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Die Renaissance

der Hausbank

Von Joachim E. Schielke

Joachim E. Schielke beschreibt den
Idealfall: Das Unternehmen und seine
Hausbank passen in ihrem Charakier
gut zusammen, die Bank kann auf-
grund langjdhriger Zusammenarbeit
Geschdftsmodell und Management gut
beurteilen und ist daher auch in Kri-
senzeiten ein echter Partner fiir den
Kunden, der auch in existenzbedro-
henden Phasen hilfreich zur Seite
steht. Dennoch, so mahnt er, kann es
auch im Verhdltnis zwischen Unter-
nehmen und Hausbank durch man-
gelnde Kommunikation zu einer Kre-
ditklemme kommen. Und eine Firma
kdénne nicht erwarten, dass sich eine
Bank in schlechten Zeiten verpflichtet
fiihle, wenn es nicht auch in guten
Zeiten bereit sei, mit ihr zusammen-
zuarbeiten. Red.

Uber Jahrzehnte hinweg war der Bankkre-
dit das dominierende Mittel der AuBenfi-
nanzierung deutscher Unternehmen. Aus
dieser Grundfinanzierung heraus konnte
sich das typisch deutsche ,Hausbankprin-
zip” entwickeln. Es ermdglichte Liquiditdts-
sicherung ebenso wie die Finanzierung
von Wachstum, ohne dass Geschdftspo-
litik und -entwicklung der Offentlichkeit
zugdanglich gemacht werden musste.

Der verstdrkte Bankenwettbewerb und die
Globalisierung der Kapitalmdrkfe hat das
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Hausbankprinzip seif den neunziger Jah-
ren des 20. Jahrhunderts aber aufge-
weicht. Insbesondere in der jlingsten Ver-
gangenheit war zu beobachten, dass sich
neue Wettbewerber mit aggressiven Kon-
difionen den Marktzutritt verschafften, um
sich bald darauf — insbesondere in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten — wieder
zurlickzuziehen. Beispielhaft daftir war das
Verhalten von einigen Auslandsbanken im
Zuge der Finanz- und Wirtschaftskrise.
Durch ihren Rickzug vom deutschen Markt
hinterlieBen sie eine Finanzierungslicke in
Milliardenhéhe.

Kontokorrentkredit als Basis fiir breite
Geschdftsbeziehung

Das seinerzeit geborene Schlagwort ,die
Hausbank ist tot”, gilt heufe nicht mehr.
Vor allem fir mittelstdndische Unterneh-
men ist das Hausbankprinzip nach wie vor
der Anker ihrer Finanzierung. Umgekehrt
ist der Konfokorrentkredit ein strategisches
Produkt der Bank, mit dem sie laufend
Uber die Geschdftsentwicklung des Kunden
informiert ist. Er ist die Basis fur eine brei-
te Geschdftsbeziehung. Fur die Mittelstdnd-
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ler ist die enge und auf Langfristigkeit
ausgerichtete Beziehung zur Hausbank
(Relationship Banking) weiterhin die Basis
der Beziehung zu den Banken und bietet
ihnen im Gegenzug Planungssicherheit
und Stabilitat.

Eine Studie der Infes Unternehmensbera-
tung flr Familienunfernehmen ergab, dass
81 Prozent der befragten Unfernehmen im
Zuge einer Investition zuerst den Rat ihrer
Hausbank suchen. Dieses Ergebnis ist
nicht wirklich Gberraschend, denn die Ban-
ken finanzieren bei etwa 80 Prozent der
Familienunternenmen auch das laufende
Geschdft. Fur familiengeflinrte Unferneh-
men sind die Hausbanken daher die ersten
und natlrlichen Kapitalgeber.

Zwar ist es flr die Unfernehmen wichtig,
ihre Kredite und damit das Risiko auf meh-
rere Bankpartner zu verfeilen. Dennoch
sollten sie sich klar zu einer Hausbank
bekennen, die zum Unfernehmen und der
Unfernehmensstrategie passt und zu der
ein enges Vertrauensverhdltnis besteht.
Empfehlenswert ist, dass der Charakter der
Bank zum Unfernehmen passt. Gegensei-
tige Kenntnis der Unternehmensverhdltnis-
se und das hohe Vertrauen zueinander
sorgen fur eine stabile, belastbare Ge-
schdftsbeziehung. Die gegenseitige Wert-
schdtzung durfte dabei Gber manche
schwierige Situation in der Kundenbezie-
hung im Laufe der Krise hinweghelfen. Sie
erhoht den Verhandlungsspielraum und
die Flexibilitdt fir beide Seiten.
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Die Stellung der Hausbank bringt es mit
sich, dass die Bank nicht nur Gber den
Umgang des Unternehmens mit seinen
Finanzen gut informiert ist, sondern auf-
grund langjdhriger Zusammenarbeit und
zumeist gleichzeitiger Kontenfiihrung fur
den Unternehmer auch das Verhalten des
Managements gut beurteilen kann. Damit
besitzt sie bei der Bonitdfseinschdtzung
spezifische Vorteile und bekommt auch
einen fundierfen Blick in die Zukunft des
Betriebs.

