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Zusammenfassung

Die Kreditvergabe an kleine Unternehmen ist ma3geblich von der Fahigkeit der Kreditgeber
gepragt, mit deren typischer Informationsintransparenz umzugehen. Bisherige Erkenntnisse aus
der Wissenschaft besagen, dass kleine, lokale Banken wie Sparkassen und
Genossenschaftsbanken in der Lage sind, bessere Kreditvergabeentscheidungen zu treffen, da
sie Kredite Uber kirzere Entfernungen hinweg vergeben und somit Zugang zu weichen,
personlichen Informationen uber ihre Kreditnehmer haben. Diese vertiefte personliche
Beziehung verschafft lokalen Banken im Vergleich zu Uberregionalen GroRbanken einen
Wettbewerbsvorteil bei der Kreditvergabe an kleine Unternehmen. Die vorliegende Studie
untersucht, wie sich der Aufstieg digitaler Finanzdienstleister wie Onlinebanken, P2P-
Kreditgeber oder Kreditvermittlungsplattformen und die anhaltende Konsolidierung des
konventionellen Bankensektors sowie die damit einhergehende Ausdiinnung des Filialnetzes
auf die Finanzierungsentscheidungen von kleinen Handwerksbetrieben auswirken. Auf der
Grundlage einer Umfrage unter 463 deutschen Handwerksbetrieben werden die
Einflussfaktoren fur die Nutzung digitaler Finanzdienstleistungen im Hinblick auf die
zunehmenden strukturellen Veranderung des konventionellen Bankensektors untersucht. Die
Ergebnisse zeigen, dass kleine Unternehmen zwar die theoretischen Vorteile kurzer Distanzen
bei der Kreditvergabe anerkennen und enge Beziehungen zu lokalen Kreditgebern schétzen,
aber sensibel und ablehnend auf Storungen und Unterbrechungen dieser Beziehungen
reagieren. Die Wahrscheinlichkeit, mit digitalen Finanzdienstleistern zusammenzuarbeiten,
steigt stark an, wenn Unternehmen mit der SchlieBung ihrer lokalen Filiale oder einem Wechsel
ihres zustandigen Kundenbetreuers konfrontiert werden. Auf struktureller Ebene ist
festzustellen, dass die Kooperationsraten mit digitalen Finanzdienstleistern in Gebieten mit
geringerer Filialdichte grundsatzlich hoher sind. Ebenso steigt die
Kooperationswahrscheinlichkeit an, wenn die Entscheidungsgewalt tiber die Kreditvergabe von
der lokalen Filiale zu einem weiter entfernten (Haupt-)Sitz der Bank verlagert wird. Diese
Ergebnisse zeigen, dass lokale Banken kinftige Konsolidierungsentscheidungen sorgfaltig
abwagen sollten, wenn sie ihre Dominanz auf dem Kreditmarkt fir kleine Unternehmen

aufrechterhalten wollen.
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1 Einleitung

Die Kreditvergabe an kleine Unternehmen hangt mafigeblich von der Fahigkeit der Kreditgeber
ab, die Rickzahlungsféhigkeiten und Bonitat dieser Kreditnehmer trotz ihrer charakteristischen
informationellen Intransparenz ausreichend sicher beurteilen zu kdnnen (Berger, Klapper, &
Udell, 2001; Zhao & Jones-Evans, 2017). Der wissenschaftlichen Theorie zufolge sollten
kleine, lokale Banken bei der Kreditvergabe an kleine Unternehmen aufgrund einer geringeren
Distanz zwischen Schuldner und Glaubiger einen Wettbewerbsvorteil gegentiber grofien,
Uberregionalen Kreditinstituten haben (Agarwal & Hauswald, 2010; Flogel, 2018). lhre
typischerweise engen und personlichen Beziehungen zu den Geschaftskunden erméglichen es
lokalen Banken, qualitative, ,,weiche* Informationen von ihren Kredithehmern zu erheben und
diese zu nutzen, um beiderseitig vorteilhafte Kreditentscheidungen zu treffen (De La Torre,
Martinez Peria, & Schmukler, 2010; Behr, Norden, & Noth, 2013; Berger, Goulding, & Rice,
2014; Flogel & Beckamp, 2020). Aufgrund dieser Bedeutung der personlichen Beziehung
zwischen  Kreditnehmer und Kreditgeber werden lokale Kreditinstitute in der
wissenschaftlichen  Literatur  hdufig als ,Relationship  Lender (dt. etwa:
Beziehungskreditgeber) bezeichnet (Boot, 2000; Berger & Udell, 2002; Hernandez-Céanovas &
Martinez-Solano, 2010; Kysucky & Norden, 2016; Berger, Bouwman, & Kim, 2017; Duqi,
Tomaselli, & Torluccio, 2018). Im Gegensatz dazu bendtigen die eher unpersonlichen,
distanzierteren Screening Ansatze Uberregionaler GrofRbanken umfangreiche quantitative
Daten, die kleine Betriebe hdufig gar nicht oder nur unter groBem Aufwand liefern kénnen
(Berger, Miller, Petersen, Rajan, & Stein, 2005). Kleine, lokale Kreditinstitute wie Sparkassen
und Genossenschaftsbanken sind daher als sogenannte Hausbanken von elementarer Bedeutung
fir die Kreditfinanzierung kleiner Unternehmen (Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro, 2009;

Berger, Bouwman, & Kim, 2017).

Diese traditionellen Hausbanken haben jedoch zunehmend mit hohen Kosten fir die
Aufrechterhaltung ihrer Infrastruktur zu kampfen. Hinzu kommen Schwierigkeiten bei der
Gewinnung des fir den Betrieb eines engmaschigen Filialnetzes ndtigen Personals.
Dementsprechend hat sich die Anzahl der unabhé&ngigen Kreditinstitute in Deutschland in den
vergangenen 20 Jahren nahezu halbiert. Eine identische Entwicklung ist auch in Bezug auf die
Anzahl der Bankfilialen zu verzeichnen (Deutsche Bundesbank, 2022). Parallel dazu nimmt die
staatliche Regulierung der Kreditvergabe (Basel 111) immer weiter zu und flihrt zu einer starken
Fokussierung auf Ratings und Kennzahlen. Lokale Kreditinstitute werden so daran gehindert,

personliche, subjektive Erfahrungen und Eindriicke, die sie aus der langjéhrigen
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Zusammenarbeit mit Betrieben gewonnen haben, in ihren Kreditvergabeentscheidungen zu
berticksichtigen (Flogel, 2018; Marek & Stein, 2022). Der eingangs erlauterten
wissenschaftlichen Argumentation folgend fuhren diese Entwicklungen zu einem schrittweisen
Abbau des Wettbewerbsvorteils lokaler Banken gegenliber GroRbanken und anderen

alternativen Finanzierungsgebern.

Gleichzeitig haben Fortschritte in der Informations- und Kommunikationstechnologie
die so genannte Fintech-Revolution ausgeldst, die zur Entstehung zahlreicher internetbasierter,
digitaler Finanzdienstleister gefuhrt hat. Da diese in der Regel auf jegliche physische
Infrastruktur verzichten, arbeiten digitale Finanzierungsanbieter zu wesentlich geringeren
Verwaltungskosten und sind daher hdufig in der Lage, glinstigere Finanzierungsangebote zu
machen. Neue Mdoglichkeiten der Datenanalyse (Big Data) sowie Kreditvergabetechnologien
basierend auf der ,,Weisheit der Vielen (Surowiecki, 2014), wie beispielsweise das
Crowdfunding, verringern den Informationsvorsprung lokaler Kreditgeber zusatzlich (Petersen
& Rajan, 2002). In Zeiten hoher Inflation und zuletzt auch erstmals wieder deutlich steigender
Kreditzinsen kann die Wahl des Finanzierungspartners demnach groRen Einfluss auf die

Profitabilitat des gesamten Betriebs haben.

Im Zuge dieser tiefgreifenden Veranderungen des Kreditmarktes widmet sich diese
Untersuchung der Frage, welche Faktoren die Entscheidungen (kleiner) Handwerksbetriebe
beeinflussen, mit digitalen Finanzierungsanbietern wie Onlinebanken, P2P-Kreditgebern und
Kreditvermittlungsplattformen zusammenzuarbeiten. Die strukturellen Veranderungen in der
Infrastruktur und Organisation des konventionellen Bankensektors stehen dabei besonders im
Fokus. Die vorliegende Studie ist damit die erste empirische Untersuchung zu den
Auswirkungen der Konsolidierung des konventionellen Bankensektors auf die Entscheidungen
kleiner Unternehmen, mit digitalen Finanzierungsanbietern zu kooperieren. Sie folgt damit den
Aufrufen von Flogel und Beckamp (2020) sowie Lu et al. (2022), dieser Forschungsfrage
nachzugehen. lhre Analysen basieren auf einer quantitativen Befragung von 463 kleinen
Handwerksbetrieben aus ganz Deutschland sowie eines Standortdatensatzes aller Bankfilialen

in Deutschland.

Diese Studie liefert drei wesentliche Beitrage fur Wissenschaft und Praxis. Erstens wird
die bestehende Literatur, welche sich mit der Entscheidung kleiner Unternehmen fir einen
Kreditgeber befasst, um die Mdglichkeit der Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern
erweitert. Bisherige Studien fokussieren sich in der Regel auf die Entscheidung zwischen einem
kleinen, lokalen Kreditinstitut und einer Uberregionalen Grof3bank und ignorieren dabei
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alternative Finanzierungsanbieter (Lam & Burton, 2005; Berger, Goulding, & Rice, 2014;
Jackowicz, Koztowski, & Strucinski, 2021). Durch Berlcksichtigung dieser Anbieter wird der
Madglichkeit Rechnung getragen, dass die bereits angesprochenen strukturellen VVeranderungen
des klassischen Kreditmarktes einige Kleinunternehmen dazu veranlassen kénnten, sich nach
vorteilhafteren Finanzierungsmaoglichkeiten auBerhalb des konventionellen Bankensektors
umzusehen. Aus praktischer Sicht geben die Ergebnisse somit Aufschluss dartiber, ob eine zu
starke, von Kostensenkungen getriebene Konsolidierung kontraproduktiv sein kann, weil sie

Kreditnehmer dazu veranlasst, dem konventionellen Bankensektor den Ricken zu kehren.

Ferner beteiligt sich die vorliegende Studie an dem laufenden wissenschaftlichen
Diskurs beziglich des Einflusses von Entfernung auf die Kreditvergabe an kleine Unternehmen
sowie deren Konditionen (Petersen & Rajan, 2002; Degryse & Ongena, 2005; DeYoung,
Glennon, & Nigro, 2008; Agarwal & Hauswald, 2010; Flogel, 2018; Bellucci, Borisov,
Giombini, & Zazzaro, 2019; K&rn4, Manduchi, & Stephan, 2021). Die Untersuchung der
Kooperationsraten mit digitalen Finanzierungsanbietern ohne physisches Branchennetzwerk
liefert Erkenntnisse darlber, ob und wenn ja welche kleinen Unternehmen noch Wert auf
personliche (relationale), geographische und funktionale Nahe zu ihren Kreditgebern legen.
Hinzu kommt, dass bisherige Untersuchungen hdufig auf sekundére Kreditvertragsdaten von
Banken zurtickgreifen, um den Einfluss der Entfernung zwischen Kreditnehmer und
Kreditgeber auf verschiedene objektive Finanzierungsparameter zu untersuchen (Carling &
Lundberg, 2005; Degryse & Ongena, 2005; Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro, 2009;
Bellucci, Borisov, Giombini, & Zazzaro, 2019; K&rnd & Stephan, 2022). Dieser Ansatz
ignoriert jedoch die Bedeutung des subjektiven Bauchgefiihls des Geschéftsinhabers, dessen
besondere Relevanz fir jede unternehmerische Entscheidung in der KMU-Forschung jedoch
weithin anerkannt ist (Jocumsen, 2004). Die Verwendung primarer Umfragedaten als
Grundlage der vorliegenden Analysen ermdglicht hingegen die Beriicksichtigung der
subjektiven Bewertung des Geschéftsinhabers beziiglich der Bedeutung von Entfernung im

Rahmen einer Kreditbeziehung.

Drittens treibt diese Studie den gerade in der Entstehung befindlichen Forschungsstrang
zur Fintech-Finanzierung fir kleine Unternehmen voran (FI6gel & Beckamp, 2020). Wahrend
eine Vielzahl wissenschaftlicher Literatur das Internetbanking und Fintech Nutzungsverhalten
privater Konsumenten untersucht (Zhou, Lu, & Wang, 2010; Shaikh & Karjaluoto, 2015;
Laukkanen, 2016; Chawla & Joshi, 2017; Belanche, Casald, & Flavian, 2019; Singh, Sahni, &



Kovid, 2020), sind derartige empirische Erkenntnisse im Bereich der Finanzierung kleiner

Unternehmen quasi nicht existent.

Die Ergebnisse zeigen, dass ungeachtet einer gewissen Skepsis beziglich deren
Vertrauenswiirdigkeit und Datensicherheit bereits nahezu die Hélfte der befragten Betriebe mit
digitalen Finanzierungsanbietern zusammenarbeitet oder dies zumindest in der Vergangenheit
getan hat. Parallel dazu fuhren allerdings tiber 90 Prozent der Betriebe ihre Geschaftsbeziehung
zu einer klassischen Hausbank fort. Unternehmen mit einer besonders lange bestehenden und
vertieften Beziehung zu dieser Hausbank arbeiten dabei seltener zusatzlich mit digitalen
Finanzierungsanbietern zusammen. Im Gegensatz dazu steigt die Wahrscheinlichkeit einer
Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern, wenn Unternehmen von der Schlielung
einer lokalen Bankfiliale oder einem Wechsel des fir sie zustandigen Kundenbetreuers
betroffen sind. Diese Ergebnisse zeigen, dass kleine Unternehmen zwar enge und persoénliche
Beziehungen zu ihren Kreditgebern immer noch schétzen, aber sensibel und ablehnend auf
Storungen und Unterbrechungen dieser Beziehungen reagieren. Auf struktureller Ebene zeigen
die Analysen eine hohere Kooperationsrate mit digitalen Finanzierungsanbietern in Gebieten
mit geringerer physischer Filialdichte. Ebenso konnten mit zunehmendem Abstand zwischen
der lokalen, informationserhebenden Filiale und der fir die Kreditvergabeentscheidung
zustandigen Stelle der Bank steigende Kooperationsraten nachgewiesen werden. Hingegen
konnten keine signifikanten Auswirkungen von Filialschliefungen, Kundenbetreuerwechsel
und den Strukturparametern der lokalen Bankenlandschaft auf die Kooperationsraten mit
konventionellen, Giberregionalen Grol3banken festgestellt werden. Die Ergebnisse deuten daher
darauf hin, dass digitale Finanzierungsanbieter von kleinen Unternehmen bereits jetzt als
Substitute fur konventionelle Banken genutzt werden, insbesondere wenn die Entfernungen
zwischen Kreditgeber und Kreditnehmer auch in diesen Beziehungen zunehmen. Lokale
Kreditinstitute ~ sollten  daher  die  Auswirkungen auf  ihre  zukunftigen
Kreditvergabeentfernungen bei der Entscheidung Uber Konsolidierungsvorhaben
beruicksichtigen, wenn sie ihre Dominanz auf dem Kreditmarkt fir kleine Unternehmen

aufrechterhalten wollen.

Die weitere Studie ist wie folgt aufgebaut: In Abschnitt 2 wird die Rolle der Entfernung
fur die Kreditvergabe an kleine Unternehmen vor dem Hintergrund der einschlagigen Literatur
erortert. In Abschnitt 3 werden die Forschungshypothesen aufgestellt. In Abschnitt 4 werden

daraufhin die verwendeten Daten und die Forschungsmethodik beschrieben. Die Ergebnisse



werden anschlieend in Abschnitt 5 vorgestellt und in Abschnitt 6 und 7 diskutiert und

zusammengefasst.

2 Die Rolle von Entfernung in der Kreditvergabe an kleine Unternehmen

In Deutschland liegt der Anteil der Bankenfinanzierung an der gesamten externen Finanzierung
kleiner Unternehmen bei 65 Prozent (KfW Research, 2022). Ahnliche hohe Werte sind auch
fur die USA (Wiersch, Miseara, Marre, & Wavering Corcoran, 2022) und Grol3britannien
(British Business Bank, 2021) festgestellt worden. Aufgrund dieser wesentlichen Bedeutung
von Banken fir die Finanzierung Kkleiner Unternehmen widmet sich ein groRer
Forschungsstrang der Bankenauswahl durch kleine Betriebe sowie deren Auswirkungen auf die
Verfugbarkeit und Konditionen von Kreditmitteln. Diese Literatur kommt zu dem Schluss, dass
kleine, lokale Kreditinstitute durch Bildung enger, personlicher Beziehungen einen
Wettbewerbsvorteil bei der Kreditvergabe an kleine, informationell intransparente
Unternehmen erzielen kdnnen (Scott, 2004; Udell, 2008; Behr, Norden, & Noth, 2013). Das
Ausmal dieses Wettbewerbsvorteils h&ngt von drei unterschiedlichen Arten der Entfernung
zwischen Kreditnehmer und Kreditgeber ab: relationale, geographische und funktionale
Entfernung (Berger & Udell, 2002; Berger, Miller, Petersen, Rajan, & Stein, 2005; Berger &
Udell, 2006; Berger, Goulding, & Rice, 2014).

