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Markenfiihrung

Sparkassen-Rof
vor dem EuGH

Seit dem Jahr 2007 ist der Farbton Rot
(HKS 13) fir die Sparkassen als Marke
eingetragen. Als einheitliche Hausfarbe der
Organisation verwendet wird sie bereits —
mit einigen Ausnahmen — seit den sech-
ziger und siebziger Jahren. Doch auch
andere Kredifinstitute berufen sich auf
langjdhrige Verwendung der Farbe Rot als
Hausfarbe — so der in Deutschland Uber
die Sanfander Consumer Bank AG in Mén-
chengladbach vertretene Banco Santander
und die ¢sterreichische Oberbank.

Beide Instifute sind zwar verglichen mit
den heimischen Sparkassen noch nicht
lange auf dem deufschen Markt prdsent,
berufen sich jedoch auf ihre Niederlas-
sungsfreiheit, die sie als eingeschrankt
empfinden, wenn sie ihre Hausfarbe in
Deutschland nicht verwenden kénnfen.
Beide Institute haben deshalb vor dem
Deutschen Patent- und Markenamt bean-
fragt, die Farbmarke der Sparkassenorga-
nisation zu léschen.

Dies hat das Deutsche Patent- und Mar-
kenamt abgelehnt, was nicht unwiderspro-
chen blieb. Das Verfahren ist nunmehr
beim Bundespatentgericht anhéngig. Nach
dessen Erkenntnis hdngt die Entscheidung
jedoch von einigen grundsdtzlichen Fragen
ab. Wirde eine ausreichend groBe Mehr-
heit der Verbraucher den Farbfon Rot auch
dann als Kennzeichen der Sparkassen
verstehen, wenn er ohne ergdnzende Zei-
chen oder Hinweise in der Werbung fir
Finanzdienstleistungen verwendet wird?
Wie groB miisste dieser Anteil der Verbrau-
cher sein? Welcher Stichtag ist Uberhaupt
bei der Ermittlung der betreffenden Quote
zugrundezulegen — der Zeitpunkt der An-
meldung der Marke (2002) oder der Zeit-

punkt ihrer Einfragung (2007)? Und was
passiert, wenn die damalige Sichtweise
der Verbraucher nicht mehr aufgekldrt wer-
den kann?

Diese schwierigen Fragen hat das Bundes-
patentgericht bislang nicht beantwortet.
Weil das Markenrecht durch eine Richtlinie
europaweit harmonisiert ist, hat es viel-
mehr am 8. Mdrz beschlossen, diese Fra-
gen dem europdischen Gerichtshof vorzu-
legen.

Die Causa HKS 13 ist damit weiterhin of-
fen. Gestiegen sind die Aussichten der
Sparkassen, in der Auseinandersefzung
den Sieg davonzutragen, aber vermutlich
nichf. Denn es besteht kein Zweifel: Die
vom Bundespatentgericht aufgeworfenen
Fragen sind auBerordentlich schwierig zu
beantworten. Auf eine ,ausreichend hohe”
Quote an Verbrauchern, die die Farbe Rof
eindeutig den Sparkassen zuordnen, mag
man sich vielleicht noch festlegen. Doch
wie will man ermitteln, ob diese Quote im
Jahr 2002 oder 2007 erreicht war?

Wenn diese Frage aber nicht zur Zufrie-
denheit der Richter beantwortet werden
kann, dann wird das vom Bundespatent-
amt ebenfalls angesprochene Inferesse
anderer Banken an der freien Verwendung
der Farbe zu berdcksichtigen sein. Und
hier durften die Weftbewerber aus dem
europdischen Ausland die besseren Kar-
ten haben. 14 000 rote Santander-Filialen
in 40 Ldndern sind durchaus ein Worf —
auch wenn die Farbe erst seit Ende der
achfziger Jahre zentrales Element des
Markenauftritts ist und damit deutlich kir-
zer als bei den Sparkassen. Das Argument
der Niederlassungsfreiheit dirffe da ein
befrdchtliches Gewicht erlangen — wenn-
gleich diese durch die Notwendigkeit, die
Farbe zu modifizieren, nicht grundsdfzlich
beeinirdchtigt wdre. Gut moglich, dass der
EuGH im Zweifel dem europaweiten Kon-

zept gegenuiber dem rein nationalen den
Vorrang geben wird.