Fir die Unternehmen bedeutet das Haus-
bankprinzip zwar eine Offenlegung der
wirtschaftlichen Verhdltnisse gegentber
einer Drittpartei, auf deren vertrauensvollen
Umgang mit befriebsinfernen und person-
lichen Daten aber Verlass ist. Im Gegenzug
bauen sie darauf, dass Hausbanken ihre
Stammkundschaft auch in schwierigeren
Situationen begleiten, was bei einer fall-
weisen Bankbeziehung eher nicht der Fall
ist.

Unternehmen 6ffnen sich fiir
neue Finanzierungsformen

Eine Hausbank zeichnet sich idealerweise
auch dadurch aus, dass sie dem Unter-
nehmen das gesamte Leistungsspekirum
anbiefen kann und im Vergleich zu ande-
ren Bankphilosophien besonders vertrau-
enswdrdig ist. Denn nur eine Bank, die
das Geschdftsmodell des Unternehmens
wirklich nachvollziehen und das Manage-
ment einschdtzen kann, wird in konjunk-
turell mageren Zeiten bereit sein, das Risi-
ko einer Kreditvergabe einzugehen. Das
bedeutet: Unternehmen ohne eine echte
Hausbankverbindung stehen vermehrt al-
leine da. Sie haben mitunter sogar Schwie-
rigkeiten, an offenfliche Kreditmittel zu
kommen. Denn auch hier bendfigt man
eine Hausbank, die die Mittel beantragt
und dabei selbst mit ins Risiko geht.

Die Bank sollte aber Uber das Kreditge-
schéft hinaus denken. Die Verdnderungen
durch die globale Krise und daraus resul-
tierenden neuen aufsichtsrechtlichen Ka-
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pitalanforderungen (Basel II) erfordern
dies. Auch die Einstellung der miftelstan-
dischen Unfernehmen zum Kapitalmarkt
und damit einhergehend auch das Verhdlt-
nis zu den Kredit gebenden Banken hat
sich ndmlich seif Beginn dieses Jahrzehnts
grundlegend gedndert. Gerade fir groBere
mittelstdndische Unternehmen haben al-
ternative  Finanzierungsinstrumente an
Bedeutung gewonnen.

Es ist eine ,Sophistication” der Mittel-
standsfinanzierung zu beobachten, das
heiBt die Bereitschaft dieser Unfernehmen,
sich neuen Finanzierungsformen zu 6ffnen.
Diese Betriebe betrachten seither ihre ak-
tuelle Refinanzierungsbasis differenzierter
und stehen einer Diversifizierung ihrer zu-
kunftigen Refinanzierungsstruktur aufge-
schlossener gegenuber. Darauf muss die
Hausbank reagieren. Neben der Kreditver-
gabe werden die Banken im Zeitalter der
Globalisierung dabei auch flr unterstt-
zende Dienstleistungen wie Wdhrungsab-
sicherung und Auslandsfinanzierung sowie
die Vermdgensverwaltung der Eigner und
ihrer Familien bendtigt. Und frotz der
augenblicklich schwierigen Situafion an
den Finanzmdrkten mit den bekannten
Fdlligkeitsproblemen werden Themen wie
Mezzanine-Finanzierungen und Private
Equity in Zukunft wieder an Bedeufung
gewinnen.

Eine Hausbank ist mit dem Unternehmen
aber nicht nur ber aktuelle Geschdftsent-
wicklung und Finanzierungsbedurfnisse im
Gesprdch, sondern auch Uber wichtige
strategische Aspekte und Zukunftsfragen.
Sie hilft beispielsweise bei der Unferneh-
mensnachfolge, vor allem wenn ein Nach-
folger von auBen gesucht wird. Als Haus-
bank kennt sie das Unternehmen und die
handelnden Personen in der Regel schon
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mehrere Jahre, wenn nicht Jahrzehnte. Sie
ist mit dem Unfernehmer im Gesprdch, und
zwar nicht nur tber die akiuelle Geschdfts-
entwicklung, sondern auch tber wichfige
strategische Aspekte und Zukunftsfragen.
Dazu gehort, dass man die Nachfolge of-
fen thematisiert: gibt es eine Nachfolgere-
gelung? Wer ist der potenzielle Nachfolger?
Falls es bisher noch keinen Nachfolger
gibt, wie sehen mdgliche alternative L6-
sungen aus? Gesellschaffer- und Erbver-
trége sind so zu gestalten, dass ein har-
monischer Generationeniibergang maoglich
ist, der auch steuerrechtliche und liquidi-
tdtsschonende Aspekfe mit einbezieht.

