AUFSATZE

Klaus Schafer / Maximilian Zurek

Das deutsche Universalbankensystem wird
durch seine Drei-Saulen-Struktur gepragt.
Zwei der drei Saulen weisen ein dezent-
rales Geschaftsmodell auf: Die Sparkas-
sen mit ihrem 6ffentlich-rechtlichen Auf-
trag und die Kreditgenossenschaften mit
dem Foérderauftrag fur ihre Mitglieder
haben einen ausgesprochen regionalen
Bezug und setzen als Hausbank auf eine
besondere Néhe zum Kunden. Kunden-
nahe ist nicht nur rdumlich zu verstehen,
sondern weist auch weitere, beispielswei-
se soziale und kulturelle Komponenten
auf. Der regionale Fokus erleichtert den
Instituten den Aufbau einer engen Kun-

Einfluss der raumlichen Distanz
auf die Kreditkonditionen

de-Bank-Beziehung mit allen Vorteilen
gegenlber unpersonlichen Kontaktfor-
men.

Jedoch stellt sich die Frage, ob die Situie-
rung in der Umgebung des Kunden in
Zeiten, in denen Bankfusionen keine Sel-
tenheit sind, Uber sinkende Filialdichten
diskutiert wird und eine Vielzahl an ein-
fach anwendbaren globalen Kommuni-
kationsformen existiert, noch von Bedeu-
tung ist und aufrechterhalten werden
sollte: Entstehen den Banken tatsachlich
Vorteile durch eine rdumliche Néhe zum
Kunden? Oder haben sich die Geschafts-

Abbildung 1: Auswirkungsfaktoren raumlicher Distanz

bei der Kreditvergabe

Quelle: K. Schafer/M. Zurek

==

modelle in Zeiten des Internets und der
weiteren digitalen Moéglichkeiten bereits
so verandert, dass die raumliche Distanz
zwischen Bank und Unternehmenskunde
beispielsweise keinen Einfluss auf die
Kreditkonditionen hat?

Relevanz der Distanz zwischen
Kreditnehmer und Kreditgeber

Waéhrend Distanzen in anderen Wirtschafts-
zweigen eine Rolle im Gutertransport
spielen, werden in der Kreditvergabe
hauptsachlich Informationen Ubermittelt.
Dadurch kann sich ein Zusammenhang
zwischen den Transportkosten der Bank,
die diese in Form von Zinsen an den
Schuldner weitergibt, und der Entfer-
nung zum Kunden ergeben.

Eine hohere rdaumliche Trennung impli-
ziert folglich héheren Aufwand fur die
Bank und kann sich so in den Kosten ei-
nes Kredits niederschlagen. Zu beantwor-
ten sind die Fragen, ob der Transport von
Informationen Kosten verursacht, ob sich
eine Weitergabe der Informationen lohnt
und zwischen wem Informationen ausge-
tauscht werden.

Diese Fragen sind nicht neu, denn bereits
mit der flachendeckenden Einflihrung
von Telefonen und Faxgeraten wurde
vermutet, dass die raumlichen Transakti-
onskosten und damit die Relevanz der
Distanz zwischen Kreditnehmer und Kre-
ditgeber erheblich sinken sollten. Die
Untersuchung dieser Aspekte gewinnt
durch die Entwicklungen der Digitalisie-
rung zusatzlich an Bedeutung und man
kann sich die Forschungsfrage stellen, ob
die raumliche Entfernung Uberhaupt
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noch eine Rolle spielt oder der ,Tod der
Distanz” bereits eingetreten ist.

