I Kundenbindung

Girokonto

Das Girokonto bleibt Dreh- und Angelpunkt der Kundenbeziehung

Von Paul Utzat ™ Googelt man den Be-
griff ,Girokonto”, dann bestimmen Eintra-
ge rund um ,glnstig”, ,Vergleich” und
,Wechsel” das Bild. Kein \Wunder, wie der
Blick in den Markt zeig: Manche Kunden
zahlen mittlerweile neun Cent pro Online-
Uberweisung, 4,75 Euro fiirs Bargeldab-
heben und 5,90 Euro im Monaf fur ihr
Girokonto. Im Zuge der anhaltend niedri-
gen Zinsen und des weiter fordernden
Markfumfelds entwickeln sich die Gebuh-
ren auch fir einfache Bankdienstleistun-
gen in eine Richtung: nach oben.

Dartber drgern sich nach einer aktuellen
Umfrage des Meinungsforschungsinstituts
Ipsos bereits 42 Prozent der Bankkunden.
Die Folge: Immer mehr Verbraucher ver-
gleichen die Konditionen von Banken in-
zwischen wesentlich genauer. Und wer als
Anbieter die Geblhrenschraube tberdreht,
verliert nicht nur ein Girokonto, sondern
meist auch den Kunden insgesamt. Denn
ein Girokonto, Uber das die wichtigsten
Zahlungsstrome des Kunden laufen, ist in
vielen Fdllen der Dreh- und Angelpunkt der
Kundenbeziehung.

Kontoinhaber sind die profitableren
Kunden

Die Bedeutung des Girokontos ftir MLP, als
Gesprachspartner fur alle Finanzfragen,
untermauern auch Kundenanalysen: Grob
betrachfet, erweisen sich Kontoinhaber bei
Provisionserldsen als wesentlich werthal-
tiger als andere Kunden. Voraussetzung:
Sie werden in mindestens einem weiteren
Berafungsfeld betreut. Neben Alfersvorsor-
ge und Krankenversicherung sind das bei
MLP Vermb6gensmanagement, Finanzie-
rung, Versicherung oder inzwischen auch
die Immobilienvermittlung. Diese Kernbe-

deutung des Girokontos zeigt sich zudem
Uber alle Alfersklassen hinweg.

Neben Konditionen flir das Girokonto, die
dauerhaft die Akzeptanz beim Kunden fin-
den, kommt es zukunftig mehr denn je da-
rauf an, infelligente Verbindungen des Kon-
tos zu weiteren, flr den Kunden relevanten
Dienstleistungen und Services zu schaffen.
Andere Bankprodukte wie Depots, Kredit-
karten oder Finanzierungen sind im Markf
langst Standard. Eine der jlingsten Entwick-
lungen geht hin zu umfassenden Kunden-
portalen. MLP bringt in ersfer Ausbaustufe
ein digitales Kundenportal mit einem per-
sonlichen Haushalisbuch an den Start. Es
soll alle wichtigen Informationen zu den
Finanzen des Kunden auf einen Blick lie-
fern — individuell und intuitiv nutzbar.

Die Herausforderungen sind deutlich
gewachsen

So wichtig ein Bankangebot fur viele Kun-
denbeziehungen ist — die Herausforderun-
gen, dieses bereifzustellen, sind deutlich
gewachsen: Nichf nur das Niedrigzins-
und Weftbewerbsumfeld mit entsprechen-
dem Erfrags- und Kostendruck stellt Ban-
ken vor Herausforderungen, sondern auch
die Regulierung. Wie zu Beginn des Jah-
res bekannt gegeben, arbeitet MLP derzeit
an einer gesellschaftsrechtlichen Neuauf-
sfellung. Ziel ist es, die in den vergange-
nen Jahren zunehmend eingeschrénkten
Handlungsspielrdume deutlich zu erwei-
tern. Hinfergrund ist, dass die Kapitalan-
forderungen an Banken seit dem Ausbruch
der Finanzkrise stark gestiegen sind, etwa
durch Basel IlI.

Die Bestrebungen des Gesefzgebers sind
angesichts der Entwicklungen in der Bran-

che vor dem Jahr 2008 nachvollziehbar.
Die zahlreichen Regulierungsvorgaben sind
generell fr alle Institufe bestimmt — unab-
hdngig von ihren jeweiligen Geschdftsmo-
dellen. Im Vergleich zu klassischen Banken
ist MLP aber eher risikofern aufgestellt.
Rund 70 Prozent des Konzernumsafzes
erwirfschaftet das Unternehmen mit der Ver-
mittlung von Nicht-Bank-Produkten. Dard-
ber hinaus gibt es, auch aufgrund der be-
wusst konservativen Anlagerichtlinien keine
nennenswerten Risiken in unseren Bestdn-
den. Trofzdem betreffen die genannten An-
forderungen auch MLP in vollem MaRBe —
sodass sich flr das Unfernehmen die Frage
nach der VerhdltnismdRigkeit im Hinblick
auf die heutige Konzernstruktur stellt.

Daher wird MLP im Laufe des Jahres
das Bankgeschdit in einer Gesellschaft
bindeln — wdhrend alle anderen Bera-
fungsleistungen in Gesellschaften auBer-
halb des aufsichtsrechtlichen Konsolidie-
rungskreises zusammengefasst werden.
Wir kdnnen somit schrittweise bis 2021
unsere freien Eigenmittel um voraussicht-
lich rund 75 Millionen Euro erhdhen — und
erhalten mehr Spielrdume fur Akquisitio-
nen, Zukunftsinvestitionen und Dividenden.

Zugleich wird den Kunden weiterhin das
gewohnte Leistungsspekirum in gleich-
bleibender QualitGt geboten — schlieBlich
ist und bleibt das Girokonfo wie erldufert
der Dreh- und Angelpunkt vieler Kunden-
beziehungen. Darlber hinaus bietet die
neue Konzernstruktur kinftig im Bankbe-
reich die Moglichkeit, strafegische Koope-
rationen einzugehen und Bankdienstlei-
stungen wie das Girokonfo zusdizlich auch
fur andere Markiteilnehmer anzubieten.
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