Strategische und finanzwirtschaftliche Auf-
gaben lassen sich umso besser lésen, je
Klarer und offener die Kommunikation zwi-
schen dem Unternehmen und seinen Ka-
pitalgebern ist. Unternehmen, die Uber
Roufineinformationen wie Bilanz oder Ge-
winn- und Verlustrechnung hinaus zeitnah
und umfassend Uber relevante Fakten be-
richten und auch Probleme akfiv anspre-
chen, haben Vorteile in der Finanzierung
ihres Geschdts.

Keine iibertriebene Rating-Gldubigkeit

Naturlich muss auch der Kreditgeber ein
klares Erwartungsmanagement betreiben,
welche Informationen und Daten erforder-
lich sind. So Idsst sich eine beiderseitige
Vertrauensbasis schaffen, die auch in
schwierigen Zeiten gemeinsame Losungen
fur kurzfristig auftretende Finanzierungs-
falle ermdglicht.  Grundvoraussetzung
dafdr sind Kenntnisse Uber die Funktions-
weise und die Einflussfaktoren des bank-
internen Ratingsystems. Denn neben den
klassischen Finanzkennziffern berdicksich-
tigen moderne Ratingsysteme bei der Be-
urteilung der Kreditwirdigkeit auch Krite-
rien wie Managementqualitat, Marktumfeld,
Investitionsplanung oder unternehmens-
spezifische Risiken.

Werden hierzu regelmdBig aktuelle Kenn-

zahlen des Unfernehmens zur Verfligung
gestellt, ist eine gute Basis flr eine vertrau-
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ensvolle Zusammenarbeit gelegt. Mit klarer
Sicht auf die fatsdchliche Lage des Unter-
nehmens konnen dann mogliche Finan-
zierungsszenarien entworfen werden, die
der jeweiligen Unternehmenssituation ge-
recht werden.

Allerdings ist dabei zu bedenken, dass
dies nichf zu einer Ubertriebenen Ratfing-
Gldubigkeit fuhren darf, da Grundlage des
Ratfings in erster Linie ein refrospektives
Zahlengerdst ist, das firmenspezifische
Geschdftsmodelle und akfuelle Verdnde-
rungen nicht immer ausreichend berdck-
sichtigt.

Hausbank wirkt wie
Liquiditditsversicherung

Dass die offene und intensive Finanzkom-
munikation zwischen Unternehmen und
Bank ein Erfolgsrezept ist, bringen die Er-
gebnisse einer akiuellen Studie des Insti-
tuts fur Kredit- und Finanzwirtschaft der
Ruhr-Universitdt Bochum (IKF) auf den
Punkt: Firmen, die ihre Kapitalgeber nicht
nur mit Routineinformationen wie Bilanz
und GuV-Rechnung versorgen, sondern sie
zeitnah, umfassend und persénlich infor-
mieren, haben Vorteile bei der Finanzie-
rung inres Geschdffs. Sie mussen in der
Regel weniger Sicherheiten stellen, haben
mehr Mittel zur Verfigung und konnen in
Noffdllen mit Hilfe rechnen.

Der offensive Umgang mit den eigenen
Kennzahlen trdgt dazu bei, die Kreditwr-
digkeit zu kommunizieren und die Finan-
zierungsmaglichkeiten auszubauen. Dabei
sollten stets auch solche Themen zur Spra-
che kommen, bei denen Defizite vermutet
werden. Die Studie belegt aber auch, dass
es zwischen den Geschdftspartnern oft
noch eine dramatische Kommunikations-
klemme gibt, die sich in einer Finanz- und
Wirtschaftskrise zu einer Kreditklemme
ausweifen kann.