Austausch schwer
Ubermittelbarer Auskinfte

Gegen ein Bejahen dieser Frage spricht
sicherlich, dass gerade die Menge an In-
formationen, die fur die Vergabe eines
Kredits benotigt und verarbeitet wird,
nicht in kodifizierter Form, sondern nur
im direkten Gesprach vermittelbar ist.
Auch entstehen durch regelmaBige Besu-
che im Rahmen der Uberprifung des
Kreditnehmers (Screening und Monito-
ring) weitere Erkenntnisse, die Gber das
reine Berichtswesen und Uber Unterneh-
menskennzahlen hinausgehen. Die durch
personlichen Austausch geschaffenen zu-
satzlichen Informationen sind die Recht-
fertigung fur die Investition in mit zu-
nehmender Entfernung steigende Trans-
portkosten. Sie stellen auch Elemente des
Hausbankprinzips dar, das moéglicherwei-
se eine geografische Nahe bedingt.

Diese Kosten, die der Bank entweder auf-
grund des Transports entstehen oder aber
auch die hohere Risikoeinstufung auf-
grund des Fehlens nicht kodifizierbarer
risikomindernder Informationen koénnen
sich in den Kreditkonditionen niederschla-
gen. Der Kreditzins ist ein Parameter des
Kreditvertrags, mit dem die genannten
Kosten vom Glaubiger auf den Schuldner
Ubertragen werden. Der Austausch
schwer Ubermittelbarer Ausklnfte ist da-
her ein wesentlicher Faktor, der sich tber
die Entfernung auf die beanspruchten
Kreditzinsen niederschlagen kann. In Ab-
bildung 1 sind die potenziellen Ursachen
der Kosten raumlicher Distanz in der Kre-
ditvergabe dargestellt. Es wird ersichtlich,
dass die Auswirkungen von Informations-
vorteilen und -nachteilen in etlichen Be-
reichen auftreten - insbesondere aber im
Falle von weichen Informationen.

Qualitative Informationen
und weiche Fakten

Weiche Faktoren (soft facts) in der Kre-
ditvergabe sind in der Regel nicht quanti-
fizierbare Informationen und kénnen bei
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Unternehmen ein schier unbegrenztes
Feld an Eigenschaften umfassen, wie die
Stimmung unter den Beschaftigten der
Branche beziehungsweise im lokalen
Wettbewerb, Gerlichten im Umfeld des
Unternehmens, die Personlichkeit des
Unternehmers und den Business Plan.
Traditionell werden diese Aspekte auch
mit der Zahlungswilligkeit des Schuldners
in Verbindung gebracht. Informationen
Uber diese Faktoren sind zwar kodifizier-
bar, sie konnen also in Worte gefasst und
zumindest theoretisch Ubermittelt wer-
den. Allerdings existiert keine abschlie-
Bende Vollstandigkeit der Darstellung
und die Auffassung und Interpretation
der Informationen kann je nach Empfan-
ger durchaus variieren.

Harte Fakten hingegen treffen objektive
Aussagen, die unabhangig vom Sender
und vom Empfanger sind. Erst in der
Wertung der Informationen kommen
subjektive Einschatzungen des Empfan-
gers zum Tragen. In der Regel handelt es
sich um quantitative, kategorische oder
binadre Informationen, die problemlos an
weiter entfernte Stellen Ubermittelt wer-
den kénnen, ohne an Aussagegehalt zu
verlieren.

Soft Facts im Rahmen
der Kreditvergabe

Im Rahmen der Kreditvergabe kdénnen
dies zum Beispiel Daten der Bilanz und
der Gewinn-und-Verlust-Rechnung sein.
Derartige GroBen werden meist zur Be-
urteilung der Zahlungsfahigkeit des
Schuldners herangezogen. Damit ebenso
weiche Faktoren in die Kreditrisikobe-
wertung einflieBen konnen, ist eine enge
Beziehung zum Kreditnehmer nétig, um
einerseits das Unternehmen beurteilen
und Soft Facts angemessen bewerten zu
kénnen. Andererseits kann die kreditge-
bende Bank erst durch einen intensiven
Einblick in das Unternehmen mégliche
Anderungen der weichen Faktoren frih-
zeitig erkennen.

