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Hausbank-Prinzip meint im einfachen, engen Sinne, dal} eine einzige
Bank alle finanziellen Bediirfnisse eines Industrieunternehmens oder
eines Privatkunden befriedigt. Das Hausbank-Prinzip wird als eine
typisch deutsche Institution angesehen. Da vergleichbar enge und
weitreichende Beziehungen zwischen Bank und Kunden in anderen
Lindern kaum zu finden sind, gibt es beispielsweise in der englischen
Sprache keinen vergleichbaren Ausdruck, sondern man verwendet
auch dort das deutsche Wort "Hausbank”. Der Begriff "relationship
banking”, der dem Hausbank-Prinzip noch am ehesten vergleichbar
ist, trifft den Sachverhalt nicht ganz, weil er von anderen Rahmen-
bedingungen ausgeht. Durch die in angelsichsischen Lindern ge-
briuchtiche Trennung von commercial banking und investment bank-
ing ist einer einzigen Bank eine umfassende Versorgung ihrer Kunden
mit allen Arten von Finanzdienstleistungen dort nicht méglich. Der
Begriff "relationship banking” bezieht sich deshalb nur auf das
Einlagen- und Kreditgeschift und die damit verbundenen Leistungen
einer commercial bank; er schlieit dagegen den gesamten Bereich

der Wertpapierfinanzierung und der Wertpapieranlage aus. Hierfiir
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sind andere Institute zustdndig: investment banks oder securities
houses. Fiir die Grundformen finanzieller Leistungen besteht damit
von vornherein eine Konkurrenzbeziehung zwischen zwel ver-
schiedenen Arten von Finanzinstituten.

1. Ursachen und Vorteile des Hausbank-Prinzips

Die einfiihrenden Bemerkungen haben bereits eine wesentliche Grund-
lage des Hausbank-Prinzips verdeutlicht: die Tatsache, daB in
Deutschland traditionell der Tvp der Universalbank vorherrscht.
Die Gesetzgebung enthilt keine Vorschrift, die das Leistungsangebot
der Banken einschrinkt. Es ist also jeder Bank erlaubt, alle Leistun-
gen anzubieten, deren Angebot in anderen Lindern——durch gesetz-
lich erzwungene oder durch freiwillige Arbeitsteilung——auf ver-
schiedene Finanzinstitute verteilt ist. Inshesondere diirfen sie gleich-
zeitig das Einlagen- und Kreditgeschift und alle Arten von
Wertpapiergeschiften betreiben. Es ist ihnen segar erlaubt, auch
"bankfremde” Leistungen anzubieten, d.h. Leistungen, die nach all-
gemeinem Verstdndnis nicht banktypisch sind, so etwa——um ein
aktuelles Beispiel zu nennen——-der Verkauf von Versicherungsleis-
tungen. Diesen breiten Spielraum bei der Gestaltung ihres
Leistungsangebotes nutzen die Banken dazuy, ihre Kunden an sich zu
binden. Wenn ihnen ihre Hausbank alle Arten von Finanzdienstleis-
tungen bereitstellen kann, gibt es fiir die Kunden in dieser Hinsicht
keinen Grund, auch andere Banken hinzuzuziehen.

Das Hausbank-Prinzip bezieht sich vor allem auf Unternchmen als
Bankkunden, also auf die sogenannten Firmenkunden. Unterneh-
men haben in erster Linie einen Finanzierungsbedarf. Aus der Sicht
einer Bank gibt es generell zwei Moglichkeiten, diesen Finanzierungs-
bedarf zu decken. Die Bank kann entweder selbst Kredite vergehen,
oder sie kann—sofern das Unternehmen die dafiir notwendige
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Gr5Be und Bonitit hat——eine Kapitalbeschaffung iiber den Markt
organisieren, indem sie dem Unternchmen hilft, Wertpapiere zu
emittieren. Die Finanzierung von Unternehmen durch die Emission
von Wertpapieren spielt in Deutshland traditionell eine relativ gerin-
ge Rolle. Das liegt vor allerm daran, daB bei deutschen Anlegern
keine allzu groBe Neigung besteht, ihre Ersparnisse in Wertpapieren
anzulegen. Sie bevorzugen statt dessen die Anlage ihrer Ersparnisse
bei Banken. Der relativ geringe Umfang des Anlagekapitals am
deutschen Kapitalmarkt wird oft mit den beiden groBen Inflationen
erklirt, die in Deutschland 1923 und 1945 die Ersparnisse der Bevdl-
kerung in hohem MaBe entwertet haben. Es hat aber offenbar auch
etwas mit der Risikoscheu privater Anleger zu tun, die ihre Anlagen
nicht gerne einem Kursidnderungsrisiko aussetzen.