Jede Kreditvergabeentscheidung hdngt von der Fahigkeit des Kreditgebers ab, die
Rickzahlungsfahigkeit des Kreditnehmers ausreichend sicher einschatzen zu kénnen. Im Falle
kleiner Betriebe ist dies besonders kompliziert, da diese haufig informationell intransparent
sind (Petersen & Rajan, 2002). Sie unterliegen nur wenigen Offenlegungspflichten und ihre
Performance ist hdufig abhdngig von den individuellen F&higkeiten und
Charaktereigenschaften eines oder mehrerer Geschaftsfihrer (Flogel & Beckamp, 2020). Die
Literatur kommt zu dem Schluss, dass Banken diese Probleme adressieren, indem sie
qualitative, weiche Informationen in ihre Kreditvergabeentscheidungen einbeziehen (Berger &
Black, 2011). Stein (2002, S. 1892) definiert weiche Informationen als ,,Informationen, die von
niemandem aulRer demjenigen, der sie erstellt oder gesammelt hat, direkt Gberprift werden
kdnnen®. Dies kann die Einschatzung des persdnlichen Charakters des Kreditnehmers (z.B.
beziglich dessen Integritdt oder Einsatzbereitschaft) und seiner Managementfahigkeiten
ebenso beinhalten wie das Wissen um singulére ungluckliche Ereignisse (z.B. den Wegfall
eines wichtigen Auftrags) und eine grundsatzliche Vertrautheit mit den Besonderheiten des
lokalen Marktes auf dem das kreditnehmende Unternehmen aktiv ist (Udell, 2009). Weiche
Informationen werden typischerweise aus einer langfristigen, engen und personlichen
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Beziehung zwischen dem Kundenbetreuer der Bank und dem Geschaftsfihrer des
Unternehmens gewonnen (Boot, 2000). Da weiche Informationen nicht quantifizierbar sind, ist
es schwierig, sie zu speichern und innerhalb oder zwischen Organisationen zu (bertragen
(Udell, 2008; Knyazeva & Knyazeva, 2012). Daher zeigen einschldgige Forschungsergebnisse,
dass die Fahigkeit einer Bank, weiche Informationen zu generieren und zu verarbeiten von ihrer
Entfernung zu dem jeweiligen Kreditnehmer abhangt (Agarwal & Hauswald, 2010). Wie
bereits erwahnt ist Entfernung dabei als multidimensionales Konstrukt mit drei wesentlichen

Auspragungsformen zu verstehen (Nitani & Legendre, 2021).

Bei der ersten Auspragungsform handelt es sich um sogenannte relationale Entfernung.
Sie misst die Starke der Beziehung der Bank zu ihren Kreditnehmern. Der wissenschaftlichen
Theorie zufolge verbessert sich mit zunehmender Stérke dieser Beziehung der Zugang zu
weichen Informationen aufgrund einer beiderseitigen Steigerung des Vertrauens ineinander
(Saparito, Chen, & Sapienza, 2004; Moro & Fink, 2013; Kautonen, Fredriksson, Minniti, &
Moro, 2020). Gemessen wird die Beziehungsstarke dblicherweise durch die Dauer und
ExKklusivitat der Beziehung zwischen der Bank und dem kreditnehmenden Betrieb (Berger,
Goulding, & Rice, 2014). Relationale Entfernung beinhaltet jedoch auch eine wesentliche
personliche Komponente, welche die soziale Beziehung zwischen dem Betriebsinhaber und
dem zustandigen Kundenbetreuer der Bank beschreibt (Lehmann & Neuberger, 2001).
Gemeinsame Werte und die Verwurzelung in der gleichen lokalen Gemeinschaft fiihren dazu,
dass kleine Unternehmen lokal ausgerichtete Banken als vertrauenswirdiger wahrnehmen,
wodurch diese engere Beziehungen aufbauen kénnen und folglich einen besseren Zugang zu
weichen Informationen erhalten (Berger & DeYoung, 2001; Kautonen, Fredriksson, Minniti, &
Moro, 2020; Nitani & Legendre, 2021). Dies wiederum erhoht die Genauigkeit ihrer

Ausfallprognosen flr Kredite an kleine Unternehmen (Milani, 2014).

Einige Wissenschaftler warnen davor, dass sehr enge und exklusive Kreditbeziehungen
zu lokalen Banken zu ungunstigen Kreditbedingungen fir kleine Unternehmen fiihren kdnnen,
indem sie einen Locked-In-Effekt erzeugen, der eine monopolistische Extraktion eines Teils
der 6konomischen Rente des Unternehmens durch den Kreditgeber ermdéglicht (Hernandez-
Canovas & Martinez-Solano, 2010; loannidou & Ongena, 2010; Kysucky & Norden, 2016;
Angori, Aristei, & Gallo, 2019). Die meisten empirischen Belege deuten aber auf eine fiir beide
Seiten vorteilhafte Wirkung enger Kreditbeziehungen zwischen kleinen Unternehmen und
lokalen Banken hin (Petersen & Rajan, 1994; Lehmann & Neuberger, 2001; Alessandrini,
Presbitero, & Zazzaro, 2009; Behr, Norden, & Noth, 2013; Zhao & Jones-Evans, 2017; Karna,
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Manduchi, & Stephan, 2021; Zhao, Luintel, & Matthews, 2021). So konnte gezeigt werden,
dass Beziehungsstarke einen positiven Einfluss auf die Kreditverfugbarkeit fur kleine
Unternehmen hat (Petersen & Rajan, 1994; Cole, 1998; Hernandez-Cénovas & Martinez-
Solano, 2010). Dieser positive Effekt ist in Zeiten mikro- (Elsas & Krahnen, 1998) und
makrodkonomischer (Cotugno, Monferra, & Sampagnaro, 2013; Fiordelisi, Monferra, &
Sampagnaro, 2014; Beck, Degryse, Haas, & van Horen, 2018) Krisen besonders ausgeprégt.
Aufgrund der verbesserten Informationen der Bank Uber das Kreditrisiko der Schuldner sinken
mit zunehmender Beziehungsdauer aufierdem die Anforderungen an die zu hinterlegenden
Kreditsicherheiten (Berger & Udell, 1990; Berger & Udell, 1995; Degryse & van Cayseele,
2000). Was die Auswirkungen der Beziehungsstarke auf die Zinssétze betrifft, so sind die
empirischen Belege nicht eindeutig. Wahrend manche Untersuchungen zu dem Schluss
kommen, dass Banken tatséchlich dazu neigen, ihren monopolistischen Informationsvorsprung
auszunutzen und Langzeitkunden hohere Zinssatze zu berechnen (Angelini, Di Salvo, & Ferri,
1998; Degryse & van Cayseele, 2000), argumentieren andere, dass Banken aufgrund genauerer
Ausfallwahrscheinlichkeitsprognosen diesen Kunden giinstigere Kredite anbieten kdnnen
(Boot & Thakor, 1994; Berger & Udell, 1995). Herndndez-Canovas und Martinez-Solano
(2010) stellen fest, dass Unternehmen, die enge Beziehungen zu zwei verschiedenen

Kreditinstituten unterhalten, am wenigsten fir ihre Kredite bezahlen.

Geographische Entfernung stellt die zweite Auspragungsform dar. Erkenntnissen aus
der Informationstheorie folgend nimmt die Genauigkeit und Interpretierbarkeit weicher
Information mit zunehmender Ubertragungsdistanz aufgrund ihrer Abhéngigkeit von ihrem
Ersteller sehr schnell ab (Liberti & Petersen, 2019). Dementsprechend zeigen DeYoung et al.
(2008), dass Kreditausfallraten mit zunehmender geographischer Entfernung zwischen
Kreditnehmer und Kreditgeber ansteigen. Sie fulhren diesen Anstieg auf zunehmende
Schwierigkeiten in der Gewinnung und Uberwachung weicher Informationen zuriick. Lokale
Banken vergeben Kredite nicht nur tber im Durschnitt geringere Entfernungen (Brevoort &
Hannan, 2006), ihre Vertrautheit mit den lokalen Marktgegebenheiten und Besonderheiten
erleichtert auRerdem die Interpretation und Kontextualisierung weicher Information (Agarwal
& Hauswald, 2010). Empirische Studien belegen aulRerdem, dass zunehmende Entfernung zu
ihren Kreditgebern die Kreditverfugbarkeit fur kleine Unternehmen signifikant negativ
beeinflusst (Agarwal & Hauswald, 2010; Backman & Wallin, 2018). Entsprechend berichten
kleine Unternehmen in Gebieten mit einer geringen Filialdichte (Di Bonaccorsi Patti & Gobbi,
2001; Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro, 2009) sowie in allgemein landlichen Gebieten

(K&rnd & Stephan, 2022) von grolReren Schwierigkeiten bei der Akquise von Kreditmitteln.
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Ferner zeigt eine Untersuchung von Nguyen (2019), dass in der Folge einer FilialschlieRung
die Kreditversorgung kleiner Unternehmen im unmittelbaren Umkreis deutlich erschwert wird.
Aufgrund der Schwierigkeiten und Kosten der Ubertragung weicher Informationen tiber
langere Distanzen steigen auch die Zinssadtze mit zunehmender Entfernung zwischen
Kreditnehmer und Kreditgeber an (Knyazeva & Knyazeva, 2012; Kérné, Manduchi, & Stephan,
2021). Gleiches gilt fur die Kreditnebenkosten sowie nicht-finanzielle Rahmenbedingungen
wie die geforderten Sicherheiten (Knyazeva & Knyazeva, 2012). Der Zusammenhang von
Entfernung und Zinssatzen wird jedoch auch maRgeblich von der Wettbewerbssituation auf
dem lokalen Kreditmarkt beeinflusst (Degryse & Ongena, 2005; Bellucci, Borisov, & Zazzaro,
2013; Herpfer, Mjgs, & Schmidt, 2023). Um zu verhindern, dass lokale Banken ihren Vorteil
bei der Verarbeitung weicher Informationen nutzen, um Preisdiskriminierung zu betrieben,
muss die glaubwiirdige Mdglichkeit flir das kredithehmende Unternehmen bestehen, zu einem
nahegelegenen Wettbewerber zu wechseln (Cerqueiro, Degryse, & Ongena, 2009). Daher
scheint nicht die Entfernung zur néchstgelegenen Bankfiliale, sondern die GroRe und Vielfalt
des ortlichen Filialnetzes entscheidend fiir die Kreditzinsen zu sein (Rice & Strahan, 2010).

Funktionale Entfernung ist die dritte Auspragungsform mittels derer Entfernung den
Wettbewerbsvorteil einer Bank bei der Kreditvergabe an kleine Unternehmen beeinflusst. Sie
bezieht sich auf die Distanz zwischen dem Punkt, an dem die weichen Informationen tiber den
Kreditnehmer gewonnen werden, in der Regel der Kundenbetreuer in der Filiale vor Ort, und
dem Punkt, an dem die letztendliche Entscheidung uUber Ablehnung oder Bewilligung eines
Kreditantrages getroffen wird, beispielweise der zustdndige Sachbearbeiter in der Zentrale der
Bank. Forschungsergebnisse zeigen, dass zu viele Hierarchieebenen und starre
Kommunikationswege innerhalb einer Organisation die Ubertragung weicher Informationen
behindern (Cole, Goldberg, & White, 2004). Entsprechend zeigen Fiordelisi et al. (2014), dass
Kreditausfallraten mit zunehmender funktionaler Entfernung ebenfalls zunehmen. Da die
Trennung von Informationsgewinnung und Kreditentscheidung mit zunehmender Grolie der
Bank ansteigt, ist die Bewertung von Kreditantrdgen auf Basis weicher Informationen in
GroRbanken aufwandiger und dementsprechend weniger verbreitet als in kleinen
Kreditinstituten (Berger & DeYoung, 2001; Flogel & Beckamp, 2020). Insgesamt ist
festzustellen, dass funktionale Entfernung die Vorteile relationaler und geographischer Néhe
zwischen Kreditnehmer und Kreditgeber untergrébt, indem sie Gewinnung und Verwendung
weicher Informationen behindert (Berger, Goulding, & Rice, 2014; Zhao, Luintel, & Matthews,
2021).



Folglich finden sich in der empirischen Literatur zahlreiche Belege fur den negativen
Einfluss funktionaler Entfernung auf die Kreditvergabe an kleine Unternehmen. Erstens
verschlechtert sie den grundsatzlichen Zugang zu Krediten fir informationell intransparente
Betriebe (Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro, 2009; Cotugno, Monferra, & Sampagnaro,
2013). In Gebieten, in denen die durchschnittliche funktionale Kreditvergabeentfernung héher
liegt, berichten mehr kleine Unternehmen von Schwierigkeiten bei der Akquise von
Bankkrediten (Di Bonaccorsi Patti & Gobbi, 2001; Zhao & Jones-Evans, 2017; Zhao, Luintel,
& Matthews, 2021). Diese Situation verschlimmert sich in makodkonomischen Krisenzeiten,
da Uberregionale GroRbanken dann dazu neigen, ihr Geschaft von weiter entfernten Markten
auf den ndheren Umkreis ihres Hauptstandortes zu verlagern (Giannetti & Laeven, 2012; Haas
& van Horen, 2013). Einer Studie von Bragoli et al. (2022) zufolge wirkt sich funktionale
Entfernung zu Kreditgebern sogar unmittelbar negativ auf die anhand der Gesamtkapitalrendite

gemessene Performance kleiner Unternehmen aus.

Die konsolidierungsbedingten strukturellen Veranderungen des konventionellen
Bankensektors erhdhen alle drei eben genannten Auspragungsformen der Entfernung zwischen
kleinen Unternehmen und ihren Kreditgebern und verringern so die Vorteile langfristiger, enger
Geschéaftsbeziehungen zu lokalen Banken. Gleichzeitig entsteht eine Vielzahl neuer, digitaler
Finanzierungsalternativen. Diese konnen in der Regel zu geringen Verwaltungskosten arbeiten,
da sie auf den Betrieb einer physischen Filialinfrastruktur verzichten. Neue, auf Big Data
Analytics und kinstlicher Intelligenz basierende Methoden und Technologien zur
Bonitatsprifung und Kreditantragsbewertung erlauben ihnen auf3erdem, bewusst informationell
intransparente Kunden in den Blick zu nehmen (Flogel & Beckamp, 2020). Aus diesem Grund
geht die vorliegende Untersuchung der folgenden Forschungsfrage nach: Beeinflussen
strukturelle Verdnderungen im konventionellen Bankensektor die Bereitschaft kleiner

Unternehmen zur Zusammenarbeit mit digitalen Finanzdienstleistern?

3 Die Struktur des Bankensektors und die Nutzung digitaler Finanzdienstleister

Der Argumentation des vorangegangenen Abschnitts folgend sollte die Struktur des lokalen,
konventionellen Bankenmarktes die Finanzierungsentscheidungen kleiner Unternehmen
beeinflussen. Unter Berticksichtigung der Vorteile, die relationale, geographische und
funktionale Nahe zu potenziellen Geldgebern fir die Verflgbarkeit und Konditionen von
Krediten an kleine Unternehmen haben, sollte eine Steigerung in jeder dieser Entfernungen
Geschaftsfihrer empfanglicher  fir die  Angebote alternativer (digitaler)

Finanzierungsdienstleister machen.