Sollten die Sparkassen letzilich den Kiir-
zeren ziehen, konnten auch andere Wett-
bewerber auf den Gedanken kommen,
kunftig in rof aufzutreten. Die Farbe wdre
dann keine Spezialitdt der Sparkassen
mehr. Ob das im Wettbewerb aber lefzflich
so viel ausmacht, sei einmal dahinge-
stellt. Denn Finanzwerbung, die nur auf
Farbe basierf und ganz ohne Logo oder
sonstige Hinweise auskommt, gibt es
nicht. Dem Verbraucher ist aber durchaus
zuzutrauen, die Sanfander-Flamme, das
rote O der Oberbank oder die Logos an-
derer Kreditinstitute vom Sparkassen-S zu
unferscheiden.

Und: Durch ihren seit vielen Jahren einge-
fuhrten Markenauiftritt, der Schwarz-WeiB-
Fotos mit dem typischen Rot kombiniert,
und durch ihren in TV- und Ro-
dio-Werbung nahezu allen Verbrauchern
bekannten Jingle verfligen die Sparkassen
auch dann Uber gute Wiedererkennungs-
merkmale, wenn der rote Wettbewerb zu-
nimmf. In Summe heiBt das: Wer ein
Sparkassenangebot sucht, der wird es
auch finden. Bei den Ubrigen ist es ver-
mutlich ohnehin egal. Red.

Markenstrategie

Zuruck zu den Wurzeln

Seit jeher stellen die Volksbanken und
Raiffeisenbanken eine starke Marke in der
deutschen Bankenlandschaft dar. Eine
solche Markenkraft kann den Vertrieb vor
Ort bei der Generierung von Beratungskon-
takten unterstitzen, einen wesentlichen
Beifrag zu Produkfabschllissen leisten und
somit der entscheidende Hebel flr nach-
haltiges Wachstum und Erfolg im Markt
sein. Die genossenschaftliche Finanzgrup-
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pe lésst sich diese Stdrke aber auch etwas
kosten: Etwa 500 Millionen Euro investiert
der Verbund lokal, regional und bundes-
weit pro Jahr in seine Marke.

Ein wichtiger Teil der genossenschaftlichen
Markenstrategie ist dabei sicherlich die
Firmierung. Als ,Volksbank Musterstadt”
beziehungsweise ,Raiffeisenbank Muster-
stadt” genieBen die Institute in ihrer Region
jeweils hochste Bekanntheit. Das Bekennt-
nis zu den hisforischen Wurzeln ist Teil
ihrer genossenschaftlichen Identitdf. Ge-
schwdcht wird der Markenwert allerdings
durch immer wieder zu beobachtende
Fusionen, bei denen das neue Institut die
Firma ,VR-Bank” oder ,RV-Bank” fréigt.
Bereits 2005 hatfte der BVR in einem
Rundschreiben die Firmierung ,Volksbank”
und/oder ,Raiffeisenbank” beflrwortet, und
der Verbandsrat schloss sich 2007 in
einem Beschluss einer entsprechenden
Empfehlung des Fachrafes Markt an.

Doch trofz dieser Beschliisse ging der An-
teil der Banken mit ,Marken-Firmierung”
von 2002 bis 2010 um knapp funf Pro-
zentpunkte zurtick. Im Gegenzug stieg in
diesem Zeitraum der Anfeil der Banken mit
Firmierung ,VR-Bank” respektive ,RV-
Bank” um etwa vier Prozentpunkie an.
Wahrend 2010 somit 39,7 Prozent der
genossenschaftlichen Primdrbanken als
Volksbank, 33,8 Prozent als Raiffeisen-
bank und 6,5 Prozent als Volksbank Raiff-
eisenbank firmierten, hatten sich 7,8 Pro-
zent der Institute far VR- respektive
RV-Bank entschieden. Aus diesem Grund
sah sich der BVR-Fachrat Markt veran-
lasst, Ende 2012 erneut eine Empfehlung
fir die ,historische” Firmierung auszu-
sprechen.