Die traditionell schwache Position des Marktes fiir Anleihen und
Aktien hat zweifellos die Stellung der Haushanken gestirkt. Denn
sie fihrte dazu, daB auch grioBere Firmenkunden stirker auf Bank-
kredite angewiesen waren, um ihre Investitionen zu finanzieren.
Dabel muBten langfristige Bankkredite zum Teil auch als Ersatz fiir
ein unzureichendes Eigenkapital dienen. Das brachte den Banken
gute Zinsertrige, aber auch erhihte Risiken. Die Bereitschaft der
Banken, Kredite auch als Eigenkapitalersatz zu gewihren, wird als
wesentlicher Beitrag fiir den Aufschwung der deutschen Wirtschaft
in den letzten vierzig Jahren angesehen. Es festigte die traditionell
sehr enge Verbindung zwischen den Unternehmen und ihrer Haus-
bank, die nicht nur bereit und in der Lage war, den Finanzierungs-
bedarf ihrer Firmenkunden umfassend zu decken, sondern auf die sie
auch rechnen durften, wenn sie in wirtschaftliche Schwierigkeiten
gerieten. DaB die Hausbanken thnen dies in Aussicht stellte, war ein
weiteres Mittel, die Kunden an die Bank zu binden.

Im Zusammenhang mit dieser engen Beziehung zwischen Firmenkun-
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den und Hausbank sind zum Teil auch die Beteiligungen der Banken

an Industrie- und Handelsunternehmen sowie die Prisenz von Ban-

kenvertretern in ihren Aufsichtsriten zu sehen. Beteiligungen und

Aufsichtsratmandate sind meistens nicht Instrumente, um eine

Hausbank-Verbindung zu begriinden, sondern im Gegenteil: Sie sind

Erscheinungsformen bereits bestehender enger Verbindungen zwi-

schen Unternehmen und Haushank:

+ Dall Banken Befeiligungen an Industrie- und Handelsunternehmen
halten, also Anteile ihres Eigenkapitals iibernommen haben, geht
hiufig darauf zuriick, daB diese Unternehmen in kritischen
Entwicklungsphasen zusiitzliches Eigenkapital benitigten, es aber
wegen der kritischen Lage des Unternehmens am Markt nicht
aufnehmen konnten. Zum Teil wurden dann langfristige Kredite
der Bank in Eigenkapital umgewandelt; oder die Bank iihernahm
die Aktien aus einer Kapitalerhthung——in der Hoffnung, sie
verkaufen zu konnen, sobald das Unternehmen wieder erfolgrei-
cher wirtschaftet,

Um die Rolle der Bankenvertreter im Aufsichtsrat von Industrie-
und Handelsunternehmen zu verstehen, mull man zunichst wissen,
welche Aufgaben ein Aufsichtsrat hat. Die Fithrung von Aktien-
gesellschaften ist in Deutschiand zweistufig organisiert. Die
Gesellschafter wihlen im ersten Schritt einen Aufsichtsrat, der je
nach GréBe des Aktienkapitals zwischen drei und 21 Mitglieder
hat. Im zweiten Schritt bestellt der Aufsichtsrat den Vorstand,
der die tiglichen Geschifte der Unternehmung fiihrt. Dariiber
hinaus ist es Aufgabe des Aufsichtsrates, die Geschiftsfithrung des
Vorstandes zu itherwachen und beratend zu unterstiitzen. Er kann
auch Vorstandsmitglieder wieder abberufen.

Sofern die Bank eine Beteiligung am Aktienkapital eines Industrie-
oder Handelsunternehmens hilt, gehiirt sie zu dessen Gesell-
schaftern und ist schon aus diesem Grunde im Aufsichtsrat ver-
treten. Aber auch dann, wenn keine Beteiligung besteht, sind
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Vertreter von Banken in vielen Aufsichtsriiten vertreten, weil sie
von den Unternehmen als Berater gewollt werden.

