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Einfithrung

Das Leihhaus - oder auch Pfandhaus - ist uns aus den Produkten der filmischen und literari-
schen Unterhaltungsindustrie bekannt. So gehdrt der 1916 abgedrehte Film von Charlie Chap-
lin als Pfandleiher zu den Filmklassikern, ebenso wie der 1866 erschienene Roman ,,Schuld
und Sithne* von Fedor Dostojewski zu den Klassikern seines Genres gehort. Darin wird die

alte Pfandleiherin als Wucherin beschimpft und schlieBlich sogar ermordet.
Doch was sind Leihhéuser heute? Gibt es sie noch? Wer geht in ein Leihhaus? '

Leihhduser versprechen das schnelle Geld ohne Priifung der Bonitét. Es gentigt, eine Uhr oder
ein anderes wertvolles Stiick als Pfand zu hinterlegen, um sofort Bargeld zu erhalten. Es gibt
in den meisten grofen Stiadten in Deutschland Leihhduser. Sie behaupten sich erfolgreich am
Markt und weisen sogar wachsende Umsatzzahlen auf, wie der Zentralverband des Deutschen
Pfandkreditgewerbes e.V. (ZDP) seit Jahren belegt (ZDP 2001, 2002a, 2003). Die Hohe der
bankiiblichen Jahreszinsen fiir iiberall beworbene Konsumentenkredite betrigt teilweise nur
6% p.a.. Die Kunden der Leihhduser akzeptierten fiir ihren durchschnittlichen Pfandkredit in
Hoéhe von 230 € in 2002 (ZDP 2003) jedoch Zins- und Gebiihrenforderungen von iiber 36%
im Jahr. Werden hier sozial Schwache ausgebeutet oder gibt es nachvollziehbare Griinde da-
fiir, einen Pfandkredit anzustreben? Konnen durch Pfandkredite gar kurzfristige Finanzie-
rungsliicken 6konomisch rational iiberbriickt und im Sinn des Mikrokredits wirtschaftliche
Entwicklungen gefordert werden? Oder ist diese Art der Rationalitit der Kundengruppe

fremd?

Da die Nachfrage nach Pfandkrediten in den vergangenen Jahren stetig gestiegen ist, scheint
es interessant zu fragen, wer Pfandkredite in Anspruch nimmt. Von Interesse sind dabei nach-

stehende Punkte:

e Wodurch zeichnen sich die Kunden® eines Leihhauses aus? In wie weit gehdren Leih-
hauskunden zur Gruppe armer oder iiberschuldeter Haushalte?

e Welchen Einfluss hat das Milieu auf die Art der Finanzierung eines Haushalts? Geho-
ren die Haushalte bestimmten Milieus an oder zeigen sie bestimmte Lebensstile?

Dieser Aufsatz basiert in Teilen auf einer Studie zu den Motivationen von Pfandkreditnehmern in Deutschland, die von
Norbert Dischinger (ndischinger@web.de) im Mai 2004 als Dissertation der Fakultdt fiir Geistes-, Sozial- und Erzie-
hungswissenschaften der Otto-von-Guericke-Universitit Magdeburg vorgelegt wurde. Im Juni 2004 wurden von Nicola
A. Mogel (nmoegel@web.de) in einem Tiefeninterview die Erfahrungen eines Leihhausbetreibers aufgenommen. Heiko
Schrader (heiko.schrader@gse-w.uni-magdeburg.de) hat als wissenschaftlicher Experte maf3geblich zum Entstehen dieser
Arbeit beigetragen (vgl. Schrader 2000). Fiir methodische Anregungen zur Weiterentwicklung quantitativer Methoden
gebiihrt Barbara Dippelhofer-Stiem unser Dank.

Definition: Wenn hier von Kunden gesprochen wird, sind damit Personen gemeint, die ein Leihhaus wegen eines Pfand-
kredits aufsuchen, jedoch nicht um ausschlieBlich verfallende Pfander zu kaufen.
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e  Welche Verhaltensmuster sind ersichtlich?

In diesem Aufsatz werden nach einer kurzen Erlduterung des Leihhaus- und Pfandkreditwe-
sens die Leihhauskunden im ersten Schritt mithilfe der Informationen der Kundendatenbank
des Leihhauses Niirnberg (4.000 Datensitze)’ erstmalig einer quantitativen Analyse unterzo-
gen. Die so gewonnenen Ergebnisse werden in einem zweiten Schritt durch die Antworten des
Betreibers des Leihhauses Richard Koch in Osnabriick, Jiirgen Mohr”, der die Mehrheit seiner
Kunden personlich kennt und beschreiben kann, plausibel gemacht. Damit werden die Leih-
hauskunden auch auf der Grundlage qualitativen Datenmaterials dargestellt. Durch die An-
wendung eines quantitativen und qualitativen Ansatzes wird ein vollstdndigeres Bild der
Leihhauskunden gezeichnet. Es dominiert der neuartige quantitative Ansatz, da hier fiir die

wissenschaftliche Untersuchung erstmalig einzigartige Daten genutzt werden konnten.

Was ist ein Leihhaus? Was ist ein Pfandkredit?

Das Leihhaus ist eine Institution, die Bargeld ausschlieBlich gegen Hinterlegung eines Faust-
pfandes an natiirliche Personen verleiht (vgl. Gramkow 1925, 333). Die Aufgabe eines Leih-
hauses ist der Tausch von Vermdgen gegen Bargeld. Dem Leihhaus steht das Pfand als Ge-
genwert fiir den Kredit zur Verfiigung. Sollte der Kreditnehmer den Kredit mitsamt anfallen-
der Zinsen und Bearbeitungsgebiihren nicht tilgen kdnnen, muss das Pfandstiick nach deut-
schem Recht in einer 6ffentlichen Auktion versteigert (verwertet) werden.” Vermutlich geht

der Inanspruchnahme eines Pfandkredits héufig eine finanzielle Notsituation voraus.

Ein Faustpfand in Form einer Geisel diirfte die dlteste Art der Besicherung einer vertraglichen
Forderung sein (Foerste 1999). Wenn das Pfand seine kulturgeschichtliche Wurzel in der Gei-
sel hat, so erstaunt es nicht, dass sich der schlechte Ruf des Pfandleihers und der Leihhduser
als roter Faden durch die Leihhausgeschichte zieht. Auch aufgrund dieses Negativbildes re-
gelte der bundesdeutsche Gesetzgeber in der Pfandleiherverordnung (PfandlV)® vom 1. Feb-
ruar 1961 das Geschiftsfeld der Pfandleiher zum Schutz der Kunden sowie indirekt auch zum

Schutz der Leihhausbetreiber vor sog. Schwarzen Schafen in der Branche.

Die Datenbank wurde anonymisiert und aus mehr als 100.000 Geschiftsvorfillen in vier Jahren wurden 4.000 Kunden
zufillig ausgewéhlt. - Die Autoren mochten dem Leihhaus Niirnberg an dieser Stelle noch einmal ihren Dank fiir das Be-
reitstellen der Daten aussprechen.

Fiir die Geduld und Auskunftsbereitschaft anlédsslich eines langen Telefoninterviews im Juni 2004 mdchten sich die
Autoren herzlich bei Jiirgen Mohr bedanken.

Fiir den deutschsprachigen Raum wurden die aktuellsten gesellschafts- und wirtschaftswissenschaftliche Untersuchungen
des Leihhauswesens publiziert von Baumgartner, M. (1982) und Fiihrer, K. Ch. (1992). Die neuste deutschsprachige
Veroffentlichung wurde von Friedrich ThieBen verfasst und befindet sich in der Verdffentlichungsphase.

Die Pfandleiherverordnung regelt den Geschiftsablauf u.a. hinsichtlich Pfandannahme, Ausstellung des Pfandscheins,
Aufbewahrung, Versicherung, Verwertung, Zinsen und Vergiitung, Uberschiisse aus der Verwertung und den Aushang
der Verordnung.
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Leihhduser spielten in der Entstehung des Bankwesens seit dem 15. Jahrhunderts eine wichti-
ge Rolle. Viele der heutigen Sparkassen wurden durch die Stiddte als 6ffentliches Leihhaus
und Sparkasse gegriindet, um die Wucherzinsen privater Geldverleiher zu unterbinden.” Es
gab im Jahr 2003 in Deutschland mehr als 230 Leihhausbetriebsstitten mit einigen hundert
Mitarbeitern. Im Jahr 2003 wurden mit 1,9 Mio. Pfandscheinen ca. 450 Mio. € zu iiber 3% pro
Monat verliehen. Die Kapitalumschlagsrate betrug ca. 3-3'. pro Jahr, so dass der bilanzielle

Kreditbestand ca. 135 Mio. € betragen hatte.