Die Vergabe von Unternehmenskrediten
hat sich aufgrund geanderter institutio-
neller Rahmenbedingungen der letzten
Jahrzehnte stark standardisiert. Das spU-
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Wirken sich die Intensitat des Bankenwettbe-
werbs und die rdumliche Nahe zum Kunden
auch in den Kreditkonditionen, speziell in der
Hohe des Kreditzinssatzes aus? Empirische Be-
funde aus anderen Landern weisen tendenziell
darauf hin, dass Kreditzinsen mit der Entfer-
nung zwischen Glaubiger und Schuldner stei-
gen und mit héherem Bankenwettbewerb in
der Nédhe des Kreditnehmers beziehungsweise
mit geringerer Distanz zum nachsten Wettbe-
werber sinken. Fir Deutschland kommen die
Autoren zu dhnlichen Ergebnissen, namlich ei-
nem robusten und signifikanten positiven Ein-
fluss der Entfernung auf den Kreditzins und zu
einem tendenziell sinkenden durchschnittlichen
Zinssatz mit starkerem rdaumlichem Banken-
wettbewerb. lhr Tenor: Das Thema tangiert
nicht zuletzt fir das deutsche Bankensystem
mit den beiden groBen Verbundorganisationen
auch die Diskussionen um die Vor-Ort-Prasenz
von Kreditinstituten, die Fusion regionaler Insti-
tute und die Etablierung digitaler Geschafts-
modelle. (Red.)

ren insbesondere kleine und mittlere Un-
ternehmen. FUr gréBere Unternehmen
scheint die Verfugbarkeit und Aussage-
kraft harter Fakten in den meisten Fallen
sichergestellt zu sein. Da die Auswertung
von Soft Facts schlieBlich einen hohen
Aufwand erfordert, ware zu vermuten,
dass weiche Faktoren kaum noch bei der
Kreditvergabe berlcksichtigt werden.

Allerdings ist das Interesse an weichen In-
formationen sogar gewachsen, da Uber
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deren Auswertung versucht wird, Vortei-
le gegentiber herkémmlichen Kennzah-
len zu erreichen:" Bereits bevor sich Risi-
ken in den Kennzahlen von Unterneh-
men — die teilweise nur jahrlich erfasst
werden - niederschlagen, kénnen sie sich
frhzeitig in nicht kodifizierbaren Befun-
den manifestieren.?

Verschiedene Arten
von Bankbeziehungen

Damit Banken qualitative und fur die Un-
ternehmen mitunter risikoreduzierenden

Informationen tatsachlich erfassen kon-
nen, ist eine enge Kunde-Bank-Beziehung
unerlasslich. Dadurch entstandene Infor-
mationsasymmetrien kénnen aber auch
zu sogenannten Lock-in-Situationen (Ab-
bildung 1) fuhren, in denen die Bank die
Kreditzinsen Uber die eigentlichen Risi-
kokosten anheben kann.

Dies ergibt sich aufgrund eines Mangels
an alternativen Kreditgebern fur das Un-
ternehmen und entschadigt den Glaubi-
ger zumindest zum Teil fur die vergleichs-
weise hohen Kosten des Aufbaus einer
engen Beziehung zum Schuldner.

Abbildung 2: Standorte der Unternehmen und der Bankfilialen

Standorte der Unternehmen der untersuchten Stichprobe (rote Punkte) und Standorte der

Bankfilialen in Deutschland (griine Sterne).

Quelle: K. Schafer/M. Zurek, Daten aus Bureau van Dijks ,Amadeus” und Adressdaten des TVG Verlags,
Shape-Datei der Landkreise vom Bundesamt fur Kartographie und Geodasie
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Diese verschiedenen Arten von Bankbe-
ziehungen werden in der englischspra-
chigen Literatur dem sogenannten trans-
action based oder dem relationship len-
ding zugeordnet. Ersteres beruht auf
quantifizierbaren Fakten, die leicht
transferiert werden kénnen und so eine
Kreditbeziehung Uber weite Entfernung
und auch mit mehreren verschiedenen
Banken zulassen, ohne dass zwangslaufig
ein Institut als Hauptkreditgeber angese-
hen werden muss. Dies schlieBt auch die
Kreditvergabe unter Einsatz von hohen
Besicherungen mit ein.