Im vergangenen Jahr der Genossenschaf-
fen allerdings hat sich die ,Basis” offen-
sichtlich wieder verstdrkt ihrer Wurzeln
besonnen. Von insgesamt 19 Verschmel-
zungen fuhrten ndmlich lediglich drei zu
der Firmierung ,VR-Bank”, wdhrend 15
Fusionen in eine Volksbank oder Raiff-
eisenbank mandefen. Die Fusion der
Minchner Bank und der Raiffeisenbank
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OberschleiBheim ist in diesem Zusammen-
hang sicherlich anders zu beurteilen, denn
die ,neue” Mlnchner Bank hat natdrlich
nicht die ,klassische” Firma zurlickge-
bracht. In seiner Markenstrategie geht das
bayerische Insfitut seit einiger Zeit jedoch
ohnehin zum Teil eigene \Wege — etwa mit
einer Splash Page oder mit einer eigenen
Direktbank-Marke. KD

Verbundstrategie

Sparda-Banken flrchten
Benachteiligung

Rekorde haben die Sparda-Banken nicht
zu biefen — weder eine gigantische Ge-
winnmaximierung einerseifs noch einen
rigorosen Stellenabbau andererseits, so
Prof. Dr. Joachim Wirmeling, der Vor-
standsvorsitzende des Verbands der Spar-
da-Banken e.V., Frankfurt am Main. Und
die Spardas mussten sich auch nicht in
einem Kulturkampf auf die Kunden zurdick-
besinnen, befont er mit Blick auf die Kam-
pagnen mancher Wettbewerber, da sie die
Kunden nie aus den Augen verloren hdt-
ten. Dass die Spardas beim Kundenmoni-
tor Deutschland bereits zum 20. Mal den
Sieg in Sachen Kundenzufriedenheit da-
vontragen konnten, bestdtigt diese These.

Auch europaweit geht der Trend zu Genos-
senschaffen im Bankwesen — allerdings
mit anderen Strukfuren. Und hier sieht
Warmeling das Kernproblem nicht nur der
Sparda-Banken, sondern der deutschen
Genossenschaffsbanken insgesamt: Es
fehlt nach wie vor die Berlcksichtigung
ihrer strukturellen Besonderheiten. Wenn
efwa Beteiligungen an der DZ Bank vom
Eigenkapital abgezogen werden missen
oder eine Transaktionssteuer auch bei Ge-
schdffen innerhalb des Verbunds anfallen
sollte, wirden Verblnde im Vergleich zu
Konzernstrukturen benachteiligt.

Doch nicht nur auf europdischer Ebene,
sondern auch natfional droht eine Benach-
teiligung. Als Beispiel nennt der Jurist
Warmeling den Entwurf flr ein deutsches

Honorarberatungsgesetz. Hier wirden die
Anforderungen so hoch geschraubt, dass
sie von kleinen und mittleren Banken und
vor allem in kleineren Geschdftsstellen
nicht mehr zu erfiillen sind, etwa weil der
Honorarberater disziplinarisch nicht mehr
dem Filialleiter unterstellt werden darf. Im
Ergebnis bliebe dann ,der kleine Mann
auBen vor”.

Grundsdizlich beurteilt der Verband der
Sparda-Banken — im Einklang mit der
Mehrheitslinie in der deutschen Genossen-
schaftsorganisation — die Honorarberatung
zwar skeptisch. Die Provisionsberatung,
bei der die Vergutung — unabhdngig vom
zeitlichen Aufwand der Beratung — in Ab-
héngigkeit vom Geschdftsvolumen gezahlt
wird, passe mit ihnrem Solidarprinzip weit-
aus besser zu der genossenschaftlichen
Idee als die Honorarberatung, bei der Spa-
rer mit niedrigeren Volumina, aber hohem
Beratungsbedarf im Verhdlinis deutlich
mehr zahlen als GroBanleger, die sich mit
Anlagethemen off sehr viel besser ausken-
nen.

