Mittelstandsgeschdft

I Firmenkundengeschdft

Bank-Wahl von Mittelstdndlern:
Unternehmensinhaber sind Sparkassen- und Volksbank-affin

Im Firmenkundengeschdft ist die Ban-
kenloyalitdt nicht mehr die gleiche wie
einst. Der Trend zur Zweitbank ist hier
uniibersehbar. Dennoch hat eine Studie
im Auftrag der Taunus-Sparkasse gezeigt,
dass Bankverbindungen von Unterneh-
men hdufig vererbt werden. Auf der Su-
che nach neuen Bankverbindungen sind
vor allem geschidiftsfiinrende Gesellschaf-
ter fiir Sparkassen und Volksbanken
offen. Red.

Im Rhein-Main-Gebiet ist der Bankenwett-
bewerb bekanntlich besonders stark. Den-
noch wollte die Taunus-Sparkasse wissen,
was Unternehmen, die nicht zu ihren Kun-
den zdhlen, als Grunde dafir angeben,
und beauffragte das Markfforschungs-
institut Utilitas in Darmstadf damit, es
herauszufinden. Ufilitas flhrte im Herbst
2006 umfangreiche Tiefeninferviews mit
zehn Unternehmen aus dem Geschaftsge-
biet der Sparkasse durch.

Bei qualitativen Studien spielt die Haufig-
keit von Nennungen nur eine untergeord-
nefe Rolle. Was zdhlt, sind die unter-
schiedlichen Meinungsmuster. Jede An-
merkung, jeder Kommentar der Befragfen
erhdlt in einer qualitativen Befragung eine
gleich groBe Bedeutung. Besonderer Wert
wurde daher im Vorfeld auf die Auswahl
der Probanden gelegf: Sie mussten von
der UmsafzgréBe und Bonitdt in das Port-
folio der Taunus-Sparkasse passen.

Die Bankverbindung wird vererbt
Das wichtigste Ergebnis: Die Wahl der

Bank ist flr mitfelstandische Unternehmen
keinesfalls immer das Ergebnis rationaler

Entscheidungen. In vielen Fdllen wird die
Bankverbindung geerbt.

Der Safz, dass es gunstiger ist, einen Be-
standskunden zu halten als einen Neu-
kunden zu gewinnen, gilt also im Firmen-
kundengeschdft verstarkt. Aber wenn die
Bank einen Neukunden gewinnt, so hat
sie die Chance eine Beziehung aufzubau-
en, die Generationen Uberdauert.

Trend zur Zweithbank

Handelt es sich um eine Neugriindung, so
tendiert der Inhaber dazu, die Bank aus
der Zeit des Studiums oder der Ausbildung
zur Hausbank seiner Firma zu machen.
Es macht flr ein Kreditinstitut daher durch-
aus Sinn, sich bereits in dieser Lebens-
phase als verldsslicher Partner zu posi-
tionieren. Allerdings neigen sich die Zeifen,
in denen kleine und mittlere Firmen eine
einzige Hausbank haben, dem Ende zu.
Vermehrt bauen auch solche Unternehmen
Zweitbankverbindungen auf.

Hier fragen ohne Zweifel auch die Banken
selbst Verantworfung, denn dieser Trend
ist zum Teil eine Reaktion der Unferneh-
men auf die Erfahrung, dass viele Banken
nicht mehr so selbstverstdndlich wie friiher
in guten wie in schlechten Zeiten an der
Seite ihrer Kunden stehen.

Geschdftsfiihrende Gesellschafter haben
eher eine Affinitét zu den Sparkassen und
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Dies ist darin begrtindet, dass Leiztere oft
groBeren Unternehmen vorstehen, die Uber
Fachabteilungen verfligen, die Dienstleis-
tungen erbringen, die bei kleineren Firmen
Banken bernehmen. Fur groBere Unter-
nehmen ist damit eher der Preis ein Argu-
ment als der Beratungsansatz.

Viele mittelstandische Unfernehmer werden
ungern von sehr jungen Berafern betreut.
Doch nichf nur die Erfahrung mit dem
unmittelbaren Berater, sondern mit allen
Stellen des Hauses, zu dem ein Kunde
Konfakt hat, ist ausschlaggebend fur sei-
ne Zufriedenheit.

Privat- und Firmenkundengeschdaft
miissen Hand in Hand arbeiten

Als Fazit Idsst sich festhalten: Der wich-
tigste Grund, warum ein Unfernehmen
nicht Kunde der Taunus-Sparkasse ist,
ldsst sich Kkurzfristig nicht beeinflussen:
Die Verbindung zu einer anderen Bank
wird oft vererbf. Allerdings lassen sich
daraus wichtige Erkenntnisse flr die Zu-
kunft ableiten: Die Banken tun gut daran,
inre Kunden nicht zu verprellen, denn ein-
mal verloren, kann es viele Generationen
dauern, bis sie zurtickkehren.

Fir die Zufriedenheit der Kunden ist dabei
nicht nur der direkie Befreuer verantwort-
lich, sondern das ganze Haus. Fir die
Taunus-Sparkasse ist daher klar: Sie kann
nur als Ganzes gewinnen, wenn Privat-
und Firmenkundengeschdft Hand in Hand
arbeiten. Dies ist dem Institut in den
vergangenen Jahren offenbar erfolgreich
gelungen, wie steigende Kundenzahlen
zeigen.
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