Die Vorteile enger, langfristiger Kreditbeziehungen fir informationell intransparente
Kleinunternehmen sind in der Literatur breit dokumentiert (Petersen & Rajan, 1994; Harhoff &
Korting, 1998). Die Starkung des gegenseitigen Vertrauens, welche aus relationaler Né&he
resultiert, erleichtert den generellen Zugang zu Krediten (Cole, 1998; Hernandez-Canovas &
Martinez-Solano, 2010), senkt die Anforderungen an Sicherheiten (Degryse & van Cayseele,
2000) und flhrt zu geringeren Finanzierungskosten (Berger & Udell, 1995). Eine Studie von
Jackowicz et al. (2021) zeigt, dass sich kleine Unternehmen dieser Vorteile durchaus bewusst
sind, da sie ihre Entscheidungen bezlglich eines Finanzierungspartners eher auf
vertrauensbezogene Faktoren stiitzen als auf rein 6konomische. Vertrauen wiederum steigt mit
zunehmender Dauer der Geschaftsbeziehung (Saparito, Chen, & Sapienza, 2004) sowie durch
eine personliche, soziale Beziehung zwischen dem Kundenbetreuer der Bank und dem
Geschaftsfuhrer des Unternehmens (Lehmann & Neuberger, 2001). Entsprechend zeigt eine
Untersuchung von Lam und Burton (2006), dass die Loyalitat kleiner Unternehmen gegenuber
ihrer Hausbank mit zunehmender Dauer der Geschaftsbeziehung ebenfalls ansteigt. Jegliche
Storungen oder Unterbrechungen dieser Beziehung, wie beispielsweise der Wechsel des
zustandigen Kundenbetreuers, kdnnen jedoch Wechseluberlegungen erzeugen. Singh und Kaur
(2015) stellen ebenfalls fest, dass eine hohe Personalfluktuation auf Seiten der Bank die
Wechselwilligkeit kleiner Unternehmen steigert. Diesen Ausfuhrungen folgend stellt die

vorliegende Untersuchung folgende Hypothese auf:

H1la: Betriebe mit einer starkeren, d.h. langeren und personlicheren, Beziehung zu einer

konventionellen Bank arbeiten seltener mit digitalen Finanzdienstleistern zusammen.

Allerdings haben vergangene Forschungsergebnisse auch gezeigt, dass die Kreditbeziehungen
kleiner Unternehmen stark filialabhangig sind und im Falle einer FilialschlieBung zu zerbrechen
drohen (Nguyen, 2019; Bonfim, Nogueira, & Ongena, 2021; Duquerroy, Mazet-Sonilhac,
Mésonnier, & Paravisini, 2022). Demensprechend filhren lokale FilialschlieBungen zu einer
Verschlechterung des Kreditzugangs fiir kleine Unternehmen vor Ort (Nguyen, 2019). Auch
die Finanzierungskonditionen werden ,,durch den Verlust vertraulicher Informationen, die von
den nun schlieBenden Filialen gesammelt wurden® (Bonfim, Nogueira, & Ongena, 2021, S.
1215), negativ beeinflusst. Bislang existiert keine empirische Forschung zum Einfluss von
FilialschlieBungen auf die Wechselabsichten gewerblicher Kunden. Ergebnisse aus dem
Bereich des Privatkundengeschafts legen jedoch nahe, dass es im Zuge einer FilialschlieRung

zu einer signifikanten Erhohung der Wechselabsichten kommt (Gerrard & Barton Cunningham,
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2004; Clemes, Gan, & Zhang, 2010; Zhao, Noman, & Asiaei, 2022). Demensprechend wird die
folgende Hypothese aufgestellt:

H1b: Betriebe, die von der SchlieBung einer lokalen Bankfiliale betroffen sind, arbeiten in der

Folge haufiger mit digitalen Finanzierungsdienstleistern zusammen.

In der empirischen Literatur wurde bereits wiederholt ein positiver Einfluss der geografischen
Né&he von potenziellen Kreditgebern auf die Verfugbarkeit von Krediten fir kleine
Unternehmen nachgewiesen (Di Bonaccorsi Patti & Gobbi, 2001; Kérng & Stephan, 2022).
Insbesondere die Dichte des lokalen Filialnetzes beeinflusst sowohl die Kreditverfligbarkeit als
auch die Finanzierungskonditionen positiv (Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro, 2009;
Knyazeva & Knyazeva, 2012; Karnd, Manduchi, & Stephan, 2021). Gleichzeitig konnte
festgestellt werden, dass Schwierigkeiten bei der Kreditbeschaffung und Unzufriedenheit mit
dem Kreditangebot der derzeitigen Bank die Entscheidung von Kleinunternehmen, die Bank zu
wechseln (Howorth, Peel, & Wilson, 2003; Singh & Kaur, 2015) und nach alternativen
Finanzierungsmaglichkeiten zu suchen (Walthoff-Borm, Schwienbacher, & Vanacker, 2018),
mafgeblich beeinflussen. Um das fehlende lokale Angebot auszugleichen, sollten kleine
Unternehmen in Gebieten mit einer geringen Filialdichte dementsprechend eher geneigt sein,
mit digitalen Finanzierungsanbietern zu kooperieren. Forschung aus dem Bereich des
Konsumentenverhaltens bestatigt diese Vermutung. So stellte beispielweise Blasio (2009, S.
111) fest, dass ,,je weiter ein Kunde von der nachstgelegenen Offline-Alternative entfernt ist,
desto hoher ist seine Wahrscheinlichkeit, dass er elektronische Dienste nutzt“. Erste
Untersuchungen zu digitalen Bankangeboten deuten darauf hin, dass die Banken ein dhnliches
Nutzungsverhalten auch fur ihr Kreditgeschaft antizipieren, da sie anfanglich ihre E-Business-
Angebote auf diejenigen lokalen Markte mit der geringsten Filialdichte konzentrierten (Di
Bonaccorsi Patti, Gobbi, & Mistrulli, 2004; Corrocher, 2006). Eine Untersuchung von Khan
(2004), die sich der Fragestellung von der Nachfrageseite ndhert, kommt allerdings zu dem
Ergebnis, dass die Entfernung zur néchstgelegenen Bankfiliale keinen Einfluss auf das Online-
Banking Nutzungsverhalten von Privatkunden hat. Diese Studie folgt nichtsdestotrotz der

theoretischen Argumentationslinie aus Kapitel 2 und formuliert daher folgende Hypothese:

H2: Betriebe in Regionen mit einer geringeren Bankfilialdichte arbeiten haufiger mit digitalen

Finanzdienstleistern zusammen.

Ahnlich dem Einfluss geographischer Entfernung auf die Kreditvergabe hat die empirische

Forschung auch gezeigt, dass sich funktionale Entfernung und die Konzentration von
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Kreditentscheidungen in den Hauptgeschéftsstellen der Banken negativ auf die
Kreditverfugbarkeit fir kleine Unternehmen auswirken (Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro,
2009; Zhao, Luintel, & Matthews, 2021). Singh und Kaur (2015) finden in ihrer Studie heraus,
dass sich kleine Unternehmen der negativen Auswirkungen funktionaler Entfernung auf ihre
Finanzierungsmoglichkeiten  bewusst sind, da eine geringere wahrgenommene
Entscheidungsbefugnis der ortlichen Bankfiliale zu erhéhten Wechselabsichten bei den
untersuchten Betriebe fiihrt. Sie zeigen damit, dass funktionale Entfernung auch in der Praxis
von kleinen Unternehmen im Rahmen ihrer Finanzierungsentscheidungen berticksichtigt wird.

Daher testet die vorliegende Untersuchung die folgende Hypothese:

H2: Betriebe in Regionen mit einer hoheren durchschnittlichen funktionalen

Kreditvergabeentfernung arbeiten haufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern zusammen.

Neben relationaler, geographischer und funktionaler Entfernung wurden in der bestehenden
Literatur auRerdem verschiedene Inhaber- und Betriebscharakteristika identifiziert, die einen
Einfluss auf die Wahl des Finanzierungsgebers kleiner Unternehmen haben kénnen. Forschung
aus dem Bereich der Informationssysteme hat gezeigt, dass die Absicht von Unternehmen, E-
Banking Angebote zu nutzen, von der wahrgenommenen Sicherheit und dem gefiihlten Schutz
der Privatsphare innerhalb der gesamten E-Banking Industrie abhéngt. Moderiert wird diese
Beziehung von der gefuhlten Vertrauenswirdigkeit der jeweiligen Bank, deren Bewertung sich
wiederum aus verschiedenen Faktoren wie Wohlwollen, Integritit und Kompetenz
zusammensetzt (Yousafzai, Pallister, & Foxall, 2003). Yousafzai et al. (2003) definieren dieses
Konstrukt verschiedener Faktoren in ihrer Untersuchung als ,,E-Trust“. Andere Studien konnten
daraufhin zeigen, dass E-Trust auch die Mobile Banking Anwendungsraten privater Nutzer
beeinflusst (Zhou, 2011; Berraies, Ben Yahia, & Hannachi, 2017). Des Weiteren beeinflusst
auch das Geschlecht des Geschéftsfuihrers sowohl die Kreditverfligbarkeit kleiner Unternehmen
als auch deren Nutzung alternativer Finanzierungsinstrumente. Weibliche Grinderinnen und
Geschaftsfuhrerinnen haben groRere Schwierigkeiten bei der Akquise von Kreditmitteln
(Bellucci, Borisov, & Zazzaro, 2010) und kooperieren seltener mit Fintech-Anbietern (Chen,
Doerr, Frost, Gambacorta, & Shin, 2023). Auch das Alter des Unternehmers steht in einem
negativen Zusammenhang mit dem Vertrauen in und der Nutzung von Fintech-Anbietern
(Singh, Sahni, & Kovid, 2020) sowie Mobile Banking Diensten (Laukkanen, 2016). Auf
betrieblicher Ebene konnte nachgewiesen werden, dass Einschrankungen im Zugang zu
konventionellen Bankkrediten kleine Unternehmen dazu veranlassen, nach alternativen

externen Finanzierungsquellen zu suchen (Nguyen, Nguyen, Le Dang, & Nguyen, 2022).
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Kreditbeschrankte Firmen sind demzufolge eher geneigt, mit digitalen Finanzdienstleistern
zusammenzuarbeiten (Xiang, Zhang, & Worthington, 2021). Aufgrund des unterschiedlichen
Grades an Informationstransparenz und betrieblicher Komplexitat wirkt sich auch die
UnternehmensgroRe auf die Anzahl und Art der Bankbeziehungen (Berger, Goulding, & Rice,
2014) und die genutzten Finanzierungsquellen kleiner Unternehmen aus (Gallo & Vilaseca,
1996; Romano, Tanewski, & Smyrnios, 2001).

4 Forschungsdesign und Stichprobe

4.1 Datenqguellen

Die Ergebnisse der vorliegenden Untersuchung basieren auf zwei unabhangigen Datenquellen.
Zur Gewinnung von Informationen iber die Struktur des lokalen Bankenmarktes wurde mittels
Web-Scraping ein Datensatz mit den Geolokationsdaten aller Bankfilialen in Deutschland zum
Stichtag 31.12.2022 erstellt. Die Daten zur Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern,
den Geschéftsbeziehungen zu konventionellen Banken sowie die notwendigen Betriebs- und
Inhabercharakteristika wurden (ber eine Umfrage erhoben. Hierflir wurde zun&chst ein
vierteiliger Fragebogen entwickelt, der in Anhang 1 dieser Publikation zu finden ist. Der erste
Abschnitt befasst sich mit verschiedenen demographischen Informationen des ausflllenden
Unternehmens und seines Inhabers oder Geschaftsfihrers. Im zweiten Teil werden Anzahl und
Art der Geschaftsbeziehungen des Unternehmens zu konventionellen Banken ermittelt.
Daraufhin sammelt der dritte Abschnitt Daten zur generellen finanziellen Situation des
ausflllenden Betriebs. Hierbei wird auch eine subjektive Einschédtzung der derzeitigen
Finanzierungsbedingungen durch den Geschaftsfuhrer erbeten. Im letzten Teil des Fragebogens
werden schliellich die Erfahrungen des ausfiillenden Unternehmens mit der Nutzung von
verschiedenen digitalen Finanzierungsanbietern abgefragt. Diese beinhalten Onlinebanken?,
Crowdfunding und andere P2P-Lending Plattformen sowie Kreditvermittlungs- und -
vergleichsplattformen. Der Fragebogen gibt dabei fur jede dieser Kategorien einige prominente

Beispielanbieter vor.

Der Fragebogen wurde anschlielend per Email an 15.000 zuféllig ausgewahlte
Handwerksbetriebe in ganz Deutschland versendet. Kriterium fir die Beriicksichtigung in der
Stichprobe war lediglich eine Klassifikation als Kleinst- oder Kleinunternehmen, entsprechend
der Vorgaben der EU Kommission (Empfehlung 2003/361).2 Den Teilnehmern wurde die

L Als Online-Bank im Sinne dieser Untersuchung werden Kreditinstitute definiert, die keine physischen Filialen unterhalten.
2 Entsprechend der EU-Kommissionsempfehlung 2003/361 gelten alle Unternehmen als Kleinunternehmen, deren
Mitarbeiterzahl 50 nicht tiberschreitet und deren Jahresumsatz oder Bilanzsumme 10 Millionen Euro nicht Giberschreiten.
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Mdglichkeit gegeben, den Fragebogen entweder in digitaler oder in analoger Form auszufillen.
Daraufhin gingen 466 digitale und 45 analoge Riickmeldungen beim Ludwig-Fréhler-Institut
ein. Davon konnten allerdings 46 Rickmeldungen nicht in die folgende Analyse einbezogen
werden, da sie zu viele unbeantwortete Fragenteile enthielten. Zusatzlich wurden zwei
Antworten exkludiert, da die ausfullenden Betriebe nicht mehr die Kriterien zur Qualifikation
als Kleinunternehmen erflllten, da sie inzwischen Uber 50 Beschaftige hatten. Demnach
basieren die in dieser Studie vorgestellten Analysen auf 463 verwendbaren Antworten, was
einer Ricklaufquote von 3,1 Prozent entspricht. Diese Quote liegt im erwartbaren Rahmen flr
empirische Erhebungen unter Inhabern und Geschaftsfihrern kleiner Betriebe (Newby,
Watson, & Woodliff, 2003; Seshadri & Broekemier, 2022) und ist vergleichbar mit friiheren
Untersuchungen im Bereich der Finanzierung und des Managements von Kleinunternehmen
(Hernandez-Céanovas & Martinez-Solano, 2010; Gnan, Montemerlo, & Huse, 2015; Lardon,
Deloof, & Jorissen, 2017).3

Im Vorfeld der eigentlichen Analysen wurden drei verschiedene Tests zum Ausschluss
von Non-Response-Bias (dt. Schweigeverzerrung) durchgefiihrt. In Anlehnung an den Ansatz
von Widener (2007) wurden zundachst die Mittelwerte friiher (erstes Quartil) und spater (letztes
Quartil) Rucklaufer untersucht. Im Anschluss wurden die Antworten von Teilnehmern, die die
gesamte Umfrage ausgefillt hatten, mit teilweise unvollstdndigen Antworten verglichen
(Jackowicz, Koztowski, & Strucinski, 2021). Zuletzt wurden auBerdem die online erfassten
Antworten mit denen, die in analoger Form erfasst wurden, abgeglichen. Keiner der drei Tests
ergab signifikante Unterschiede in einer der untersuchten Variablen. Eine Verzerrung der
Ergebnisse durch Non-Response-Bias kann demnach ausgeschlossen werden.

4.2 Variablen und Methodik

Zur Untersuchung des Einflusses relationaler, geographischer und funktionaler Distanz auf die
Entscheidungen  kleiner  Unternehmen, mit  digitalen  Finanzierungsanbietern
zusammenzuarbeiten, werden verschiedene logistische Regressionsmodelle analysiert. Die

grundsatzliche Struktur dieser Modelle ist in Gleichung 1 abgebildet.
DF.ADOPTION; = f(M.STRUCTURE,; BANK.REL;; OWNER;; FIRM;; ind) (1)

Bei der abhé&ngigen Variable DF. ADOTION; handelt es sich um eine binére Variable, die den

Wert 1 annimmt, wenn das Unternehmen i in der Umfrage angegeben hat, bereits mit einem

3 Die StichprobengroRe liegt auBerdem deutlich Gber dem Durschnitt vergleichbarer Publikationen aus der KMU-Forschung
(Pielsticker & Hiebl, 2020).
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der genannten digitalen Finanzierungsanbieter zusammenzuarbeiten oder dies in der
Vergangenheit getan zu haben. Der Vektor MARKET.STRUCTURE, beinhaltet mehrere
abhangige Variablen zur Beschreibung der Struktur des konventionellen Bankenmarktes in
einem  Postleitzahlgebiet p. Hierzu z&hlen die flachenbezogene Filialdichte
(B.DENSITY.AREA,), die populationshezogene Filialdichte (B. DENSITY.POP,) sowie die
durchschnittliche funktionale Distanz aller Filialen in dem jeweiligen Postleitzahlgebiet
(FUNC.DIST,). Unter dem Vektor BANK.REL; sind alle erklarenden Variablen zur
Beschreibung der Art und Starke der konventionellen Bankbeziehungen eines untersuchten
Betriebs i zusammengefasst. Hierzu zahlt eine Dummyvariable, die den Typ der Hauptbank des
Unternehmens beschreibt (MB.LOCAL;) und den Wert 1 annimmt, wenn es sich bei dieser um
eine Kkleine, lokale Bank handelt. Ferner werden die Dauer der Beziehung zu dieser Bank
gemessen (REL.LENGTH;) sowie die Anzahl an Wechseln des Ansprechpartners oder
Kundenbetreuers auf Seiten der Bank uber die Dauer der Beziehung (LO.TURNOVER;).
Daneben beinhaltet der Vektor die Variable CONCENTRATION;, welche ein Mal3 fiir die
gesamte Anzahl der Bankbeziehungen, die Betrieb i unterhélt, darstellt und die Dummyvariable
CLOSURE;, die anzeigt, ob der Betrieb in den vergangenen funf Jahren von der Schlieung

einer Bankfiliale betroffen war.