Trofz dieser grundlegenden Kritik an der
Jmverteilung” durch die Honorarberatung
will man sich von der Mdglichkeit, sie an-
zubiefen, doch nicht von vornherein aus-
geschlossen wissen. Denn die Spardas
verstehen sich gerne nicht als ,First Mo-
ver’, sondern als ,First Follower”: Wenn
Entwicklungen erfolgreich sind, greift man
sie gerne auf. Dank der Strukturen in der
Gruppe mit eigenem Rechenzentrum und
eigener Beratungsgesellschaft flr die zwolf
Banken (die ehemalige Sparda-Software
GmbH, die 2012 in Sparda Consult um-
benannt wurde) ist man hier meist auch
relativ schnell. sh

Kommunikation
Untergang mit
erhobenem Haupt
Anfang Mdrz erlebte das dlteste Schweizer

Geldhaus den wohl schwdrzesten Moment
in seiner 272-jahrigen, fraditionsreichen

Geschichte: Ein New Yorker Gericht ver-
urteilte die Wegelin & Co. Privatbankiers
wegen Beihilfe zur Steuerhinferziehung.
Bereits vor der Verkindung hafte das
Bankhaus angekiindigt, nach Inkrafftreten
des Urteils seinen Befrieb einzustellen.
Selbst im Unfergang zeugt die Dikfion der
wahrscheinlich lefzten Pressemitteilung
noch von Stolz, Tradition und Verschwie-
genheit der Privatbankiers. Die Redaktion
zitiert im Wortlaut:

,Wegelin & Co. Privatbankiers hatten sich
am 3. Januar 2013 mit den amerika-
nischen Justizbehdrden auf einen Ver-
gleich geeinigt. Diese Ubereinkunft er-
wuchs gestern durch Urteilsverkiindung
des zustdndigen Richters Jed S. Rakoff
vom US-Bundesgericht Manhattan (New
York) in Rechtskraft.

Wegelin & Co. nimmt mit Genugtuung zur
Kenninis, dass Richfer Rakoff nach War-
digung des Sachverhalts die BuBe und
Wiedergutmachungszahlung innerhalb des
mit der Staafsanwalischaft vereinbarten
Betrags angesetzt hat; die Gesamtkosten
des Vergleichs belaufen sich auf insge-
samt 74 Millionen US-Dollar.

Damit  konnte innert Jahresfrist der
Schlusspunkt hinter das im Februar 2012
gegen die Bank er6ffnete Verfahren gesefzt
werden. Bank Wegelin hatfte von Anfang
befont, Hand zu einer einvernehmlichen
Losung zu bieten, soweit das die Ein-
haltung Schweizer Geseize erlaubt. Die
Kosten des Vergleichs werden aus eigens
flr Rechfsrisiken bereitgestellten Mitteln
beglichen.

Damit endet auch die 1741 begrindete
Tradition der Privatbank Wegelin & Co. In
Kirze wird der Bankbetrieb eingestellt, und
die verbleibenden Aufgaben werden von
einer Zweckgesellschaft weitergeflhrt.

Wegelin & Co. Privatbankiers bitfen zu res-
pekfieren, dass keine weiteren Kommentare
abgegeben werden, und verweisen auf die
dem Gericht von New York eingereichten,
6ffentlich einsehbaren Rechtsschriften, wel-
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che den Fall in umfassender und hinrei-
chender Weise darstellen (abrufbar unter
www.wegelinco.ch).” KD

Direktbanken

DAB Bank will
Erstbank werden

Lange hat sich die DAB Bank AG, MUn-
chen, gegen den Trend gestemmt, sich im
Retailgeschaft breit aufzustellen. ,Qualitét
statt Quantitdt” lautete das Motto. 19 Jah-
re lang wurde diese Strategie durchgehal-
ten, jefzt wird umgesteuert: Seit dem
1. Februar dieses Jahres wird das (bisher
nur Depotinhabern vorbehaltene) Girokon-
to breit am Markt angeboten: bedingungs-
los gebuhrenfrei, mit Guthabenverzinsung
und inklusive gebuhrenfreier Mastercard,
mit der sich der Kunde weltweit, inklusive
Deutschland, gebuhrenfrei am Geldaufo-
maten mit Bargeld versorgen kann. Auch
die vom Wettbewerb bekannten 50 Euro
Willkommensbonus fehlen nicht. Als
Stand-alone-Produkt” angeboten werden
nun auch Fest- und Tagesgeldkonten. Mit
1,85 Prozent beim Tagesgeld (sechs Mo-
nate lang und nur fur Neukunden) liegt
man dabei zwar nicht an der Spitze der
Vergleichstabellen, aber doch im oberen
Feld und nimmt damit das Risiko in Kauf,
auch Zinshopper anzuziehen.

