in der Informationsdko-
nomie. Sucheigenschaften kénnen dabei nur existieren, wenn das Verhalten bzw. die
Eigenschaft bereits ex ante determiniert ist und werden als Open Characteristics be-
zeichnet. Erfahrungseigenschaften sind ex post beobachtbar. Falls sie von der han-
delnden Person nicht beeinflusst werden kénnen, wird von Hidden Characteristics ge-
sprochen, anderenfalls von Hidden Intention. Vertrauenseigenschaften sind auch ex
post nicht beobachtbar und lassen sich in Veiled Characteristics (von den Personen
nicht beeinflussbar) und Hidden Action (ex ante nicht determiniert) unterteilen.’”

% Eigene Darstellung. Eine entsprechende allgemeine Strukturierung findet sich bei Weiber/Adler
(1995a), S. 56. Die dort ebenfalls aufgefilhrten Austauschgiiter werden hier vernachlissigt, da
diese wie beschrieben im Bankkontext nur eine geringe Relevanz besitzen.

3 Siehe zu den Begriffen Hidden Characteristics, Hidden Intention und Hidden Action auch das
Kap. 2.2.1.3.
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Dem Sachverhalt, dass in einer Kreditbeziehung eine zweiseitige Informationsasym-
metrie herrscht, ist dadurch Rechnung getragen, dass unterhalb der Typbezeichnungen
jeweils Beispiele einmal aus Sicht des Unternehmens und auBerdem aus Sicht der
Bank aufgefiihrt sind. Die Beispiele sollen dabei exemplarisch sein und in der Weise
gedeutet werden, dass ihre Einordnung tendenziell in dem betrachteten Feld vorge-
nommen werden kann, ohne dass diese immer eindeutig sein muss (z.B. ist die fachli-
che Qualifikation nur ansatzweise ex post beobachtbar). Es ist an dieser Stelle festzu-
halten, dass aufgrund der Struktur einer Kreditbezichung (Leistung der Bank im We-
sentlichen vor Vertragsabschluss und Gegenleistung des Kreditnehmers hauptséchlich
erst nach Vertragsabschluss) fiir das Unternehmen nach Vertragsabschluss tendenziell
groBere Beeinflussungsspielrdume bestehen, jedoch auch die Bank noch tiber Spiel-
raum fiir Hidden Intention und Moral Hazard verfiigt.”® Zudem besteht ex ante fur
beide Seiten die Moglichkeit, ein gewisses Mal an Informationsasymmetrie durch ent-
sprechende Screening-Aktivititen abzubauen.

3.3.3 Informationsaustausch

An dieser Stelle soll der Aspekt des Informationsaustausches oder allgemeiner der Fi-
nanzkommunikation in deskriptiver Form behandelt werden. Ziel ist die Darstellung
der wesentlichen Informationsquellen zur Reduktion der oben dargestellten Informati-
onsasymmetrie, die Charakterisierung der zur Kreditwiirdigkeitspriifung herangezoge-
nen Informationen sowie einige Aussagen zur Art der Finanzkommunikation (z.B. per-
sonlich vs. schriftlich) zu treffen. Eine Analyse der Wirkungen von Finanzkommuni-
kation erfolgt zu einem spiteren Zeitpunkt.”'

Die Informationsquellen konnen nach den zwei Dimensionen der Herkunft und des
Zeitbezuges differenziert werden.”” Zur Unterscheidung nach der Herkunft der Daten
kann grob in bankinterne und —externe Quellen unterschieden werden.” Bankinterne
Quellen liegen vor, wenn die Bank auf in der Vergangenheit erhobene oder selbst er-
stellte Informationen zuriickgreift. Bankexterne Daten sind dementsprechend fremde
Quellen. Dabei kann es sich um den Kreditnehmer selbst aber auch um Dritte wie z.B.
Auskunfteien handeln. Nach dem Kriterium des Zeitbezuges konnen Informations-
quellen primir vergangenheits- oder eher zukunftsbezogene Informationen enthalten.™
Eine Klassifizierung der wichtigsten Informationsquellen einer Bank anhand der zwei
Dimensionen zeigt die folgende Abb. 3-6:

30 Eine genauere Analyse dieses Sachverhaltes findet sich in Kap. 4.
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Siehe hierzu insbesondere Kap. 4.3 und Kap. 5.4.

2 Vgl. Burghof (2000), S. 304 f. BURGHOF unterscheidet zudem noch nach der offentlichen Ver-
fiigbarkeit der Daten sowie der Kostenverursachung. Davon soll hier an dieser Stelle aber abstra-
hiert werden.

3 Vgl. Eigermann (2002), S. 84.
$4  vgl. Lindner-Lehmann/Lehmann/Neuberger (1998), S. 46.
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Selbsterstellte Kunden- + Planungsunterlagen von KMU
Planungsrechnungen + Branchenprognosen /
Kundenpotentialanalyse Marktentwicklung

+ Personliches Gespréach

+ Kapitaldienstiibersicht

Kontodatenanalyse /Zahlungsverkehr | « Jahresabschluss / BWA

« Bisheriges Verhalten in « Selbstauskunft
Geschéftsbeziehung / Verhand- * Betriebsbesichtigung
lungsverhalten * Handelsregister / Grundbuch

« Kreditakten / Bilanzanalyse / + Auskunftei / Geschéftspartner
internes Rating / + Pressemitteilungen
Sicherheitenbewertung

Interne Branchenvergleiche
Private, der Bank bekannte
Vermogensverhaltnisse

Abb. 3-6: Informationsquellen zur Bonitétsanalyse®*

Es zeigt sich, dass viele der Informationen einen Vergangenheitsbezug aufweisen.”
Dazu zihlen zunichst die bankinternen Unterlagen, die z.B. aus der Kreditakte, den
vergangenen Kundenbewertungen oder einer Analyse von Kontodaten bestehen. Diese
Informationen werden durchschnittlich von mindestens drei Viertel aller Banken zur
Beurteilung herangezogen.”” Zudem existieren diverse externe vergangenheitsbezoge-
ne Quellen, die mit Ausnahme des Jahresabschlusses bzw. der Betriebswirtschaftli-
chen Auswertung durchschnittlich seltener verwendet werden. Ein Grund hierflir
kénnte der erhthte Aufwand der Informationsbeschaffung sein, da der Bezug vieler
Quellen entweder direkte Kosten verursacht (z.B. Registerausziige, Auskunftei) oder
von der Kooperationsbereitschaft Dritter abhingt.’*
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Eigene Darstellung. Zu den verschiedenen Informationsquellen vgl. z.B. Lindner-Lehmann/Leh-
mann/Neuberger (1998), S. 46, Eigermann (2002), S. 84 oder Burghof (2000), S. 304 f.

BURGHOF ermittelt Unterschiede der beschafften Daten je nach Situation des Kreditnehmers. So
ist bei einem Turnaround-Kandidaten der Anteil von zukunftsbezogenen, externen und kostenver-
ursachenden Informationen deutlich hoher als bei einem unauffilligen Kreditnehmer, vgl. Burg-
hof (2000), S. 291 ff. Allerdings muss zu seinen Ergebnissen einschrinkend gesagt, werden, dass
seine Aussagen nur auf jeweils einem Fall beruhen, der dafiir sehr tiefgehend analysiert wird, wie
der Autor aber auch selbst anmerkt.

Vgl. Lindner-Lehmann/Lehmann/Neuberger (1998), S. 46.

Vgl. zu einer Darstellung der Problematik in Bezug auf die Informationsbereitstellung durch den
Kreditnehmer selbst Berens et al. (2005), S. 785 ff.
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SEGBERS/SIEMES haben bei einer Befragung mittelstdndischer Unternehmen ermittelt,
dass diese zwar bei vielen Informationen die grundsitzliche Bereitschaft zur Informa-
tionsweitergabe aufweisen. Eine unaufgeforderte Einreichung von Unterlagen wird
jedoch primér bei der durch § 18 KWG vorgeschriebenen Offenlegung des Jahresab-
schlusses praktiziert und weniger bei weitergehenden, insbesondere zukunftsbezoge-
nen Daten.”” Diese werden vielmehr allenfalls auf Anfrage durch die Bank zur Verfii-
gung gestellt.** Bei der Qualitét der externen Daten liegt zudem ein spezielles Infor-
mationsasymmetrieproblem vor, da die Bank die Erzeugung der Informationen nicht
kontrollieren kann und diese somit einer eigenen Plausibilititspriifung unterziehen
muss.