Die jlngste Vergangenheit hat teilweise

gezeigt: Die QualitGt einer Hausbank er-
kennt man in der Krise. Unternehmenskri-
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sen offenbaren, ob sich die Partnerschaft
zwischen einer Firma und ihrer Hausbank
bewdhrt. Je schwieriger die wirtschaftliche
Lage, desto wichtiger ist die Soliditdt und
SolidaritGt der Hausbank. Eine echte Haus-
bank steht gerade bei unternehmerischen
Herausforderungen, wenn Markiverschie-
bungen oder Konjunkfurkrisen quasi Uber
Nacht die Existenz der Firma bedrohen, an
der Seite ihrer Partner. Untersuchungen auf
Basis der Auswertung von Kreditakten ha-
ben eindeutig ergeben, dass eine Haus-
bank bei Verschlechferung der Bonitdt des
Kunden wie eine LiquiditGtsversicherung
wirkt und der Finanzierungsanteil der
Hausbank steigt. Aber auch eine Haus-
bank kann nur auf Basis eines plausiblen
Konzepts agieren.

Ein fraher, offener Dialog Uber die Proble-
me des Unternehmens und die alternativen
Lésungsansdtze starkt dabei das gegen-
seitige Vertrauen. Das Unternehmen behdlt
so das Heft des Handelns in der Hand
und wird bei realisierbarem Sanierungs-
potenzial auch nicht im Stich gelassen.
Die Hausbank wird dann alle Geldgeber
und Kreditversicherer einbinden, um ge-
meinsam mit dem Unternehmen eine Sta-
bilisierungsstrategie zu entwickeln. Eine
vertrauensvolle Kommunikation mit den
,Stakeholdern” des Unternehmens ist da-
bei bereits ein wichtiger Teil des Krisen-
managements. Tragen die Banken die
Diagnose mit, dass der notleidende Be-
trieb eine erfolgversprechende Zukunft hat,
werden sie sich an der Therapie beteili-
gen.

Nicht mehr als drei oder vier
Kernbanken

Die Finanzkrise hat gezeigt, dass eine zu
hohe Komplexitdt in den Bankenbeziehun-
gen Losungen fur Unternehmen zum Teil
erschwert oder sogar verhindert. Manches
Unfernehmen merkf, dass weniger Banken
manchmal mehr sind. Die optimale Zahl
an Banken hdngt natirlich von der GroBe
des Unternehmens sowie seinem Interna-
tionalisierungsgrad ab. Aber selbst Unter-

nehmen mit mehreren hundert Millionen
Euro sollten nicht mehr als drei maximal
vier Kernbanken haben. Insofern erleben
wir gerade eine Renaissance des traditio-
nellen Hausbankprinzips. Das hat ja
Deutschland lange Zeit von anderen LAn-
dern unterschieden. In Zukunft wird wieder
mehr Stetigkeit in das Verhdlinis zwischen
Unternehmen und Banken kommen. Viele
Unfernehmen suchen wieder verstarkt Fi-
nanzierungspartner in ihrer Region.

Eine langfristig angelegfe Zusammenarbeit
mit ihrer Hausbank, die eine faire Zusam-
menarbeit bedingft, ist flr die Unfernehmen
aber auch im Hinblick auf die Herausfor-
derungen der kommenden Jahre fast un-
verzichtbar — insbesondere in Anbetracht
der bevorstehenden Konsolidierungs- und
Verdnderungsprozesse auf den Finanz-
markten. Umgekehrt sind auch viele Ban-
ken an stabilen Kundenbeziehungen inter-
essiert, zumal sich viele Institute wieder
verstdarkt auf die klassischen Geschdftsfel-
der konzentrieren werden.

Der standige Wechsel eines Unternehmens
zur Bank mit den jeweils gunstigsten Kon-
ditionen zahlt sich jedenfalls nicht aus.
Viel wichtiger ist das Vertrauen zwischen
Bank und Kunde. Das Comeback der
Hausbank wird aber keine EinbahnstraBe
sein, sondern ein Nehmen und ein Geben.
Wer nicht in guten Zeifen mit seiner Haus-
bank zusammenarbeitet, wird nicht erwar-
ten kénnen, dass sie sich in schlechten
Zeiten verpflichtet fuhlt,

Vielleicht haben die Erfahrungen der Krise
das gegenseitige Verstdndnis zwischen
Bank und Unternehmen sogar verbessert.
Die Kunde-Bank-Beziehung wird von bei-
den Seiten wesentlich bewusster gestaltet
werden. Die Kunden werden sehr viel deut-
licher dartiber nachdenken, wer ihr Partner
ist und was der Gesprdchspartner, dem er
gegenlber sitzt, zu enfscheiden hat. Ge-
rade in turbulenten Zeiten stehen person-
liche Geschaftsbeziehungen mit der Haus-
bank vor Ort wieder hoch im Kurs. Sie
bleibt der wichtigste Finanzpartner des
Mittelstands. I
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