Unter dem Vektor OW NER; sind verschiedene Kontrollvariablen zur Person des Inhabers oder
Geschéaftsfuhrers zusammengefasst. Hierzu zahlen dessen Alter (0.AGE;), Geschlecht
(GENDER.F;), ein MaR fur die generelle Einstellung gegenuiber und das Vertrauen in digitale
Finanzierungsanbieter (DF.ATTITUDE;) sowie eine Dummyvariable, die anzeigt, ob der
Inhaber bzw. Geschaftsflhrer bereits privat Erfahrung bezuglich der Kooperation mit digitalen
Finanzierungsanbietern gesammelt hat (EXP.PRIVATE;). Zuletzt sind dem Vektor FIRM;
weitere Kontrollvariablen zugeordnet, allerdings auf der Ebene des jeweiligen Unternehmens.
Hierzu z&hlen die UnternehmensgrofRe, gemessen anhand der Mitarbeiterzahl (EMP.SIZE;) und
des Jahresumsatzes (T'0.SIZE;), sowie eine Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn
das befragte Unternehmen in seinem Zugang zu Kreditmitteln besonders eingeschrankt ist
(FIN.CONSTRAINT;). Ebenso beinhaltet der Vektor zwei weitere Dummyvariablen zur
Approximation des Umfangs an betrieblichen Sicherheiten (COLLATERAL;) und personlichen
Birgschaften (GUARANTEES;), welche der Betrieb im Vergleich zu seinen Wettbewerbern
hinterlegen muss, um Kreditmittel zu erhalten. Zusétzlich beinhalten alle Regressionsmodelle
Dummyvariablen zur Unterscheidung des Gewerks, in dem der jeweilige Betrieb hauptséchlich

tatig ist (ind). Eine genaue Definition aller in den nachfolgenden Analysen verwendeten
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Variablen ist Tabelle 1 zu entnehmen. Fir alle Regressionsmodelle wurden
Varianzinflationsfaktoren (VIF) berechnet, um auszuschlielen, dass die Ergebnisse der
Analyse durch Multikollinearitat verzerrt sind. Dabei wurden keine VIF Werte grofier als 2
festgestellt. Es besteht dementsprechend kein Grund zur Annahme, dass die Ergebnisse durch

Multikollinearitat verzerrt sein konnten.

Da die abhéngige Variable und ein Teil der unabhangigen Variablen aus dem gleichen
Umfragedatensatz stammen, besteht die Moglichkeit, dass Methodenverzerrung die Ergebnisse
verfalschen konnte (Podsakoff, MacKenzie, Lee, & Podsakoff, 2003). Allerdings zielt mit
Ausnahme von DF.ATTITUDE; keine der Variablen auf die subjektive Meinung oder
Einschatzung der Befragten ab, sondern es werden vielmehr objektive Eigenschaften und
Tatsachen erfasst, die so gut wie keinen Interpretationsspielraum zulassen.* In diesem Fall ist
die Wahrscheinlichkeit einer Methodenverzerrung bereits deutlich reduziert (MacKenzie &
Podsakoff, 2012). Um Methodenverzerrung génzlich auszuschliefen, wurde dennoch
zusétzlich Harman’s Single-Factor-Test (Harman, 1976) durchgefuhrt. Der Test zeigt, dass es
keinen Einheitsfaktor gibt, der fiir die Mehrheit der Kovarianz verantwortlich ist (Schriesheim,
1979). Im Gegenteil, der erste nicht rotierte Faktor ist lediglich fir 13 Prozent der gesamten

Varianz verantwortlich.

Tabelle 1: Definitionen der verwendeten Variablen

Variable Definition

DF.ADOPTION Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb aktuell
oder in der Vergangenheit mit digitalen Finanzierungsanbietern
kooperiert hat und 0 sonst.

DF.BANK Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb aktuell
oder in der Vergangenheit mit einer reinen Online Bank
kooperiert hat und 0 sonst.

DF.ALT Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb aktuell
oder in der Vergangenheit alternative Finanzierungsoptionen
(Crowdfunding oder P2P-Kredite) genutzt hat und 0 sonst.

DF.PF Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb derzeit
oder in der Vergangenheit auf einer Kreditvermittlungs- oder
vergleichsplattform aktiv war und 0 sonst.

MMB.USED Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb mit
einer Uberregionalen GroR3bank zusammenarbeitet und O sonst.

B.DENSITY.AREA Filialdichte pro Quadratkilometer des Postleitzahlgebiets.

B.DENSITY.POP Filialdichte pro 1.000 Einwohner des Postleitzahlgebiets.

4 Beispielweise erfasst die abhangige Variable DF. ADOPTION; die objektive Tatsache, ob ein Betrieb bereits mit digitalen
Finanzierungsanbietern zusammengearbeitet hat oder nicht. Es besteht kein Grund zur Annahme, dass beispielsweise soziale
Erwiinschtheit die Ehrlichkeit der Antworten eines Betriebs zu seinen Bankbeziehungen beeinflussen kénnte.
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FUNC.DIST

CLOSURE

REL.LENGTH

REL.LONG

LO.TURNOVER

CONCENTRATION

MB.LOCAL

COLLATERAL

GUARANTEES

TRUST

EXP.PRIVATE

MaR fur funktionale Entfernung nach Alessandrini et al. (2009).
Ziil(Branchesb +In(1 + Dist,,, ))

FUNC.DIST, = .

Y,2, Branches,

Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb in den
vergangenen 5 Jahren von der SchlieRung einer lokalen
Bankfiliale betroffen war und 0 sonst.

Dauer der am langsten bestehenden Beziehung zu einer Bank.
Gemessen auf einer ordinalen Skala: ,,bis zu 2 Jahre”, ,,.3 bis 5
Jahre”, ,,6 bis 10 Jahre* und ,,mehr als 10 Jahre®.

Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn die am langsten
bestehende Bankbeziehung eines Betriebs iber dem
Stichprobenmittelwert liegt und 0 sonst.

Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Betrieb mehr
als einen Wechsel des zustdndigen Kundenbetreuers der Bank pro
10 Jahre Beziehungsdauer erlebt hat und 0 sonst.

Naturlicher Logarithmus der Anzahl gleichzeitiger
Bankbeziehungen, die von einem Betrieb unterhalten werden. In
Anlehnung an Herndndez-Canovas & Martinez-Solano (2010).

Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn die Hauptbank des
Unternehmens eine kleine, lokale Bank (Sparkasse oder
Genossenschaftsbank) ist und 0 sonst.

Auf einer Skala von 1 (stimme gar nicht zu) bis 5 (stimme voll zu)
wird die Meinung des Inhabers/Geschéftsfiihrers zu folgendem
Statement abgefragt: ,,Banken gewéhren Kredite nur unter
Bereitstellung betrieblicher Sicherheiten®. Bindr kodierte Variable
in Anlehnung an Hernandez-Canovas & Martinez-Solano (2010).
Nimmt den Wert 1 an, wenn die Antwort tiber dem
Stichprobenmedian liegt und 0 sonst.

Auf einer Skala von 1 (stimme gar nicht zu) bis 5 (stimme voll zu)
wird die Meinung des Inhabers/Geschéftsfiihrers zu folgendem
Statement abgefragt: ,,Banken gewéhren Kredite nur unter
Bereitstellung personlicher Biirgschaften. Binér kodierte
Variable in Anlehnung an Hernandez-Canovas & Martinez-
Solano (2010). Nimmt den Wert 1 an, wenn die Antwort (iber
dem Stichprobenmedian liegt und 0 sonst.

Auf einer Skala von 1 (stimme gar nicht zu) bis 5 (stimme voll zu)
wird die Meinung des Inhabers/Geschéftsfiihrers zu folgendem
Statement abgefragt: ,,Das Vertrauen der Bank in das
Management des Unternehmens spielt fur Kreditvergabe-
entscheidungen eine grofe Rolle*. Bindr kodierte Variable in
Anlehnung an Hernandez-Canovas & Martinez-Solano (2010).
Nimmt den Wert 1 an, wenn die Antwort Uber dem
Stichprobenmedian liegt und 0 sonst.

Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Inhaber oder
Geschéftsfihrer des Betriebs bereits private Erfahrung in der
Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern gesammelt hat
und O sonst.
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DF.ATTITUDE Mittelwert der Einschédtzung des Inhabers/Geschaftsfihrers zu
folgenden Statements, jeweils gemessen auf einer Skala von 1
(stimme gar nicht zu) bis 5 (stimme voll zu):

1. ,Digitale Finanzdienstleister haben adaquate Schutz-
mechanismen implementiert, um die Sicherheit meiner
vertraulichen Daten und Informationen zu gewahrleisten.«

2. ,,Digitale Finanzdienstleister agieren im Umgang mit ihren
Kunden ehrlich und vertrauensvoll.«

3. ,,Digitale Finanzdienstleister werden von den Behdrden
mindestens genauso streng kontrolliert wie traditionelle
Kreditinstitute.*

Messmethodik adaptiert von Duane et al., (2014).

DF.SCEPTIC Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der
DF.ATTITUDE; Score des Befragten unterhalb des
Stichprobenmedians liegt und 0 sonst.

O.AGE Alter des Inhabers oder Geschaftsfihrers in Jahren.

GENDER.F Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Inhaber oder
Geschéftsfuhrer weiblich ist und 0 sonst.

FIN.CONSTRAINT Dummyvariable, die den Wert 1 annimmt, wenn der Teilnehmer die
Frage ,,Hatten Sie zu den verfligbaren Konditionen (Zinsen,
Sicherheiten, etc.) mehr Kreditmittel aufnehmen sollen, als Sie es
getan haben?* mit ja beantwortet sowie mindestens eine der
folgenden Fragen ebenfalls mit ja beantwortet:

1. “Hatten Sie in den vergangenen 5 Geschéftsjahren einen
hoheren Kapitalbedarf, als Thnen Kreditmittel durch Banken
gewéhrt wurden?”

2. “Wiren Sie in den vergangenen 5 Geschiftsjahren bereit
gewesen, hohere Zinsen fir zusétzliche Kreditmittel zu

bezahlen?”
Messmethodik in Anlehnung an Bartoli et al., (2013).
EMP.SIZE Einteilung der Betriebe nach Mitarbeiterzahl auf einer ordinalen
Skala gemal den VVorgaben des Bundesamtes fur Statistik.
TO.SIZE Einteilung der Betriebe nach Jahresumsatz auf einer ordinalen Skala

gemal den Vorgaben des Bundesamtes fiir Statistik.

5 Demographie der Stichprobe

5.1 Vergleich mit der Grundgesamtheit des Handwerks

Abbildung 1 zeigt die Verteilung der untersuchten Betriebe (iber die verschiedenen
MitarbeitergréRenklassen hinweg. Im Vergleich zur Grundgesamtheit aller Handwerksbetriebe
in Deutschland sind Kleinstbetriebe mit weniger als 5 Mitarbeitern in der Stichprobe
unterreprasentiert. Es handelt sich dabei um ein in der empirischen Forschung zu kleinen und
mittleren Unternehmen weit verbreitetes Phdnomen, das auf eine unabhé&ngig von der
jeweiligen Thematik grundsétzlich geringere Bereitschaft von Kleinstunternehmen zur

Teilnahme an wissenschaftlichen Befragungen zurlckzufihren ist (Seshadri & Broekemier,
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2022). Da sich die vorliegende Untersuchungen jedoch auf Unternehmen mit bis zu 50
Mitarbeitern beschrénkt ist die hierdurch versursachte Verzerrung der Ergebnisse deutlich
geringer als in Studien, die neben Kleinunternehmen auch mittelgrof3e Betriebe mit bis zu 250

Mitarbeitern umfassen.

Wie aus Abbildung 2 ersichtlich wird, sind Betriebe aus allen Gewerbegruppen des
Handwerks Teil der untersuchten Stichprobe. Ihre empirische Verteilung Uber die
Gewerbegruppen stimmt dabei im Wesentlichen mit der Grundgesamtheit aller
Handwerksbetriebe in Deutschland tberein. Lediglich Betriebe der Handwerke furr den privaten
Bedarf sind in der Stichprobe unterreprésentiert. Dies ist vermutlich darauf zurtickzufthren,
dass unter den Handwerken fiir den privaten Bedarf besonders viele Kleinstbetriebe sind. In
Abbildung 3 ist die Verteilung der Stichprobe Uber die verschiedenen Altersklassen der Inhaber
dargestellt. Auch diese stimmt grundsatzlich mit der Population aller deutschen
Handwerksbetriebe berein. Lediglich Inhaber, die alter als 65 Jahre sind, sind in der
vorliegenden Stichprobe leicht unterreprésentiert. Abbildung 4 zeigt die Verteilung der
untersuchten Betriebe nach Geschlecht des jeweiligen Inhabers. Sie ist identisch zur

entsprechenden Verteilung in der Grundgesamtheit des deutschen Handwerks.

Abbildung 1: Reprasentativitat der Stichprobe nach Unternehmensgrofiie
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Abbildung 2: Reprasentativitat der Stichprobe nach Gewerbegruppen
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Abbildung 3: Représentativitat der Stichprobe nach Alter des Inhabers
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Abbildung 4: Reprasentativitét der Stichprobe nach Geschlecht des Inhabers
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5.2 Konventionelle Bankbeziehungen der befragten Unternehmen

Wie Abbildung 5 zu entnehmen ist fokussiert die Mehrheit der untersuchten Betriebe ihre
konventionellen Bankbeziehungen auf ein oder zwei Kreditinstitute. Lediglich 22 Prozent der
befragten Unternehmen stltzen ihre Bankenfinanzierung auf mindestens 3 verschiedene
Anbieter. Am weitesten verbreitet sind dabei Sparkassen (64 Prozent der Betriebe kooperieren
mit einer Sparkasse) und Genossenschaftsbanken (61 Prozent kooperieren mit einer
Genossenschaftsbank). Inlandische sowie auslandische GrofRbanken sind fur die konventionelle
Bankenfinanzierung von Kkleinen Unternehmen hierzulande von deutlich nachrangiger
Bedeutung (siehe Abbildung 6).

Abbildung 5: Anzahl der unterhaltenen Bankbeziehungen
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Abbildung 6: Bankbeziehungen nach Bankentyp
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Abbildung 7: Hausbankbeziehungen der Unternehmen
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Abbildung 7 fasst die Hausbankbeziehungen der untersuchten Betriebe zusammen.
Nahezu alle untersuchten Betriebe (93 Prozent) bezeichnen eine ihrer Banken als klassische
Hausbank. Zu dieser fuhrt die Mehrheit (78 Prozent) langanhaltende Geschéftsbeziehungen seit
uber 10 Jahren. Als typische Hausbanken fungieren in der Regel Sparkassen und
Genossenschaftsbanken. Nur 13 Prozent der untersuchten Betriebe bezeichnen eine inldndische
Grollbank als ihre Hausbank. Auslédndische GroBbanken und Onlinebanken spielen als
Hausbanken derzeit keine Rolle. Fir mehr als die Halfte (57 Prozent) der Betriebe ist die
Beziehung zu ihrer Hausbank derart gefestigt, dass ein Wechsel bislang nicht in Betracht
gezogen wurde. Einen solchen Wechsel tatsachlich vollzogen haben lediglich 21 Prozent der

befragten Unternehmen.

Wie Abbildung 8 zu entnehmen ist, sind regelmaRige Wechsel des zustandigen
Kundenbetreuers auf Seiten der Bank keine Seltenheit. Nahezu die Hélfte der befragten
Betriebe war bereits mindestens dreimal von einem solchen Wechsel betroffen, wéhrend
lediglich 17 Prozent der Unternehmen seit Beginn ihrer Geschaftsbeziehung zu der jeweiligen
Bank von derselben Person betreut werden. Aus Abbildung 9 geht ferner hervor, dass circa ein
Drittel der befragten Betriebe in den vergangenen fiinf Jahren von der SchlieSung einer lokalen
Bankfiliale unmittelbar betroffen waren. Die strukturellen Verdnderungen des konventionellen
Bankensektors haben demnach signifikante Auswirkungen auf eine Vielzahl der realen

Bankbeziehungen kleiner Unternehmen.