Unter den zukunftsbezogenen Quellen werden hier neben den bankinternen Analysen
bei den externen Quellen auch das personliche Gesprach mit dem Kreditnehmer sowie
eine Kapitaldienstiibersicht aufgefiihrt. Hierbei werden sicherlich auch Informationen
der Vergangenheit erhoben. Allerdings dient insbesondere das personliche Gespréch
auch zu einer Eruierung der zukiinftigen Pldne und Aussichten; die Kapitaldienstiiber-
sicht bietet wertvolle Informationen zur Analyse der zukiinftigen Liquiditéitsbelastung,
so dass beide hier als zukunftsbezogene Quellen klassifiziert werden.

Durch die Nutzung der dargestellten Informationsquellen sollen die zum Rating not-
wendigen Beurteilungskriterien extrahiert werden.” Dazu verwenden Banken z.T.
umfangreiche Kriterienkataloge aus den Bereichen Jahresabschluss, Bilanzierungsver-
halten, BWA, Planung, Kontofiihrung, Markt/Branche und Unternehmen/Manage-
ment.**

Diese Kriterien lassen sich nun wieder anhand zweier Dimensionen strukturieren.’®
Zunichst soll dazu zwischen quantitativen und qualitativen Kriterien differenziert
werden, die sich hinsichtlich ihres Skalenniveaus unterscheiden. Unter quantitativen
Kriterien werden hier solche verstanden, die ein metrisches Skalenniveau aufweisen.
Qualitative Kriterien sind dementsprechend Daten mit einem nominal- oder ordi-
nalskalierten Niveau.

39 vgl. Segbers/Siemes (2005), S. 236 und fiir hnliche Ergebnisse Euler (2005), S. 24.

* Die Studie von Euler (2005), S. 39 zeigt, dass Banken hier haufig die Erfiillung ihrer Anforderun-
gen durch die Unternehmen als eher schwach einschétzen.

* Siehe zu detaillierteren Ausfihrungen zum Thema Rating die Darstellung zum technologischen

Einfluss in Kap. 3.4.3.1.

2 Vgl. fiir Genossenschafisbanken Nowak (2002), S. 25 ff. und dhnlich fir Sparkassen Traw-
ny/Miil-ler (2003). Die Bedeutung von Kennzahlenbereichen in ilteren Insolvenzprognoseverfah-
ren Mitte der 1990er Jahre fiir alle Bankengruppen zeigt detailliert Giinther/Griining (2000), S.
49. Eine umfangreiche Auflistung von einzelnen Ratingkriterien bieten z.B. Keiner (2001), S. 165
ff. oder GleiBner/Fiiser (2003), S. 92 ff.

Vgl. hierzu Fischer (2004), S. 80 ff. Bei einigen Autoren werden diese Dimensionen auch ver-

mischt, was aber einer differenzierten Betrachtung entgegensteht. Vgl. fiir eine Vermengung der
Begriffe z.B. Schieble (2000), S. 18 f.

343
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Als zweites Abgrenzungskriterium wird gemi PETERSEN zwischen harten und wei-
chen Informationen differenziert.’* Zu einer entsprechenden Unterscheidung werden
verschiedene Charakteristika herangezogen. So zeichnen sich harte Informationen zu-
nichst dadurch aus, dass sie in Zahlen festgehalten werden, wihrend weiche Informa-
tionen vorwiegend in verbaler Form vorliegen. Zudem konnen harte Informationen
von anderen Personen erfasst werden als sie gesammelt werden. Die Information ist
somit nicht an die beschaffende Person gebunden und besitzt somit auch keinen sub-
jektiven Spielraum bei ihrer Erfassung und Interpretation. Dies hat zudem zur Folge,
dass harte Informationen besser intersubjektiv vergleichbar sind, da fiir ihre Interpreta-
tion kein iiber die Information hinausgehendes Hintergrundwissen erforderlich ist,
welches hdufig an die beschaffende Person gebunden ist. Als Letztes ist die Zielge-
richtetheit der Information zu nennen. Der Zweck einer harten Information steht be-
reits vor seiner Erfassung fest, so dass es zu einer Separierung von Erfassung und Nut-
zung der Information kommen kann. Eine ungerichtete Suche nach Informationen
kann dementsprechend lediglich fiir weiche Informationen vorgenommen werden.
Eine Klassifizierung von Bonitétskriterien nach den zwei dargestellten Dimensionen
zeigt Abb. 3-7:

34 vgl. sehr ausfiihrlich und fundiert zu dieser Unterscheidung sowie moglicher Konsequenzen in
einem allgemeinen Kontext Petersen (2004). Weiche Informationen besitzen eine hohe Nihe zum
Konzept der dynamischen Transaktionskosten, vgl. hierzu Kap. 2.2.1.2.2. Die besondere Bedeu-
tung dieser Unterscheidung zeigt sich im Kontext der Modelle zum Relationship Banking im
Rahmen der Austauschprozesse in Kap. 4.3, insbesondere im ausfiihrlich dargestellten Modell
von Stein (2002).
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+ Jahresabschluss /
Bilanzanalyse

« BWA

+ Kontodaten

+ Unternehmensalter / - grole

+ Planungsgenauigkeit

(ex post)

= Branche
*» Rechtsform

+ Umsatz- / Gewinnprognosen + Managementqualitat /

« Bilanz- / GuV-Planung Unternehmensnachfolge

« Sonstige Planungsrechnungen . Qualitét_des Rechnungswesens /
+ Branchenprognosen Controlling

+ Marktstellung / Produkte

« Vertriebspotenzial / Kundenstruktur
» Fertigungsprozesse / Beschaffung
« Innovationspotenzial

» Organisation / Personal

* Bilanzierungspolitik

Abb. 3-7: Klassifizierung von Bonititskriterien**

Die Darstellung zeigt, dass die harten Informationen iiberwiegend bei den quantitati-
ven Daten zu finden sind. Hier ist z.B. die klassische Jahresabschlussanalyse, die
BWA oder die Kontodatenanalyse einzugruppieren.’® Bei den harten qualitativen Kri-
terien finden sich solche, die ohne subjektives Ermessen erfasst werden konnen wie
z.B. die Branche oder die Rechtsform.”” Bei den weichen Kriterien sind sowohl quan-
titative als auch qualitative Informationen in groBerem MaBe zu finden. Planungsrech-
nungen sind z.B. deshalb als weiche quantitative Informationen aufzufassen, da sie
aufgrund ihres Zukunftsbezuges automatisch eine Unsicherheitskomponente enthalten
und nicht ohne das spezifische Kunden- und Branchenwissen des Betreuers plausibili-
siert werden konnen. Die gleiche Begriindung kann hier auch fiir die Charakterisierung
der weichen qualitativen Kriterien angefiihrt werden. So ist z.B. die Bewertung des
Vertriebs- oder Innovationspotenzials stark an weitergehende Kunden- und Markt-
kenntnisse gebunden. An dieser Stelle zeigt sich die besondere Rolle des Firmenkun-
denbetreuers im Prozess der Informationsbeschaffung, da dieser durch den personli-

* Eigene Darstellung in Anlehnung an Fischer (2004), S. 83. FISCHER bietet auch einen guten ver-
gleichenden Uberblick iiber verschiedene Eigenschaften der Kriterientypen, vgl. Fischer (2004),
S.91.

Vgl. ausfiihrlich zur Jahresabschlussanalyse Baetge (1998) sowie zur Kontodatenanalyse Berlandi
(2000) oder Mester/Nakamura/Renault (2001).

In der Praxis ist aber auch z.B. die Branche nicht ganz ohne subjektiven Spielraum erfassbar,
wenn ein Unternehmen z.B. in unterschiedlichen Sparten ttig ist.
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chen Kontakt zum Unternehmer i.d.R. wesentlich besser als andere Bankmitarbeiter
eine Plausibilisierung von weichen Informationen vornehmen kann.

Auch wenn diese Zuordnung der Kriterien grundsétzlich plausibel erscheint, so erhebt
sie dennoch keinen allein- und endgiiltigen Anspruch. Dabei ist zunéchst zu beachten,
dass bestimmte weiche Informationen durch entsprechende Verfahren in harte Infor-
mationen transformiert werden konnen.**® Desweiteren konnen moglicherweise auch
die an sich weichen Informationen iiber die Definition geeigneter Indikatoren, bei de-
nen kein subjektiver Ermessensspielraum besteht, objektiviert werden.