Damit war der Markt fiir Pfandkredite bezogen auf das Kreditvolumen ein volkswirtschaftlich
wenig relevanter Nischenmarkt. Bei einer unter Verwendung der Stichprobe (n=4.000 Kun-
den) ermittelten durchschnittlichen Anzahl von 10 Pfandscheinen je Kunde im Jahr 2000 er-
rechnen sich aus den ca. 1,6 Mio. Beleihungsvorgédngen im selben Jahr (Hochrechnung von
ZDP 2001, 3 und 2002, 4) 160.000 Leihhauskunden. Diese Gruppe ist im Verhéltnis zu den
etwa 8,5 Mio. im Jahr 2001 mit Konsumkreditschulden belasteten Haushalten in Deutschland
(Knies, SpieB3 2003, 1) klein (2%).

Der Pfandkredit ist wie folgt definiert und abgegrenzt:

e Der Kreditnehmer muss sich ausweisen (Personalausweis, Reisepass), braucht sich a-
ber keinen Auskiinften (z.B. Schufa) zu unterzichen.®

e Der Kreditnehmer erhilt seinen Kredit in wenigen Minuten gegen Abgabe des Pfands.
e Der Pfandkredit wird meist ab 10 € Beleihungshohe gewihrt.

e Die Laufzeit betrdgt ein bis drei Monate und kann prinzipiell gegen Zahlung der Zin-
sen beliebig oft um drei Monate verldngert werden.

e Die maximalen Kosten werden bis zur Pfandhéhe von 300 € durch die Pfandleiherver-
ordnung (PfandlV) begrenzt. Bei dariiber liegenden Pfandkrediten belaufen sich die
Kosten meist auf 4% pro Monat.

e Aufgrund der notwendigen Hinterlegung eines Gegenstandes stellt der Pfandkredit die
Verbindung zwischen Geld und Vermdgen des privaten Haushalts her.

Ein Pfandschein wird fiir eine Laufzeit von drei Monaten ausgestellt. Eine vorzeitige Auslo-

sung des Pfands ist jedoch immer moglich. Fiir die grundsitzlich mogliche Verldngerung

wird, wenn die félligen Zinsen und Gebiihren beglichen wurden, ein neuer Pfandschein aus-

gestellt. Wenn der Pfandkredit mit 3% direkten monatlichen Kosten verbunden ist, {iberstei-

gen bei mehrmaliger Verlingerung ab dem 34. Monat die Zinskosten den Beleihungswert.

Die Zinsen und Gebiihren diirfen nicht im Voraus verlangt werden (PfandlV §10, Abs. 4).

7 Bereits 1754 wurde in Holzminden ein Leihhaus gegriindet, aus dem die Nord/LB erwachsen ist. 1825 wurden das

Pfandhaus in Trier und die daraus entstandene Sparkasse ins Leben gerufen.
Leihhéuser sind nach §2 Abs.1 KWG von den Regeln der Kreditinstitute befreit.
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Angefangene Monate werden als ganzer Monat berechnet. Die Kosten setzen sich aus einem
Zins von 1% pro Monat und einer degressiv gestaffelten Gebiihr fiir Lager, Versicherung und

Verwaltung zusammen.

Zinsen und Gebiihren sind die wesentlichen Einnahmequellen der Pfandkreditgeber. Damit
steigen die Einnahmen der Leihhduser mit der Hohe des Darlehens. Es ist folglich im Interes-
ses des Leihhauses, die Darlehenshohe nicht zu niedrig anzusetzen. Nach Einschétzung des
weiter unten zitierten Leihhausbetreibers Jiirgen Mohr (Osnabriick) ist ein Pfandkredit ein
fairer Kredit, da dessen Prinzip auch eine giinstige Riicktrittskostenversicherung impliziert:
Ein Kunde, der es bereut ein Stiick verpfandet zu haben, muss lediglich die Zinsen und Ge-

biihren fiir einen Monat begleichen, um sein Gut sofort unbeschadet zuriickzuerhalten.

Der Pfandkredit hat eine auBergewdhnliche Stellung im Vergleich mit anderen Konsumkredi-
ten und kurzfristigen Darlehen. Der Pfandkreditnehmer macht keine Schulden, sondern hat
ein Recht auf Auslosung seines Pfands bei Riickzahlung des Kredits. Der durchschnittliche
Pfandkredit belduft sich auf eine Hohe von ca. 230 € (Jahr 2002 in Deutschland, ZDP 2003),
dabei reicht die Spannweite von 5 € bis 150.000 €. Aufgrund dieser Volumina kann der
Pfandkredit zu den Mikrokrediten gerechnet werden. Ublicherweise werden Mikrokredite als
Instrument zur Armutsbekdmpfung und Entwicklungsférderung in Entwicklungslédndern be-
schrieben. Dahinter steht die Vorstellung, dass es zur Bekdmpfung von Armut effektiver ist,
den Menschen in strukturschwachen Gebieten Kredite zur Griindung kleiner wirtschaftlicher
Unternehmungen zu gewéhren anstatt GroBprojekte zu finanzieren.” Doch die Mikrofinanzie-
rung wird auch in Deutschland eingesetzt, um Kleinstunternehmen wie auch Handwerksbe-
trieben zu Liquiditdt zu verhelfen. Hierbei reicht die Finanzierungssumme von wenigen hun-
dert bis 150.000 €."°

Quantitative Analyse des Kundenverhaltens

In diesem Kapitel wird das Kundenverhalten anhand einer Stichprobe mit 4.000 Kunden (aus
einer Datenbank) analysiert. Dafiir werden 4.000 individuelle Handlungsverldufe mittels eines
einfachen Modells in ihrer Komplexitét reduziert und nachvollzogen. Die Modellierung der
Handlungsverldufe fiihrt unter Ausnutzung der groflen Fallzahl zu statistisch validen Erkennt-

nissen. Der Schwerpunkt liegt auf der statistischen Erforschung der Handlungen vieler.

Vgl. auch: Die Vereinten Nationen haben 2005 zum UN Jahr der Mikrokredite erklért. Sie wollen damit erreichen, dass
weltweit mehr Menschen Zugang zu Krediten bekommen, um ihre Armut zu iiberwinden.

Da die in Europa giiltigen Definitionen eines Mikrounternehmens alle Unternehmen beinhalten, die bis zu zehn Mitarbei-
ter haben, spiegelt diese breite Palette die Realitdt wider. Siehe z.B. ifm 2002.
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Verlauf eines Pfandkreditkontos

Aufgrund der breiten Verteilung der Anzahl an Geschiftsvorfillen, d.h. Leihhausbesuchen je
Kunde und Dauer ihrer Geschéftsbeziehung, werden die Erhebungseinheit und abstrahierte

Autbereitung ihrer Handlungen wie folgt festgelegt:

Die Handlung der Kunden im Leihhaus wird auf die Verdnderung ihrer fiktiven Pfandkredit-
konten reduziert, also auf die rein materiellen Aspekte: Anzahl, zeitliche Abfolge, Betrige
und Laufzeiten aller offenen Pfandscheine eines Kunden, vereinfacht gesagt: seine ,,Schul-
den* im Leihhaus (Abbildung 3-1).

Abbildung 3-1: Pfandkreditkontoverlauf eines Leihhauskunden

—e&— fiktives Konto

[EUR] Parabel-Fit, Typ II, n=30, r*=0,25, Hinweis:
500 — —+— Verlorehne Pfarider .
Der Kunde nahm erstmalig Anfang
450 des Jahres 1999 einen Pfandkredit in
400 % Anspruch. Es folgten sukzessive
350 weitere, bis er ab Mitte des Jahres
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200 3% / Pfander auch verfallen lieB3. Jeder
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Die direkte Gruppierung (Clustering) von Zeitreihen, und um solche handelt es sich hier, kann
an Zeitpunktmerkmalen wie z.B. Anfangsmonat oder an integralen Merkmalen wie z.B. Dau-
er der Zeitreihe ansetzen. Da hier libergeordnete, also integrale Aspekte der Handlungsverlau-
fe analysiert werden, liegt es nahe, nach integralen Merkmalen zu gruppieren. Die Gruppie-
rung erfolgt unabhingig von der Hohe des Kreditvolumens und der jeweiligen Laufzeit, um
im Rahmen des Untersuchungszeitraums dhnliche Handlungsverldufe auf unterschiedlichen
Zeitskalen und Kreditvolumen zu identifizieren. Aus der Sichtung der Datenbank wurde die
der Erhebung zugrunde liegende Vermutung aufgeworfen, dass es grob vereinfacht vier typi-

sche Kontoverldufe und zwei Sonderfille gibt'":

11 Es stehen folgende integrale Merkmale der Entwicklung des Kontostands im Vordergrund, die mit der grafischen Lage
einer Parabel beschrieben werden:
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Typ I: steigender Trend ,,/*
Der Kunde nahm fortlaufend Pfandkredite auf und fiihrte bestehende Kredite weiter.
Er trug eine wachsende Zinslast.

