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sh ™ Mit dem kostenlosen Girokonto geht es der deutschen Kreditwirtschaft wie Goethes
Zauberlehrling, der die Geister, die er rief, nicht mehr los wird. Anders als jener haben die
Banken jedoch keinen ,Meister’, der den Zustand vor dem fatalen Fehler mit einem
Machtwort wiederherstellen kann. Zwar hat BaFin-Prdsidentin Elke Kénig bereits darauf
hingewiesen, dass es ein ,Naturrecht auf ein kostenloses Girokonto ... nicht Uberall”
gibt. Inre Mahnung an die Banken, die Kunden stdrker an den Kosten zu beteiligen, nutzt
jedoch nicht viel. Viele Institute haben im vergangenen Jahr an der Preisschraube ge-
dreht. In der Praxis gestaltet sich das aber schwierig: Der Offentliche Aufschrei ist meist
enorm, Kundenverluste die fast unausweichliche Folge. Dafir, dass Bankkonditionen
nicht mit der gleichen RegelmdBigkeit angehoben werden kdnnen wie die Fahrpreise im
OPNV, gibt es eine Reihe von Griinden — allen voran der starke Wettbewerb. Da sich Di-
rektbanken fast immer gulnstigere Konditionen leisten kdnnen als Filialbanken, gibt es
immer die filiallose Alternative, wenn die Ortsbank zu teuer wird. Denn das Konto an sich
wird als austauschbar empfunden. Hinzu kommt, dass diejenigen Kunden, die auf die
Filiale Wert legen, derzeit eher einen Abbau als eine Erweiterung von Services sehen.
Naturlich gibt es die neue App, die Videoberatung oder auch den Berater-Chat als inno-
vative Angebofe. Aber die Prdsenz vor Ort, die den eigentlichen Unterschied zu den Di-
rektbanken ausmacht, wird immer weiter reduziert. Auch die Filialbanken werden damit
immer ,direkfer”. Naturlich ist das alles der Tatsache geschuldet, dass der Kostendruck
steigt, die Frequenz in den Geschdftsstellen hingegen sinkt. Und dennoch: Fir ein Giro-
konto, das sich praktisch nur noch online nutzen Idsst, wenn man keine weiten Wege
auf sich nehmen will, um etwa Uberweisungstrdger abzugeben, wird die Zahlungsbereit-
schaft tendenziell eher sinken als steigen.

Eine Losung, Kontoflihrungspreise durchzusetzen, hat der Markt mit Pakeflosungen ge-
funden, die neben Kontofiihrung und Karfen meist auch noch mehr oder weniger umfang-
reiche Extras jenseits des eigentlichen Bankgeschdftes umfassen. Bei einiger Kreafivittit
lassen sich dabei Preisanpassungen mit einer Neugestaltung der Mehrwerte begriinden,
die das kontfofiihrende Institut mdglichst wenig kosten sollte — efwa in Form der Gewin-
nung neuer Partner, die den Kunden aftraktive Vorteile einrdumen. Je nach Zuschnitt
konnen solche Konfopakete die Austauschbarkeit des Produkts und damit die Wechsel-
bereitschaft reduzieren. In jedem Fall verringern sie die Vergleichbarkeit von Preisen und
konnen sich auch damif schon im Wettbewerb guinstig auswirken. Als Form des ,Regio-
nalmarketings” Idsst sich zugleich das Firmenkundengeschdft stdrken.

Ein Allheilmittel sind die Kontopakete jedoch sicher nicht. Denn sie I[6sen noch nicht das
Grundproblem, dass die Filialbanken Wege finden mussen, sich die Prdsenz vor Ort
bezahlen zu lassen. Die Differenzierung zwischen reinen Online-Kunden und Multika-
nalkunden oder das direkte Kundenentgelt am Geldautomaten fir Fremdkunden sind
erste Ansdize in diese Richtung. Sie zielen jedoch allein auf Entgelte fur die Nutzung der
technischen Infrastruktur beziehungsweise von Standardservices. Doch was ist mit der
Vergutung des Beratungsangebots, dessen Vorhalten auch dann Kosten verursacht,
wenn es nur eingeschrdnkt in Anspruch genommen wird? Treueprogramme, die bei den
Konditionen nach Intensitdf der Kundenbeziehung, sprich nach den Cross-Selling-Erfol-
gen differenzieren, sind hier erste Ansdtze. Vielleicht wird man in Zukunft auch zubuch-
bare ,Servicepauschalen” sehen, mit denen personliche Befreuung und Beratung abge-
golten wird, die ohne Provisionen und Beratungshonorare auskommen und preislich mit
dem Online-Abschluss mithalten konnte. Kunden ohne Pauschale oder Fremdkunden,
die sich vor Ort beraten lassen, um dann anderswo abzuschlieBen, misste man dann
(gestaffelte) Beratungsentgelfe berechnen. Ganz einfach durchzusefzen wdre ein sol-
ches Modell zweifellos nicht. Es wdre aber vielleicht ein Ansatz, um auch kinftig in der
Flache noch ein Beratungsangebot vorhalten zu kdnnen. I
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