Im relationship lending hingegen steht ei-
ne enge Kunde-Bank-Beziehung im Vor-
dergrund, die auch den Einsatz qualitati-
ver Informationen zulasst. Ein wesentliches
Merkmal dieser Beziehungen ist, dass es
im Gegensatz zum transaction based len-
ding entweder einen einzigen Kreditge-
ber gibt oder ein Hauptkreditgeber exis-
tiert, mit dem im engen personlichen
Kontakt agiert wird, wahrend mit ande-
ren Banken tendenziell nur unpersénliche
Beziehungen im Rahmen des transaction
based bankings eingegangen werden.

Besserer Informationsfluss
durch flachere Hierarchien

Aus der schwierigen Ubermittelbarkeit
weicher Faktoren folgt die Notwendigkeit
einer Vielzahl von Besuchen beziehungs-
weise personlichen Kontakten. Zusatzlich
wird geschultes Personal benétigt, das
diese Informationen auch verarbeiten
und in einen richtigen Kontext einord-
nen kann. Hier kann auch branchenspezi-
fisches und lokal gebundenes Wissen
eine groBe Rolle spielen, zum Beispiel bei
der Cashflow-Analyse, die bei fehlenden
Inputdaten zur Kreditentscheidung her-
angezogen werden kann.

Oft ist auch die Frage, ob und wie ein
weicher Aspekt bei der Kreditvergabe
bertcksichtigt werden kann, abhangig
von der hierarchischen Ebene des Bear-
beiters innerhalb einer Bank. Je nach
dem Rang des Kreditsachbearbeiters
kann es dazu kommen, dass die Informa-
tion mehrere Schichten durchflieBen
muss, in deren Verlauf sie modifiziert
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wird und ein Teil davon verloren geht
(Flusterpost).?

Es kann vermutet werden, dass Sparkas-
sen und Genossenschaftsbanken im rela-
tionship lending Vorteile gegenuber
GroBbanken haben. Die regionale Pra-
senz férdert die rdumliche N&he, dartber
hinaus weisen kleinere Institute flachere
hierarchische Strukturen auf. Diese Ei-
genschaften sind eine logische Konse-
quenz ihres Aufbaus und ihrer histori-
schen Entwicklungen. Sie beschreiben
das Selbstverstandnis der beiden Saulen
und finden sich auch in Leitbild und Wer-
beslogans wieder (,Wir sind vor Ort”,
»Gut fur die Region”). Geringere Distan-
zen senken zum einen die Reisekosten im
Rahmen des Monitorings und implizieren
oft auch eine Beschaftigung regionalen
Personals, das Uber lokal gebundenes
Wissen verfugt. Flache Hierarchien zum
anderen senken die Gefahr einer ,Ver-
formung” von Informationen.

Raumliche Dimension
des Interbankenwettbewerbs

Zusatzlich zu den durch Soft Facts verur-
sachten Transportkosten kann sich die
Entfernung zwischen Kreditnehmer und
Kreditgeber auch unter Berucksichtigung
des Bankenwettbewerbs niederschlagen.
Lock-in-Situationen kénnen beispielswei-
se dadurch begunstigt werden, dass keine

zinssteigernden Effekt hoher Entfernung
entgegenwirkt. Jedoch kann der Versuch,
durch gunstige Konditionen in raumlich
weiter entfernten Kreditméarkten Markt-
anteile zu gewinnen, zum sogenannten
Winner's Curse im Banking fuhren: Auf-

L N

-gebern zumindest seit der Einflhrung
von Scoring-Systemen gestiegen ist.