Typ II: steigend, dann fallend ,,/\*
Der Kunde nahm nach einer Zunahme seiner Pfandkredite keine weiteren Kredite auf,
weil es ihm gelang, seine Pfander auszuldsen, oder weil er sie verfallen lief3.

Typ III: fallender Trend ,,\
Der Kunde lie83 einen schnell aufgebauten Pfandkreditbestand langsam auslaufen.

Typ IV: fallend, dann steigend ,,\/*
Der Kunde lieB3 einen (hohen) Kreditbestand auslaufen, um ihn erneut aufzubauen.

Typ f (in Kombination mit [-IV): Intensiv Nutzer

Dieser Sonderfall ist eine ,,hochfrequente Uberlagerung® (Fluktuation) {iber eine der
Typen I-1V, d.h. der generelle Verlauf entspricht einem Typ I-1V, jedoch schwankt der
Kontostand sehr stark, z.B. wochenweise um die parabolische Néherung, da der Kun-
de oft Pfander versetzt, auslost oder verfallen lasst. Diese Fluktuation wurde in der
Modellierung gemessen, indem die Anzahl Vorzeichenwechsel der Differenz des Mo-
dellwerts des Kontos mit seinem tatsdchlichen Wert gezéhlt und ins Verhéltnis zu der
Anzahl Kontostandsbewegungen gesetzt wurde. Die Fluktuation nimmt Werte aus dem
Bereich ]0;1[ an, eine Fluktuation nahe ,,1° bedeutet, dass der Kontostand sehr stark

fluktuiert. Das Beispiel in Abbildung 3-1 weist eine niedrige Fluktuation von 0,3 auf.

Typ V: Einmal-Kunden ,,nur eine Pfandscheinkette (PSK) '*

26% der Kunden beliehen im Erhebungszeitraum genau ein Pfand, teilweise mit meh-
reren Verldngerungen. In diesem Fall ist per Definition keine Verdnderung des Konto-
standes gegeben, kann also auch nicht tiber die Ursachen diskutiert werden.

Die weitere Analyse interpretiert die vier Verlaufstypen und nutzt diese als weitere abhéngige

nominale Variable. Die absolute Lage der modellierten Kurve (Kontostand) spielt bei diesem

Untersuchungsansatz keine Rolle, sondern nur ihre Form als integrales Charakteristikum. Die

Kontoentwicklungen Typ I,/ und IV ,,V* werden aus Sicht des Kunden als problematisch

eingestuft, da seine wachsenden Pfandkredite mit wachsenden Zinslasten einhergehen und

Lageparameter: Das Maximum oder Minimum liegt im Erhebungszeitraum, als Maf fiir eine beobachtete deutliche
Verhaltensidnderung.

Steigung, d.h. erste Ableitung einer Funktion, hier nach der Zeit, als MaB fiir die Richtung des Verlaufs: steigend
oder fallend.

Darum wurde die Kurvenschar der 4.000 Konten nach Typ I-IV mittels einer ,.kleinste Quadrate Kurvenanpassung® an
ein Polynom zweiten Grades gruppiert. Typ I,/ und III ,\* des Parabelverlaufs sind Sonderfille, bei denen das Extre-
mum des Graphen - anders als bei Typ I ,,A“ und IV ,,vV* - auBerhalb des Zeitintervalls liegt. Der von 0 bis 1 skalierende
r2-Wert gibt die Giite der Kurvenanpassung an. Die Parabel in Abbildung 4-1 zeigt mit r2=0,25 eine schlechte Anpas-
sung. Die Zuordnung einer Kontostandsentwicklung zu einem der vier Typen I-IV erfolgte fiir den beschriankten Untersu-
chungszeitraum, der nur ein kleines Zeitfenster aus einer ldngeren, andersartigen Kontoentwicklung darstellen konnte.
Diese Verzerrung gilt insbesondere fiir Kunden, die im gesamten Untersuchungszeitraum Beleihungen durchfiihrten. Es
handelt sich aber trotzdem um ein aussagekréftiges Zeitfenster, da drei Monate Laufzeit eines Pfandscheins und ein Mo-
nat als Abrechnungsintervall fiir die Zinsen die fixen Grundzeiteinheiten der Handlungsverldufe definieren.

Eine Pfandscheinkette (PSK) ist eine Folge von nahtlosen Verldngerungen eines Pfands bis zu seinem Verfall oder seiner
Auslosung.
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aller Wahrscheinlichkeit nach bereits ein Teil der neu aufgenommenen Kredite zur Verldnge-
rung bestehender Kredite (Zinszahlung) verwendet wird. Damit ist keine Wertung des Verhal-
tens oder der Wertvorstellungen verbunden, auch deshalb, da die duB3eren Umsténde des Kun-
den aus der Datenbank nicht bekannt sind. Es handelt sich um die Feststellung einer ,,unge-
sunden® Kredithistorie, bei der der Verlust der Pfander bereits erfolgte, drohte oder eine

wahrscheinlich suboptimale Finanzierungsform gewahlt wurde.

Ausgewiihlte Beispiele von Kontoentwicklungen

Zunichst werden exemplarische Kontoentwicklungen dargestellt und diskutiert, bevor dann
die Datenbank analysiert wird. Abbildung 3-2 zeigt typische Beispiele von Kontostandsent-

wicklungen und die dazu modellierte parabolische Naherung.

Beispiel 3-2A zeigt das Verhalten eines Kunden, der kontinuierlich seinen Bestand an Pfand-
krediten durch die Aufnahme weiterer Kredite ausweitete und nur sehr wenige Kredite auslos-
te oder verfallen lie3. Das Bestimmtheitsmal} ist mit 0,93 in diesem Fall sehr groB3, da das
Modell die Entwicklung sehr gut widerspiegelt. Die Fluktuation ist mit 0,07 sehr gering, da
der Kunde sich ,,kontinuierlich* verhielt. Die Summe an verlorenen Pfindern (Vermdgensver-
lust durch nicht ausgeloste Pfander) war bei diesem Kunden nahezu null, d.h. er verldngerte
alle Pfiander weiterhin, wihrend er weitere Gegenstéinde belieh. Vielleicht bezahlte er mit den
neuen Pfandkrediten die Zinsen fiir die bestehenden Kredite? Dies erscheint angesichts des
linearen Anstiegs des Kontos unwahrscheinlich, denn die Bezahlung von Zinsen durch neue
Schulden hitte bei einem Zinsniveau von iiber 30% p.a. zu einem exponentiellen Anstieg des
Kontos gefiihrt. Dieser Kunde erhohte regelméBig im Herbst seinen Kontostand, um im Friih-
ling einige Pfander wieder auszuldsen. Gegen Ende des Untersuchungszeitraums brachte die-
se Person monatlich Zinsen i.H.v. ca. 130 € pro Monat ins Leihhaus und nahm ohne absehba-

re Grenze weitere Kredite auf.