Angaben zu den selbst gesteckien Zielen,
was die Neukundengewinnung angehf,
macht die Bank nicht. Die 901 000 Giro-
konten der Comdirect kbnnen keine Bench-
mark sein — ein Nischenanbieter will man
aber auch nicht bleiben. Auch der werbli-
che Antritt wird deshalb breiter (siehe Etats
und Kampagnen).

Denn der Hypovereinsbank-Tochter fehlt es
eindeutig an Wachstum. Ein Zuwachs um
3 693 Kunden im Jahr 2012 war offenbar
deutlich zu wenig — zumal gleichzeitig die
Anzahl der Transaktionen um 17,4 Prozent
sank. Damit befanden sich die Minchner
zwar in guter Gesellschaft. Und das um
13,3 Prozent gesunkene Provisionsergeb-
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nis konnte durch ein gutes Finanzanlage-
ergebnis und eine Verbesserung der Cost
Income Ratfio um 1,7 Prozentpunkte auf
(fir eine Direktbank immer noch hohe)
79,9 Prozent kompensiert werden. Den-
noch braucht die Bank mehr Kunden —

Blickpunkte

schon um die IT-Plafiform besser auszu-
lasten und die Effizienz weiter zu verbes-
sern.

Das will man nun mit dem rundum erneu-
erfen Banking-Angebot erreichen — und
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damit analog zur Comdirect zur Erstbank
einer wachsenden Zahl von Kunden wer-
den. Die Hoffnungen richfen sich dabei
ganz aufs Cross-Selling. Denn beim Giro-
konto, das gibt Vorstand Dr. Josef Zellner
zu, sind die Margen verschwindend ge-
ring. Beim Tagesgeldkonto wird das kaum
besser aussehen. Lohnen kann sich das
Banking also nur dann, wenn ein befrdcht-
licher Teil der auf diesem \Wege gewonne-
nen Kunden vom Wertpapiergeschdft Uber-
zeugt werden kann. Dazu sollen nicht
zuletzt neue Preismodelle beitragen, unter
anderem flr den auBerborslichen Handel,
der mittlerweile anndihernd drei Viertel aller
Transaktionen bei den Munchnern aus-
macht. Red.

Direktbanken

Comdirect strotzt
vor Zuversicht

Jch bin der Vorstandsvorsitzende von
Deutschlands bester Bank”, so Thorsfen
Reitmeyer auf der Bilanzpressekonferenz
der Comdirect unter Bezug auf die vom
Wirtschaftsmagazin ,Euro” 2012 schon
zum zweiten Mal an sein Haus verliehene
Auszeichnung. Was damit aus der Kun-
denperspekfive zum Ausdruck gebrachf
wird, gilt nach Einschdtzung Reitmeyers
aber auch in anderer Hinsicht. Die Comdi-
rect sei eine Bank, ,die kontinuierlich lie-
fert”. Jedes Jahr nehme sie sich ein gro-
Beres Stlick vom Markt. Und sie zeichne
sich zur Freude der Aktiondre durch hohe
Dividendenkontinuitdt aus. ,Und das wird
auch so bleiben”, ist sich Reitmeyer sicher.

Im Wachstumsmarkt Direct Banking sieht
er die Comdirect hervorragend positioniert.
Nollbank zu sein, zahlt sich aus”, so sei-
ne These. Denn nach wie vor ist das Giro-
konto Treiber des Wachstums. 901409
Girokonfen flhrte die Bank zum Jahres-
ende 2012, 16,4 Prozent mehr als im
Vorjahr. Als wichtiges Argument bei der
Kundengewinnung hat sich dabei die kos-
tenlose Bargeldversorgung im Ausland per
Visa-Karte erwiesen, so Vorstandsmitglied

10

Christian Diekmann. Im Inland sei die Bar-
geldversorgung an Geldaufomaten der
Cash Group dagegen ein Engpassfakfor
im ldndlichen Raum. Die Mehrzahl der
Kunden stammt deshalb immer noch aus
den Ballungsrdumen. Abseits der Stddte
helfe jedoch zunehmend die Moglichkeit
des Bargeldbezugs bei Rewe oder auch
an Tankstellen.