Der EinfluB der Banken iiber den Aufsichtsrat wird oft iiberschiit-
zt. Meistens ist die einzelne Bank nur mit einem Aufsichtsratmit-
glied vertreten, gelegentlich sind es zwei. Bei gioBen Aktiengesell-
schaften ist es ohnehin so, dal die Hilfte der Mitglieder des
Aufsichtsrates Vertreter der Arbeitnehmer sein miissen, die mithin
von threr Zahl her eine viel stirkere Stellung haben als die Haus-
bank. Doch auch wenn der Bankenvertreter sich bel Abstimmun-
gen im Aufsichtsrat nicht durchsetzen kann, so ist doch die Bank
durch seine Prisenz gut iiber die Entwicklung des Unternehmens
informiert und hat zudem die M#glichkeit, iiber die Diskussionen
im Aufsichtsrat EinfluB auf die Meinungsbildung der anderen
Mitglieder zu nehmen.

Zu der traditionell starken Stellung der Hausbank mull man aller-
dings eines erginzen. Je griBer das Industrie- oder Handelsunterneh-
men wird, desto weniger ist eine einzige Bank in der Lage, den
wachsenden Finanzierungsbedarf zu decken. An die Stelle einer
einzigen Bank tritt dann eine Gruppe von Banken, die gemeinsam ein
sogenanntes Hausbank-Konsortium bilden. Sie teilen sich bei der
Kreditvergabe die Aufbringung der Mittel und das Kreditrisiko, und
sie teilen sich bei der Unterbringung neuer Wertpapiere des Unterneh-
mens am Kapitalmarkt das Plazierungsrisiko. In diesem Hausbank-
Konsortium gibt es aber gewthnlich eine Bank, mit der die Zusam-
menarbeit des Unternehmens traditionell besonders eng ist und die
bei gemeinsam organisierten Finanzierungen iber den Kapitalmarkt
als "Konsortialfithrer” auftritt.

Den Begriff der Hausbank bezieht man zwar meistens nur auf

Unternehmen als Bankkunden; er 14Bt sich aber gleichermaBen auf
Privathunden Ubertragen. Erst mit der Einfithrung der bargeldlosen
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Lohn- und Gehaltszahlung Anfang der sechziger Jahre sind nach und
nach auch alle privaten Haushalte zu Bankkunden geworden. Ihre
Stellung der Bank gegeniiber unterscheidet sich allerdings in ver-
schiedener Hinsicht von der Stellung der Firmenkunden. Im Vorder-
grund steht bei privaten Haushalten meistens der Wunsch, ihre
Ersparnisse sicher und ertragreich anzulegen. Nur ein Teil von
ihnen benstigt auch Kredite, vor allem zum Bau oder zum Kauf von
Hidusern. Ihr Bedarf an Bankleistungen ist im ganzen geringer und
einfacher als bei Firmenkunden, und zumindest in der ersten Zeit——
in den sechziger und siebziger Jahren——waren sie auch kaum erfah-
ren im Umgang mit Banken. Aus Bequemlichkeit wihlten sie hiufig
die ndchstgelegene Bank, bei der sie alle benétigten Bankleistungen

nachfragen. So hatte auch jeder Privatkunde seine "Hausbank”.

Seit den siebziger, vor allem aber seit den achtziger Jahren haben
sich jedoch die Rahmenbedingungen fiir den Absatz von Bankleistun-
gen verdndert, was unter anderem zur Folge hatte, daB sich die
Beziehungen zwischen den Kunden und ihrer Bank erheblich ge-
lockert haben.

2. Verédnderte Rahmenbedingungen

Die Verdnderungen gingen iiberwiegend von den Bankkunden aus,

zum Teil auch von den Banken selbst.

Die GroBunternehmen der Industrie sind in wachsendem MaBe inter-
national geworden——durch wachsende Auslandsumsiitze, oft ergéin-
zt um Direktinvestitionen in anderen Lindern. Das ertiffnete ithnen
h#ufig glinstigere Finanzierungsmoglichkeiten auch auf anderen
nationalen sowie auf den internationalen Finanzmirkten. Hinzu
kommt, daf}3 die groBen Unternehmen sich immer leistungsfihigere
Finanzabteilungen aufbauten, die sehr professionell arbeiten und fiir
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die kurzfristiges Rentabilititsdenken gewthnlich wichtiger ist als
langfristig gewachsene Beziehungen zu einer Haushank.