Abbildung 3-2: Beispiele fiir identifizierte Typen von Kontoverldufen
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Einen Vertreter der Gruppe, die einen zundchst wachsenden Kontostand erfolgreich wieder
vollstindig abbaute, zeigt 3-2B. Auch diese Person lieB3 praktisch keine Pfander verfallen.
Retrospektiv konnte man dieser Person die Hoffnung auf Besserung ihrer finanziellen Situati-
on unterstellen, was dann auch eingetreten zu sein scheint. Bei diesem und dem vorhergehen-
den Beispiel wurde eine groe Anzahl kleiner Pfander zur Realisierung der bendtigten Kredit-
summe eingesetzt. Trotz der Moglichkeit, alle dinglichen Pfander auf einen Schein zu belei-
hen, zeigten diese Personen okonomisch und emotional wohliiberlegtes Handeln, indem sie
zeitnah und bedarfsorientiert weitere Beleihungen vornahmen. Hier werden die Transaktions-
kosten in Form der dann notwendigen sehr hdufigen personlichen Besuche im Leihhaus nur
indirekt offenbar. Auch ist zu beachten, dass eine feine Stiickelung bei einer degressiven
Preisgestaltung fiir Pfander unter 300 € in Anlehnung an die Pfandleiherverordnung fiir den
Kunden suboptimal sein kann. Das Leihhaus Niirnberg verrechnet kundenfreundlich konstant
3% pro Monat, unabhingig vom Pfandbetrag. Trotz eines niedrigeren Bestimmtheitsmales

von 0,7 gibt das Modell auch in diesem Fall die reale Entwicklung hinreichend wider.

Die Beispiele 3-2C und D unterscheiden sich entsprechend der Typisierung dadurch, dass bei
3-2D die Trendwende in Form des Minimums der Kurve noch innerhalb des Erhebungszeit-
raums modelliert wird. Mit wachsender Fluktuation wird das Modell ungenauer (Abbildung
3-2E, F) und schwerer interpretierbar. Im Beispiel C und D wurde das Konto durch ,,Verfallen
lassen‘ der Pfander ausgeglichen. Eine Begrenzung des Modells resultiert aus wenigen Kon-
tobewegungen (Abbildung 3-2F), bei denen die Fluktuation modellbedingt zunimmt. Darum
ist fiir die Klassifizierung der Datenbank nach dem Bestimmtheitsmal, der Fluktuation und
der Dauer der Geschéiftsbeziehung im Sinne von Variablen zu unterscheiden: Sie legen den
Interpretationsspielraum fest. Mit diesem Modellierungsansatz ist es moglich, die Datenbank

nach derartigen Kontomustern zu klassifizieren.

Charakterisierung der Gruppierung der Datenbank
Fast zwei Drittel der Kunden entfdllt auf den Typ II ,,A\” (Tabelle 3-1). Der im Untersu-

chungszeitraum dauerhaft steigende oder fallende Typus (,,/*, ,,\“) tritt nur selten (3% bzw.
9%) auf. Dies ist plausibel, da die andauernde Ausweitung eines Pfandkreditbestandes iiber
mehrere Jahre nicht nachhaltig ist, entsprechende Vermdgensgegenstinde erfordert und eine
hohe Bindung an das Pfand, um {iber den langen Zeitraum hinweg im Dreimonatsrhythmus
die Kreditzinsen zu bezahlen. Deshalb scheidet bei Typ I ,,/* auch Hehlerei als Erkldrung aus,
da dann kaum Kreditzinsen bezahlt wiirden, das Pfand nach drei Monaten verfiele und der

Kontostand wieder sinken wiirde.



Tabelle 3-1: Kunden nach Kontotyp und Bestimmtheitsmal}

BestimmtheitsmaB r*|Mit a-t*+b-t+c modellierte Kontoentwicklung

[%]|1 - steigt /  |[II-Max A |II-fillt\ | IV-MinV |Summe
’<0,33 3 63 7 27 100
0,33 <1< 0,66 2 65 11 22 100
0,66 <1’< 1 5 68 11 16 100
Alle: 0<r*< 1 3 65 9 22 100

Quelle: Datenbank Leihhaus Niirnberg (k=2.976 Kunden).

Der schnelle Aufbau und langsame Abbau (IIT ,,\*) des Kontostands steht fiir ein Zehntel der
Kunden. Sie unternehmen grofle Anstrengungen, um ihre Pfinder wieder auszulésen und
brauchen dafiir relativ lange. Etwa jeder fiinfte Kunde baut seinen Kontostand wieder auf,
nachdem er ihn bereits abgebaut hatte (IV ,,V*). Dieser Typus erreicht erwartungsgemal rela-
tiv gegen die anderen Typen die schlechteste Verteilung des Bestimmtheitsmales. Er wére

mit einem hoheren Polynom besser zu modellieren oder muss als Fluktuation erklért werden.

Uber alle Kunden ist die Fluktuation insgesamt gleichmiBig verteilt. Zwischen den vier Ty-
pen gibt es dabei deutliche Unterschiede (Tabelle 3-2): Typ I ,,/* weist in der Verteilung eine
deutlich geringere Fluktuation als Typ III ,,\* auf. Fast zwei Drittel der Kunden mit andauernd
fallendem Kontostand weisen eine Fluktuation von gréBer 0,5 auf. Dies kann so interpretiert
werden, dass die Auflosung des Pfandkreditbestandes schwerer fillt als der Aufbau und dar-

um regelmiBig der Kreditbestand wieder erhoht wurde.

Tabelle 3-2: Verteilung der Kunden nach Fluktuation und Kontotyp

Fluktuation gegen die Modellierte Kontoentwicklung
Parabel  [%]|I - steigt/  |II - Max /\ III- fAllt \ IV-MinV  |Alle
Anteil [0-0,25] 44 23 9 21 22
Vorzei- 10,25-0,5] 40 32 26 33 32
chen- 10,5-0,75] 10 29 43 25 29
wechsel 10,75-1] 6 15 22 21 17
Alle [0-1] 100 100 100 100 100

Quelle:  Datenbank Leihhaus Niirnberg (k=2.976 Kunden).

Die im Gegensatz dazu niedrige Fluktuation bei den Kunden mit andauernd ansteigendem
Kontostand (I) kann als eine Ausweitung der Abhingigkeit und eine wachsende Bindung an
den Pfandkredit interpretiert werden. Die Moglichkeit und Motivation aus diesem Muster
auszubrechen, scheint gering gewesen zu sein. Die Aussagekraft der Typisierung ist umso
grofBer, je linger der Kunde eine Geschiftsbeziechung zum Leihhaus unterhdlt. Unabhingig
von der Dauer seiner Geschiftsbeziehung muss der Kunde alle drei Monate im Leihhaus er-

scheinen, um offene Pfandkredite falls gewlinscht zu verlingern. Sofern ein Kunde im fast
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vierjahrigen Untersuchungszeitraum nahtlos Kredite zu bedienen hatte und dies auch tat, hat

er das Leihhaus mindestens 48 mal aufgesucht.

Es konnte vermutet werden, dass die Kontotypen durch Laufkundschaft mit wenigen kurzen
Beleihungsvorgingen dominiert werden. Dem ist nicht so: Typ IV ,,V* weist iiberdurch-
schnittlich viele lange gebundene Kunden auf, ebenso Typ I ,,/* (Tabelle 3-3). Bei Typ I ist
dies erstaunlich, da hierbei beachtliche Zinslasten angehduft und getragen werden. Kunden,
die ihren Pfandkreditbestand erfolgreich abbauen und erneut wieder aufbauen (Typ IV),
scheinen eine stabile Geschéftsbeziehung mit dem Leihhaus zu unterhalten und diese auch zu
kontrollieren, im Sinne dass sie ihr ,,Konto im Griff haben®. Hierbei konnte es sich um Perso-
nen handeln, die z.B. ihre Liquiditdt in Form von Gold vorhalten und bei bestimmten Anlés-
sen diesen Vorrat abbauen, um ihn wieder, wenn andere Einkiinfte zur Verfiigung stehen,
aufzubauen. Die Kundengruppe Typ III ,,\* hat mehrheitlich nur eine einjdhrige Geschéftsbe-
ziehung zum Leihhaus. Dies konnte darin begriindet sein, dass der schnelle, erstmalige Auf-
bau des Kreditbestandes nicht beherrscht wurde, und zu einer hohen Nicht-Auslésequote
fiihrt. Diese Gruppe ist auch dadurch charakterisiert, dass sie mehrheitlich nach dem ersten
Jahr nicht erneut Pfandkredite aufnahm. Die dominanten Vertreter von Typ II ,,A* sind
gleichmiBig iiber die Dauer der Geschiftsbeziehung verteilt. Sie hatten vielleicht aufgrund
eines singulidren Problems Pfandkredite aufgenommen und diese Kredite wieder zuriickge-
filhrt bzw. nach Auslaufen derselben keine weiteren aufgenommen. Die Hilfte der Betroffe-
nen bendtigte hierfiir mindestens zwei Jahre, wobei hieraus nicht auf die jeweilige Dauer der

Kontoaufbau- oder —abbauphase geschlossen werden kann.