Ziel der Comdirect ist es nach wie vor,
Hausbank ihrer Kunden zu sein. Bei zwei
Drittel der Kunden sei das zwischenzeitlich
auch erreicht. Und die Kunden sind mitt-
lerweile treu. Durch die Einflihrung der
Fair-Zins-Politik, die auf Lockangebote fiir
Neukunden verzichtet, ist die Kindigerquo-
te Reitmeyer zufolge deutlich gesunken.
Etwa 60 Prozent nuizen zwei oder mehr
Produkfe. Und durch die im vergangenen
Jahr gefahrenen Kampagnen konnte die
Quote der Mehrproduktkunden gesteigert
werden. In diesem Jahr sollen die Marke-
tingausgaben deshalb erhoht werden, die
Comdirect wolle ,lauter werden” (siehe
Etafs und Kampagnen).

Aber auch in andere Bereiche soll weiter
kraftig investiert werden. Die Commerz-
bank beziffert das Investitionsvolumen der
Direktbanktochter auf 120 Millionen Euro
in den néchsten Jahren. Genauer will sich
die Comdirect aber nicht in die Karten
schauen lassen. Ein Schwerpunkt aller-
dings soll neben dem Marketing auf neuen
,Edukationsformaten” liegen, mit denen
man das ,Mysterium Finanzen” leichter
durchschaubar machen und Hilfe zur
Selbsthilfe leisten will. Red.

Wettbewerb
Aufruf zum Fair Play

Das vergangene Geschdftsjahr 2012 war
fur die ING-Diba durchaus ein erfolg-
reiches. Das Bestandsvolumen bei den
Spargeldern stieg um zehn Prozent auf
den neuen Hoéchststand von insgesamtf
94,7 Milliarden Euro; die Anzahl der Spar-
konten wuchs um 328000 auf 6,7 Mil-

lionen. Die Zahl der Girokonten erhthte
sich um 13 Prozent auf 968000. Die
Besttinde bei den Baufinanzierungen klet-
terten um sechs Prozent auf 59,9 Milliar-
den Euro; zum Jahresende betreufe die
Bank insgesamt 730000 Darlehen (plus
neun Prozent). Das bewilligte Volumen bei
den Verbraucherkrediten befrug 2012 ins-
gesamt 1,563 Milliarden Euro gegentber
1,16 Milliarden Euro in 2011, wobei vor
allem der klassische Ratenkredit (plus
14000 Konten) und der Autokredit (plus
19000 Konten) nachgefragt wurden.

Die Anzahl der gefiihrfen Wertpapierdepots
stieg im vergangenen Jahr um ber
21000 auf 896000, das Depotvolumen
legte dabei um 2,1 Milliarden Euro auf
18,1 Milliarden Euro zu. Nefto konnte die
ING-Diba 317000 Neukunden gewinnen
und verzeichnete damit das groBte Kun-
denwachstum in den vergangenen funf
Jahren in Deutschland und Osterreich.

Trotz dieser Zuwéchse in allen Geschdfts-
bereichen musste die Direktbank allerdings
nach vorldufigen Zahlen einen deutlichen
Ruckgang im Gewinn vor Steuern um gut
ein Viertel auf 485 Millionen Euro hinneh-
men. Infolge hoherer Zinsaufwendungen
durch die Volumensausweitungen und der
Niedrigzinsphase reduzierte sich das Zins-
ergebnis um acht Prozent auf 1,22 Mil-
liarden Euro. Durch geringere Ertrdge im
Depotgeschdft und hdhere Aufwendungen
fir die Bargeldabhebungen mit Visa-Karten
ging das Provisionsergebnis um sieben
Prozent auf 38 Millionen Euro zurick.

In den um 14 Prozent auf 232 Millionen
Euro erhohfen Personalaufwendungen
spiegelten sich die Auswirkungen des
2012 neu verhandelten Tarifverirags und
die Lohne fir 192 neue Beschdffigte wider.
Unter anderem die aufgrund des Volumen-
wachstums hoéheren Beitrdge an den Ein-
lagensicherungsfonds schlugen sich in um
vier Prozent auf 393 Millionen Euro gestie-
genen sonsfigen  Verwaltungsaufwen-
dungen nieder, und der Aufwand beim
sonstigen Ergebnis in Hohe von 65 Mil-
lionen Euro (plus 33 Prozent) war geprdgt
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von verlustreichen Verkdufen von Anleihen
stideuropdischer Ldnder.