Bel den wmisttelgrofien Unternehmen stehen fiir die gelockerte Bezie-
hung zu ihrer Hausbank andere Griinde im Vordergrund. Hier ist es
vor allem der Wunsch nach unternehmerischer Unabhingigkeit, der
sich darin ausdriickt, dal man statt mit einer Bank mit mehreren
Banken in Geschiftsheziehungen steht. Auf diese Weise erhoht sich
die Markttransparenz. Einen gewissen Einfluff auf die Entscheidung
z11 Mehrfach-Bankverbindungen mag auch die immer wieder 6ffent-
lich diskutierte Kritik haben, die Banken h&tten zu viel Macht tiber
die anderen Unternehmen, da sie als Universalbanken ihre Kunden
nicht nur umfassend mit Bankleistungen versorgen, sondern auch
umfassend kontrollieren und beherrschen kdnnten.

Von den Diskussionen um die "Macht der Banken” wird wahrschein-
lich auch das Verhalten der Privatkunden beeinfluBt. Bet ihnen
kommt hinzu, daB sie inzwischen in Bankgeschiiften an Erfahrung
gewonnen haben und eine wachsende Zahl von ihnen ihre Bankbezie-
hungen auch professioneller gestaltet. Das gewachsene Selbst-
bewuBtsein driickt sich darin aus, da immer mehr Privatkunden
Verbindungen zu mehreren Banken unterhalten. Wéhrend 1973 nur
209% der Befragten mehr als eine Bankverbindung hatten, waren es
1989 fast 40%. Auch Privatkunden macht die Beziehung zu mehre-
ren Banken unabhingiger, und sie schafft ihnen mehr Markt-
transparenz. Da das Volumen ihrer Geschiifte aber viel geringer ist
als bei Firmenkunden, werden hier schon mehr als zwei oder drei
Bankverbindungen zu umstiindlich und unwirtschaftlich.

Es sind aber nicht allein Veriinderungen auf der Kundenseite, die die

traditionelle Hausbank-Beziehung zwischen Bank und Kunde ge-
lockert haben. Auch die Banken selbst haben dazu beigetragen.
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Obwohl sich alle Banken gleichermaBen bemiihen, {hren Kunden ein
umfassendes Leistungsangebot bereitzustellen, gab es fir eine lange
Zeit doch eine deutliche Arbeitsteilung zwischen ihnen. Die
grilBeren Aktienbanken waren die Hausbanken der GroBindustrie,
wihrend sich Sparkassen und Kreditgenossenschaften auf die
mittelgroBen und kleinen Unternehmen konzentrierten, die Sparkas-
sen darilber hinaus auf die privaten Haushalte. Diese traditionelle
Arbeitsteilung haben die Banken in den letzten Jahrzehnten selbst
beseitigt, indem sie sich bemiihten, in die gewohnten Kundenkreise
der jeweils anderen Gruppen einzudringen. Die grofien aktienban-
ken haben immer stirker auch mittelgroBe und kleine Unternehhmen
sowie auch Privatkunden umworben, wihrend die Spitzeninstitute
der Sparkassen und der Kreditgenossenschaften hegannen, mit den
Aktienbanken um die GroBunternehmen aus Industrie und Handel zu
konkurrieren. Dabei verfinderte sich nicht nur das Konkurrenzver-
halten der Banken, sondern auch ihre Einstellung zum traditionellen
Hausbank-Prinzip. Man erkannte, dal eine enge, den gesamten
Finanzbereich umfassende Verbindung mit den Kunden nicht nur
Vorteile hat. Zum einen kann es unter dem Gesichtspunkt der
Rentabilitit zweckmiBiger sein, sich auf einige Produktbereiche zu
spezialisieren, die man in besonders hoher Qualitit oder mit beson-
ders niedrigen Kosten bereitstellen kann. Zum anderen ist den
Banken in neuerer Zeit deutlicher als frither vor Augen gefiihrt
worden, dafl Hausbank zu sein, auch mit grélerer Verantwortung
verbunden ist. Dabei geht es nicht allein um die von ihnen selbst
{ibernommene Bereitschaft, ihren Kunden im Rahmen einer langfris-
tigen Geschéftsverbindung auch dann zur Seite zu stehen, wenn sie in
finanzielle Schwierigkeiten geraten. Die Banken muBten erfahren,
daB sie heute in viel stirkerem MaBe als frither von Politikern unter
Druck gesetzt werden, wirtschaftlich schwache Unternehmen zu
retten. Mit dem Hinweis auf die gefihrdeten Arbeitsplitze erwartet
man heute in der (ffentlichkeit von der Hausbank, daB3 sie mit dem
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Verzicht auf Zinsen, dem Verzicht auf Forderungen oder sogar mit

zusitzlichen Krediten die Rattung von Unternehmen unterstiitzt
unabhiingig davon, ob die Bank selbst eine echte Chance zur Sanie-
rung sieht.