Tabelle 3-3: Kunden nach Kontotyp und Dauer der Leihhausbindung

Dauer der Geschéfts- Modellierte Kontoentwicklung

verbindung [%] I-steigt/ |II - Max A 11T - fallt\ IV-MinV |Alle
[0-1] 24 51 5 22

Jahre 11-2] 6 22 18 13 19
12-3] 26 21 17 24 22
13- 67 32 14 57 37
Alle: [0- 100 100 100 100 100

Quelle:  Datenbank Leihhaus Niirnberg (k=2.976 Kunden).

Die Uberschuldungsstudie der Schufa AG (Schufa 2003 und Borst et al. 2003) zeigte, dass die
kreisfreie Stadt Fiirth die Gebietseinheit auf Landkreisebene mit der mit Abstand hochsten
Schufa-Eintragungsquote (10-12%) pro Kopf in Bayern ist, gefolgt von der Stadt Niirnberg
und der Stadt Augsburg mit jeweils 8%. Mit Ausnahme der Landkreise Roth und Stadt Erlan-

gen (6% bzw. 5%) weist das Umland von Niirnberg nur eine Quote von 3-4% auf. Ein Schu-
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fa-Eintrag'® bedeutet erhebliche Schwierigkeiten oder die pauschale Ablehnung bei der Bean-
tragung eines Bankkredites. Dies kann zur Erkldrung der relativ hohen Leihhauskundendichte

in Fiirth beitragen.

Der Vergleich des Kundenverhaltens nach Herkunft der Kunden zeigt keinen groen Unter-
schied zwischen Niirnbergern und Fiirthern (Tabelle 3-4). Deutsche, mit Meldebehdrde au-
Berhalb von Niirnberg oder Fiirth, sind unter den Lautkunden {iberproportional stark vertreten.
Bei den tendenziell problematischen Verldufen ,,/ und ,,\V/* sind sie deutlich unterproportional
vertreten. Unter den Ausldndern (definiert iiber ihr Identifikationsdokument) weist die kleine,
statistisch nicht aussagekriftige Gruppe der Thaildnderinnen ein deutlich abweichendes Profil
auf: Wenige Laufkunden, aber viele Kunden mit problematischem Kontoprofil. Auslédnder

sind bei Typ IV ,,V* liber- und bei den Laufkunden unterreprésentiert.

Der Chi*-Test iiber die Summen der auslindischen und deutschen Kunden nach der Konto-
typverteilung weist eine Wahrscheinlichkeit von kleiner 10 fiir die Homogenitit auf. Der
entsprechende Wert nur fiir Tiirken allein betrdgt 0,12. Tiirken weichen mit geringerer Wahr-
scheinlichkeit von der Verteilung nach Kontotyp von den deutschen Kunden ab als andere
Nationalitidten. Sie fallen lediglich durch eine unterreprasentative Vertretung in Typ I auf.
Zusammenfassend ist eine geringe Wahrscheinlichkeit fiir das Zusammenfallen der Merkmale
»problematischer Kontotyp* und ,,ausldndische Nationalitit festzustellen, wobei mdgliche
kulturelle Eigenarten eingebiirgerter Personen hier nicht als solche identifiziert werden kon-

nen.

Tabelle 3-4: Verteilung der Kunden nach Kontotyp und Herkunft

Kunden nach Herkunft Typ der Kontoentwicklung
I II 11 v Nur 1 Summe
[%] |steigt/ Max A [fallt\ MinV  [PSK

Niirnberg 2,3 48,2 7,2 16,9 253 100
Fiirth 2,3 51,0 6,1 15,7 24.9 100
Sonstiges Deutschland 2,0 48,1 7,6 12,4 29,9 100
Tiirkei N=134 0,7 50,0 3,0 21,6 24,6 100
Italien 84 5,9 52,9 3,5 17,6 20,0 100
Griechenland 14 0,0 57,1 0,0 28,6 14,3 100
Thailand 19 10,5 15,8 15,8 47,4 10,5 100
Sonstiges Ausland 132 4,5 47,7 5,3 25.8 16,7 100
Alle 2,4 48,4 6,9 16,7 25,6 100

Quelle:  Datenbank Leihhaus Niirnberg (N=4.000 Kunden).

" Die Schufa AG unterscheidet drei Merkmale (,,Schufa-Eintrag®) auf Basis der durch ihre Partner gemeldeten Vorfille:
Zahlungsstorung, Eidesstattliche Versicherung und Haftbefehl zur Abgabe der Eidesstattlichen Versicherung.
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Neben der sich im Kontoprofil ausdriickenden Entwicklung der Zinskosten fallen fiir den
Kunden die mit dem notwendigen persénlichen Besuch im Leihhaus verbundenen Transakti-
onsaufwendungen in Form von zusétzlicher Reisezeit, direkten Reisekosten und Koordinati-
onsaufwand an. Reisezeit und Reisekosten werden anhand der Distanz Wohnort-Leihhaus und

der Besuchshéufigkeit indirekt betrachtet (Tabelle 3-5).

Uberdurchschnittlich viele der Kunden mit problematischem Kontoprofil ,,/* und ,,V* fallen in
die kleinste Entfernungsklasse. Die Ndhe des Wohnorts zum Leihhaus ist mit niedrigerem
Reiseaufwand verbunden und senkt vielleicht die Hemmschwelle, einen Pfandkredit auch in
Situationen unklarer Riickzahlung zu nehmen. Ob die Ndhe zum Leihhaus oder die problema-
tische Finanzierungssituation der in der Ndhe des Leihhauses wohnenden Kunden vom Typ

./ zur hochsten Besuchsfrequenz fiihrt, bleibt ungeklart.

Kunden vom Typ ,,\* zeichnen sich durch ein hohes Ausfallsrisiko aus, was die niedrige Be-
suchsfrequenz widerspiegelt (Tabelle 3-5): Dieser Typ erscheint selten zur Verldngerung und
lasst seine Pfandscheine oft verfallen. Kunden vom Typ ,,/\* gelingt es zwar, ihre Pfandkredite
meist wieder auszuldsen. Doch scheint sich diese Finanzierungsmethode im Erfolgsfall neben
dem hohen Zinsaufwand auch durch ein aktives Pfandkreditmanagement mit hiufigen Leih-
hausbesuchen, verursacht durch kleine Pfandkreditvolumina zur bedarfsoptimalen Beleihung,

auszuzeichnen und erfordert hohe Transaktionsaufwendungen.

Tabelle 3-5: Kunden nach Kontotyp und Reiseaufwand

Kunden nach Distanz zum |Typ der Kontoentwicklung

Wohnort und Besuche pro ([ 11 il v Nur 1 Alle

Quartal [% und Mittelwert] |steigt / Max A\ fallt \ Min V PSK

1-5km  Anteil 62% 55% 53% 60% 53% 56%
Besuche 1,8 1,7 1,1 1,2 1,0 1,4

6-19 km Anteil 32% 27% 27% 25% 27% 27%
Besuche 2,0 1,6 1,0 1,2 1,0 1,3

20-299 km Anteil 4% 16% 16% 13% 16% 15%
Besuche 1,6 1,4 1,2 1,1 1,0 1,3

300- km Anteil 2,1% 1,8% 3,2% 1,6% 3,2% 2,3%
Besuche 1,6 1,2 1,1 0,8 1,0 1,1

Alle Anteil 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Besuche 1,8 1,6 1,1 1,2 1,0 1,4

Quelle:  Datenbank Leihhaus Niirnberg (N=4.000 Kunden).

Multivariate Analyse nach Nutzergruppen

Fiir das Aufdecken von Zusammenhingen zwischen den Variablen der Datenbank wird das
Instrumentarium der multivariaten Analyse eingesetzt. Sechs unabhidngige Variablen stehen
zur Verfiigung: Geschlecht, Alter, Postleitzahl der Wohnadresse, (reziproke) Distanz zum

Leihhaus, kardinale qualitative Wohlstandseinstufung des Stadtviertels und die Nationalitdt
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(gruppiert nach Deutschland, Tiirkei, Italien, Griechenland, Mittel-Ost-Europa, sonstiges Eu-
ropa, Thailand, Rest der Welt). Alter wird zum Zweck der Uberpriifung der Multikollinearitt
in vier Altersklassen gruppiert als ordinale Variable eingesetzt. Die Postleitzahl wird als no-
minale Variable zur Gruppierung gepriift. Die nationale Herkunft wird wie in den vorange-
gangenen Darstellungen mit der Nationalitdt, d.h. der ausstellenden Behorde des vorgelegten

Identifikationspapiers des Kunden gleichgesetzt.