Zurek (2018) untersucht, ob ein Zusam-
menhang zwischen raumlicher Entfer-
nung und Kreditzinsen auch fur deutsche

,Der durchschnittliche Zinssatz sinkt mit
starkerem raumlichem Bankenwettbewerb.”

grund von Informationsvorteilen wird
eine lokale Bank dem neuen Marktak-
teur, dessen Risikoeinschatzung aufgrund
der hoéheren Entfernung unterlegen ist,
moglichst nur riskante Kreditnehmer Uber-
lassen.

Entfernung und Kreditkonditionen
in Deutschland

Die Anzahl der empirischen Studien zu
den Auswirkungen raumlicher Konditio-
nen auf die Kreditkonditionen von Un-
ternehmen ist nicht zuletzt aufgrund der
Sensibilitdt und schweren Verflugbarkeit
der Daten durchaus Uberschaubar. So be-
dient sich ein groBer Teil der publizierten
Studien der Ergebnisse von Umfragen
oder der Kreditnehmerdaten einer einzi-
gen Bank. Meistens handelt es sich dabei
um US-amerikanische Daten®, jedoch
existieren auch Publikationen zu den Ef-

~Kreditzinsen steigen mit der Entfernung
zwischen Glaubiger und Schuldner.”

anderen Institute in der Nahe des Unter-
nehmens sind. Auch spielt hier der regio-
nale Informationsvorteil hinsichtlich der
Soft Facts eine Rolle: Sind Unternehmen
raumlich ndher an der Konkurrenzbank
situiert, so hatte diese bei einem gleichen
Niveau an Information geringere Trans-
portkosten zu tragen.

Diese Kostenersparnis kann das Institut in
Form niedrigerer Zinsen an den Kunden
weitergeben, weshalb hohe Bankenkon-
kurrenz am Sitz des Kreditnehmers dem
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fekten raumlicher Entfernung in Italien
und Belgien. Die Ergebnisse der Studien
sind zuweilen sehr unterschiedlich.

Uberwiegend aber lasst sich feststellen,
dass Kreditzinsen mit der Entfernung
zwischen Glaubiger und Schuldner stei-
gen und mit hoéherem Bankenwettbe-
werb in der Nahe des Kreditnehmers be-
ziehungsweise mit geringerer Distanz
zum nachsten Wettbewerber sinken. Ge-
meinhin anerkannt ist zudem, dass die
Entfernung zwischen Kreditnehmern und

Unternehmen nachgewiesen werden
kann. Aufgrund der geringen Verfuigbar-
keit von Daten unterschiedlicher Bank-
und Kredittypen wird in dieser Untersu-
chung auf Unternehmensdaten zurlck-
gegriffen. Die zu leistende Zinslast wird
ins Verhaltnis zur Gesamtkreditsumme
gesetzt, um einen durchschnittlichen
Zinssatz zu generieren. Im Anschluss wer-
den ausschlieBlich Beziehungen zu ledig-
lich einer Bank als Indikator fur das rela-
tionship lending und die damit tendenzi-
ell starkere Nutzung von Soft Facts zur
weiteren Betrachtung herangezogen.
Dies bietet zusatzlich den Vorteil, dass
die gesamte Kreditsumme einer Bank zu-
geordnet werden kann. Aufgrund dieser
Auswabhl ist die Stichprobe nicht zufallig
gezogen, was durch das sogenannte
Heckman-Verfahren behoben wird.

Da die Namen und Standorte der Banken
verfugbar sind, kann mittels Georeferen-
zierung der Adressen von Unternehmen
und Banken die euklidische Distanz zwi-
schen Kreditnehmer und Kreditgeber be-
rechnet werden. Aus den Geodaten las-
sen sich (geo)grafische Darstellungen
konstruieren, in denen eine raumliche
Korrelation zwischen Unternehmens- und
Bankenstandorten in Deutschland zu er-
kennen ist (Abbildung 2): Der Umstand,
dass wirtschaftliche Aktivitat und Ban-
kenstandorte nach wie vor dicht beiein-
ander situiert sind, ist ein erstes Zeichen
far die Relevanz raumlicher Nahe der
Kreditinstitute zu ihren Kunden. Die Ent-
fernung zwischen Kreditnehmer und -ge-
ber wird neben weiteren unternehmens-
spezifischen Kennzahlen verwendet, um
den Kreditzins zu erklaren. Tatsachlich
lasst sich in der Studie fur das betrachtete
Jahr 2014 ein robuster und signifikanter
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positiver Einfluss der Entfernung auf den
Kreditzins feststellen (Abbildung 3).