NOWwAK gibt exemplarisch fiir die Genossenschaftsbanken an, dass die qualitativen
Kriterien des BVR-II-Ratings ausschlieflich aus harten Informationen bestehen.’** So
wurde z.B. in der Vergangenheit die Qualitdt des Managements iiber eine personliche
Einschédtzung des Firmenkundenbetreuers beurteilt. In der aktuellen Ratingversion
wird dieser wichtige Faktor nun iiber Fragen wie z.B. ,,Wie viele Jahre hat der Unter-
nehmer / ranghdchste Manager Erfahrung in der Branche?“ ermittelt. Der subjektive
Entscheidungsspielraum des Firmenkundenbetreuers wird dadurch deutlich reduziert.
In der Sprache der Informationsokonomik bedeutet dies, dass eine Bonitétsbeurteilung
jetzt stirker auf Such- als auf Erfahrungs- oder Vertrauenseigenschaften basiert, da
Faktoren wie die Ausbildung oder die Berufserfahrung des Managements bereits ex
ante ohne gréfleren Aufwand beobachtet werden konnen.”®

Nichtsdestotrotz haben vergleichende Untersuchungen zur Relevanz von harten vs.
weichen Informationen zur Prognose von Ausfallwahrscheinlichkeiten gezeigt, dass
auch die weichen Informationen einen Erklarungswert zusétzlich zu den harten Infor-
mationen besitzen.” Demnach werden also vom Firmenkundenbetreuer durch die Be-
ziechung zum Unternehmen bzw. dem Unternehmer werterhhende Informationen ge-

8 PETERSEN fithrt dazu als Beispiel die Entwicklung der Dienste von Auskunfteien in den 1840er
Jahren in den USA an, vgl. Petersen (2004), S. 15. Durch die Entwicklung standardisierter Ra-
tings objektivierten diese die ansonsten nur lokal und in personlichen Kontakten existierenden
Einschitzungen der Kreditwiirdigkeit von Personen oder Unternehmen und erméglichten dadurch
erst einen Handel iiber weitere Strecken. Dies eroffnet grundsitzlich auch die Moglichkeit zur
Verwandlung weicher Informationen iiber einen Kreditnehmer, die als Informationsvorteil von
(Insider-)Hausbanken gesehen werden, in harte Informationen mittels eines bankinternen Ratin-
gurteils.

4 Zwar verwendet er keine explizite Definition fiir den Begriff eines harten Faktors. Seine Ausfiih-
rungen machen aber deutlich, dass es sich zumindest im Wesentlichen um harte Faktoren im Sin-
ne der obigen Charakteristika handelt, vgl. Nowak (2002), S. 25.

%0 Dies ist auch insofern eine wichtige Entwicklung, als dass FISCHER festgestellt hat, dass die Reli-
abilitat, d.h. die Zuverlassigkeit der Beurteilung, eines Firmenkundenbetreuers bei der Beantwor-
tung der qualitativen Fragen eher als mittelmiBig zu bezeichnen ist, vgl. Fischer (2004), S. 195 ff.
Seine Untersuchung ergab, dass die Bankmitarbeiter bei einer zwei bis zwolf Wochen nach der
ersten Einschdtzung der qualitativen Indikatoren vorgenommenen erneuten Beurteilung nur in
74,3 % der Fille zu identischen Urteilen kamen. Auch KRAHNEN/WEBER stellen in ihren allge-
meinen Rating Principles die hohe Bedeutung einer reliablen Datenerfassung heraus, vgl. Krah-
nen/Weber (2001), S. 13.

3! Vgl. Grunert/Norden/Weber (2005).
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neriert, die sich nicht aus offentlich verfligbaren Daten ergeben.” Die Person des Fir-
menkundenbetreuers erfiillt in diesem Sinne also eine wichtige 6konomische Funktion
im Rahmen der Beurteilung von Kreditrisiken.

Die Art der Finanzkommunikation soll nun abschlieBend danach untersucht werden,
wie hiufig und in welcher Form diese stattfindet.

In Bezug auf die Kontaktfrequenz zeigt sich, dass in vielen Beziehungen zumindest
ein mehrmals jihrlicher Kontakt stattfindet. Dabei ist allerdings zwischen dem seltene-
ren personlichen Kontakt und einem telefonischen, E-Mail oder fernschriftlichen Kon-
takt zu unterscheiden. In mehr als der Hilfte der Fille kommt es hochstens einmal
jahrlich zu einem perséonlichen Kontakt, immerhin 21 % der Unternehmen kommuni-
zieren nur telefonisch oder schriftlich mit ihrer Bank.’” Telefongesprache zwischen
Unternehmer und Firmenkundenbetreuer finden hingegen héufiger statt, in immerhin
der Hilfte der Beziehungen wird mindestens quartalsweise bzw. bei Bedarf telefonisch
Kontakt gehalten. Insgesamt kommunizieren mittelstdndische Unternehmen durch-
schnittlich siebenmal im Jahr mit ihrer Bank, wobei die Anzahl der Gespréche aber mit
der GroBe und dem Organisationsgrad des Unternehmens ansteigt.”*

Generell kann ein Trend in der Weise festgestellt werden, dass der Kontakt der Bank
mit den Unternehmen zunehmend unpersonlicher abliuft.”* Dies trifft insbesondere
bei groBeren Unternehmen zu, so dass hier wohl von einem ,,professionelleren* Ver-
hiltnis gesprochen werden kann.* Ein engerer Kontakt im Sinne eines personlicheren
Austausches wird in der Regel vor allem dann gehalten, wenn die Bank kleiner ist und
zudem als Hausbank des Kunden agiert.*” Dies ldsst vermuten, dass die personliche
Beziehung zwischen dem Firmenkundenbetreuer und dem Unternehmer ein wichtiges
Element einer Hausbankbeziehung darstellt.

Die vorangehenden Aussagen zum Informationsaustausch lassen sich nun wie folgt
zusammenfassen (vgl. Tab. 3-7):

%2 Desweiteren zeigen Untersuchungen z.B., dass die Bewertung qualitativer Informationen tenden-

ziell besser ausfillt, vgl. Weber/Krahnen/Vossmann (1999), S. 129, Brunner/Krahnen/Weber
(2000), S. 13 f, Fischer (2004), S. 381 f. und Grunert/Norden/Weber (2005), S. 515 f., weniger
stark streut, vgl. Brunner/Krahnen/Weber (2000), S. 13 f., Fischer (2004), S. 384. und Gru-
nert/Norden/Weber (2005), S. 515 f., und zudem konstanter ist als die aus quantitativen Informa-
tionen abgeleiteten Urteile, vgl. Weber/Krahnen/Vossmann (1999), S. 130, Brunner (2001), S.
122. sowie Fischer (2004), S. 372 ff. Es bleibt allerdings abzuwarten, inwiefern diese Aussagen
auch in Zukunft bei Einsatz moderner Ratingsysteme, die wie beschrieben eine deutliche Tendenz
zur Verwendung ,.gehérteter Informationen aufweisen, noch aufrecht erhalten werden kénnen.

3 Vgl. Euler (2005), S. 25.

4 vgl. Geiseler (1999), S. 276.

5 Vgl Petersen/Rajan (2002), S. 2551 £

¢ vgl. Berger et al. (2005), S. 256.

37 Vgl. Berger et al. (2005), S. 249 und Petersen/Rajan (2002), S. 2551.
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|Gegenstand Zentrale Aussagen
[informationsquellen [Es werden noch sehr héufig vergangenheitsbezogene Quellen
verwendet

Zukunftsbezogene Informationen werden iberwiegend nur
selektiv herangezogen

Beurteilungskriterien |In der Vergangenheit Fokus auf harte, quantitative
Informationen

Zukunftig starkerer Einbezug qualitativer Daten

Aber Trend zur "Hartung" von qualitativen Informationen zur
Reduktion des Ermessensspielraums

Weiche Informationen besitzen (iber die quantitativen Kriterien
hinausgehende Diskriminierungskraft

Art und Haufigkeit I.d.R. mehrmals jahrlicher Kontakt
der Kommunikation

Schwerpunkt auf telefonischen Gespréachen, Trend zu
unpersonlicheren Kontakten
Hausbanken pflegen persénlicheren Stil

Tab. 3-7: Zusammenfassung deskriptiver Ergebnisse zum Informationsaustausch*®

3.4 Makro-Umwelt

Nach der Darstellung der handelnden Organisationen des KMU und der Bank sowie
des zwischen ihnen stattfindenden Austausches in Form der Leistungen und Informati-
onen wird nun in einem letzten Schritt in diesem Kapitel eine Darstellung und Analyse
wesentlicher Einflussfaktoren auf die Geschiftsbeziehung vorgenommen, wie sie sich
aktuell aus der Makro-Umwelt der Beziehung ergeben. Betrachtet werden dabei die
anhaltende Konsolidierung, aufsichtsrechtliche Neuerungen in Form der Mindestan-
forderungen an das Kreditgeschift (MaK) und Basel II sowie technologische Einfliisse
in Form moderner Ratingverfahren und der Trend zum Outsourcing und zur Verbrie-
fung. Ein besonderes Augenmerk wird auf die Auswirkungen dieser Faktoren auf den
Interaktionsprozess im Rahmen der Beziehung gelegt.