Somit ergibt sich insgesamt, dall auf der einen Seite selbstbewul3ter
gewordene Kunden ihre iiber viele Jahre gewachsenen Beziehungen
zu nur einer Bank in Frage stellen und dafl auf der anderen Seite die
Banken versuchen, iber ihren langfristig gewachsenen Kundenstamm
hinaus in die Hausbank-Beziehungen anderer Banken zu ihren Kun-
den einzudringen. Das Hausbank-Prinzip in seiner traditionelien
Ausprigung verliert damit mehr und mehr an Bedeutung.

3. Von der Hausbank zur Hauptbank

Ob sich die Beziehungen der Kunden zu ihren bisherigen Hausbanken
weiter lockern werden, oder ob das hausbank-Prinzip in verinderter
Form zuriickkehren wird, diese Frage 1ifit sich allgemeingiiltig nicht
beantworten. Die Einstellung der Kunden bewegt sich zwischen dem
Wunsch nach méglichst groBer Unabhingigkeit von den Banken auf
der einen und dem Wunsch nach vertrauensvoller Hilfe im Fall
finanzieller Engpisse auf der anderen Seite. Je nach allgemeiner
Konjunkturlage und wirtschaftlichem Erfolg des eigenen Unterneh-
mens steht stidrker die eine oder die andere Haltung im Vordergrund.
Die Bereitschaft, sich vorzugsweise an eine eingize Bank zu binden,
wird also zeitweise schwicher und zeitweise stirker sein. Da es
aber zum Regelfall geworden ist, dal die Kunden—in wachsendem
MaBe auch die Privatkunden——-mehrere Bankverbindungen haben,
halten sie sich jedenfalls die Moglichkeit offen, die Bindung an ihre
urspriingliche Hausbank zu lgsen, zumal sie durch die Mehrfach-
Bankverbindungen auch {lber eine bessere Markttransparenz ver-
figen.

— 31—



t 2 W 2 3135

Aus der Sicht der Banken gibt es wie erwihnt~——zwar ebenfalls
Griinde dafiir, die traditionelle Hausbank-Funktion zu lockern; es
ttherwiegen aber offenbar die Vorteile, die man in einer langfristig
und breit angelegten Dauerbezichung zu den Kunden sieht. Angesi-
chts der Tatsache, daBl die Firmenkunden und auch ein immer
grioBerer Teil der Privatkunden mehrere Bankverbindungen unter-
halten, kann es aber heute nur noch darum gehen, die Hauptbank-
Verbindung zu werden. Die Moglichkeiten der Bank, dies zu errei-
chen, sind bei Firmenkunden unterschiedlich, je nachdem, ob es sich
um GroBjunternehmen oder um mittelgroBe und kleine Unternehmen
handelt.

Zwischen vielen GroBunternehmen und einzelnen Banken haben sich
im Verlauf von Jahrzehnten enge Beziehungen entwickelt, die hiufig
auf besonders gutem persénlichen Verstindnis zwischen ihren Fith-
rungsperstnlichkeiten beruhten, auf einer engen Zusammenarbeit
zwischen “dem Industriellen” and "dem Bankier”. An die Stelle
dieser urspriinglich stark durch einzelne Personen bestimmten Ver-
bindung sind im Laufe der Zeit unperstinlichere Beziehungen zwi-
schen auswechselbaren Vertretern der Banken und der Finanz-
abteisungen der GroBunternehmen getreten. Diese Finanzabteilun-
gen suchen sich heute die Banken, mit denen man zusammenarbeitet,
systematisch und zielorientiert aus—bei komplexen Leistungen vor
allem nach ihrer Leistungsfihigkeit, bei Routineleistungen vor allem
nach der Rentabilitit, d.h. nach dem hilligsten Angebot. Damit wird
deutlich, welche generellen Ansatzpunkte fiir eine GroBbank beste-
hen, zur Hauptbank-Verbindung zu werden. Sie muB bei anspruchs-
vollen, komplexen Leistungen einen besonders hohen Standard errei-
chen, und sie mull Routineleistungen so kostenglinstig produzieren,
daB sie sie billiger als die Konkurrenz anbieten kann. Da
GroBunternehmen gewdohnlich in zahireichen Lindern tiatig sind
{multinationale Unternehmen), suchen sie sich weltweit die besten
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Banken ftir die verschiedenen Leistungsarten aus.