Auch kann gezeigt werden, dass der
durchschnittliche Zinssatz mit starkerem
raumlichem Bankenwettbewerb tenden-
ziell sinkt.

Neigung zur Konzentration
der Bankbeziehungen

In der Untersuchung bestatigt sich, dass
die Kreditaufnahme bei einer nahegele-
genen Bank fur Unternehmen mit der

dass Sparkassen und Genossenschafts-
banken grundsatzlich im Durchschnitt
niedrigere Kreditzinsen verlangen, die al-
lerdings mit gréBerer Nahe zum Institut
noch weiter sinken.

Zum anderen ergibt sich auch auf der
Stufe zuvor bereits ein interessantes Bild,
das auch Konsequenzen fur den zu leis-
tenden Kreditzins hat: Der Standort des
Unternehmens scheint auch eine wichti-
ge Rolle dabei zu spielen, ob ein Unter-
nehmen Kunde einer oder mehrerer Ban-
ken ist. Es lasst sich namlich feststellen,
dass ein tendenziell quadratischer Zu-

.Sparkassen und Genossenschaftsbanken
verlangen niedrigere Kreditzinsen.”

Beziehung zu nur einer Bank (also einer
Zuordnung zum relationship lending) im
Schnitt gunstigere Kreditzinsen aufweist.
Da Sparkassen und Genossenschaftsban-
ken ubiquitarer sind als Kreditbanken,
ware eine geringere Entfernung fiur diese
Institute nicht weiter verwunderlich. Um
auf diese hohere Filialdichte zu kontrol-
lieren, wurden in den Schatzungen Dum-
my-Variablen fur Sparkassen und Genos-
senschaften eingefugt. Diese bestatigen
den in Abbildung 3 erhaltenen Eindruck,

sammenhang besteht: Sowohl Unterneh-
men in GroBstadten als auch solche in
landlichen Gemeinden neigen dazu, ihre
Bankbeziehungen zu konzentrieren, wah-
rend fur Gemeindetypen zwischen diesen
beiden Extrempunkten eher mehrere
Bankbeziehungen zu finden sind (Abbil-
dung 4).

Die Klassifizierung nach funf Arten von
Gemeindetypen wird vom Bundesamt fur
Bau-, Stadt- und Raumforschung (BBSR)

Abbildung 3: Kreditzinsen und Entfernungen — Mediane nach

Bankengruppen
14 -

12

Kreditbanken

Sparkassen

Entfernung zum Kreditnehmer
in Kilometer

Zinssatze in Prozent

Genossen-
schaftsbanken

Quelle: Daten der in Zurek (2018) untersuchten Stichprobe: Mediane der insgesamt zu leistenden
Kreditzinsen (Zinslast in Euro/aufgenommene Kredite in Euro, winsorisiert) und der Entfernung
zwischen Unternehmen und angegebener Bankfiliale in Kilometer. Daten beziehen sich auf das Jahr
2014, bezogen von der Datenbank ,Amadeus” des Bureaus van Dijk. Zahlenangaben nach Banktypen
beziehen sich auf jeweilige Beobachtungen der Outcome-Gleichung im Heckman-Verfahren.
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vorgenommen und orientiert sich u.a. an
Bevolkerungszahlen und zentralortlichen
Funktionen. ErwartungsgemaB findet
sich in Tabelle 1 eine steigende Filialdich-
te in stadtischen Gebieten. Zuséatzlich zu
der in Zurek (2018) durchgefuhrten Un-
tersuchung auf die Wahrscheinlichkeit
der Kreditaufnahme sind hier die jeweili-
gen Kreditzinsen und Entfernungen zum
angegebenen Bankenstandort abgebil-
det. Hier zeigt sich, dass nicht nur die
Wahrscheinlichkeit einer engen Einzel-
bankbeziehung stark mit dem Gemeinde-
typ des Unternehmenssitzes verbunden
ist, sondern dass sich auch ein positiver
Zusammenhang zwischen der rdumlichen
Entfernung und den Kreditzinsen offen-
bart.