3.4.1 Wettbewerbssituation/Konsolidierung

Die geschilderten Strukturen im Bankensektor unterliegen in den letzten Jahren einem
stetigen Wandel. Ein wesentlicher Faktor hierbei ist der anhaltende Konsolidierungs-
trend, der sich in einer permanenten Reduzierung der selbstindig in Deutschland titi-
gen Kreditinstitute niederschlégt. Diese Konsolidierung zeigt sich vor allem im Be-
reich der Sparkassen und Genossenschaftsbanken, die ja i.d.R. als Hausbanken mittel-
stindischer Unternehmen fungieren (vgl. Abb. 3-8):

38 Eigene Darstellung.
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Anzahl Kreditinstitute in Deutschland
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Abb. 3-8: Anzahl Kreditinstitute in Deutschland®®

So ist die Anzahl der selbstindig titigen Sparkassen von 594 im Jahr 1998 auf nur
noch 491 im Jahr 2003 zuriickgegangen. Noch stirker reduziert hat sich die Anzahl der
Genossenschaftsbanken von 2.256 im Jahr 1998 auf nur noch 1.393 im Jahr 2003. Die-
ser Trend hilt bereits kontinuierlich seit Anfang der 1990er-Jahre an. So existierten im
Jahr 1990 (inkl. den neuen Bundesldndern) noch 772 eigenstidndige Sparkassen und
3.410 Genossenschafisbanken.

Die Griinde fiir diesen anhaltenden Konsolidierungstrend sind grundsitzlich vielfil-
tig.* Ein wesentlicher Treiber diirfte aber das Ziel sein, iiber die Schaffung groBerer
Einheiten Economies of Scale zu realisieren und damit den z.B. durch hohere regulato-
rische Vorschriften erhdhten Fixkostenblock in den Banken effizienter auf groBere
Mengengeriiste umlegen zu konnen.*' So haben empirische Untersuchungen zur opti-
malen BetriebsgroBe von Banken trotz methodischer Unsicherheiten gezeigt, dass die
Durchschnittskosten von Banken in Abhéngigkeit von der BetriebsgroBe einen U- bis
L-formigen Verlauf nehmen.*? Insbesondere kleinere Banken kdnnen also von einer
steigenden Betriebsgrofle profitieren, wihrend dieser Effekt fiir Banken ab einer ge-
wissen GroBe nivelliert oder gar konterkariert wird. Tendenziell scheinen also Spar-
kassen und insbesondere Genossenschaftsbanken aufgrund ihrer vergleichsweise ge-

% Eigene Berechnung und Darstellung auf Basis der Daten der Deutschen Bundesbank (2005).

Vgl. fiir eine Ubersicht zu verschiedenen Griinden und deren empirische Uberpriifung Ber-
ger/Demsetz/Strahan (1999).

Entsprechende regulatorische Vorschriften sind z.B. die Einrichtung eines Geldwischegesetzbe-
auftragten oder die notwendige funktionale Trennung von Aufgaben nach den Mindestanforde-
rungen fiir das Handelsgeschift (MaH).

%2 Vgl. Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 54 ff.

361
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ringen Grofe stirker von Fusionseffekten profitieren zu kénnen als groBere Kredit-
banken.**

Dieser Effekt hat sich in empirischen Untersuchungen jedoch allenfalls fiir eine Redu-
zierung der durchschnittlichen betrieblichen Aufwendungen gezeigt, wihrend auf der
Ertragsseite tiberwiegend negative Effekte festzustellen waren.* Diese konnen kurz-
fristig aus einer Vernachlédssigung der Vertriebsaktivitdten durch die Fokussierung auf
interne Rationalisierungspotenziale resultieren. Langerfristig konnen sich aber auch
negative Effekte aus einer Abwendung der Kunden aufgrund der gestiegenen Distanz
zur Bank ergeben.** Insbesondere der Wechsel des Firmenkundenbetreuers aufgrund
organisatorischer Verdnderungen oder formalere Kreditvergabevorschriften kénnten
hier zu einem Verlust der personlichen Beziehung und Bindung des Firmenkunden
fithren.*¢

Zusitzliche Verdnderungen im Wettbewerb der Banken resultieren aus der Zunahme
der Konkurrenz durch ausldndische Banken in Deutschland sowie durch sogenannte
Non- und Near-Banks. Ausldndische Banken streben vermehrt in den deutschen Markt
und erhohen die Konkurrenz insbesondere bei guten Adressen auch im Mittelstand.*”’
So stieg die Anzahl an Zweigstellen ausldndischer Banken von 92 im Jahr 2001 auf
144 im Jahr 2003. Der Anteil der Auslandsbanken am Kreditgeschéft mit inldndischen
Unternehmen ist mit 3,85 % im Jahr 2003 insgesamt allerdings noch als recht gering
zu bezeichnen.®

Unter den Non- und Near-Banks sind neue Wettbewerber zu verstehen, die urspriing-
lich nicht aus dem Bankensektor stammen.* Diese bieten nun jedoch Dienstleistungen
an, die als Ersatz fiir Bankservices dienen konnen. Im Finanzierungsbereich mittel-
standischer Unternehmen erhalten hier insbesondere das Leasing und das Factoring als
Kreditsubstitute Relevanz, die im Vergleich zur Entwicklung der gesamtwirtschftli-

363 Vgl. zur GroBenverteilung in den Bankengruppen Deutsche Bundesbank (2004a), S. 105.

* Vgl. fiir eine Darstellung von Ergebnissen und moglichen Ursachen Poddig/Laudi/Varmaz
(2003), S. 227 ff. bzw. 239 ff.

35 Dieser Effekt konnte sich noch verstirken durch den Abbau der Bankstellen, die als Anlaufstellen
vor Ort fiir den personlichen Kontakt mit dem Kunden wichtig sind. So haben alle Bankensekto-
ren zwischen 1995 und 2003 zwischen 23 % und 29 % ihrer Bankstellen abgebaut, vgl. Bundes-
verband deutscher Banken (2005b). Fraglich ist an dieser Stelle allerdings die Bedeutung einer
Bankstelle fiir den Kontakt zum mittelstindischen Firmenkunden im Vergleich z.B. zu einem Pri-
vatkunden.

¢ Vgl. Scott/Dunkelberg (2003), S. 1010 ff. sowie das Kap. 4.4.2.2.
%7 Vgl. Potthoff (2004). Dies diirfie insbesondere jedoch bei Unternehmen des Mittelstands i.w.S.
zutreffen.

8 Diese Konzentration der Kreditfinanzierung auf einheimische Banken ist mit Ausnahme Irlands
auch in den anderen europiischen Lindemn anzutreffen, vgl. Bundesverband deutscher Banken
(2005a), S. 25.

39 Vgl. fiir eine ausfiihrliche Untersuchung des Wettbewerbs zwischen Banken und Non- und Near-
Banks Carey/Post/Sharpe (1998).
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chen Investitionen ein iiberproportionales Wachstum aufweisen.” Mit einem jahrli-
chen Investitions- bzw. Umsatzvolumen in 2003 von 46,6 Mrd. € (Leasing) bzw. 35,1
Mrd. € (Factoring) haben diese ein betrdchtliches Volumen erreicht.”" Anbieter dieser
Leistungen sind traditionell Finanzdienstleistungssparten von Industrieunternehmen.
Jedoch haben auch viele Bankengruppen eigenstédndige Sparten im Leasing- und Fac-
toring-Sektor gegriindet. Im Gegenzug bieten mittlerweile aber auch viele industrielle
Finanzdienstleister weitere Services im Zahlungsverkehr und Einlagen- oder Kreditge-
schift an und erhohen somit die Konkurrenz der Banken in deren gesamtem ange-
stammten Geschaft.’”