Dies ist die sehr selbstbewuBte Schilderung, wie sie heute meistens
die Vertreter groBer Industrie- und Handelsunternehmen von ihrer
Bezichung zu den Banken geben. Bankenvertreter berichten aller-
dings, daB es auch viele Ausnahmen von dieser Regel gibt. Sie
berichten, daB selbst sehr groBe Industriekonzerne auch in guten
Zeiten weiterhin zu ihrer Hausbank stehen und dabei auch bereit sind,
etwas hhere Zinsen und Gebilhren zu zahlen. Die Konzerne erwar-
ten dann aber auch, daB in schwierigen Zeiten die Hausbank
geniigend risikobereit ist, ihre Finanzierung durchzuhalten oder sie
sogar aufzustocken, falls dies erforderlich sein sollte. Welchen
Anteil solche unverdndert festen Verbindungen zwishen
GroBunternehmen und Hausbank heute noch haben, 146t sich zuver-
lissig nicht feststellen. Mitunter hat man den Eindruck, daB Ban-
kenvertreter diese festen Verbindungen vor allem als aus ihrer Sicht
wimschenswert beschreiben. Es fillt jedenfalls auf, dald sie immer
wieder betonen, ein Unternehmen, das mal bei dieser und mal bei
jener Bank Leistungen abnehme, kénne nicht damit rechnen, daB in
schwierigen Zeiten eine dieser Banken bereit sei, das Unternehmen
mit besonders hoher Riskikobereitschaft zu unterstiitzen. Das klin-
gt manchmal fast wie eine Drohung, mit der man die unabhingiger
gewordenen Unternehmen wieder fester an ihre Bank binden mochte.
Die Vorstellung einer Hausbank-Beziehung alter Art——also mit
umfassender und ausschlieBlicher Betreuung——hiit man aber auch
bei den Banken fiir nicht mehr realisierbar. Der Wunsch richtet sich
vielmehr jetzt darauf, einen moglichst hohen Anteil am gesamten
Geschiiftsvolumen des Kunden zu gewinnen, also eine seiner
Hauptbank-Verbindungen zu werden.

Auf der Seite der GroBunternehmen sind die Voraussetzungen dafiir
insoweit gegeben, als besonders in den internationalen Konzern das
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Finanzwesen in letzter Zeit stark zentralisiert worden ist, was unter
anderem dazu gefithrt hat, dal man tiberwiegend nur noch mit einer
geringeren Zahl von Kernbanken (core hanks) zusammenarbeitet.