Abbildung 8: Wechsel des zustandigen Kundenbetreuers
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Abbildung 9: Betroffenheit von FilialschlieRBung
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5.3 Bankenlandschaft in Deutschland

In den folgenden Abbildungen werden die zusammengetragen Geolokationsdaten aller
Bankfilialen in Deutschland aufbereitet und nach den in Tabelle 1 erlduterten Variablen
dargestellt. Abbildung 10 zeigt dabei die flaichenbezogene Filialdichte pro Quadratkilometer in
dem jeweiligen Postleitzahlengebiet. Je dunkler das Gebiet eingefarbt ist, desto héher die
vorherrschende Filialdichte. Postleitzahlgebiete ohne eine einzige Bankfiliale sind dabei
ganzlich weil3 gefarbt. Die hochste Filialdichte wird im Stadtgebiet von Frankfurt am Main mit
76,5 Filialen pro Quadratkilometern erreicht. Im Mittel stehen den Betrieben jedoch lediglich
2,16 Filialen pro Quadratkilometer zur Verfiigung. Die deutliche Ungleichverteilung der
Filialen auf dem Bundesgebiet flihrt dazu, dass 86 Prozent der Betriebe in der vorliegenden
Stichprobe lediglich eine oder sogar gar keine Bankfiliale in ihrer unmittelbaren Umgebung
haben. Abbildung 11 stellt die Filialdichte je 1.000 Einwohner dar. Auch hier bedeutet eine
dunklere Féarbung eine entsprechend héhere einwohnerbezogene Filialdichte. Im Verhéltnis zur
Einwohnerzahl zeigt sich eine deutlich geringere Ungleichverteilung der Bankfilialen auf dem
Bundesgebiet. Zuletzt ist Abbildung 12 die durchschnittliche funktionale Entfernung je
Postleitzahlgebiet zu entnehmen. Je dunkler ein Gebiet auf der Karte eingefarbt ist, desto grofer
ist dort die durchschnittliche Entfernung zwischen dem zustdndigen Kundenbetreuer und der
beziglich einer Kreditvergabe letztendlich entscheidungsbefugten Person (beispielsweise in
einer weiter entfernten Zentrale oder Hauptstelle).
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Abbildung 10: Flachenbezogene Filialdichte

W

Qs
»
* 2
»
i
tas ¢
P
s
» %
:
v .
B
-
“
RS
s
i
.
%
v
3
«
o
Al

25

&
X
i~ -
\
& :
5 4
v
»
5
& %
£
3
3 7
A
[
.
-
v
i
G "
N,
-
e
i
e
p
>
4 a . *



hnerbezogene Filialdichte
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Abbildung 11
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Abbildung 12: Durchschnittliche funktionale Distanz

5.4 Einstellung gegenuber digitalen Finanzdienstleistern

Aus Abbildung 13 geht hervor, dass die befragten Betriebsinhaber digitalen
Finanzdienstleistern mit teilweise gemischten Gefuihlen gegeniberstehen. Die Anzahl der
Befragten, die Vertrauenswurdigkeit, Sicherheit und Kontrollregime Uberwiegend negativ

bewerten, hdlt sich dabei die Waage mit denjenigen Befragten, die digitalen
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Finanzierungsanbietern grundsatzlich positiv gegenuberstehen. Der Grofiteil der Befragten
macht in der Bewertung von Vertrauenswirdigkeit, Sicherheit und Kontrollregime jedoch
keinen Unterschied zwischen digitalen und konventionellen Kreditgebern.

Abbildung 13: Einstellung der Unternehmen gegeniber digitalen Finanzdienstleistern
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5.5 Kooperationsraten mit digitalen Finanzdienstleistern

Aus Abbildung 14 geht hervor, dass insgesamt 47 Prozent der untersuchten Betriebe in der
Vergangenheit bereits mit einem der abgefragten digitalen Finanzierungsdienstleister
zusammengearbeitet haben oder dies aktuell tun. Am weitesten verbreitet ist dabei die
Kooperation mit Onlinebanken (39 Prozent), gefolgt von Kreditvermittlungs- und -
vergleichsplattformen (25 Prozent). Die Kooperationsraten der tibrigen untersuchen digitalen
Finanzierungsmaglichkeiten und -anbieter liegen hingegen allesamt im einstelligen Bereich
und damit deutlich darunter. Wahrend immerhin bereits 9 Prozent Erfahrung mit Crowdfunding
gesammelt haben, spielen P2P-Kreditgeber (5 Prozent) und Fintechs (4 Prozent) in der

derzeitigen Finanzierungspraxis kleiner Handwerksunternehmen keine nennenswerte Rolle.
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Abbildung 14: Kooperationsraten mit digitalen Finanzdienstleistern
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5.5.1 Auswertung nach Inhabercharakteristika

Betrachtet man die Kooperationsraten in Abhédngigkeit des Geschlechts des jeweiligen
Betriebsinhabers (Abbildung 15), zeigt sich eine leicht Uberproportionale Nutzung durch
Ménner. Wahrend bereits 50 Prozent der ménnlichen Betriebsinhaber Erfahrung mit der
Nutzung digitaler Finanzierungsanbieter gesammelt haben, liegt die entsprechende Quote unter

weiblichen Inhaberinnen lediglich bei 39 Prozent.

Abbildung 15: Kooperationsraten nach Geschlecht des Inhabers
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Bezogen auf das Alter der Betriebsinhaber zeigt sich erwartungsgeméall eine Abnahme der

Kooperationsraten mit zunehmendem Alter (Abbildung 16). Wéhrend bereits 80 Prozent der

unter 30-jahrigen Inhaber auf digitale Finanzierungsmoglichkeiten zurtickgegriffen haben,

liegen die Werte fiir Uber 50-jahrige teils deutlich unter 50 Prozent.
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Abbildung 16: Kooperationsraten nach Alter des Inhabers
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Ebenfalls wenig verwunderlich ist die aus Abbildung 17 hervorgehende Tatsache, dass
Betriebsinhaber, die digitale Finanzierungsanbieter auch privat nutzen, diese mit deutlich

héherer Wahrscheinlichkeit auch zur Finanzierung ihres Betriebs in Betracht ziehen.

Abbildung 17: Kooperationsraten nach privater Nutzung
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5.5.2  Auswertung nach Unternehmenscharakteristika

Bei der Betrachtung der Kooperationsraten aufgeschlisselt nach UnternehmensgréRenklassen
(siehe Abbildung 18) zeigt sich, dass sowohl die kleinsten als auch die gréRten Betriebe der
Stichprobe besonders haufig mit digitalen Finanzierungsanbietern zusammenarbeiten.®
Betriebe zwischen 5 und 34 Mitarbeitern weisen dagegen leicht geringere Kooperationsraten

auf.

5 Eine Interpretation dieser Beobachtung ist in Kapitel 7 zu finden.
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Abbildung 18: Kooperationsraten nach UnternehmensgréiRe
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Aus Abbildung 19 geht hervor, dass Betriebe aus den Handwerken flr den privaten Bedarf mit
einer Quote von 63 Prozent Uberproportional oft auf digitale Finanzierungsalternativen
zuriickgreifen. Die geringste Kooperationsquote weisen mit 33 Prozent die Betriebe aus dem
Lebensmittelgewerbe auf. Fir alle Gbrigen Gewerbegruppen bewegen sich die beobachteten
Kooperationsraten auf &hnlichem Niveau (circa 45 Prozent).

Abbildung 19: Kooperationsraten nach Gewerbegruppe
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Abbildung 20: Kooperationsraten nach Finanzierungssituation
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Zuletzt bestatigt Abbildung 20 die in Kapitel 3 aus der wissenschaftlichen Theorie abgeleitete

Vermutung, dass Betriebe, die grundsatzlich gréere Schwierigkeiten bei der Akquise von

Fremdkapital haben, eher mit digitalen Finanzierungsanbietern kooperieren. Wahrend fir

kreditbeschrankte Unternehmen eine Kooperationsquote von 61 Prozent zu beobachten ist, liegt

diese fur nicht kreditbeschrankte Unternehmen lediglich bei 44 Prozent.

6 Ergebnisse der Hypothesentests

Tabelle 2 enthdlt die Ergebnisse der Regressionsanalysen zum Test der in Abschnitt 3
aufgestellten Hypothesen. Um die Robustheit der Ergebnisse sicherzustellen wurden
verschiedene Modellspezifikationen berechnet. Um die Interpretation der EffektgroRen zu
erleichtern, werden alle Ergebnisse in der Form von Chancenverhaltnissen (Odds Ratios)
dargestellt. Dabei handelt es sich um die Exponenten der errechneten Logit-Koeffizienten. Ein
Chancenverhéltnis von mehr bzw. weniger als 1 fiir eine erklarende Variable zeigt an, dass ein
Anstieg in dieser Variable zu einer Erh6hung bzw. Verringerung der Wahrscheinlichkeit fuhrt,
dass die abhédngige Variable den Wert 1 annimmt. Im vorliegenden Fall bedeutet ein
Chancenverhéltnis von mehr als 1 folglich, dass ein Anstieg in der jeweiligen unabhangigen
Variable zu einer Erhohung der Wahrscheinlichkeit fiihrt, dass ein Betrieb mit digitalen

Finanzdienstleistern kooperiert.

Die Analyse zeigt, dass Betriebe, die von der SchlieBung einer lokalen Filialen betroffen
waren, signifikant hdufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern zusammenarbeiten. Der
Koeffizient der Variable CLOSURE ist Uber alle Modellspezifikationen hinweg positiv und
signifikant. Die entsprechenden Chancenverhaltnisse rangieren dabei zwischen 1,88 und 2,03.
Demnach verdoppelt sich infolge einer FilialschlieBung die Wahrscheinlichkeit, dass ein

Betriecb mit einem digitalen Finanzierungsanbieter  kooperiert.  Angebotsseitige
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Unterbrechungen lokaler Bankbeziehungen wirken sich folglich, wie von Hypothese 1b

vorhergesagt, positiv auf die Kooperationsraten mit digitalen Finanzierungsanbietern aus.

Die Ergebnisse der Regressionsanalysen bestatigen auf’erdem Hypothese 1a. Sie zeigen,
dass starke, langanhaltende und personliche Beziehungen zu lokalen Kreditinstituten mit
geringeren Kooperationsraten bezuglich digitaler Finanzierungsanbieter einhergehen.
Demensprechend flihrt ein hdufigerer Wechsel des zustandigen Kundenbetreuers zu einer
hoheren  Kooperationsbereitschaft. Der entsprechende Koeffizient der Variable
LO.TURNOVER ist jedoch lediglich in den Spezifikationen (1), (3) und (4) von
6konometrischer Signifikanz. Die signifikanten Chancenverhéltnisse bewegen sich dabei im
Bereich von 1,8. Hingegen sinkt die Bereitschaft zur Kooperation mit digitalen
Finanzierungsanbietern bei den untersuchten Betrieben mit zunehmender Dauer ihrer
Geschaftsbeziehungen zu konventionellen Banken. Bei der Interpretation der dargestellten
Chancenverhéltnisse ist zu beachten, dass die Variable REL. LENGTH auf einer ordinalen Skala
gemessen wird. Ein Chancenverhéltnis von 0,75 bedeutet daher, dass eine Einstufung der Dauer
einer konventionellen Bankbeziehung in die nachsthohere Kategorie mit einer Reduzierung der
relativen Kooperationsbereitschaft um 25 Prozent einhergeht. Ferner zeigen die Ergebnisse,
dass Betriebe mit weniger exklusiven Beziehungen zu konventionellen Banken, also solche, die
grundsatzlich mit mehreren Banken zusammenarbeiten, eher bereit sind, mit digitalen
Finanzierungsanbietern zu kooperieren. Insgesamt bestétigen die Ergebnisse der Tests von
Hypothese 1a und 1b, dass relationale Entfernung die Kreditgeberentscheidungen kleiner

Betriebe beeinflusst.

Bezlglich des Einflusses der lokalen Branchendichte auf die Kooperationsraten mit
digitalen Finanzierungsanbietern zeigen die Ergebnisse sowohl fur die flachenbezogene
(B.DENSITY.AREA) als auch fur die einwohnerbezogene (B.DENSITY.POP) Filialdichte
einen negativen Zusammenhang. Ausgedriickt in Chancenverhéltnissen fuhrt eine zusétzliche
Filiale pro Quadratkilometer Flache oder pro 1.000 Einwohner eines Postleitzahlgebietes zu
einem Rickgang der relativen Kooperationswahrscheinlichkeit um 11 Prozent
beziehungsweise 37 Prozent. Demzufolge arbeiten kleine Unternehmen haufiger mit digitalen
Finanzierungsanbietern zusammen, wenn sie in Regionen gelegen sind, die Uber ein geringes
Angebot an lokalen Filialen verfiigen. Entsprechend bestéatigen die Ergebnisse Hypothese 2, da
deutlich wird, dass auch geographische Distanz die Kreditgeberentscheidungen kleiner
Unternehmen beeinflusst. Daruber hinaus kénnen die Ergebnisse auch einen signifikanten

Zusammenhang zwischen funktionaler Entfernung und der Bereitschaft, mit digitalen

33



Finanzierungsanbietern zu kooperieren, nachweisen. Betriebe in Gebieten mit groRerer
durchschnittlicher ~ funktionaler Distanz  greifen demnach hdufiger auf digitale
Finanzierungsalternativen zuriick.® Entsprechend stehen die Ergebnisse im Einklang mit
Hypothese 3 und zeigen, dass auch funktionale Entfernung die Kreditgeberentscheidungen

kleiner Unternehmen beeinflusst.

Betrachtet man die inhaberspezifischen Kontrollvariablen, zeigen die Ergebnisse in
Tabelle 2 erwartungsgemal, dass Inhaber, die bereits private Erfahrung mit der Nutzung
digitaler Finanzierungsanbieter gesammelt haben, diese auch signifikant haufiger fir ihr
Unternehmen in Betracht ziehen. Ebenso nachvollziehbar steigt die Kooperationsbereitschaft
an, wenn der Inhaber ein grundsatzlich positiveres Bild von der Vertrauenswurdigkeit, der
Sicherheit und dem Kontrollregime digitaler Finanzierungsanbieter hat (siehe Koeffizienten der
Variable DF. ATTITUDE). Was die persdnlichen Merkmale der Inhaber betrifft, so sind leichte
Hinweise zu erkennen, dass jingere Inhaber mit groRerer Wahrscheinlichkeit digitale
Finanzdienstleistungen in Anspruch nehmen. Die Vorzeichen der Koeffizienten von 0. AGE
deuten in allen Modellspezifikationen auf eine abnehmende Nutzung digitaler
Finanzierungsanbieter mit zunehmendem Alter hin, jedoch ist der entsprechende Koeffizient
nur in einer der fiinf Modellspezifikationen signifikant. Dartiber hinaus scheint das Geschlecht
des Inhabers keinen Einfluss auf die Wahrscheinlichkeit der Nutzung digitaler

Finanzalternativen zu haben.

Auf der Ebene der unternehmensspezifischen Kontrollvariablen ist vor allem der
negative Zusammenhang zwischen BetriebsgroRe und der Wahrscheinlichkeit einer
Zusammenarbeit mit digitalen Finanzierungsanbietern auffallig. Den Argumenten der
wissenschaftlichen Theorie (siehe Kapitel 2 und 3) folgend, sollten gerade sehr kleine Betriebe
besonders von den Vorteilen personlicher Beziehungen zu lokalen Banken profitieren. Dass
diese dennoch haufiger auf digitale Finanzierungsanbieter zurtickgreifen liegt daher vermutlich
an grundsétzlicheren Schwierigkeiten bei der Akquise von Fremdkapital, die unter sehr kleinen
Betrieben besonders verbreitet sind. Entsprechend zeigen auch die Koeffizienten der Variable
FIN.CONSTAINT, dass kreditbeschrankte Betriebe groRenunabhéngig eher auf digitale

Finanzierungsalternativen zurlickgreifen.