3.4.2 Regulierung

Neben den vorgestellten marktgetriebenen Kriften des Margendrucks und der (teilwei-
se) daraus resultierenden Fusionswelle haben in den letzten Jahren auch neue Regulie-
rungsvorschriften einen wesentlichen Einfluss auf das Kreditgeschift allgemein und
damit insbesondere auch auf das Geschift mit mittelstindischen Firmenkunden ausge-
iibt. An dieser Stelle sollen hier deshalb die Grundziige der Mindestanforderungen an
das Kreditgeschift (MaK) sowie die neuen Eigenkapitalvorschriften nach Basel 11 kurz
vorgestellt und ihre wesentlichen Implikationen fiir die Kredit- bzw. Geschiftsbezie-
hung analysiert werden.

3.4.2.1 Mindestanforderungen an das Kreditgeschiift (MaK)

Bei den MaK handelt es sich um qualitative Vorgaben der Bundesanstalt fiir Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BaFin) in Bezug auf die Ausgestaltung und Organisation des
Kreditgeschiftes in deutschen Banken. Hintergrund der Entwicklung der MaK sind
einige Bankschieflagen bis hin zu Bankinsolvenzen Anfang der 2000er-Jahre, die pri-
mir durch eine mangelhafte Organisation und Handhabung des Kreditgeschiftes her-

7 Vgl. zur Geschiftsentwicklung Bundesverband deutscher Leasing-Unternehmen (2005) sowie

Deutscher Factoring-Verband (2005).

Dem steht allerdings z.B. ein gesamtes Kreditvolumen an inldndische Unternehmen in Hohe von
1.252,2 Mrd. € bei allen Banken gegeniiber, vgl. Deutsche Bundesbank (2004a), S. 42.

So liegt die urspriinglich nur auf Autofinanzierungen fokussierte Volkswagenbank mittlerweile
mit einem breiten Produktspektrum und einer Bilanzsumme von 16,2 Mrd. € auf Rang 55 der
groBten deutschen Kreditinstitute im Jahr 2003, vgl. Karsch (2004), S. 35. Ebenfalls eine Bedro-
hung des angestammten Geschiftsmodells von Banken entsteht durch das Wachstum der Direkt-
banken, die aufgrund des Verzichtes auf ein Filialnetz Kostenvorteile besitzen und diese iber
giinstigere Konditionen an ihre Kunden weitergeben. So ist die Diba, eine Tochter der ING
Groep, mit einer Bilanzsumme von 39,7 Mrd. € mittlerweile auf Rang 31 der deutschen Banken-
rangliste, vgl. Karsch (2004), S. 35. Verschlechterte Refinanzierungsbedingungen fiir Banken
konnen auch wesentliche Auswirkungen auf das (mittelstindische) Firmenkundengeschift haben,
vgl. Berlin/Mester (1999) oder Kashyap/Rajan/Stein (2002).

3
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vorgerufen wurden.””. Diese Mingel sollen durch die folgenden Vorgaben und Emp-
fehlungen fiir die Ausgestaltung des Kreditgeschiftes behoben werden.*”
Ausgangspunkt des Kreditgeschiftes ist zunédchst einmal eine mindestens einmal jihr-
lich auszuarbeitende und ggfs. anzupassende Strategie fiir das Kreditgeschift, die von
der Geschiftsleitung der Bank gesamtverantwortlich festzulegen ist (Kreditrisikostra-
tegie).” Diese Kreditrisikostrategie soll unter Beriicksichtigung der Risikotragfahig-
keit des Kreditinstitutes Vorgaben zur Struktur und Entwicklung des Kreditportfolios
enthalten. Dazu gehdren z.B. Angaben bzgl. gewiinschter Branchen- oder geographi-
scher Schwerpunkte sowie die Verteilung nach Kreditarten oder Risikoklassen.”” Die
Strategie soll nach Moglichkeit in eine umfassende Gesamtbanksteuerung eingebettet
werden. Dazu gehort z.B. die Einrichtung von Limitsystemen zur Begrenzung und Al-
lokation des notwendigen Risikokapitals sowie die Einrichtung eines umfassenden
Berichtssystems.”” Fiir mittelstandische Unternehmen ist dieser Punkt vor allen Din-
gen deswegen interessant, weil sich hieraus moglicherweise zukiinftig Schwierigkeiten
bei der Verfiigbarkeit von Krediten ergeben konnen, wenn die eigene Hausbank
Klumpenrisiken in Bezug auf die eigene Branche oder Region besitzt und deswegen
eine Limitierung von Krediten bis hin zu einem génzlichen Verzicht der Kreditvergabe
fiir einzelne Branchen vornimmt.

Neben der Verpflichtung zur Implementierung einer Kreditrisikostrategie enthalten die
MaK vor allen Dingen umfangreiche Vorgaben zur Aufbau- und Ablauforganisation
des Kreditgeschiftes. Aufbauorganisatorisch wird eine klare Trennung der Bereiche
Markt und Marktfolge vorgeschrieben, die mit einer umfangreichen Aufgabenzuord-
nung bzw. Negativabgrenzung von Aufgaben einhergeht. Die beiden Bereiche sind
dabei aufbauorganisatorisch bis zur Ebene der Geschiftsleitung zu trennen.’™®

Unter dem Marktbereich ist eine Organisationseinheit zu verstehen, die fiir die Initiie-
rung von Geschiften verantwortlich ist und somit im direkten Kundenkontakt steht.’”
Der Firmenkundenbetreuer ist dementsprechend dem Marktbereich zuzuordnen.

In den MaK findet eine Negativabgrenzung des Aufgabenfeldes des Marktbereiches
statt. So ist das Kreditrisikocontrolling, die Sicherheitenbewertung, die Entscheidung

7 Vgl. Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002a), S. 2. Die Mingel zeigten sich z.B.
in fehlenden geschifispolitischen Strategien, unausgewogenen Kreditentscheidungen, mangeln-
den Kreditprozessen und ein unzureichendes Portfoliomanagement einschlieflich des Manage-
mentreportings, vgl. Govert/Pfingsten/Striter (2004), S. 677.

74 GOVERT/PFINGSTEN/STRATER kommen zu dem Ergebnis, dass trotz einiger gewollter Unschirfen
der MaK dieses Ergebnis im Wesentlichen auch erfiillt werden diirfte, vgl. Govert/Pfingsten/Stri-
ter (2004), S. 680.

5 Vgl. Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002b), Tz. 8 ff.

6 Vgl. Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002b), Tz. 11. Vgl. zur Kreditrisikostrate-
gie auch Wannhoff (2003), S. 58 ff.

7 ygl. Braun (2003).
% Vgl. Bosch/Weber (2003), S. 48 ff.
% ygl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002c), Tz. 25 ff.
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tiber die Risikovorsorge, die Durchfiihrung von Sanierungs- oder Abwicklungsprozes-
sen, die Entwicklung, Pflege und Uberwachung von Risikoklassifizierungsverfahren
sowie das Berichtswesen zwingend auflerhalb des Marktbereiches anzusiedeln. Im
Rahmen der Kreditentscheidung hat der Markt ein Votum bzgl. der Vorteilhaftigkeit
eines Kreditgeschiftes abzugeben. Zusitzlich muss fiir bestimmte Geschifte ein unab-
hingiges Zweitvotum abgegeben werden, das durch den Bereich Marktfolge erfolgen
muss.*® Stimmen die zwei Voten nicht iiberein, muss ein fester Eskalationsmechanis-
mus existieren. Durch die Pflicht zur Votierung fiir das risikorelevante Geschift soll
eine durchgingige Implementierung des ,,Vier-Augen-Prinzips* gewihrleistet wer-
den.®

Ablauforganisatorisch sind in den MaK Vorschriften zu einer Strukturierung und Ab-
grenzung von Teilprozessen im Kreditgeschift verankert.*® Danach werden die Teil-
prozesse der Kreditbearbeitung (bestehend aus der Kreditgew#hrung und der Kredit-
weiterbearbeitung), der Kreditbearbeitungskontrolle, der Intensivbetreuung, der Prob-
lemkreditbearbeitung und der Risikovorsorge unterschieden. Fiir diese sollen klare
Aufgaben, Kompetenzen und Verantwortlichkeiten definiert werden. Wahrend die
Kreditbearbeitung und die Kreditbearbeitungskontrolle vor allem im normalen Kredit-
geschift Relevanz besitzen, sind die Intensivbetreuung, die Behandlung von Problem-
krediten und die Risikovorsorge nur bei leistungsgestorten Krediten anzutreffen. Im
Folgenden soll nur noch die Kreditbearbeitung mit den Teilschritten der Kreditgewih-
rung und —weiterbearbeitung betrachtet werden, da diese aus Sicht eines mittelsténdi-
schen Unternehmens, dessen Engagement nicht leistungsgestort ist, die groBte Rele-
vanz besitzt.

