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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
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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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Vorwort IX

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
UDO 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 Ekﬁdg@éb%\gqc@q Ausfithrungen in Kap. 4.
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via free access



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 mittelstdandischen
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). Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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Einleitung 3

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 Vgl KfW (2005), S. 18 bzw. S. 36.

4" vgl. MIND 03 (2004), S. 19 oder KfW (2005), S. 51.
** Berger/Udell (2002), F47. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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4 Einleitung

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). Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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Einleitung 5

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-
dédrmaterials angestellt. Diese dienen c!pr 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 Betriebswirtschaftsiehre Diefenbach (2003), S é%gérs - 978-3-631-75316-3
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6 Einleitung

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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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 beriicksichtjgt., o Segbers - 978-3-631-75316-3
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8 Einleitung

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.

Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 06:16:34AM
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o | Zusammenfassung |
o Implikationen fiir Forschung und Praxis
:: Ganzheitliche Analyse einer Geschéftsbeziehung zwischen %
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Okonomische Soziale :
o 1 ° i Funktion Interaktio H
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Neue Institutionenékonomik Verhaltenswissenschaften

l Theoretische Grundlagen einer Geschaftsbeziehung 1
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Abb. 1-1: Aufbau der wissenschaftlichen Untersuchung®
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10 Theoretische Erklirungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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.
' Gummesson (1997), S. 270. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3

Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 06:16:34AM
via free access



Theoretische Erklarungsansitze einer Geschaftsbeziehung 11

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 sinngemiB 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.

¥ vgl. 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 (|99Ma%s}%egbers - 978-3-631-75316-3
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12 Theoretische Erklarungsansitze einer Geschaftsbeziehung

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 vorgestelit und, soweit moglich, integriert.

4 vgl. zu dem dieser Interpretation zugrundeliegenden Resource Dependence-Ansatz Pfef-
fer/Salancik (1978). Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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Theoretische Erklarungsansitze einer Geschaftsbeziehung 13

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-
Beziehungen nur in Grenzfillen vorliegen. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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14 Theoretische Erkldrungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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, Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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.
* Vel Richter/Furubotn (1996), S. 3 ff. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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16 Theoretische Erkldrungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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 fT. oder-Wilkiamson 619808 S, #81£75316-3
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18 Theoretische Erklirungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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Theoretische Erklarungsansitze einer Geschiftsbeziehung 19

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 Ansdtze 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 0@, 8 dSDH3-3.631-75316-3
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20 Theoretische Erklirungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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 moglich ist. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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Transaktions-
atmosphare und
-haufigkeit
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Rationalitat - » mple
//
Informations-
verkeilung \
e e
Opportuni < » | Speaifitat

S -

Verhaltens- Situa.tions-
annahmen spezifische
Umweltfaktoren

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.
Vegl. 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 ware. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3

Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 06:16:34AM

via free access



22 Theoretische Erklirungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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). Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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.

2 Vgl. 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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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. 55 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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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26 Theoretische Erklirungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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 kommunizigrbaycist,-als Instrgmentszyr Reduktion
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Theoretische Erklarungsansitze einer Geschaftsbeziehung 27

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.

1o Vgl‘ FlieB (2001), S. 332 oder Jacob (2002), S. lﬁ?aus Segbers - 978-3-631-75316-3
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28 Theoretische Erkldrungsansitze einer Geschifisbeziehung

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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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 erfo\gyejgg(ggg%grlsz.w 8-3-631-75316-3
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30 Theoretische Erkldrungsansitze einer Geschiftsbeziehung

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). Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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.22.12. Klaus Segbers - 978-3-631-75316-3
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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 be<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>