In der Gesamtbeurteilung der Unter-
suchung zeigt sich die starke Interde-
pendenz von Kreditzinsen, Standorten,
Entfernungen und Banktypen. Diese be-
einflusst nicht nur das Finanzierungsver-
halten der Unternehmen, sondern kann
bis hin zur Standortwahl eine groBe
Menge gesamtokonomischer Implikatio-
nen beinhalten.

Interdependenz von Kreditzinsen,
Standorten und Banktypen

In der Konsequenz stellt sich unter ande-
rem die Frage, ob und inwiefern der sich
immer weiter &ndernde Bankenmarkt
Auswirkungen auf dieses Phanomen hat
und ob der Einbezug weicher Informatio-
nen in der Kreditvergabe weiterhin Be-
stand haben wird. Insbesondere fur Un-
ternehmen in landlichen Gemeinden, die
tendenziell nur eine Bankbeziehung ha-
ben und auch eine geringere lokale Aus-
wahl an méglichen Finanzierungspart-
nern (Abbildung 4), konnte eine raumli-
che Zentralisierung der Finanzmaérkte
erhebliche Konsequenzen haben.

So fehlt zum einen der regionale Wett-
bewerbsdruck im Bankenmarkt, der un-
abhangig vom Siedlungsraum fur im
Durchschnitt niedrigere  Kreditzinsen
sorgt.” Zum anderen erhéhen sich die
Entfernungen zu potenziellen Kreditge-
bern, wodurch héhere Kreditzinsen zu
erwarten sind. Dies betrifft insbesondere
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Abbildung 4: Mediane der Kreditzinsen, Entfernung zur Bankfiliale und der Anzahl der Bankfilialen im Umkreis

von 25 Kilometern

Durchschnittlicher

Zinssatz in % 6,32 6,52 7,07 7,38 5,15 6,49
Entfernung

in Kilometern 3,71 9,42 21,42 16,51 20,04 14,62
Bankfilialen im 395 159 165 145 132 1992

Umkreis von 25 km

Anzahl in der

jeweiligen Kategorie* 1122

603 227

130

103 2185

angeordnet nach Gemeindetypen der Standorte der Unternehmen. Kategorisierung nach BBSR; * die Anzahl der Unternehmensstandorte in den verschiedenen

Gemeindekategorien im Sample der Unternehmen mit Einzelbankbeziehung

jene Unternehmen, die nur wenige Mog-
lichkeiten besitzen, die Kreditaufnahme
im transaction based lending fortzufuh-
ren. Folglich haben kleine und junge Be-
triebe, die als intransparent gelten, einen
zusatzlichen Anreiz, sich in gréBeren

Die Analysen muissen dabei mit dem ein-
geschrankten Zugang zu leicht verfugba-
ren weichen Informationen leben. Berich-
te zu GroBkonzernen, aus denen Soft
Facts extrahiert werden kénnen, sind we-
sentlich haufiger zu finden als Berichte

~Persénliche Kontakte haben in einer engen
Kunde-Bank-Beziehung eine wichtige Bedeutung.”

Bankenmarkten — tendenziell also in gré-
Beren Stadten — anzusiedeln.

Wissenschaftliche Erkenntnisse legen
nahe, dass persdnliche Kontakte in einer
engen Kunde-Bank-Beziehung eine wich-
tige Bedeutung haben. Dies zeigt sich ei-
nerseits Uber die Transportkosten, die im
Rahmen des Monitorings anfallen, sowie
fur nur personlich vermittelbares Wissen.
Direkt Ubermittelte Kenntnisse liefern
weitere Informationen und unterstitzen
die Risikoeinschatzung eines Schuldners
und damit die Kreditvergabeentschei-
dung.