Die Kreditgewdhrung als erster Teilprozess beinhaltet dabei alle Arbeitsschritte, die
bis zur Bereitstellung eines Kredites oder der Einrichtung einer Linie erforderlich sind
und betrifft somit die Initiierung des Geschiftes. Dazu gehdren sowohl die Aufnahme
des Kundenkontaktes, die Strukturierung des Geschiftes, die Ermittlung des Risikoge-
haltes, die Wertermittlung und Bestellung der Sicherheiten bis hin zur Vertragsausfer-
tigung. Daran schlieBt sich die Kreditweiterbearbeitung an, die wihrend eines laufen-
den Engagements die Einhaltung der Vertragsbedingungen, die jahrliche Aktualisie-
rung der Risikoeinschitzung sowie die Uberpriifung der Werthaltigkeit der Sicherhei-
ten beinhaltet. Eine aufbauorganisatorische Zuordnung der Titigkeiten ist der Bank
mit Ausnahme der Sicherheitenbewertung freigestellt.” Ein MaK-konformer Kredit-

% Dieses ist nur bei Geschaften notwendig, die dieses nach Art, Umfang, Komplexitit und Risiko-

gehalt erfordern, vgl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002c), Tz. 31 bzw.
33. Die hierfiir erforderlichen Definitionen sind jedoch von der Geschiftsleitung festzulegen, so
dass ein gewisser Entscheidungsspielraum verbleibt, vgl. Hannemann (2003), S. 19 fT.
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Vgl. Berens et al. (2005), S. 785. Eine Ausnahme des durchgiingigen Vier-Augen-Prinzips stellt
die sogenannte Krediteinzelkompetenz der Geschifisleitung dar, nach der diese jeweils auch ein-
zeln entsprechende Kreditbeschliisse fassen kann. Allerdings miissen solche Beschliisse explizit
dokumentiert werden, vgl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002c), Tz. 32.

2 Vgl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002c), Tz. 36 ff.
8 Vgl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002 c), Tz. 28.
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prozess flir nicht leistungsgestorte Engagements konnte nun wie folgt aussehen (vgl.
Abb. 3-9):

Kreditgewadhrung reditweiterbearbeitung

+ Akquise * Plausibilitats- * Vertrags- * Rating-Updates
- Kredit- priifungen erstellung + Ifd. Sicherheiten-
strukturierung « Kreditanalyse + Dokumentation/ bewertung
+ Informations- + Sicherheiten- Archivierung + Uberwachung der
beschaffung bestellung und = Servicing Einhaltung von
Rating -bewertung Vertrags-
* Ratingermittlung vereinbarungen
+ Bepreisung + Kreditproto- + Frilhwarnsignale
+ Kreditproto- kollierung
kollierung

Erstvotum Zweitvotum
Abb. 3-9: MaK-konformer Kreditprozess®™

Dabei sind alle Tétigkeiten, die nicht in direktem Zusammenhang mit der Initiierung
und dem Abschluss des Geschiftes zusammenhingen, dem Marktfolgebereich zuge-
ordnet. Denkbar und zulédssig wire es aber auch, z.B. die laufende Risikoklassifizie-
rung durch den Marktbereich vornehmen zu lassen.”* Der dargestellte Prozess geht
zudem im Bereich der Kreditgewihrung iiber eine MaK-Konformitét hinaus, da im
Marktfolgebereich eine Aufgabenteilung zwischen der Kreditanalyse und der Sachbe-
arbeitung vorgenommen wurde. Diese mogliche Aufgabenteilung kann bei Vorlage
von hinreichenden Mengengeriisten durch eine Aufgabenteilung Effizienzgewinne
hervorrufen.**
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Vgl. Berens et al. (2005), S. 785. Eine noch weitergehende Darstellung unter Einbeziehung des
Portfolio-Managements und der leistungsgestorten Kredite findet sich in Holzer (2004a), S. 236.

35 UDELL konnte in einer Analyse allerdings zeigen, dass Banken die laufende Kreditiiberwachung

durch eine vom Markt unabhingige Stelle nutzen, um diesen von der Ausnutzung negativer Ver-
haltensspielriume abzuhalten, vgl. Udell (1989).

HOLZER unterscheidet drei Stufen eines Redesigns der Kreditprozesse: 1. compliance-getrieben
(d.h. zur Erfiillung der aufsichtsrechtlichen Anforderungen), 2. effizienz-getrieben, 3. zur strategi-

386
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Deutlich konkretisiert werden durch die MaK auch die Vorschriften zur Risikoklassifi-
zierung. Danach hat jedes Kreditinstitut ein aussagekriftiges Risikoklassifizierungs-
verfahren einzufiihren, nachdem alle Kreditengagements nach festzulegenden Regeln
einer Risikoklasse zugeordnet werden miissen.”® Dieses Klassifizierungsverfahren ist
dabei in die Prozesse der Kreditbearbeitung und der Risikovorsorge einzubinden. Zu-
dem muss sich ebenfalls die Kompetenzordnung und die Intensitit der Kundenbetreu-
ung am Klassifizierungsverfahren ausrichten. Dadurch wird eine stérkere Orientierung
der Prozessgestaltung und der Entscheidungskompetenzen am &konomischen Risiko
des Engagements gefordert, wihrend dieses traditionell eher volumenorientiert war.’®
Eine Konditionengestaltung auf Basis der Risikoklassifizierung wird lediglich gefor-
dert, jedoch nicht explizit verlangt.’*®

Als kurzes Zwischenfazit kann an dieser Stelle festgehalten werden, dass die Regeln
der MaK deutlich um eine Objektivierung des Kreditvergabeprozesses bemiiht sind.
Vier-Augen-Prinzip, Trennung von laufendem Geschift und Problemkreditbearbeitung
sowie die Einfiihrung von Risikoklassifizierungsverfahren zielen alle darauf ab, den
Ermessensspielraum der Bankmitarbeiter zu reduzieren. Gleichzeitig fiihren sie aus
Sicht einer (Haus-)Bankbeziehung aber auch wieder zu einer Reduzierung der Flexibi-
litdt und der Handlungs- und Entscheidungskompetenz des Firmenkundenbetreuers.
Dadurch wird die Bedeutung der Pers6nlichkeit des Bankmitarbeiters geschwicht, was
ebenfalls als eine Form der Entpersonalisierung der Beziehung gesehen werden kann.

3.4.2.2 Baselll

Ein weiterer aktueller aufsichtsrechtlicher Themenkomplex, der eine hohe Relevanz
fiir die Geschiftsbeziehung mittelstindischer Unternehmen mit ihrer Bank hat, sind
die neuen Eigenkapitalunterlegungsvorschriften des Baseler Ausschusses fiir Banken-
aufsicht.’® Diese unter dem Stichwort ,Basel 11 bekannt gewordenen Vereinbarungen
haben das grundsitzliche Ziel der Verbesserung der Stabilitit des Finanzsystems, in-
dem Banken zu einer risikobewussteren Handlungsweise angehalten werden und

schen Neupositionierung des Kreditgeschiftes, vgl. Holzer (2004a), S. 235. Zu einer potenziellen
weiteren Aufgabenteilung siehe auch Garczorz/Jochims (2004), S. 694 ff.

%7 Vgl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002 c), Tz. 67 ff. Fiir ein Praxisbei-
spiel vgl. Fischer (2003), S. 396 f.

8  Vgl. Bichstadt (2003), S. 13 ff. oder Holzer (2004a), S. 237. Dies ist nicht allein aus regulatori-
scher Sicht sinnvoll, sondern stellt auch aus 6konomischen Kosten-Nutzen-Uberlegungen heraus
eine sinnvolle MaBnahme dar.

% Vgl. Bundesaufsichtsamt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2002c), Tz. 42.