6 Aufgrund der Komplexitat der Operationalisierung funktionaler Entfernung ist eine direkte Interpretation der
entsprechenden Chancenverhéltnisse nur schwer maglich. Eine Steigerung der logarithmischen durchschnittlichen
funktionalen Entfernung innerhalb eines Postleitzahlgebietes um eine Einheit fihrt zu einer Erhéhung der beobachteten
Kooperationswahrscheinlichkeit um 20 Prozent. Die durchschnittliche funktionale Distanz in einem Postleitzahlgebiet
wiederum steigt an, wenn die Filialen in diesem Gebiet weiter von ihren zustdndigen Hauptstellen entfernt liegen. Fir die
Hauptstelle einer Bank selbst nimmt die entsprechende funktionale Distanz den Wert O an.
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Tabelle 2: Ergebnisse der logistischen Regressionen

Abhéngige Variable

DF.ADOPTION
1) (2 3) 4) ®)
B.DENSITY.AREA 0,891 0,875™
(0,058) (0,060)
B.DENSITY.POP 0,635"
(0,245)
Log(1+FUNC.DIST) 1,188" 1,234™
(0,202) (0,203)
CLOSURE 1,877 1,956 1,938 1,949™ 2,028
(0,284) (0,287) (0,286) (0,294) (0,298)
REL.LENGTH 0,757 0,759™ 0,761™" 0,771" 0,782"
(0,136) (0,136) (0,135) (0,237) (0,137)
LO.TURNOVER 1,788™ 1,588 1,657" 1,882 1,614
(0,282) (0,290) (0,289) (0,287) (0,294)
CONCENTRATION 3,622 3,061 3,151 3,277 2,883"
(0,529) (0,534) (0,534) (0,545) (0,549)
MB.LOCAL 0,535 0,660 0,668 0,677 0,736
(0,603) (0,613) (0,616) (0,628) (0,625)
COLLATERAL 1,099 1,101 1,102 1,131 1,141
(0,121) (0,121) (0,121) (0,124) (0,124)
TRUST 1,143 1,193 1,177 1,151 1,201
(0,122) (0,123) (0,123) (0,124) (0,125)
O.AGE 0,978 0,980 0,980 0,976" 0,978
(0,014) (0,014) (0,014) (0,014) (0,014)
GENDER.F 0,886 0,877 0,920 0,855 0,850
(0,320) (0,326) (0,326) (0,325) (0,333)
EXP.PRIVATE 3,194 3,517 3,437 3,113 3,538
(0,287) (0,295) (0,293) (0,290) (0,299)
DF.ATTITUDE 1,699 1,605 1,594 1,678 1,560
(0,192) (0,195) (0,194) (0,196) (0,198)
EMP.SIZE 0,781™ 0,777 0,779™ 0,781™ 0,779™
(0,107) (0,108) (0,108) (0,111) (0,112)
FIN.CONSTRAINT 2,129" 2,157" 2,104" 1,968" 2,025"
(0,404) (0,410) (0,407) (0,411) (0,420)
Konstante 0,144 0,138 0,162 0,044 0,037
(1,325) (1,332) (1,328) (1,478) (1,489)
Gewerkevariablen Ja Ja Ja Ja Ja
Nagelkerke R? 0,328 0,351 0,346 0,310 0,339
LR-Test (df) 94,8™"(16) 102,17(17) 100,5™"(17) 84,2 (17) 93,17"(18)
Beobachtungen 335 334 334 318 318
Anmerkungen: *** und *** zeigen Signifikanz auf dem 10%, 5% und 1% Level an.

Die Schétzer der Logit-Modelle sind als Chancenverhdltnisse (Odds Ratio) angegeben.
Standardfehler der z-Statistiken sind in Klammern angegeben.
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6.1 Robustheitstests

Um die Robustheit der in Tabelle 2 aufgefiihrten Hauptergebnisse zu Uberprufen, wurden
einige zusatzliche Analysen durchgeflhrt, deren Ergebnisse in Tabelle 3 dargestellt sind.
Spezifikation (1) repliziert Analyse (5) aus Tabelle 2, verwendet aber anstelle einer logistischen
Regression ein Probit Modell. Die Ergebnisse beider Analysen sind im Wesentlichen
deckungsgleich. Auch das Probit Modell bestatigt alle in Kapitel 3 aufgestellten Hypothesen.
Die Ergebnisse der vorliegenden Analysen sind daher robust gegentiber einer Veranderung des

verwendeten 6konometrischen Regressionsmodells.

In den Spezifikationen (2) bis (5) werden einige alternative abhangige Variablen
verwendet und so die Robustheit der Ergebnisse gegenuber einer Verénderung der
Operationalisierung der untersuchten Zusammenhange gepruft. In Spezifikation (2) wird
anstelle der Konzentrationsvariable (CONCENTRATION) die reine Anzahl bestehender
Bankbeziehungen eines Unternehmens verwendet (NB. BANKS). Die Ergebnisse zeigen auch
hier, dass die Wahrscheinlichkeit einer Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern mit
der Anzahl der parallel unterhaltenen Bankbeziehungen steigt. Betriebe, die weniger exklusive
Beziehungen zu konventionellen Banken unterhalten, arbeiten folglich eher mit digitalen
Finanzierungsanbietern zusammen. In Spezifikation (3) werden anstelle der betrieblichen
Sicherheiten die personlichen Sicherheiten und Birgschaften verwendet, die ein Betrieb
aufbringen muss, um Kredite zu erhalten (GUARANTEES). Die Ergebnisse zeigen, dass
Unternehmen, die héhere personliche Sicherheiten hinterlegen missen, um an konventionelle
Bankkredite zu gelangen, hdufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern zusammenarbeiten.
Dies bestétigt die Vermutung, dass Schwierigkeiten bei der Kreditmittelakquise tber
konventionelle Finanzinstitute kleine Unternehmen dazu bewegen konnen, sich an digitale
Finanzierungsanbieter zu wenden. Spezifikation (4) beinhaltet eine Dummyvariable zur
Identifikation derjenigen Betriebsinhaber, die die hdchste Skepsis gegentber digitalen
Finanzierungsanbietern zum Ausdruck gebracht haben (DF.SCEPTIC). Erwartungsgemal
weisen die entsprechenden Betriebe eine geringere Kooperationswahrscheinlichkeit mit
digitalen Finanzierungsanbietern auf. Zuletzt wird in Spezifikation (5) die Unternehmensgrofiie
mittels des Jahresumsatzes anstelle der Mitarbeiterzahl gemessen (T0.SIZE). Auch hier zeigt
sich, dass kleinere Betriebe tendenziell h&ufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern

zusammenarbeiten.

In den Spezifikationen (6) bis (8) wird die abhangige Variable in die verschiedenen
Arten digitaler Finanzierungsanbieter unterteilt, die im Fragebogen erfasst wurden.
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Spezifikation (6) untersucht dabei ausschlieflich die Kooperation mit Onlinebanken. Die
Hauptergebnisse in Bezug auf H1b und H2 werden bestétigt. Die Schlieung lokaler Filialen
und haufige Wechsel des zustandigen Kundenbetreuers sowie eine geringe physische
Filialdichte erhéhen die Wahrscheinlichkeit, dass kleine Unternehmen mit Onlinebanken
zusammenarbeiten. Allerdings zeigen die Ergebnisse keinen signifikanten Zusammenhang
zwischen funktionaler Entfernung sowie Lange und Exklusivitat der konventionellen
Bankbeziehungen und den Kooperationsraten mit Onlinebanken. Die Koeffizienten fir
FUNC.DIST, REL.LENGTH und CONCENTRATION sind statistisch nicht signifikant,
wenngleich sich ihre Vorzeichen in Einklang mit den Erwartungen von H3 und H1a befinden.
Die Ergebnisse bezuglich der Kontrollvariablen auf Inhaber- und Firmenebene von
Spezifikation (6) decken sich mit denen der uneingeschrankten Modelle in Tabelle 2.
Spezifikation (7) beschrankt die abhangige Variable auf die Verwendung alternativer
Finanzierungsinstrumente wie Crowdfunding und P2P-Lending, wahrend Spezifikation (8) die
Kooperation mit Kreditvermittlungs- und -vergleichsplattformen untersucht. Auch wenn die
Vorzeichen aller Koeffizienten mit den Erwartungen der Hypothesen l1a, 1b, 2 und 3
ubereinstimmen, zeigen sich kaum signifikante Zusammenhdnge. Im Gegensatz zu den
Hauptanalysen in Tabelle 2 deuten die Ergebnisse jedoch auf einen ausgepragten Alterseffekt
hin. Jingere Betriebsinhaber greifen sowohl 6fter auf alternative Finanzierungsinstrumente als

auch Kreditvermittlungs- und -vergleichsplattformen zurtick.

6.2 Untersuchung der Kooperation mit konventionellen Gro3banken

Sowohl der Markt fiir Kredite an kleine Unternehmen als auch das Filialnetz in Deutschland
werden dominiert von Kkleinen lokalen Kreditinstituten (Deutsche Bundesbank, 2020).
Dementsprechend wird auch die Konsolidierung des Bankensektors im Wesentlichen durch
FilialschlieBungen und Fusionen dieser lokalen Kreditinstitute getrieben (Deutsche
Bundesbank, 2022). Hieraus ergibt sich die Frage, ob die daraus resultierenden Steigerungen in
relationaler,  geographischer ~ und  funktionaler  Entfernung  nicht  nur die
Kooperationswahrscheinlichkeiten mit digitalen Finanzierungsanbietern beeinflussen, sondern
auch die mit konventionellen GroRbanken. Aus diesem Grund wurden die Analysen aus Tabelle
2 beziglich einer Kooperation mit konventionellen GroBbanken (MM B. USED) wiederholt. Die
entsprechenden Ergebnisse sind in Tabelle 4 aufgefuhrt. Es kann kein signifikanter
Zusammenhang zwischen geographischer und funktionaler Entfernung und der Kooperation
mit konventionellen Grol3banken festgestellt werden. Ebenso wenig wirken sich lokale
FilialschlieBungen und hohe Fluktuation des zustdndigen Kundenbetreuers auf die
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Kooperationsraten mit konventionellen GroRbanken aus. Allerdings zeigt sich ein deutlicher
Einfluss der Léange und Exklusivitdt der konventionellen Bankbeziehungen eines
Unternehmens auf dessen Wahrscheinlichkeit, mit einer konventionellen GroRbank zu
kooperieren. Kleine Betriebe mit kirzeren und weniger exklusiven Beziehungen zu ihrer

Hausbank tun dies signifikant haufiger.

Obgleich folglich kleine Betriebe immer noch enge Beziehungen zu lokalen Banken
schatzen und dementsprechend Wert auf Nahe zu ihren Kreditgebern legen, deuten diese
Ergebnisse auf die Existenz eines Grenzwertes hin, ab dem diese Néhe nicht langer den
dominierenden Faktor in der Auswahl eines Kreditgebers darstellt. Wird eine Kreditbeziehung
durch die SchlieBung einer lokalen Filiale oder den Wechsel eines Kundenbetreuers
unterbrochen, entscheiden sich kleine Unternehmen nicht zwangslaufig daftr, diese durch das
néchstgelegene Kreditinstitut zu ersetzen. Vielmehr scheinen in diesen Féllen andere Faktoren
die Auswahl des Kreditgebers zu beeinflussen (bspw. Kosten oder geforderte Sicherheiten), die
dazu fihren, dass Uberproportional hdufig digitale Finanzierungsanbieter an die Stelle lokaler
Kreditinstitute treten. Betrachtet man den Einfluss geographischer und funktionaler Distanz auf
die Kooperationsraten mit konventionellen GroBbanken, zeigt sich ein identisches Muster. In
Gebieten mit einer geringen physischen Filialdichte oder grof3er durchschnittlicher funktionaler
Distanz in der konventionellen Kreditvergabe, entscheiden sich kleine Unternehmen nicht
automatisch fur das néchstgelegene Kreditinstitut, sondern suchen héaufiger nach

Finanzierungsmaglichkeiten auBerhalb des konventionellen Bankensektors.
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Tabelle 3: Regressionsergebnisse der Robustheitstests

Abhangige Variable:

DF.ADOPTION DF.BANK DF.ALT DF.PF
(1) Probit (2) Logit (3) Logit (4) Logit (5) Logit (6) Logit (7) Logit (8) Logit
B.DENSITY.AREA -0,133™ 0,873 0,876™ 0,871 0,882™ 0,891" 0,925 0,952
(0,060) (0,061) (0,061) (0,059) (0,061) (0,063) (0,068) (0,092)
Log(1+FUNC.DIST) 0,210 1,231 1,235 1,240™ 1,223" 1,143 1,041 1,020
(0,103) (0,104) (0,103) (0,103) (0,104) (0,105) (0,108) (0,165)
CLOSURE 0,707 1,991™ 2,043 2,025 2,002* 1,920™ 1,503 0,703
(0,298) (0,299) (0,300) (0,297) (0,301) (0,301) (0,303) (0,481)
REL.LENGTH -0,246" 0,783" 0,784 0,780" 0,830 0,898 0,862 0,804
(0,137) (0,137) (0,139) (0,136) (0,140) (0,135) (0,133) (0,170)
LO.TURNOVER 0,479 1,611 1,586 1,616" 1,625 1,882™ 1,757 1,839
(0,294) (0,294) (0,297) (0,292) (0,297) (0,309) (0,324) (0,508)
CONCENTRATION 1,059 2,935" 2,785" 3,180™ 2,180 1,769 2,275
(0,549) (0,553) (0,543) (0,562) (0,550) (0,552) (0,817)
NB.BANKS 1,546™
(0,198)
MB.LOCAL -0,306 0,738 0,812 0,715 0,608 0,428 1,775 0,969
(0,625) (0,623) (0,638) (0,627) (0,627) (0,616) (0,650) (0,845)
COLLATERAL 0,132 1,138 1,140 1,106 1,065 1,023 1,364
(0,124) (0,124) (0,123) (0,125) (0,130) (0,134) (0,225)
GUARANTEES 1,400™"
(0,122)
TRUST 0,184 1,207 1,208 1,223 1,205 1,137 1,077 0,932
(0,125) (0,125) (0,126) (0,124) (0,127) (0,127) (0,130) (0,178)
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O.AGE -0,022 0,979 0,976* 0,978 0,980 0,989 0,967 0,930

(0,014) (0,014) (0,015) (0,014) (0,014) (0,015) (0,015) (0,022)
GENDER.F -0,163 0,859 0,909 0,847 0,810 0,798 0,991 0,957

(0,333) (0,333) (0,337) (0,330) (0,338) (0,347) (0,356) (0,559)
EXP.PRIVATE 1,264™" 3,515 3,670 3,625 3,600 3,311 1,597 1,188

(0,299) (0,300) (0,305) (0,306) (0,301) (0,293) (0,305) (0,441)
DF.ATTITUDE 0,445™ 1,562 1,576™ 1,511 1,629™ 1,475" 1,438

(0,198) (0,199) (0,199) (0,201) (0,202) (0,204) (0,293)
DF.SCEPTIC 0,653"

(0,207)

EMP.SIZE -0,249™ 0,771 0,776™ 0,791™ 0,793™ 0,728™ 0,710

(0,112) (0,113) (0,114) (0,112) (0,113) (0,124) (0,181)
TO.SIZE 0,753™

(0,110)

FIN.CONSTRAINT 0,706" 2,030" 1,774 2,134" 2,158" 2,855™ 1,742 2,231

(0,420) (0,421) (0,425) (0,421) (0,428) (0,413) (0,396) (0,541)
Konstante -3,286™ 0,048™ 0,016™" 0,179 0,078" 0,034™ 0,182 0,105

(1,489) (1,474) (1,544) (1,324) (1,521) (1,515) (1,533) (2,457)
Gewerkevariablen Ja Ja Ja Ja Ja Ja Ja Ja
Nagelkerke R? 0,340 0,342 0,362 0,329 0,327 0,337 0,195 0,332
LR-Test (df) 93,6"(18) 94,37(18) 100,9"(18) 90,17(18) 86,9"(18) 90,9"(18) 45,6"(18) 57,77(18)
Beobachtungen 318 318 319 318 309 318 318 318
Anmerkungen: *** und *** zeigen Signifikanz auf dem 10%, 5% und 1% Level an.

Die Schatzer von Model (1) sind als Probit-Koeffizienten dargestellt; fiir die Logit Modelle (2) — (8) sind sie als Chancenverhaltnisse (Odds Ratio) angegeben.
Standardfehler der z-Statistiken sind in Klammern angegeben.