Alles in allem zeigt man sich frotz dieses
Ergebnisriickgangs jedoch sehr zufrieden
und blickt posifiv in die Zukunft. Sorgen
bereitet der Direkibank allerdings das zu-
weilen unfaire Vorgehen einiger Mitbewer-
ber. Als grobes Foul durch regionale Insti-
tute werfet man beispielsweise bewusste
Verzogerungen bei Uberweisungen auf
Sparkonten der ING-Diba oder der ,sanfte
Hinweis” an ortliche Vereine, bei fortge-
setzter Teilnahme an der Aktion ,Dibadu
und Dein Verein” die bisherigen Sponso-
ringaktivitdten einzustellen.

Solche unfairen Hilfsmittel im Wettbewerb
um Kundengelder sind sicherlich mit aller
Entschiedenheit zu verurteilen, da sie auf
dem Riicken der Kunden ausgetragen wer-
den. Doch auch die Vorgehensweise der
Direktbank ist nicht frei von Tadel: Ange-
sichts der eigenen Zinsen auf Spargelder
in Hohe von einem Prozent GuBert sich die
ING-Diba bei der Vorstellung ihrer vorléu-
figen Zahlen durchaus abfdllig tber das
niedrige Zinsniveau der ortlichen Mitbe-
werber. Dabei hat man erkennbar, aber
erfolglos versucht, in den Unterlagen die
Screenshots der Konkurrenten zu anony-
misieren. Bei der Sparkasse etwa ldsst der
gezeigte BIC, bei der Genossenschaffs-
bank der Name des Kundenmagazins
eindeutig Rickschlisse auf das jeweilige
Institut zu. Fair Play sollte nun einmal im-
mer flr beide Seiten gelten. KD

Vertriebspolitik

Wettrennen
der Geschdaftsmodelle

JGenerell gilt: Kreditinstitute sind heute im
Wesentlichen Filialbanken mit sich erwei-
ternden Online-Funktionalitdfen”, so Martin
Blessing auf der Bilanzpressekonferenz der
Commerzbank. Kinftig werde sich das
umdrehen. ,Wir werden branchenweit eher
Online-Banken sehen, mit integrierter Be-
ratungs- und Serviceeinheit”. Thorsten
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Reitmeyer von der Comdirect bringt die
zunehmende Konvergenz der Geschdfts-
modelle noch stdrker auf den Punkt: Fili-
albanken versuchen, durch Anreichern des
Geschdftsmodells mit  Online-Services
Lonliniger” zu werden, wdhrend die Onliner
versuchen werden, ,offliniger” zu werden
und bisherigen Filialnutzern virtuell enfge-
genzukommen. Hier werde es bis zum
Jahr 2020 ein inferessantes Wettrennen
geben.

In beide Geschdftsmodelle wird also weiter
investiert werden mussen. Namentlich die
Direktbanken haben dabei auch schon
Lehrgeld gezahlt. So mussten sie lernen,
dass sich auch in einem Umfeld, in dem
der Erstkontakt immer noch gerne in der
Filiale stattfindet, vereinzelte Standorte in
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den Innenstddten fur sie nicht lohnen.
Wichtiger sind erweiterte Services in Form
immer ausgefeilterer Beratungstools oder
auch die ,personliche” Beratung durch
Mifarbeiter — sei es nun telefonisch, gege-
benenfalls mit Co-Browsing, oder auch in
Form von Videoberatung.

Direktbanken missen also in Technik wie
auch in Mitarbeiter investieren — stellen
sich dabei mit ihren schlanken Strukiuren
aber vermutlich immer noch besser als die
Filialbanken, die die fechnische Aufrlistung
stemmen mussen, ohne dabei gleichzeitig
den Kostenblock Filialnetz massiv zusam-
menstreichen zu konnen. Gelingen kann
der Transformationsprozess nur behutsam.
Denn noch bevorzugen selbst spdtere
Online-Kunden fiir die Konfoer6ffnung den
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stationdren Vertriebskanal. Als Basis fur
die Neukundengewinnung (und in den
Augen vieler Kunden auch als ,Backup’-
Kanal fur den Fall, dass es einmal Proble-
me gibt), ist die Filiale also bis auf Weite-
res noch unersetzlich. Und die Erfahrung
zeigt, dass FilialschlieBungen regelmdBig
mit Kundenverlusten bezahlt werden. Bis
sich diese durch erweiterfe Online-Ange-
bote, die Neukunden anziehen werden,
kompensieren lassen, wird es wohl noch
ein Weilchen dauern. Red.