3 Der Baseler Ausschuss setzt sich zusammen aus Vertretern von Zentralbanken und Bankenauf-

sichtsbehorden der Linder Belgien, Deutschland, Frankreich, GroBbritannien, Italien, Japan, Ka-
nada, Luxemburg, Niederlande, Schweden, Schweiz, Spanien und den USA. Die Empfehlungen
des Ausschusses werden jedoch haufig auch von anderen Landern in deren nationales Recht um-
gesetzt. So wurden z.B. die Empfehlungen des Baseler Akkords von 1988 in mittlerweile iiber
100 Landern umgesetzt, vgl. S6hlke (2002), S. 38.
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zugleich die Kapitalbasis der Banken risikoaddquat ausgestaltet wird.*" Endgiiltig in
Kraft treten sollen die Regelungen zum Ende des Jahres 2006, fiir den erweiterten
IRB-Ansatz erst Ende 2007. Die Auswirkungen von Basel II besitzen allerdings auf-
grund der notwendigen vorlaufenden Tétigkeiten bereits heute eine wesentliche Rele-
vanz.

Inhaltlich geht es bei Basel II darum, die regulatorischen Eigenkapitalanforderungen
fiir die Vergabe von Krediten stirker an das zugrundeliegende Risiko anzupassen.*”®
Aktuell sind Banken dazu verpflichtet, bei Krediten an Unternehmen und Privatperso-
nen grundsétzlich unabhédngig von derem zugrundeliegenden Risikogehalt pauschal
acht Prozent der Kreditsumme mit Eigenkapital zu unterlegen. Zukiinftig wird die Ho-
he des notwendigen Eigenkapitalbetrages an das Risiko der Forderung gekoppelt. Die-
se Koppelung erfolgt dabei iiber das Rating des Unternehmens, das entweder von einer
externen Ratingagentur stammt oder bankintern ermittelt wird. Im ersten Fall spricht
man vom Standardansatz, im zweiten Fall vom IRB (Internal Ratings Based)-Ansatz.**
Der IRB-Ansatz wird zudem noch in einen Basisansatz und einen fortgeschrittenen
Ansatz unterschieden. Diese unterscheiden sich hinsichtlich der Anzahl der von der
Bank selbsténdig zu bestimmenden Parameter.

In Deutschland haben in den letzten Jahren nahezu alle Banken mit dem Aufbau ent-
sprechender bankinterner Ratingsysteme begonnen, so dass von einer Dominanz des
IRB-Ansatzes auszugehen ist.** Deshalb soll hier im Folgenden primér der IRB-
Ansatz behandelt werden.** Beim IRB-Ansatz erfolgt die Berechnung des zur Eigen-
kapitalanforderung maBgeblichen Risikogewichtes anhand dreier Parameter, die mul-
tiplikativ miteinander verkniipft sind (vgl. Abb. 3-10):

¥ vgl. Baseler Ausschuss fiir Bankenaufsicht (2004), S. 2.

2 Eine Darstellung des erweiterten IRB-Ansatzes erfolgt im folgenden Text. Einen Uberblick iiber
die historische Entwicklung von Basel II geben z.B. Loch/Thelen-Pischke (2004), S. 733 f.

% val. fiir einen kurzen Uberblick iiber die gesamten Inhalte der Regelungen Schulte-Mattler/von
Kenne (2004), S. 38 ff. Neben der Neuregelung der Eigenkapitalvorschriften sind in der Rahmen-
vereinbarung zudem noch neue Normen in Hinblick auf die qualitative Bankenaufsicht und ver-
schiedene Offenlegungsvorschriften fiir Banken enthalten.

3% Siehe zu einer ausfiihrlichen Darstellung der Ansitze Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber
(2004), S. 603 fY. oder Segbers (2005), S. 5 ff.

¥ Die Sparkassen und Genossenschaftsbanken haben dazu z.B. verbundweite Ratingsysteme entwi-
ckelt, die von den angeschlossenen Primérbanken genutzt werden kénnen. Vgl. zu den Systemen
des DSGV-Ratings bzw. zum BVR-II-Rating Trawny/Miiller (2003) bzw. Nowak (2002). Aller-
dings besitzen die Primédrbanken zukiinftig auch weiterhin die Option, diese Systeme nicht zu nut-
zen und statt dessen den Standardansatz zu wihlen.

% In Deutschland haben nur die wenigsten mittelstindischen Unternehmen ein externes Rating. Fiir
diesen Fall hat der Standardansatz ein pauschales Risikogewicht von 100 % vorgesehen, was i-
dentisch ist mit den derzeit giiltigen Regelungen nach Basel I, vgl. Baseler Ausschuss fiir Ban-
kenaufsicht (2004), S. 21.
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Durch Bank im
IRB-Basisansatz

abhangig von

* Ausfallwahr-
scheinlichkeit
(PD)

+ Asset-Klasse

* Unternehmens-
grife

Abb. 3-10: Berechnung des Risikogewichtes im IRB-Ansatz*”

Der erste Faktor ist der Loss Given Default (LGD), d.h. diejenige Quote des ausste-
henden Forderungsbetrages, die bei einem Ausfall des Kreditnehmers abzuschreiben
wire. Der LGD hiéngt in der Praxis maBgeblich von der Kreditart und von der Besiche-
rung ab. Der zweite Faktor kann als Value at Risk der Forderung (VaR) pro Einheit
Exposure und LGD interpretiert werden. Diese Interpretation ergibt sich aus der Tatsa-
che, dass die IRB-Formel explizit nur denjenigen unerwarteten Verlust berechnet, der
mit einer Wahrscheinlichkeit von 99,9% nicht iiberschritten wird.**® Der dritte Faktor
sorgt fuir eine Justierung des Risikogewichtes an die Laufzeit des Kredites, da die IRB-
Formel in ihrer Grundform von einer effektiven Restlaufzeit des Kredites von 2,5 Jah-
ren ausgeht.

Wihrend die Bank bei Wahl des Basisansatzes lediglich den VaR auf Basis eigener
Daten bestimmen muss, hat sie bei Anwendung des fortgeschrittenen Ansatzes zusitz-
lich auch die Parameter LGD und M selbst zu schitzen. Im Basisansatz werden diese
verbindlich fiir alle Banken durch die Bankenaufsicht mit 45 % bzw. 2,5 Jahren vor-
gegeben.

Aus Sicht des mittelstdndischen Unternehmens ist nun primér die Ermittlung des VaR
von Interesse, da dieser auf Basis der auch schon im Rahmen der MaK angesproche-
nen internen Ratingsysteme berechnet wird.”” Der VaR hingt im Wesentlichen von
drei unterschiedlichen Faktoren ab. Diese sind die durch das Ratingsystem prognosti-

1 Vgl. Segbers (2005), S. 7 ff.

**¥ Vgl. hierzu Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 624 ff. oder Wilkens/Baule/Entrop
(2004), S. 734 f1.

Der Aufbau und Ablauf derartiger Ratingsysteme wird in Kap. 3.4.3.1 zum Einfluss neuerer
Technologien erldutert.

399
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zierte Ausfallwahrscheinlichkeit (PD), die Asset-Klasse, der das Unternehmen zuge-
ordnet wird, und die Unternehmensgrofle.

In Bezug auf die Asset-Klasse kann ein mittelstindisches Unternehmen grundsitzlich
den Unternehmen oder dem Retailsegment zugerechnet werden. Fiir die beiden Klas-
sen gelten jeweils unterschiedliche Risikogewichtsfunktionen, wobei fiir das Retail-
segment Kapitalerleichterungen vorgesehen sind. Eine Zuordnung eines Unternehmens
zum Retailsegment ist aber nur dann moglich, wenn das Gesamtengagement der Ban-
ken mit dem Einzelkunden eine Mio. € nicht iibersteigt.*®

Anderenfalls muss das Unternehmen der Asset-Klasse Unternehmen zugeordnet wer-
den. In diesem Falle existieren noch Erleichterungen der Risikogewichtsfunktion fiir
Unternehmen bis zu einem Jahresumsatz in Hohe von 50 Mio. €. Diese haben jedoch
einen degressiven Verlauf, d.h. die Erleichterungen sind groBer fiir kleinere Unter-
nehmen. Unter Kenntnis dieser Angaben kann jetzt grundsitzlich unter Verwendung
der Risikogewichtsfunktionen die prozentuale Eigenkapitalanforderung fiir Kredite an
mittelstéindische Unternehmen in Abhéngigkeit von der Ausfallwahrscheinlichkeit be-
rechnet werden (vgl. Abb. 3-11):

Eigenmittelunterlegung von Krediten nach Basel Il (LGD 45 %, M = 2,5 Jahre)

12%
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us

] ———]
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c
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w
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e
2
0%
0,03 % 0,48 % 0,95 % 1,42 % 1.89 % 2,36 % 283%

Ausfallwahrscheinlichkeit (PD)

Abb. 3-11: Alternative Eigenkapitalanforderungen fiir Unternehmenskredite
nach Basel II*

“0 Weitere Kriterien fiir die Entscheidung sind z.B. die Existenz eines eigenstindigen Rating-
systems, das sich von dem sonstigen Unternehmensrating unterscheidet sowie eine angemessene
Granularitdt des Retail-Portfolios. Vgl. zu einer Diskussion dieser Punkte bei der Umsetzung in
die deutsche Aufsichtsrechtspraxis Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (2004), S. 8 ff.