40



Tabelle 4: Kooperation mit tiberregionalen GroRbanken

Abhéngige Variable:

MMB.USED
@ (2) 3) 4 ®) (6)
B.DENSITY. 1,003 1,003 0,978
AREA (0,033) (0,031) (0,029)
B.DENSITY. 0,943
POP (0,221)
Log(1+FUNC. 0,984 0,984 1,015
DIST) (0,111) (0,112) (0,102)
CLOSURE 1,011 1,020 1,021 1,001 1,000 1,492
(0,307) (0,308) (0,307) (0,317) (0,317) (0,286)
REL.LENGTH 0,619 0,618 0,620 0,651 0,650 0,740"
(0,141) (0,141) (0,140) (0,146) (0,146) (0,123)
LO. 1,020 1,039 1,026 0,968 0,972 1,115
TURNOVER (0,320) (0,325) (0,323) (0,327) (0,331) (0,299)
CONCEN- 107,5™ 105,9™ 102,9™ 94.38™" 95,44™"
TRATION (0,717) (0,725) (0,719) (0,729) (0,738)
COLLATERAL 1,069 1,066 1,067 1,073 1,073 1,115
(0,137) (0,137) (0,137) (0,144) (0,144) (0,132)
TRUST 0,804 0,809 0,811 0,764" 0,764" 0,726™"
(0,136) (0,137) (0,136) (0,138) (0,138) (0,123)
0.AGE 1,003 1,003 1,004 1,009 1,008 1,010
(0,015) (0,015) (0,015) (0,016) (0,016) (0,014)
GENDER.F 0,604 0,606 0,609 0,631 0,632 0,598
(0,387) (0,386) (0,387) (0,394) (0,394) (0,349)
EXP. 1,775 1,751" 1,767" 1,799 1,795 2,036™
PRIVATE (0,321) (0,323) (0,322) (0,328) (0,329) (0,300)
DF. 1,022 1,028 1,020 0,935 0,936 0,895
ATTITUDE (0,198) (0,198) (0,199) (0,204) (0,204) (0,190)
EMP.SIZE 1,341™ 1,339™ 1,338 1,350™ 1,350™ 1,603
(0,115) (0,115) (0,115) (0,119) (0,119) (0,109)
FIN. 0,428" 0,431" 0,432" 0,510 0,510 0,705
CONSTRAINT (0,484) (0,483) (0,482) (0,487) (0,487) (0,435)
Konstante 0,011™" 0,011 0,011 0,012 0,012 0,444
(1,472) (1,475) (1,476) (1,614) (1,617) (1,323)
Gewerke Ja Ja Ja Ja Ja Ja
Nagelkerke R? 0,423 0,419 0,419 0,388 0,388 0,210
LR-Test (df) 120,8"(15) 118,9"(16) 119,0™(16) 101,2""(16) 101,2""(17)  51,4™(16)
Beobachtungen 336 335 335 319 319 321
Anmerkungen: *** und *** zeigen Signifikanz auf dem 10%, 5% und 1% Level an.

Die Schatzer der Logit-Modelle sind als Chancenverhaltnisse (Odds Ratio) angegeben.
Standardfehler der z-Statistiken sind in Klammern angegeben.
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7 Diskussion

Die vorliegende Untersuchung liefert erste empirische Erkenntnisse dartiber, wie die
strukturellen Veranderungen des konventionellen Bankensektors die Kreditbeziehungen kleiner
Unternehmen im Allgemeinen und deren Bereitschaft zu einer Kooperation mit digitalen
Finanzdienstleistern im Speziellen beeinflussen. Die Analysen fiihren zu zwei wesentlichen
Ergebnissen bezuglich der Kreditgeberentscheidungen kleiner Unternehmen. Erstens zeigt sich,
dass kleine Betriebe, den Erkenntnissen der wissenschaftlichen Theorie folgend (Berger,
Goulding, & Rice, 2014), enge Beziehungen zu lokalen Kreditgebern bevorzugen, solange die
strukturellen Gegebenheiten des konventionellen Kreditmarktes dies zulassen. Auf der anderen
Seite reagieren die untersuchten Betriebe jedoch deutlich auf angebotsseitige
Beeintrachtigungen dieser Beziehungen. Die Struktur des lokalen konventionellen
Kreditmarktes beeinflusst die Kreditgeberentscheidungen kleiner Unternehmen daher
signifikant. Steigerungen in der relationalen, geographischen und funktionalen Entfernung
zwischen Kreditnehmer und Kreditgeber erh6hen allesamt die Wahrscheinlichkeit, dass kleine
Unternehmen nach alternativen Finanzierungsmoglichkeiten aullerhalb des konventionellen
Bankensektors suchen und entsprechend héufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern

zusammenarbeiten.

Im Detail zeigen die Ergebnisse, dass Betriebe mit stdrkeren - ergo langeren,
exklusiveren und personlicheren - Beziehungen zu konventionellen Banken seltener mit
digitalen Finanzierungsanbietern kooperieren. Dieser Erkenntnis kdnnen unterschiedliche
Ursachen zugrunde liegen. Auf der einen Seite konnte die empirische Beobachtung darin
begrundet sein, dass kleine Unternehmen sich der theoretischen Vorteile enger, personlicher
Beziehungen zu lokalen Kreditgebern bewusst sind und im Vertrauen auf deren praktische
Relevanz entsprechend handeln (Boot A. W., 2000; Berger & Udell, 2002; Stein, 2002). Auf
der anderen Seite konnten die Ergebnisse aber auch bedeuten, dass bei sehr engen
Kreditbeziehungen der Umfang der von der Bank gesammelten privaten Informationen die
Wechselkosten fiir die Unternehmen in einem Mal3e erhoht, das sie faktisch an die Beziehung
bindet (Sharpe, 1990; loannidou & Ongena, 2010; Angori, Aristei, & Gallo, 2019). Eine weitere
maogliche Interpretation der Ergebnisse ist, dass sich die Geschéftsfuhrer kleiner Unternehmen
der Bedeutung einer regelmaRigen kritischen Uberpriifung der eigenen Kreditbeziehungen
schlicht nicht bewusst sind und daher aus reiner Gewohnheit an den haufig seit langem
bestehenden Beziehungen zu ihren lokalen Hausbanken festhalten. Zukinftige Forschung auf

Basis einer Kombination aus Umfrage- und Kreditvertragsdaten ist notwendig, um die
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Kausalzusammenhdnge hinter der beobachteten Assoziation zwischen der Starke der
Kreditbeziehungen zu konventionellen Banken und der Wahrscheinlichkeit, mit digitalen
Finanzierungsanbietern zu kooperieren, aufzudecken. Aus der vorliegenden Studie ergibt sich
jedoch zweifelsfrei, dass Kkleine Unternehmen, freiwillig oder gezwungenermalien,
Kreditbeziehungen zu lokalen Banken so lange unterhalten, wie die strukturellen
Gegebenheiten des konventionellen Kreditmarktes dies zulassen — auch wenn deren
Vorteilhaftigkeit zumindest in Bezug auf die angebotenen Finanzierungsbedingungen
wissenschaftlich umstritten ist (Brick & Palia, 2007; Hernandez-Canovas & Martinez-Solano,
2010; Duqi, Tomaselli, & Torluccio, 2018; Bellucci, Borisov, Giombini, & Zazzaro, 2019).

In Bezug auf die Bedeutung geographischer Entfernung zwischen Kreditgeber und
Kreditnehmer zeigen die Ergebnisse, dass kleine Betriebe kurze Kreditvergabeentfernungen
bevorzugen und damit im Einklang mit der wissenschaftlichen Theorie handeln. Entsprechend
wird eine Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern in Gebieten mit einer geringeren
physischen Filialdichte attraktiver. Diesbezliglich bestatigt die vorliegende Untersuchung
bestehende wissenschaftliche Forschung, die sich mit den Kreditgeberentscheidungen kleiner
Unternehmen beschéftigt hat. Dort wurde wiederholt festgestellt, dass geographische Néhe im
Sinne einer gut und schnell zu erreichenden Filiale ein wesentliches Kriterium bei der
Bankenauswahl keiner Betriebe darstellt (Trayler, Nielson, & Jones, 2000; Lam & Burton,
2005; Mitter, 2012). Auch der aus der einschldgigen Theorie abgeleitete negative Effekt
funktionaler Entfernung auf die Kreditvergabe an kleine Unternehmen wird durch die
vorliegende Studie empirisch bestétigt. Kleine Betriebe kooperieren in Regionen, in denen
konventionelle Banken Kredite Uber eine groflere funktionale Distanz hinweg vergeben

tendenziell haufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern.

Die Ergebnisse dieser Studie zeigen, dass relationale, geographische und funktionale
Distanz die Kreditgeberentscheidungen kleiner Unternehmen unmittelbar beeinflussen.
Waéhrend die bisherige wissenschaftliche Literatur mehrheitlich aus einer makro6konomischen
Perspektive die Auswirkungen von Entfernung auf die objektiven Kreditkonditionen kleiner
Unternehmen untersucht, berlcksichtigt die vorliegende Arbeit bewusst die subjektive
Einschatzung und Bewertung dieser Kriterien durch die Entscheider in den Unternehmen
(Degryse & Ongena, 2005; Alessandrini, Presbitero, & Zazzaro, 2009; Bellucci, Borisov,
Giombini, & Zazzaro, 2019; K&rnd & Stephan, 2022). Sie zeigt damit, dass die theoretischen
Erkenntnisse bestehender Forschung zumindest in Teilen Berticksichtigung in den tatséchlichen
Finanzierungsentscheidungen der Geschaftsfihrer und Inhaber Kleiner Betriebe finden. Die
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Ergebnisse in Bezug auf die Kooperation mit konventionellen GroRbanken deuten jedoch auf
einen Kipppunkt hin ab dem zumindest geographische und funktionale Distanz deutlich an
Einfluss auf die Kreditgeberentscheidungen kleiner Unternehmen verlieren. Uber diese
kritische Schwelle hinaus wahlen kleine Unternehmen nicht automatisch den néchstgelegenen
Kreditgeber, sondern tendieren dazu, ihr Finanzierungsportfolio zu erweitern und auf
alternative Finanzierungsanbieter und -instrumente zurickzugreifen. Dementsprechend
verdeutlicht die vorliegende Untersuchung, dass zukiinftige Forschung im Bereich der
Finanzierungsentscheidungen Kkleiner Unternehmen notwendigerweise auch alternative
Finanzierungsanbieter auBerhalb des konventionellen Bankensektors berticksichtigen muss, um
ein vollstandiges Abbild der tatsachlichen Entscheidungsprozesse in kleinen Unternehmen
darstellen zu kdnnen. Forschungsarbeiten, die die Kreditfinanzierungsentscheidungen kleiner
Unternehmen auf eine dichotome Wahl zwischen Kkleinen, lokalen Kreditgebern und
uberregionalen Grof3banken reduzieren (Lam & Burton, 2005; Berger, Goulding, & Rice, 2014;
Jackowicz, Koztowski, & Strucinski, 2021), lassen somit empirisch wichtige Alternativen
auBer Acht.

Die zweite wesentlichen Erkenntnis dieser Arbeit ist, dass kleine Betriebe deutlich auf
Unterbrechungen oder Stdrungen ihrer konventionellen Bankenbeziehungen reagieren. Die
Schliellung lokaler Filialen oder der Wechsel eines zustdndigen Kundenbetreuers steigern die
Wahrscheinlichkeit, dass ein kleines Unternehmen mit digitalen Finanzierungsanbietern
zusammenarbeitet, signifikant. Die vorliegenden Ergebnisse stimmen diesbezuglich mit
bestehender wissenschaftlicher Literatur, die sich mit den Bankwechselentscheidungen kleiner
Unternehmen befasst, tiberein. Sowohl Lam und Burton (2006) als auch Singh und Kaur (2015)
kommen zu dem Schluss, dass héufige Wechsel des zustandigen Kundenbetreuers und
Unzufriedenheit mit einem neuen Kundenbetreuer die Wechselwilligkeit kleiner Unternehmen
erhdhen. Daneben zeigen die Ergebnisse von Garri (2019), dass die SchlieBung der zustandigen
Filiale einer Bank hdufig dazu fiihrt, dass kleine Betriebe die Geschéftsbeziehung zu dieser
Bank ganzlich aufgeben, anstatt sie mit der dann nachstgelegenen Filiale fortzufiihren. Die
SchlieBung lokaler Filialen und der Wechsel des zustandigen Kundenbetreuers flihren jedoch
nicht zu einer Steigerung der Kooperationsraten mit konventionellen Grol3banken. Im Einklang
mit den Erkenntnissen von Howorth et al. (2003) impliziert diese Beobachtung, dass kleine
Betriebe derartige Unterbrechungen ihrer lokalen Bankbeziehungen zum Anlass nehmen, nach
vorteilhafteren Finanzierungskonditionen auBerhalb des konventionellen Bankensektors zu
suchen. Sie handeln damit in Ubereinstimmung mit den Ergebnissen von Bonfim et al. (2021),

die zeigen, dass kleine Unternehmen, die ihre Geschéftsbeziehung im Anschluss an eine lokale
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FilialschlieBung mit einer anderen Filiale desselben Kreditinstituts fortfihren, von da an

signifikant schlechtere Finanzierungskonditionen erhalten.

In der aufkommenden wissenschaftlichen Debatte daritiber, ob Fintech-Anbieter und
konventionelle Kreditgeber komplementdr oder subsituierend zueinander agieren (Cole,
Cumming, & Taylor, 2019; Tang, 2019; Thakor, 2020; Flogel & Beckamp, 2020; Hodula, 2022;
Murinde, Rizopoulos, & Zachariadis, 2022), deuten die Ergebnisse dieser Studie auf letzteres
hin. Dies gilt insbesondere, da eine Reduzierung des Angebots lokaler Banken nicht zu einer
breiteren Kooperation mit konventionellen GroRbanken flhrt, sondern ausschlieRlich den
Marktanteil digitaler Finanzierungsanbieter steigert. Die vorliegenden Erkenntnisse stehen
somit im Einklang mit denen von Hodula (2022), der annimmt, dass digitale
Finanzierungsalternativen konventionelle Bankkredite unmittelbar substituieren kénnen. Yuan
et al. (2023) gehen einen Schritt weiter und weisen nach, dass eine Expansion des Fintech
Angebots zu einem Anstieg der Schliefung lokaler Bankfilialen fuhrt. Digitale
Finanzierungsangebote konnten folglich sogar das Potenzial haben, konventionelle
Bankenfinanzierung aktiv zu verdrangen. Auch wenn die vorliegende Untersuchung aufgrund
ihres Querschnittsdesigns nicht in der Lage ist, einen solchen Kausalzusammenhang zu
bestatigen, so impliziert sie doch, dass die Konsolidierungsbemiihungen konventioneller und
insbesondere lokaler Banken nicht tiberhandnehmen durfen, wenn diese ihre Dominanz auf dem
Kreditmarkt fur kleine Unternehmen aufrechterhalten wollen. Stattdessen sollten sie jede
Entscheidung (ber die SchlieBung einer lokalen Zweigstelle gut abwégen und dabei
berticksichtigen, wie stark sich diese auf die Kreditvergabeentfernung zu ihren (kleinen)
Geschéaftskunden auswirkt.

Bezuglich der Kontrollvariablen auf Inhaberebene ist ein signifikanter Zusammenhang
der Kooperationsraten mit der wahrgenommenen Vertrauenswirdigkeit und Sicherheit sowie
der Qualitét des staatlichen Kontrollregimes durch den jeweiligen Inhaber zu verzeichnen. Dies
steht im Einklang mit Erkenntnissen der Wirtschaftsinformatikforschung tber die allgemeine
Nutzung von E-Banking Optionen durch kleine Unternehmen (Yousafzai, Pallister, & Foxall,
2003) sowie mit bestehender Literatur, die das Nutzungsverhalten von Privatkunden in Bezug
auf Mobile Banking (Zhou, 2011) und Fintech (Belanche, Casal6, & Flavian, 2019) untersucht.
Belanche et al. (2019) zeigen zudem, dass der Einfluss von Vertrauen auf die Nutzung von
Mobile Banking Angeboten durch das Alter der betroffenen Nutzer moderiert wird.
Dementsprechend deutet auch die vorliegende Studie darauf hin, dass jungere Inhaber
tendenziell haufiger auf digitale Finanzierungsalternativen zurlickgreifen. Auch hier decken
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sich die Ergebnisse mit der Forschung aus dem Privatkundenbereich, die ebenfalls einen
negativen Zusammenhang zwischen dem Alter und der Nutzungshaufigkeit von Fintech-
Angeboten (Singh, Sahni, & Kovid, 2020) und Mobile Banking Dienstleistungen (Laukkanen,
2016) festgestellt hat. Im Gegensatz zu der Arbeit von Chen et al. (2023) zeigt sich in der
vorliegenden Untersuchung jedoch kein signifikanter Zusammenhang zwischen dem
Geschlecht des  Geschaftsfihrers und der  Wahrscheinlichkeit, mit  digitalen

Finanzierungsanbietern zu kooperieren.

Auf Unternehmensebene ist festzustellen, dass kleinere Firmen eher auf digitale
Finanzierungsangebote zurlickgreifen. Unter der Annahme, dass sich informationelle
Intransparenz umgekehrt proportional zur Unternehmensgroflie verhélt, steht diese Erkenntnis
im Widerspruch zu den Erwartungen der theoretischen Literatur, die besagt, dass insbesondere
sehr kleine Unternehmen von einer Kooperation mit lokalen Banken profitieren sollten (Berger,
Goulding, & Rice, 2014). Dieser Widerspruch koénnte darauf zuriickzufiihren sein, dass die
vorliegende Stichprobe von vornherein auf (sehr) kleine Unternehmen mit weniger als 50
Mitarbeitern beschrankt ist, wahrend sich eine signifikante Variation in der informationellen
Transparenz erst in Stichproben mit einer gréReren Bandbreite bezlglich der einbezogenen
Betriebsgrofien einstellt. Der umgekehrt proportionale GroReneffekt in der vorliegenden
Untersuchung ist vermutlich darin begriindet, dass kleine Betriebe grundsatzlich groRere
Schwierigkeiten in der Akquise von Fremdkapital haben und dementsprechend zwangsweise
auch auf alternative Finanzierungsquellen zurtickgreifen mussen. Entsprechend zeigen die
Ergebnisse ebenfalls, dass Betriebe mit groReren Problemen bei der Akquise von Fremdkapital
groRenunabhangig hdaufiger mit digitalen Finanzierungsanbietern zusammenarbeiten. Dies steht
im Einklang mit einer Studie von Roure et al. (2022), die zu dem Schluss kommt, dass digitale
Finanzierungsanbieter versuchen konnten, ihren Marktanteil zu steigern, indem sie ,,bottom

fishing" betreiben und ihr Angebot bewusst an Kreditnehmer mit geringerer Bonitét richten.