Weiter wird versucht, mit einer Gruppierung durch die abhéngigen Variablen Erklarungskraft
zu gewinnen. Eine Clusteranalyse nach Mittelwerten (SPSS Methode ,,k-means*) der unab-
hingigen Variablen erbringt nur Alfer als Gruppierungsvariable. Die Aufnahme der abhéngi-
gen Variablen resultiert zwar auch in anderen Variablen zur Gruppenbildung als Alter,
gleichwohl werden z.B. bei 25 zu schaffenden Gruppen 68% aller Félle einer einzigen Gruppe
zugerechnet (Tabelle 3-6). Diese Gruppe Nr. 5 kann als der ,,typische Pfandleihkunde* inter-
pretiert werden: Dieser mannliche Kunde ist 42 Jahre alt und Deutscher, wohnt 2,6 km vom
Leihhaus entfernt, kommt in vier Jahren sechsmal ins Leihhaus, hat dabei wihrend 16 von 46
Monaten mindestens einen Pfandschein offen und lisst 40% seiner Pfandscheinketten verfal-
len. Seine Postleitzahl kann mit gleicher Wahrscheinlichkeit jedem der drei Wohlstandsni-

veaugebietstypen zugeordnet werden.

Tabelle 3-6: Gruppenmittelwerte der Variablen entsprechend einer Gruppierungsanalyse auf

Basis aller Variablen

Variable Gruppen Nr. / Cluster (Vorgabe: 25 Gruppen) N=3.555
[Gruppenmittelwerte] 5 2 11 1 21 6
Zugeordnete Fille 2434 568 252 122 73 39
Summe = 97% [68% 16% 7% 3% 2% 1%
Mann *) 1 0 0 0 0 0
Alter 42 46 47 48 49 50
Reziproke Distanz zur 0,38 0,34 0,33 0,35 0,33 0,27
Wohnung 1/r
Mittlerer Wohlstand * 0 0 0 0 0 0
Herkunft Deutschland * 1 1 1 1 1 1
Anzahl Besuche 6 18 22 26 31 45
Verfallquote 0,41 0,17 0,14 0,1 0,14 0,08
Leistung ,,Monate*€* ! 1 7 16 29 46 66
Hochster Kontostand 1 4 8 12 17 23
Monate mit Pfandschein 16 34 37 40 41 43

Hinweise: 1) Werte linear transformiert, so dass Minimum:=1. 2) Dummy Variable.

Quelle:  Datenbank Leihhaus Niirnberg (N=4.000 Kunden).

Die nach Anzahl Féllen folgenden fiinf Gruppen zeichnen sich durch ein zunehmendes mittle-
res Alter ihrer Mitglieder und eine zunehmende Entfernung Wohnung-Leihhaus aus. Sie wer-

den alle durch Frauen dominiert. Nichtdeutsche Nationalititen prigen keine dieser Gruppen.
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Die Mittelwerte der abhéngigen Variablen zeigen einen zunehmenden Trend mit jeder weite-
ren Gruppe, was durch die starke lineare Korrelation der abhéngigen Variablen untereinander
erklart wird. Reziprok verhélt sich die Verfallquote, die in den Gruppen mit zunehmender
Leihhausnutzung deutlich féllt. Frauen weisen eine signifikant hohere Auslésequote auf. Der
Zusammenhang zwischen der so gewonnenen analytischen Gruppierung und den intuitiv ab-
gegrenzten Kontoverlaufstypen ist mit einer Irrtumswahrscheinlichkeit von unter 0,1% signi-
fikant schwach ausgeprigt (C=0,2). Damit wird die schwache explorative Erklarungskraft der
Kontotypisierung deutlich, ihre Stirke liegt in der Beschreibung des beobachteten Kunden-

verhaltens. Die Ursache liegt in der unscharfen analytischen Abgrenzung der Typen I-1V.

Die quantitative Analyse der Datenbank erschopft sich hier, da die sechs verfiigbaren und
teilweise korrelierenden Merkmale die Komplexitdt des Umgangs der Kunden mit dem Leih-
haus nur grob erklidren konnen. Weitere Erkenntnisse wéren durch vertiefte Betrachtung von

einzelnen Féllen zu gewinnen.

Wer geht also in ein Leihhaus? Gemall der multivariaten Analyse ist der typische Leihhaus-
kunde ménnlich, mittleren Alters, verfiigt {iber einen deutschen Pass, wohnt in kurzer Entfer-
nung zum Leihhaus, dabei ist es egal, welchen sozialen Charakter das Wohnviertel tragt, in-
dem er wohnt. Er kommt in der Regel mindestens einmal jdhrlich ins Leihhaus. In den beo-
bachteten vier Jahren hatte er in einem Drittel der Zeit mindestens einen Pfandschein offen

und lieB einen groBen Teil seiner Pfandscheinketten verfallen.

Qualitative Beschreibung der Kunden eines Leihhauses

Stimmt diese Beschreibung des typischen Leihhauskunden mit den Erfahrungen eines Leih-
hausbetreibers iiberein? Befragt wurde Jiirgen Mohr, Betreiber des Leihhauses Richard Koch
in Osnabriick. Das 1989 gegriindete Leihhaus befindet sich ,,in malerischer Lage* (Neue Os-
nabriicker Zeitung vom 30.10.2001) im Stadtzentrum in einem Einzelhandelsgebdude. Es
macht einen soliden und vertrauenserweckenden Eindruck. Neben dem Inhaber wird noch
eine weitere Mitarbeiterin beschiftigt. Die Befragung erfolgte als offenes Interview anhand
eines Leitfaden. Sie bezog sich auf die allgemeine Einschitzung der Kundenstruktur beson-
ders im Bezug auf die Zuordnung der Kunden zu verschiedenen sozialen Schichten und Beru-
fen (vgl. Kapitel 4.1) und auf die Darstellung des Kundenverhaltens bezogen auf die dahinter
stehenden Rationalititen und Motivationen (vgl. Kapitel 4.2). Die Antworten wurden in Ge-
sprachsnotizen schriftlich festgehalten. Erginzt werden die Einschdtzungen von Mohr durch

Meinungen von Leihhausbetreibern, die in Presseartikeln gefunden wurden.
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Soziale Zuordnung der Leihhauskunden

Jiirgen Mohr skizziert seine Kunden als ,,normale Leute®, die in allen Schichten und Milieus
der Gesellschaft beheimatet seien. So rechnet er 60-70% seiner Kunden zur Mittelschicht,
25% zu den Besserverdienenden und Freiberuflern und lediglich eine Minderheit von 3% bis
5% der Kunden zdhlt er zur Schicht der sozial schwachen Bevolkerung. Die Mittelschicht
setzt sich aus Arbeitern, Angestellten, Beamten, Studenten, Selbststindigen und Privatiers
zusammen. Auch die Geschiftsfiihrerin Nicole Gentil vom Leihhaus am Eschenheimer Turm
in Frankfurt, die in der Tagespresse portraitiert wurde, bestétigt dieses: ,,Die Kunden kdmen
nicht, weil sie iiberhaupt kein Geld hitten, sondern weil es angenehm ist, sich auf diese Weise
kurzfristig Kredit zu verschaffen.” (DIE WELT vom 28.5.2003, 32).

Der Branchenverband vermerkt in seiner Pressemappe hierzu: ,,In {iberraschend hohem Maf}
nutzen vermutlich auch immer mehr Besserverdiener und Freiberufler, aber auch Arbeiter,
Angestellte und Gewerbetreibende den unkomplizierten Darlehensweg ,Geld gegen Pfand’.
Deren Sachwerte werden von Banken und Sparkassen mangels Fachkenntnisse nicht als Si-
cherheit akzeptiert. Unter den Pfandleihkunden kaum présent sind die dufersten wirtschaftli-
chen Randgruppen: Hochstverdiener und Minderbemittelte. In wachsendem MaB frequentie-
ren auch auslédndische Mitbiirger die Leihhduser.” (ZDP 2002b, 8). Im Leihhaus Richard
Koch in Osnabriick betrdgt der Anteil Kunden mit ausldndischer Herkunft nach Schétzung
von Mohr etwa 40% der Kundschaft.