' vgl. Segbers (2005), S. 12.
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Die Abbildung zeigt, dass fiir Unternehmen, die dem Retail-Segment zugeordnet sind,
die geringsten Anforderungen gelten. Der Eigenmittelbedarf fiir Kredite an Unterneh-
men, die auch der Asset-Klasse Unternehmen zugeordnet sind, ist generell hoher. Die
Kurve steigt umso stirker an, je héher der Umsatz des kreditnehmenden Unterneh-
mens ist (U_50 im Vergleich zu U_5).*? Als Vergleich ist ebenfalls der Eigenkapital-
bedarf angezeigt, wie er sich nach dem Standardansatz und nach den derzeitigen Rege-
lungen des Grundsatzes I ergibt.*® Der angegebene Verlauf gilt dabei fiir alle Unter-
nehmen, die iiber kein externes Rating verfligen, was wie beschrieben fiir die aller-
meisten mittelstdndischen Unternehmen in Deutschland zutrifft. Fiir diese wird wie
nach der bisherigen Regelung des Grundsatzes I ein Risikogewicht von 100 % ange-
setzt, was einem Eigenmittelbedarf in Hhe von 8 % des ausstehenden Kreditbetrages
(Exposure at Default, EAD) entspricht.

Zunichst ist nun zu erkennen, dass die Eigenkapitalanforderung fiir nicht extern gera-
tete Unternehmen beim Standardansatz im Vergleich zum Status Quo nicht etwa
gleich bleibt, sondern aufgrund der zusitzlichen Aufnahme der operationellen Risiken
um etwa 13,6% ansteigt. Verwendet die Bank hingegen einen IRB-Ansatz, so hingt
eine Verschirfung oder Erleichterung der Anforderungen zum einen von der heranzu-
ziehenden Asset-Klasse sowie der Unternehmensgroe und zum anderen von der
zugrundeliegenden Ausfallwahrscheinlichkeit ab. Dies kann anhand des Schnittpunk-
tes der Risikogewichtskurven nach der IRB-Formel mit der Geraden des adjustierten
Grundsatzes [ abgelesen werden.

Hierbei zeigen sich je nach verwendetem Ansatz groBle Unterschiede. So wird fur Un-
ternehmen mit einem Jahresumsatz von 50 Mio. € und mehr bereits ab einer Ausfall-
wabhrscheinlichkeit von 0,76 % eine Verschirfung der Eigenmittelanforderungen aus
Sicht der Bank resultieren, fiir Unternehmen mit einem Umsatz von 5 Mio. € erst ab
einer PD von 1,56 %.** Sollte ein mittelstédndisches Unternehmen gar dem Retail-
Segment zugeordnet werden, findet eine Verschirfung erst ab einer Ausfallquote von

“2 " Fiir Unternehmen mit einem Umsatz von mehr als 50 Mio. € gilt ebenfalls in denselbem MaBe die
obere Kurve.

Um einen Vergleich der Regelungen mit dem aktuellen Status Quo vorzunehmen, muss allerdings
beachtet werden, dass nach Basel 11 zusitzlich zu den Unterlegungsvorschriften fiir die Kreditrisi-
ken auch noch Anforderungen fiir die operationellen Risiken hinzukommen. Diese wurden bisher
nicht explizit formuliert, sondem sollten quasi implizit iiber den Eigenkapitalunterlegungssatz fiir
die Kreditrisiken mit abgegolten werden. Die Ergebnisse der dritten QIS zeigen, dass diese etwa
12 % der bisherigen Kapitalanforderungen ausmachen, vgl. Baseler Ausschuss fiir Bankenaufsicht
(2003), S. 29. Um also einen Vergleich der aktuellen Eigenmittelanforderungen mit den neuen
Anforderungen nach Basel 11 vomehmen zu konnen, muss der bisherige Wert von 8 % entspre-
chend auf 7,04 % reduziert werden (GS I_adj.). Dazu wird ein Abschlag von 12 % auf den bishe-
rigen Solvabilititskoeffizienten vorgenommen, vgl. Schulte-Mattler/Manns (2004), S. 376 oder
ahnlich auf Basis élterer Vergleichswerte Grunert et al. (2002), S. 1054.

Nicht beriicksichtigt bei dieser Argumentation ist eine potenzielle Erleichterung der Eigenkapital-
anforderung, die sich aus dem erweiterten Kreis von anrechnungsfihigen Sicherheiten ergibt, vgl.
zu diesem Punkt auch Jansen (2002), S. 793.
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12,88 % statt, was einem Ubergang von einer mangelhaften zur ungeniigenden Bonitit
in der Klassifizierung von Standard & Poor’s entspricht.**

Fraglich ist nun, inwiefern die dargestellten Anderungen bei den Eigenkapitalanforde-
rungen und der Risikoklassifizierung tiberhaupt zu einer Verdnderung der Kreditkon-
ditionen flir mittelstindische Unternehmen fiihren. Die Kreditzinskalkulation in der
Bank setzt sich in der Regel additiv aus den vier Komponenten Refinanzierungszins,
Standardrisikokosten, Eigenkapitalkosten und den Standardbetriebskosten zusam-
men.** Unmittelbar betroffen von den Anderungen nach Basel 1I sind die Standardrisi-
kokosten sowie die Eigenkapitalkosten. Die Standardrisikokosten werden sich auf-
grund der Einfiihrung der differenzierteren Risikoklassifizierungsverfahren verindern,
so dass zukiinftig eine risikoaddquatere Bepreisung wahrscheinlich ist. Die Eigenkapi-
talkosten héingen unmittelbar von den modifizierten Eigenkapitalanforderungen ab.

Unter der Pramisse, dass die beiden anderen Zinskomponenten konstant bleiben, erge-
ben sich nun idealtypisch folgende Verdnderungen des Kreditzinses in Abhingigkeit
von der Ausfallwahrscheinlichkeit des KMU (vgl. Abb. 3-12):

Kreditzinsdnderung durch bankinterne Ratingverfahren in Abhéngigkeit von der
Ausfallwahrscheinlichkeit
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Abb. 3-12: Veridnderung Kreditzins durch bankinterne Ratingverfahren*”’

45 Vgl. zur Klassifizierung Standard & Poor’s (2001).

%% Vgl. hierzu knapp Grunert et el. (2002), S. 1047 und Schulte-Mattler/Manns (2004), S. 378 oder
ausfiihrlicher Hartmann-Wendels/Pfingsten/Weber (2004), S. 689 ff. Zu beachten ist allerdings,
dass sich der tatsichlich vereinbarte Zins letztlich als Verhandlungsergebnis am Markt ergibt.

%7 Sjehe ausfiihrlicher dazu Segbers (2005), S. 12 ff. Die Verinderung bezieht sich dabei auf ein
Unternehmen mit einem Jahresumsatz von 7,5 Mio. € und unter der Prémisse, dass vor Einfiih-
rung des bankinternen Ratings keinerlei Risikodifferenzierung vorgenommen wurde. Dies stellt
sicherlich eine recht rigide Pramisse dar, so dass der Effekt in der Realitit kleiner ausfallen diirfte,
aber in der Tendenz erhalten bleibt.
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Es zeigt sich also, dass erst ab der Ratingklasse B+ der Kreditzins signifikant zu-
nimmt. Insofern die Unternehmen einer besseren Ratingklasse zugeordnet werden,
diirfte sich der Zins tendenziell sogar verringern, wobei der wesentliche Effekt hierbei
von einer Reduktion der Standardrisikokosten ausgeht. Zieht man nun ein Musterport-
folio fiir das mittelstindische Firmenkundenkreditgeschift heran so zeigt sich, dass
etwa 85 % der mittelstindischen Unternehmen mit BB- oder besser geratet werden und
somit keine Verschlechterungen der Kreditkonditionen <ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>