Wiahrend GroBunternehmen schon aufgrund ihrer GrisBe mit mehre-
ren Banken zusammenarbeiten milssen, ist dies fiiv mitteigroBe und
kleine Unternehmen nicht unbedingt erforderlich. Aus den ge-
nannten Griinden besteht aber auch bei ihnen eine wachsende
Neigung zu mehreren Bankverbindungen. Auch hier hat sich also
dic traditionelle Hausbank-Verbindung deutlich gelockert. Auch bei
thnen geht es fiir die Banken heute darum, Hauptbank-Verbindung zu
bleiben oder es zu werden. Gegenilber der Beziehung zu
GroBunternehmen gibt es vor allem zwei Besonderheiten, die fiir die
Bank bessere Voraussetzungen schaffen, eine dauerhafte und ver-
trauensvolle Zusammenarbeit mit den Kunden zu erreichen. Zum
einen haben kleine und mittelgroBe Unternehmen gewshnlich keine
eigene Finanzabteilung, die in professioneller Weise den Kontakt zu
den Banken pflegt. Deshalb sind sie viel stirker als
GroBunternehmen auf finanzielle Beratung und Unterstiitzung an-
gewiesen. Zum zweiten besteht gegentiber GroBunternehmen auch
insofern ein Unterschied, als mittelgroBe und kieine Unternehmen
viel stirker durch nur wenige Personen, oft nur durch eine einzige
Person bestimmt werden. Dadurch ist die Bedeutung persénlicher
Beziehungen und die Mobglichkeit, persinliche Priferenzen auf-
zubauen, hier viel gréBer. Fiir die Bank besteht dabei allerdings das
Problem, daB sie als das groBere Unternehmen mit vielen Mitar-
beitern arbeitet, die, um sich weiter zu qualifizieren, &fter ihre
Arbeitspldtze wechseln. Die Forderung, der mittelstindische Fir-
menkunde miisse zum Aufbau persénlicher Beziehungen méglichst
immer den gleichen Ansprechpartner in der Bank haben, ist also nicht
ohne weiteres zu verwirklichen. Bei gréBeren Banken kommt hinzy,
daB der Ansprechpartner des Firmenkunden oft nicht geniigend
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Eigenkompetenz bei Kreditentscheidungen hat, sondern die Ent-
scheidung in einer iibergeordneten Kreditabteilung getroffen wird.
Das wertet den Mitarbeiter der Bank gegeniiber dem Firmenkunden
als Gesprichspartner ab und erschwert den Aufbau persénlicher
Bezichungen. Es ist im iibrigen auch der Grund, weshalb kleine
Banken wie die Kreditgenossenschaften sich unverindert gut am
Markt behaupten kénnen. Die Vertreter der mittelgro3en Unterneh-
men kinnen hier mit einem Geschiiftsleiter der Bank verhandeln, der
auch Kreditentscheidungen selbst treffen kann. Er steht also dem
Unternehmer von gleich zu gleich gegeniiber, was den Aufbau perstin-
licher Beziehungen wesentlich erleichtert.

Im ganzen gesehen werden von den Banken die Marktanteile im
Geschift mit mittelgoBen und kleinen Unternehmen als vergleichs-
weise starr beschrieben. Diese Kunden wechseln selten vollstindig
die Bank; eher kommt es vor, daf sie ihr Geschiftsvolumen anders
zwischen den Banken verteilen, mit denen sie in Geschéftsbezichung
stehen. Es ist hier offenbar nach wie vor schwer, in bestehende
Verbindungen einzubrechen. Als wichtigsten Potential an neuen
Kunden werden deshalb neue und junge Unternehmen angesehen.
Bei ihnen wird allerdings begbachtet, daB sie hesonders hiufig die
Bankverbindung wechseln. Man hat ermittelt, daB die Banken, die
das Unternehmen bei der Griindung unterstiitzt haben, in 40% der
Fille spiter nicht die Hauptbank-Verbindung werden. Das 146t sich
als Ausdruck des harten Wettbewerbes um diese Unternehmen inter-
pretieren.

Bei privatkunden, bei denen sich ja ebenfalls die Neigung verstirkt,
durch mehrere Bankverbindungen unabhiingiger zu werden, ist die
Bindung vorzugsweise an eine Bank aber nach wie vor der Ragelfall.
Dies ist allein schon durch ihr viel geringeres Geschiftsvolumen
bedingt, das eine Verteilung auf mehrere Banken sehr bald zu um-
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stéindlich und unwirtschaftlich macht. So besteht auch hier das
Potential an neuen Kunden vor allem aus denen, die ganz neu im
Einzugsbereich der Bank hinzukommen. Das sind bei den Privat-
kunden die Jugendlichen und Personen, die thren Wohnsitz wechseln.

Als Fazit der Uberlegungen 4Bt sich eindeutig ledighich feststellen,
daB das Hausbank-Prinzip in seiner traditionellen, engen Form nicht
mehr das Verhiiltnis zwischen den Banken und ihren Kunden kenn-
zeichnet. Bei allen Kundengruppen sind——aus unterschiedlichen
Griinden—-die Beziehungen deutlich lockerer geworden. Ob dies
von Dauer sein wird oder nur eine Phase des Ausprobierens neuer
Freiheiten ist, 14Bt sich noch nicht sagen. Erkennbar ist immerhin,
daf die Beziehung zur Bank durch die wirtschaftliche Lage der
Kunden beeinfluft wird. In wirtschaftlichen Schwiichephasen
gewinnt der Wunsch nach enger Zusammenarbeit mit der Hausbank
wieder an Gewicht. Die Banken nutzen diese Erfahrung, indem sie
immer wieder betonen, daB auf ihre Unterstiitzung vor allem die
Kunden rechnen diirfen, die mit der Bank in einer langj#hrigen,
umfassenden Geschiftsverbindung stehen. .
August 1994
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