Die Gewinnung und Verarbeitung wei-
cher Informationen ist ein Thema, dem
noch viel Forschungsarbeit gewidmet
werden wird. So ist zu erwarten, dass mit
der weiteren Etablierung von Kreditver-
gabeplattformen des Peer-to-Peer-Len-
dings zu beobachten ist, welche neuen
Moglichkeiten im Rahmen einer automa-
tisierten Verarbeitung qualitativer Infor-
mationen existieren.

Uber kleine Unternehmen, die zwar in
einem lokalen Umfeld eine wichtige Be-
deutung, dartber hinaus jedoch eine
geringere mediale Aufmerksamkeit besit-
zen. Zudem lassen sich auch schriftliche
Berichte im Zweifel leichter manipulieren
als beispielsweise die Stimmung in der Be-
legschaft oder die Personlichkeit des Ge-
schaftsfihrers. Daher darf davon ausge-
gangen werden, dass zumindest in naher
Zukunft die Nutzung raumlich gebunde-
nen Wissens und die Eindricke aus per-
sonlichen Begegnungen auch in der Ver-
gabe von Unternehmenskrediten nicht
vollstandig ersetzt werden kénnen.®

FuBnoten

1) Eine ausschlieBliche Analyse weicher Faktoren
ohne jedwede Hinzuziehung harter Fakten kann
hingegen auch irrefihrend sein und ist unter ande-
rem gemaB CRR, Art 179 Abs. 1a nicht gestattet.

2) Qualitative Informationen kénnen beispielsweise
zusatzliche Moglichkeiten zur Risikoeinschatzung
im Peer-to-Peer (P2P)-Lending bieten. Dorfleitner et
al. (2016); Description-text related soft information
in peer-to-peer lending — Evidence from two lea-
ding European platforms, Journal of Banking and
Finance, Vol. 64, S. 169-187, analysieren die Inhalte
von Texten zu Projekten im P2P-Lending nach deren
Inhalt weicher Informationen und untersuchen die

Quelle: K. Schafer/M. Zurek anhand Daten von M. Zurek (2018)

Auswirkungen darauf auf den Kreditantrag.

3) Die Distanz zwischen Kreditnehmer l&sst sich da-
her auch in operative und funktionale Distanz auf-
teilen: Erstere beschreibt die Entfernung zwischen
Kreditnehmer und Bankenfiliale und letztere die
zwischen dem Kreditsachbearbeiter in der Filiale
und dem Kreditentscheider in der Zentrale.

4) Siehe beispielsweise Petersen/Rajan (2002): Does
Distance Still Matter? The Information Revolution in
Small Business Lending, The Journal of Finance, Vol.
57, S. 2533-2570; Kenneth/Wolken (2009): Does
Distance Matter in Banking?, in: The Changing Geo-
graphy of Banking, Fratianni et al. (Hg.), S. 27-56;
Agarwal/Hauswald (2010): Distance and Private In-
formation in Lending, The Review of Financial Stu-
dies, Vol. 23, S. 2757-2788.

5) Siehe Degryse/Ongena (2005): Distance, Lending
Relationships, and Competition, The Journal of Fi-
nance, Vol. 55, S. 231-266; Bellucci/Borisov/Zazzaro
(2013): Do banks price discriminate spatially? Evi-
dence from small business lending in local credit
markets, Journal of Banking and Finance, Vol. 37, S.
4183-4197; Zurek (2018): The Effects of Spatial Dis-
tance on Loan Pricing in Relationship Lending — Evi-
dence from Germany, Die Unternehmung Vol. 72, S.
212-228

6)Ein umfassendes Literaturverzeichnis zu diesem
Beitrag kann per E-Mail unter maximilian.zurek@
uni-bayreuth.de angefordert werden. ——
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