Sicherheit

Beleg-Phishing

79 Prozent der privaten Haushalte in
Deutschland verfligen inzwischen Uber
einen Infernefzugang, so hat es das stafis-
tische Bundesamt im Dezember 2012
verdffentlicht. Damit verliert die fechnische
Barriere als Hemmnis fir die Online-Ban-
king-Nutzung immer weiter an Bedeufung.
Fir die Sicherheitsbedenken gilt dies hin-
gegen nicht. Noch immer ist die Skepsis
bezuglich der Sicherheit die Hauptsorge,
die die Bankkunden in Deutschland beim
Online-Banking haben. 19 Prozent der
Internetnufzer verweigern sich deshalb
bislang diesem Zugangskanal, weist die
TNS-Infratest-Studie der Fiducia aus. Man-
che unfer ihnen nutzen zumindest die Kon-
toterminals in den SB-Zonen, der Rest sefzt
nach wie vor auf beleghaften Zahlungsver-
kehr. Denn hier gent man auf Nummer
sicher, so die Annahme.

Der Fall der Kasseler Sparkasse, bei der
Kriminelle unltingst mit OP-Besteck Uber-
weisungen aus den Briefkésten fischten,
um dann die Unterschriften zu fdlschen
und fiir befriigerische Uberweisungen zu
nuizen, zeigte einmal mehr: 100-prozen-
tige Sicherheit kann es niemals geben.
Alle Kandle sind angreifbar — seien es nun
Manipulationen am Geldautomaten, immer
raffiniertere Phishing-Methoden oder eben
das Abgreifen beleghafter Zahlungsaufirg-
ge. Der Fall in Kassel war keineswegs ein
Einzelfall. So, wie die Geldautomaten mit

Blickpunkte

Anti-Skimming-Modulen ausgestattet wur-
den, wurde deshalb vielerorts bereits auf
Sicherheitsbriefkdsten umgestellt. Sie ha-
ben einen so schmalen Sicherheitsschlitz,
dass wirklich nur ein Blatt Papier hinein-
passt. Zusdizlich soll eine Rickhaltevor-
richtung im Innern das Herausangeln von
Dokumenten verhindern.

Bis die neuen Kdsten fldchendeckend ein-
gebaut sind, hilft nur das Abgeben der
Uberweisungstréger in der Geschdftsstelle
wdhrend der Offnungszeiten. Dadurch
IGsst sich die Frequenz in der Filiale zwei-
fellos erhhen, vielleicht ergibt sich auch
die eine oder andere Gelegenheit zur Kun-
denansprache — und moglicherweise Idsst
sich auch mancher Kunde von den Vortei-

len des Electronic Banking Uberzeugen.

Achtung!
Bitte keine l'.'lbemeisungen.
ﬂ Schecks etc, einwerfen,

éln\ﬂu
lewin.

Der Anteil der wirklich resistenten Online-
Banking-Verweigerer unter den Internetnut-
zern betrdgt laut Fiducia lediglich funf
Prozent. Hochgerechnet auf die Gesamt-
bevolkerung ergibt sich aber immer noch
eine Quote von knapp 19 Prozent der Ver-
braucher, die allein den beleghaften Zah-
lungsverkehr nutzen — vermutlich genug,
um die Investitionen in neue Briefkdsten
zu rechtfertigen.

Endgdltige Sicherheit gewdhrleistet freilich
auch das nichtf. Kriminelle, die die immer
diffizileren Betrugsmethoden Uberfordern,
greifen bekannflich immer hdufiger zu ro-
her Gewalt: Die physischen Angriffe auf
Geldautomaten sind im Aufwind. Das
musste unldngst auch die Volksbank Mit-
telnessen erfahren, als Unbekannte nachfs
einen Geldautomaten sprengfen und dabei
die Filiale massive beschddigten.  Red.
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