Auch vom Leihhaus Pfandkredit Wagner in Augsburg wird diese Skizze in einem Pressearti-
kel bestdtigt. Nach den Erlduterungen des Sohns des Geschéftsinhabers, Max Wagner, sind
schon Leute dabei, ,,die sozial nicht so gut dastehen. (...) Der groBere Prozentsatz aber, das
betont Max Wagner, komme aus dem biirgerlichen Milieu. Es kdmen durchaus Leute, die
Geld hitten, auch Selbststindige, die mit einem Pfandkredit einen kurzen Engpass iiberbrii-

cken oder eine Investition titigen miissten.” (Golling 2003).

In der Altersstruktur seiner Kunden sind nach Einschitzung von Jiirgen Mohr vom Leihhaus
Richard Koch in Osnabriick dltere Bevolkerungsschichten liberdurchschnittlich stark vertre-
ten. Junge Leute treten damit relativ zur Bevolkerungsstruktur betrachtet seltener als Pfand-
kreditkunden in Erscheinung. Ein Grund hierfiir mag es sein, dass jiingere Menschen nicht so
oft liber verpfandbare Sachwerte wie Schmuck oder Uhren verfiigen wie dltere oder spéter als

in der Vergangenheit erwerbstdtig und damit riickzahlungsfiahig werden.

In Osnabriick spielen auch Touristen eine Rolle bei der Zusammensetzung der Leihhauskun-
den. Ein Grund hierfiir scheint die Altstadtlage des Leihhauses zu sein. Die Wahrung
der Anonymitdt durch den Pfandkredit ist fiir Mohr hingegen kein Argument fiir seine Kun-

den aus weiterer Entfernung. Lediglich bei 2% seiner Kunden sieht er die Wahrung der Ano-
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nymitét als sehr wichtig fiir den Leihhausbesuch an. Osnabriick gilt als relativ wohlhabende
Stadt ,,mit einer hohen Milliondrsdichte und einer breiten Oberschicht®, die nicht zur Leih-
hausklientel gerechnet werden kann, so dass er es nicht erstaunlich findet, dass Kundschaft

aus dem relativ weniger wohlhabend Umland {iberproportional vertreten ist.

Verhalten der Leihhauskunden

Wie rational ist das Verhalten der Leihhauskunden? Welche Motivation steht hinter einem
Leihhausbesuch? Fiir Pfandkredit Wagner glaubt dessen Betreiber, Rudolf Wagner, in er-
wihntem Artikel sagen zu konnen, dass die Mehrheit seiner Kunden eine Eigenschaft verbin-

de: "Die meisten Leute, die zu uns kommen, kdnnen nicht mit Geld umgehen."(Golling 2003).

Mohr hingegen unterstellt bei etwa einem Drittel seiner Kunden ein rationales Verhalten. Die-
se Kunden planen und kalkulieren ihre Pfandkredite und deren Tilgung genau. Mohr sieht
neben dem Umgang mit Schulden auch die teilweise zligig wieder gewiinschte Verfiigbarkeit
des Pfandes als Erklarung fiir das unterschiedliche Riickzahlverhalten seiner Kunden. Ratio-
nal gehen auch viele Kunden aus der Mittelschicht vor, besonders Freiberufler wie z.B. Foto-
grafen. Sie bendtigen héufig kurzfristig hohere Kredite, um beispielsweise Finanzierungseng-
passe aufgrund der zeitlichen Liicke zwischen Steuervorauszahlungen und deren Erstattung zu
tiberbriicken. Als Beweis ihrer zukiinftigen Liquiditdt legen sie dem Leihhausbetreiber

manchmal sogar ihre Steuerdokumente vor.

Beispiele rationalen Verhalten finden sich jedoch bei allen Schichten und Berufen der Pfand-
kreditkunden. Unter den sozial Schwachen, zu denen Mohr auch diejenigen seiner Kunden,
die die letzte Woche im Monat mit 20 € bestreiten miissen und dafiir ihren Schmuck verpfén-
den, zdhlt, verfligen die meisten liber regelméfBige Transferleistungen wie Sozialhilfe o.4..
Daher wissen sie bereits bei der Kreditaufnahme, wann sie in der Lage sein werden, den Kre-
dit zuriickzuzahlen. Fiir diese Klientel ist es durchaus 6konomisch sinnvoll, kurzfristig einen
kleinen Kredit aufzunehmen, da es dafiir aullerhalb der Familie bzw. des Freundeskreises

kaum Alternativen gibt.

Okonomisch rational ist es fiir Mohr hingegen nicht, wenn seine Kunden einen groBen Pfand-
kredit im Wert von 2.000 € in Anspruch nehmen und ihn an einem Wochenende ,,unter die
Leute bringen®. Solche Fille sind nicht selten und werden auch von anderen Leihhausbetrei-
bern so dhnlich beschrieben. Der Inhaber von Pfandkredit Wagner meint dazu: “Die Rolex
verpfdanden, um eine Party zu feiern — das sei auch schon vorgekommen, und gar nicht weiter
ungewohnlich.” (Golling 2003) Damit sind es neben filligen Stromrechnungen oder der Re-
paratur eines Haushaltsgerdts bzw. des Autos, Konsumwiinsche, die die Menschen zum

Pfandleiher gehen lassen.
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Nach Mohr verlaufen bei seinen Kunden die Entwicklung der individuellen Konsumnachfrage
und die Nachfrage nach Pfandkrediten parallel. Er registriert indessen eine Abschwéchung
dieser Entwicklung. In der Vergangenheit waren spontane Kundenwiinsche haufiger der An-
lass fiir einen Pfandkredit als heute. Er begriindet dies damit, dass Schndppchenangebote frii-
her etwas Besonderes waren, wihrend heute die Warenangebote und deren Preise homogener
sind. Heute kann der Konsument abwarten, bis wieder Geld zur Verfiigung steht, ohne Angst

haben zu miissen, das begehrte Gut nicht mehr zu dem Preis zu ergattern.

Die Wahl des Besuchtags fillt bei den meisten Kunden rational nachvollziehbar aus. Sie steht
in enger Verbindung zur Félligkeit einer bendtigten Geldsumme, sei es, dass am Besuchtag
eine Rechnung eingegangen ist oder dass eine Rechnung beglichen werden muss. Nach Mohr
mochte eine Mehrheit von etwa 80% der Neukunden soviel Geld wie moglich fiir ihr Stiick
erhalten, obwohl sie zumeist eine konkrete, niedrigere Summe im Kopf haben, die sie erzielen
wollen bzw. miissen, doch sie wagen es nicht, diese Summe zu nennen. Erst durch seine Er-
lauterung wird den Kunden ihr mit wachsender Beleihungshdhe steigendes Riickzahlrisiko

bewusst, denn ein Kredit ist um so leichter zu tilgen, je geringer er ist.

Das Verhiltnis der Leihhauskunden zu ihrem Leihhaus basiert nach Meinung von Mohr auf
Vertrauen. So wertet er es als ,,in Ordnung®, dass die Kunden den Text der Pfandleiherver-
ordnung, der in den Rédumen ausgehéngt ist, ebenso wenig lesen wie die Allgemeinen Ge-
schiftsbedingungen (AGB), die auf der Riickseite des Leihscheins abgedruckt sind. Seiner
Meinung nach schafft er im ersten Gesprich ,,das notige Vertrauen®, um eine solide Ge-
schéftsbasis aufzubauen. Auf die ,,0ffentliche Versteigerung™ gemil3 der Pfandleiherverord-
nung weist er explizit hin, auch wenn der Kunde davon ausgeht, dass er seine Pfander bald
wieder auslost. Steht die Versteigerung des Pfands an, schreibt Mohr den Kunden an, um ihn
an seine Ausloseoption und die ansonsten drohende Verwertung zu erinnern, und um das Ver-

trauen in seine Institution zu erhohen oder zumindest zu erhalten.