Wie Dbei jeder empirischen Studie, insbesondere zu einem neuartigen
Forschungsgegenstand, gibt es einige Einschrankungen, die bei der Interpretation der
vorliegenden Ergebnisse zu beriicksichtigen sind. Gleichzeitig konnen diese Limitationen
jedoch interessante Moglichkeiten fur kiinftige Forschungsvorhaben aufzeigen. Erstens kénnen
aufgrund des Querschnittsdesigns der Studie keine Aussagen Uber die Richtung oder Kausalitat
der Beziehung zwischen strukturellen Veranderungen auf dem lokalen Bankenmarkt und der
Nutzung digitaler Finanzdienstleistungen durch Kkleine Unternehmen getatigt werden.
Paneldatensatze, Difference-in-Difference Modelle und andere endogenitatssichere
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Forschungsdesigns sind notwendig, um herauszufinden, ob strukturelle Veranderungen des
lokalen Bankenmarktes kleine Unternehmen dazu bewegen, sich an digitale
Finanzierungsanbieter zu wenden oder ob, der Argumentation von Yuan et al. (2023) folgend,
eine exogene Expansion der Fintech-Anbieter ursachlich fiir die vermehrte SchlieSung lokaler
Bankfilialen ist. Zweitens bezieht sich die Stichprobe lediglich auf Firmen in Deutschland.
Diese operieren demzufolge alle unter dem kontinentaleuropdischen Finanzsystem, das stark
bankenfokussiert ist (La Porta, Lopez-De-Silanes, Shleifer, & Vishny, 1997). Zukinftige
Forschungsprojekte konnten &hnliche Untersuchungen fur Betriebe aus angelsachsischen
Landern vornehmen, da dort die Finanzsysteme deutlich kapitalmarktorientierter sind und die
Finanzierung kleiner Betriebe entsprechend weniger stark von konventionellen Bankkrediten
geprégt ist (Karmel, 2002). Drittens fokussiert sich die vorliegende Studie auf angebotsseitige
Treiber der Kooperation mit digitalen Finanzierungsanbietern. Auch wenn einige potenzielle
Einflussfaktoren auf Inhaber- und Unternehmensebene als Kontrollvariablen in die
Untersuchungen einfliel3en, ist eine dezidierte Auseinandersetzung mit den nachfrageseitigen
Einflussfaktoren auf die Nutzung digitaler Finanzdienstleister durch kleine Unternehmen
erforderlich, um ein vollstandiges Bild zu zeichnen. Des Weiteren existiert bislang keine
empirische Forschung, die sich explizit mit dem Einfluss einer Kooperation mit digitalen
Finanzierungsanbietern auf die Finanzierungskonditionen Kkleiner Unternehmen beschaftigt.
Analog zu Untersuchungen im Bereich der Bankenfinanzierung (Hernandez-Canovas &
Martinez-Solano, 2010; Fiordelisi, Monferra, & Sampagnaro, 2014; Angori, Aristei, & Gallo,
2019) konnten sich zukinftige Forschungsprojekte dem Einfluss dieser Kooperationen auf die

Verfugbarkeit, Laufzeiten, Sicherheiten und Kosten alternativer Finanzierungsvehikel widmen.
Fazit

Die vorliegende Studie untersucht, wie sich strukturelle Veranderungen des lokalen
Bankenmarktes auf die Entscheidungen kleiner Unternehmen auswirken, mit digitalen
Finanzierungsanbietern wie Onlinebanken, P2P-Kreditgebern oder Crowdfunding- und
Kreditvermittlungsplattformen zu kooperieren. Die Ergebnisse zeigen, dass die beobachteten
Kooperationsraten von der relationalen, geographischen und funktionalen Entfernung
beeinflusst werden, zu der Kredite tber den lokalen Bankenmarkt bezogen werden kdnnen.
Unter der Pramisse, dass Nahe zwischen Kreditnehmer und Kreditgeber die Akquise und
Auswertung weicher Informationen erleichtert (Agarwal & Hauswald, 2010) und damit einen
Wettbewerbsvorteil in der Kreditvergabe an informationell intransparente kleine Unternehmen

erzeugt (Berger & Udell, 2002), sollten digitale Finanzierungsanbieter in Gebieten, in denen
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konventionelle Banken Kredite tiber grofRere Entfernungen hinweg vergeben, eine attraktivere

Finanzierungsalternative darstellen.

Basierend auf einer Kombination aus Umfragedaten von 463 kleinen Unternehmen in
Deutschland und den Standortdaten aller Bankfilialen in Deutschland zeigt die vorliegende
Untersuchung, dass digitale Finanzierungsanbieter mit zunehmenden Entfernungen, zu denen
Kredite Uber den konventionellen Bankenmarkt bezogen werden kénnen, haufiger von kleinen
Unternehmen genutzt werden. Insbesondere lasst sich nachweisen, dass kleine Betriebe mit
langeren und exklusiveren Beziehungen zu konventionellen Banken seltener mit digitalen
Finanzierungsanbietern kooperieren, wéhrend Unternehmen, die von haufigen Wechseln ihres
zustandigen Kundenbetreuers oder einer SchlieBung ihrer lokalen Bankfiliale betroffen sind,
mit signifikant hoherer Wahrscheinlichkeit auf digitale Finanzierungsanbieter zuriickgreifen.
Dies zeigt, dass kleine Unternehmen zwar noch immer Wert auf enge und stabile Beziehungen
zu lokalen Kreditgebern legen, aber deutlich auf Unterbrechungen und Stérungen dieser
Beziehungen reagieren. Bezlglich der Struktur des lokalen Bankenmarktes sind signifikant
gesteigerte Kooperationsraten mit digitalen Finanzierungsanbietern in Gebieten zu
verzeichnen, die Uber ein dinneres physisches Filialnetz verfligen und in denen eine grofere
durchschnittliche Entfernung zwischen dem Kundenbetreuer in der lokalen Filiale und dem
Kreditsachbearbeiter in der Zentrale der entsprechenden Bank herrscht. Hingegen ist kein
Einfluss von FilialschlieBungen, Fluktuation des Kundenbetreuers, sowie geographischer und
funktionaler Entfernung auf die Kooperationsraten mit konventionellen GrofRbanken
nachweisbar. Insgesamt deuten die Ergebnisse dieser Studie folglich darauf hin, dass digitale
Finanzierungsalternativen und konventionelle Bankenfinanzierung einander weniger
komplementér als vielmehr substituierend gegeniberstehen. Um ihre Vormachtstellung auf
dem Markt fir die Kreditvergabe an kleine Unternehmen zu erhalten, sollten lokale
Kreditinstitute daher bei ihren Entscheidungen tiber Konsolidierungsbemiihungen stets deren

Auswirkungen auf die Kreditvergabeentfernungen berticksichtigen.
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9 Anhang

Anhang 1: Abdruck des versendeten Fragebogens

An das:
Ludwig-Fréhler-Institut fir Handwerkswissenschaften

Max-Joseph-Str.4
80333 Miinchen

lﬁ ) ZDH

Fragebogen zum Einfluss der Digitalisierung auf die Bankbeziehungen von
Handwerksbetrieben

Wichtige Informationen zum Ausfiillen des Fragebogens:

1. Die Umfrage ist so angelegt, dass sie leicht und schnell auszufiillen ist. Die Bearbeitungszeit betrigt lediglich 5-10
Minuten.

2. Esgibt keine richtigen oder falschen Antworten. Bitte fiillen Sie den Fragebogen vollstandig aus.

3. Die Teilnahme ist freiwillig und erfolgt vollstandig anonym - es werden keinerlei Kontaktdaten erfasst oder
gespeichert.

4. Der Fragebogen umfasst keine personenbezogenen Daten. Unternehmensbezogene Daten werden lediglich generisch
erfasst und sind nicht zum ausfiillenden Betrieb zuriickverfolgbar.

5. Die erhobenen Daten werden zu keinem Zeitpunkt an Dritte weitergegeben. Eine gewerbliche Nutzung jeglicher Art ist
ausgeschlossen.

6. Alle erhobenen Daten werden nach Abschluss der Analyse und Ablauf der gesetzlichen Aufbewahrungsfrist

unwiderruflich gel6scht. Eine sofortige Loschung aller Daten kann auch jederzeit auf Ihren Wunsch hin veranlasst
werden.

1: Informationen zu lhrem Betrieb

O ter 5 O 20-34
Wie viele Mitarbeiter beschéftigen Sie derzeit unter
1.1, ) O s-9 O 34-49
in lhrem Betrieb?
O 10-19 O 50und mehr
) . e O unter50.000 O 250.001-500.000
Wie hoch war im vergangenen Geschéftsjahr o
1.2 , O 50.000-125.000 O 500.001 -5 Millionen
lhr Jahresumsatz in Euro?
O 125.001 - 250.000 O iber 5 Millionen
Wo befindet sich der Hauptsitz lhres (Diese An.g.abe Wl.rd benGtigt, um Ruckschlusse
1.3 PLZ: auf das Filialnetz in Ihrer Umgebung schliefen zu
Unternehmens? | TT————— .
kénnen.)
O b Bau- unc:) O Lebensmittelhandwerk
) Ausbaugewerbe O Gesundheitshandwerk
In welcher Branche ist Ihr Unternehmen O Metall und Elektro s . .
14 L) s O Personliche Dienstleistungen
hauptsachlich tatig? O Verarbeitendes Gewerbe S
i X O sonstiges:
O Bekleidung, Textil und
Leder
1.5 | Bitte geben Sie Ihr Geschlecht an. - V\{abhch - Ma.mnhch
O Divers O Keine Angabe
1.6 | Bitte geben Sie lhr Geburtsjahr an. -
1.7 Welche Bedeutung hat die Digitalisierung fur O sehr hohe Bedeutung OO Eher geringe Bedeutung
" | Ihren Betrieb und lhr Geschiéftsfeld insgesamt? | 1  Hohe Bedeutung O Keine Bedeutung
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2: Informationen zu lhren betrieblichen Bankbeziehungen

1 Zu wie vielen verschiedenen Kreditinstituten O o o 2
"~ | unterhalten Sie derzeit Geschiftsbeziehungen? | [0 1 O 3 oder mehr
Waren Sie in den vergangenen 5 Jahren von
einer FilialschlieBung eines Kreditinstitutes, zu .
2.2 dem Sie eine Geschaftsbeziehung unterhalten, O a O Nein
betroffen?
[0 Sparkasse/Landesbank
Zu welcher dieser Arten von Kreditinstituten O Genossenschaftsbank (z.B. Volksbank, Raiffeisenbank, DZ Bank)
2.3 | unterhalten Sie Geschéftsbeziehungen? O Inlandische Geschaftsbank (z.B. Commerzbank, Deutsche Bank)
(Mehrfachauswahl ist méglich) O Auslandische Geschaftsbank (z.B. Santander, BNP, Credit Suisse)
O Online- oder Direktbank (z.B. ING, DKB, Consorsbank)
Waiirden Sie eines dieser Kreditinstitute als lhre :
2.4 ) O O Nein = Weiter mit Frage 3.1
Hausbank bezeichnen?
25 Seit wie vielen Jahren unterhalten Sie die O Biszu 2 Jahre O 6-101ahre
"~ | Geschéftsbeziehung zu lhrer Hausbank? O 3-5Jahre O mehrals 10 Jahre
Wie oft hat in der Zeit, in der Sie mit Ihrer
6 Hausbank zusammenarbeiten, Ihr O Noch nie O zweimal
"~ | Ansprechpartner/Betreuer auf Seiten der Bank | 0  Einmal O Dreimal und 6fter
gewechselt?
Haben Sle.lhre Hausbank seit der Grundgng O  Ja, Wechsel vollzogen.
27 lhres Betriebs einmal gewechselt oder einen O Ja Wechsel in Betracht ber nicht voll
" | Wechsel zumindest ernsthaft in Betracht O a,. echselin Betracht gezogen, aber nicht vollzogen.
gezogen? Nein.

3: Informationen zu lhren Finanzierungsbedingungen

31

Bezogen auf lhre Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit Banken in den vergangenen 5 Jahren, wie sehr stimmen Sie den

folgenden Aussagen zu?

Stimme
voll zu

Stimme
nicht zu

1 | s

Banken gewadhren Kredite in der Regel nur unter Bereitstellung personlicher
Birgschaften der Eigentiimer.

Banken gewahren Kredite in der Regel nur unter Bereitstellung betrieblicher
Sicherheiten (z.B. Grundschuld oder andere Sachsicherheiten).

Im Rahmen der Kreditentscheidung durch Banken spielt das Vertrauen der
Entscheider in das Unternehmen und sein Management eine groRe Rolle.

Ein gutes personliches Verhaltnis zum Bankberater beeinflusst
Kreditentscheidungen positiv.

Laufende, kurzfristige Verbindlichkeiten werden bei Falligkeit automatisch
erneuert bzw. verldngert.

Oo|o|o|o|o

Oo|o|o|o|o,|~
O|/o|o|0|0|«
Oooyo|o|gl|»

Zu den verfligbaren Konditionen (Zinsen, Sicherheiten, ...) hatten wir mehr

O|o|/o|o|o|0

O O O O

Kreditmittel aufnehmen sollen, als wir es getan haben.

3.2

Wie haben sich in den vergangenen 5 Geschéftsjahren Ihrer Einschatzung nach di
far lhr Unternehmen verandert?

e folgenden Finanzierungsbedingungen

Deutlich
verbessert

Deutlich
verschlechtert

1|

Hohe der Zinsen

Hohe der verfugbaren Kreditlinien und Darlehen

Laufzeiten der verfligbaren Kreditlinien und Darlehen

Anforderungen an zu hinterlegende Sicherheiten

ooog|g|=-

Verfligbarkeit und Konditionen von Lieferantenkrediten

Oojojo|o|g

gojg|g|gj|~
Oojojo|g|«
Oojgojo|g|«

33

Hatten Sie in den vergangenen 5 Geschaftsjahren einen hoheren Kapitalbedarf,
als Ihnen Kreditmittel durch Banken gewahrt wurden?

O Nein

Ja

34

Waren Sie in den vergangenen 5 Geschéftsjahren bereit gewesen, hohere

O Nein

Ja

Zinsen fir zusatzliche Kreditmittel zu bezahlen?
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4: Informationen zur Nutzung digitaler Finanzierungsanbieter

a1 Welche der folgenden digitalen Finanzierungsmoglichkeiten und -anbieter haben Sie bereits genutzt oder eine Nutzung
' zumindest konkret in Betracht gezogen?
Nutzung in
Bereits genutzt Betracht Weder noch Nicht bekannt
gezogen
Direkt- bzw. Onlinebanken (z.B. ING, DKB, Consors) O O O O
FinTechs (z.B. N24, Revolut) O O O O
Crowdfunding O O O O
Vergleichs- und Vermittlungsplattformen (z.B.
Finanzcheck.de, Check24, Smava) = = = =
Kreditmarktplatze und Peer-to-Peer Kredite (z.B.
platze unt ‘ O O O O
Auxmoney, FundingCircle)
4 Wie sehr stimmen Sie folgenden Aussagen bezlglich der Sicherheit von Transaktionen mit digitalen Finanzdienstleistern
= zu?
Stimme gar Stimme
nicht zu voll zu
1 | 2 | 3 [ a4 [ s
Digitale Finanzdienstleister haben addquate Schutzmechanismen
implementiert, um die Sicherheit meiner vertraulichen Daten und O O O O O
Informationen zu gewahrleisten.
Digitale Finanzdienstleister agieren im Umgang mit Ihren Kunden ehrlich und
8 & gang O O O O O
vertrauensvoll.
Digitale Finanzdienstleister werden von den Behorden mindestens genauso
€ clenstieister oen = & O O O O 0O
streng kontrolliert wie traditionelle Kreditinstitute.
4.3 | Haben Sie privat schon einmal einen digitalen Finanzdienstleister genutzt? O a O Nein

Vielen Dank fiir Ihre Zeit und die Beantwortung des Fragebogens!
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