Auch Treue spielt eine gro3e Rolle im Pfandkreditgewerbe. Durch einen hohen Stammkun-
denanteil von mehr als 50% der Kundschaft entsteht hiufig eine personliche Beziehung zwi-
schen Kunden und Pfandhausmitarbeitern. In der Regel kommen die Kunden, um das Pfand
auszulosen binnen der Dreimonatsfrist oder sie verlingern den Pfandschein nach genau drei
Monaten, gegebenenfalls auch mehrmals. Nach dem Auslosen des Pfandes kommen die meis-
ten Kunden wieder, die Abstinde konnen dabei stark variieren von wenigen Tagen bis zu
mehreren Jahren. Die relativ grof3e Leihhausdichte im Ruhrgebiet verglichen mit den schwach
besetzten Stellen in Siid- und Ostdeutschland fithrt Mohr auf die Mentalitit der Menschen im

Ruhrgebiet zuriick, die man als leihhausaffin bezeichnen konnte.
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Nach Mohr gibt es auch den Sonderfall, dass Kunden mehrfach im Monat das Leihhaus besu-
chen, um dieselben Stiicke zu bringen und auszuldsen. Dadurch entstehen ithnen Zusatzkosten
im Vergleich zur kontinuierlichen Beleihung. Ihr oberstes Ziel scheint es jedoch zu sein, ohne
Kredit zu leben. Mdglicherweise wollen sie sich damit jedoch auch eine positive Kredithisto-
rie aufbauen, um im Ernstfall eine bessere Verhandlungsposition fiir eine hohere Bewertung
und damit einen groferen Kredit zu erhalten. Vielleicht genielen es die Leihhauskunden aber
auch in ihrer finanziellen Zwangslage, im Leihhaus angenommen zu werden. Es gibt wenige
Lokalitdten in Deutschland, wo ein Geld bendtigender Kunde dermaflen zuvorkommend be-
handelt wird, wie in vielen Leihhdusern. Nicht selten geht die ganze Familie in ein Leihhaus.
Die Werbung fiir ein Leihhaus beruht vorrangig auf Mund-zu-Mund-Propaganda innerhalb

der Familie und des Bekanntenkreises.

Pfandkreditnehmer zu sein, bedeutet auch, am 6ffentlichen Geldverkehr und am gesellschaft-
lichen Wirtschaftsleben teilzunehmen. Hieraus kann mangels anderer hoherer Statussymbole
soziale Genugtuung erwachsen. Einige Pfandleiher machen sich diesen Effekt zu nutze, indem
sie in einem edlen Ambiente mit sehr freundlicher Beratung dem Kunden ein Geschift mit
Erlebnischarakter bieten, wie es in den durchrationalisierten Banken fiir einfache Kunden

nicht mehr spiirbar wird.

In einer Beschreibung der Pfandleihe Regensburg werden die Geschéftsfiihrer zitiert: ,,,,Bei
uns machen die Leute keine Schulden. Sie haben doch etwas hinterlegt”, sagt Weigl. ,,Zu uns
konnen sie mit hoch erhobenem Haupt kommen®, ergdnzt Andrea Weigl.” (Stiddeutsche Zei-
tung vom 21./22.12.2002, 54). Ob die Kunden den Gang ins Leihhaus auch so emotionslos
wahrnehmen, kann bezweifelt werden. Denn eigentlich lédsst sich der Beobachtung der Auto-
ren zufolge niemand gerne am Eingang eines Leihhaus sehen. Nicht selten sind sogar die Ein-

ginge etwas zurlickgesetzt von der Stralle oder nur iiber den Hinterhof zu erreichen.

Festgehalten werden kann, dass nach der Erfahrung der Leihhausbetreiber die Kunden entge-
gen der Vorurteile typischerweise weder arm noch reich sind, sondern vielmehr der breiten
Mittelschicht angehdren. Anders als die hohen Zinssdtze vermuten lassen, verhalten sich die

Kunden teilweise sogar 6konomisch rational.

Fazit: Der typische Leihhauskunde ist méinnlich, deutsch und nicht arm

Die quantitative Beschreibung wie auch die qualitative Analyse der Leihhauskunden haben
ergeben, dass Pfandkredite nahezu allen Bevdlkerungsgruppen und —schichten offen stehen

und von diesen genutzt werden. Der typische Leihhauskunde ist nach Meinung der Leihhaus-
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betreiber weder arm im Sinne von ,,ohne Vermdgen®, noch reich. Gemall der multivariaten
Analyse ist der typische Leihhausbesucher ménnlich, mittleren Alters', verfiigt iiber einen
deutschen Pass, wohnt in kurzer Entfernung zum Leihhaus. Eine soziale Zuordnung des

Wohngebiets des typischen Leihhauskunden l4sst sich nicht bestimmen.

Nach Jiirgen Mohr, dem Betreiber des Leihhauses Richard Koch in Osnabriick, handelt etwa
ein Drittel seiner Kunden rational. Fiir die Uberbriickung ihrer kurzzeitigen finanziellen Eng-
passe ist es durchaus 6konomisch sinnvoll, einen Pfandkredit einem Bankkredit vorzuziehen.
Bei den meisten Kunden fillt auch die Wahl des Besuchtags rational nachvollziehbar aus.
Kunden, die bei der Kreditaufnahme nicht wissen, wie und wann sie den Kredit tilgen konnen,
werden zu den nicht rational handelnden Kunden gerechnet. Nicht rational verhalten sich auch
jene Kunden, die teilweise hohe Pfandkredite aufnehmen, um die Kreditsumme zu ver-

schwenden.

Nach Mohr besteht ein Vertrauensverhéltnis zwischen den Leihhauskunden und ihrem Leih-
haus. Gemill der multivariaten Analyse kommt der typische Leihhauskunde in der Regel
mindestens einmal jéhrlich ins Leihhaus. Der hohe Stammkundenanteil signalisiert gemal
Mohr, dass auch Treue eine grofle Rolle im Pfandkreditgewerbe spielt. Nicht selten geht die
ganze Familie in ein Leihhaus. Der personliche Bezug zum Leihhaus befordert auch dessen
Kundengewinnung, die durch Mund-zu-Mund-Propaganda erfolgt und kaum auf Werbemal-

nahmen beruht.

In der quantitativen Analyse wurden vier typisierte Entwicklungen von Kontoverldufen her-
ausgearbeitet. Fast zwei Drittel der Kunden hatten einen aus Sicht der Kunden eher vorteilhaf-
ten Kontoverlauf, bei dem der Kunde nach einer Zunahme seiner Pfandkredite keine weiteren
Pfandkredite beansprucht (Typ II). Es kann allerdings sein, dass er seine Pfinder verfallen
lasst. Diese Finanzierungsmethode macht im Erfolgsfall neben einem hohen Zinsaufwand ein
aktives Pfandkreditmanagement mit haufigen Leihhausbesuchen erforderlich. Ein knappes
Zehntel der Kunden gehort der aus Kundensicht ebenfalls eher positiven Kundengruppe mit
einem fallenden Kontoverlauf (Typ III) an, bei dem der Kunde einen schnell aufgebauten
Pfandkreditbestand langsam auslaufen ldsst. Diese Kundengruppen zeichnet sich durch eine
durchschnittlich einjdhrige und damit eher kiirzere Kundenbeziehung, jedoch auch durch ein
hohes Ausfallrisiko aus. Zwei der Kontoentwicklungen, jene, bei der der Kunde fortlaufend
Pfandkredite aufnimmt und bestehende Kredite weiterfithrt (Typ I) und jene, bei der der
Kunde einen (hohen) Kreditbestand auslaufen ldsst, um ihn dann erneut aufzubauen (Typ IV),

werden aus Sicht des Kunden als problematisch eingestuft. Wéahrend der im Untersuchungs-

14 Jiirgen Mohr schiitzt seine Kunden hingegen vorwiegend élter ein.
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zeitraum dauerhaft steigende Typus nur selten (3%) auftritt, kann etwa jeder flinfte Kunde zu
den Ab- und Aufbauern gezédhlt werden. Beide Typen weisen iiberdurchschnittlich viele, lan-
ge gebundene Kunden mit einer stabile Geschéftsbeziehung zum Leihhaus auf, die hiufig in

der Nihe des Leihhauses wohnen.

Diese Untersuchung verdeutlicht, dass die Mehrheit der Kunden auch ohne Abwégung von
Finanzierungsalternativen auf Basis von Nutzenfunktionen das Finanzierungsinstrument
Pfandkredit mikrookonomisch effizient einsetzt: Mittels der flexiblen Laufzeit und Kreditvo-
lumina ihrer Pfandkredite versuchen sie, ihre Liquidititsengpédsse moglichst kostengiinstig zu
iiberbriicken. Nicht nur die Zufriedenheit vieler Kunden erklért die wachsende Verbreitung
des Pfandkredits in Deutschland, sondern auch seine Monopolstellung als der einzige unab-

héngig vom Einkommen gewerblich angebotene Mikrokredit fiir Konsumenten.
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