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Baufinanzierung

Sparda-Stdwest
spurt den Wandel

80 Millionen Euro an neuen Baukrediten,
verteilt auf 8 500 Projekte, hat die Sparda-
Bank Sudwest 2010 vergeben. Gegentiber
dem Vorjahr entspricht dies einer Steige-
rung um 17,4 Prozent — und stellt einen
Rekord in der Geschichfe der Bank dar, die
2010 ihr zehnjdhriges Bestehen nach der
Fusion aus den beiden Vorgdngerinstituten
Mainz und Saarbriicken feierfe. Allein
1000 Kredite in einem Volumen von 135
Millionen Euro wurden dabei von beste-
henden Baufinanzierungskunden vermit-
telt.

Bei den personlichen Krediten, die die
Sparda-Banken auch dort, wo sie nicht an
die Team-Bank vermittelt werden, oft gar
nichf ausweisen, gingen die Neuzusagen
dagegen um 31,6 Millionen Euro auf
107,0 Millionen Euro zuriick. Insgesamt
kommt die Bank damit auf einen Kun-
denkreditbestand von 5,26 Milliarden
Euro. Die Ausleihquote betrdgt rund 60
Prozent.

Interessant ist nicht zuletzt die Aufteilung
des Neugeschdfts in der Baufinanzierung:
500 Millionen Euro des neu zugesagten
Kreditvolumens, also 56,9 Prozent, ent-
fallen auf Kauf oder Neubau von Immobi-
lien. 380 Millionen Euro oder 43,2 Pro-
zent wurden fir Renovierung und Moder-
nisierung, Umschuldung und energetische
MaBnahmen genufzt.

In 1380 Fdllen (Vorjahr 795) konnfen
KfW-Fordermittel im Volumen von 64 Mil-
lionen Euro vermittelf werden. Damit hat
sich das Forderkreditgeschdft gegentiber
2009 (als die Bank mit dem Fordermittel-
preis der DZ Bank ausgezeichnet worden
war) nochmals anndhernd verdreifacht.

Inwieweit sich das Verhdltnis der Mittel-
verwendung fir Kauf/Neubau oder Moder-
nisierung im Laufe der letzten Jahre ver-
Gndert hat, weist die Bank zwar nicht aus.
Derzeit lasse sich allerdings ein Trend
ausmachen, in dem energetische MaB-
nahmen oder altersgerechte Umbauten an
Bedeutung gewinnen. Und der Vorstands-
vorsitzende Hans-Jirgen Lichtenborg
geht davon aus, dass das Verhdltnis sich
weiter in diese Richtung verschieben
konnte.

Zum einen sind 71 Prozent der Wohnge-
bdude in Rheinland-Pfalz und dem Saar-
land, dem Geschdftsgebiet der Bank, dlter
als 20 Jahre. Auch durfte sich hier bereits
der demografische Wandel abzeichnen —
mit weniger jungen Familien, dafir aber
wachsenden Zielgruppen in dlteren Jahr-

I Sparda-Banken

Magische Sieben

Auf lokaler Ebene mag es hier und da
immer noch Reibereien zwischen der 6rt-
lichen Volksbank und der Sparda-Bank
geben. Insgesamt ist es aber an dieser
Streitfront ruhiger geworden. Das mag
nicht zuletzt am mittlerweile groBen Ge-
wicht der zwolf Sparda-Banken innerhalb
des genossenschaftlichen Verbunds lie-
gen. Vor allem die Zahl sieben spielt da-
bei eine groBe Rolle, so Laurenz Kohllep-
pel, Vorstandsvorsitzender des Verbands
der Sparda-Banken e.V. in Frankfurt am
Main. Sieben von zehn genossenschaft-
lichen Mitgliedern sind Mitglied bei einer
Sparda-Bank. Jeder siebte Einlagen-Euro
ist bei einer Sparda-Bank angelegt, und
jeder siebte Euro Kredit im Privatkunden-
geschdft wurde von einer der ehemaligen
Eisenbahnerbanken vergeben. Red.
|

gdngen und entsprechend anderen BedUrf-
nissen.

Flr sich hat die Bank Llchtenborg zufolge
das Problem der Uberalterung geldst, das
sich den ehemaligen Eisenbahnerbanken
noch vor einem Jahrzehnt aufgrund der
Erosion der urspringlichen Kundenbasis
verstdrkt sfellte: Die Hdlfte der Neukunden
sind junger als 49 Jahre. Ihren Marktanteil
gibt die Bank uber alle Geschdftsfelder mit
rund zehn Prozent an. Red.

Privatkundengeschdft

Sparda-Banken
werden direkter

Schon lange haben sich die Sparda-Ban-
ken als ,Direktbanken mit Filialen” definiert.
Dass der Direktvertrieb vor den Filialen
kam, hat mit dem einstigen Selbsthilfecha-
rakter der friiheren Eisenbahnerbanken zu
tun. Staff Filialen gab es damals Verirefer,
die den Kollegen gewissermaBen das Ban-
king am Arbeitsplatz anboten. Die Filiali-
sierung begann erst mit der Offnung fiir
weitere Zielgruppen uber die Eisenbahner
und den o6ffentlichen Dienst hinaus und
wurde deshalb auch in einer Zeit weiferbe-
trieben, als andere Institute Idngst mit der
Straffung ihres Filialnetzes begonnen hatfen
— was im genossenschaftlichen Verbund
nicht selfen zu Unmut flhrte.

Doch auch bei den Sparda-Banken ist die
Filialisierung mit 432 Geschaftsstellen mit-
lerweile abgeschlossen. Wenngleich der
Verband nicht mit der SchlieBung von Ge-
schdftssfellen rechnet, geht es im sta-
tiondren Vertrieb jefzt nicht mehr um Expan-
sion, sondern um ,Opfimierung”. Lediglich
funf neue Standorte kamen in der Gruppe
2010 hinzu. Im laufenden Jahr wird eine
dhnliche GroBenordnung erwartet.
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Der Akzent soll nun wieder auf das Direkt-
banking gelegt werden — und zwar auch
flr den Veririeb. Hatfe der friihere Verbands-
vorsitzende Peter Scharpf die Filialen noch
stets als ,Saugndpfe” flr das Neugeschaft
bezeichnet, so will man nun die Akquisi-
tionsfahigkeit der elekfronischen Kandle
ausbauen und so die Gleichwertigkeit von
Filiale und Infernet in der Neukundengewin-
nung erreichen. Bis 2013 sollen 15 Pro-
zent der Neukunden im Internet gewonnen
werden — mehr als doppelt so viele wie
heute. Red.

Sicherheit

Angriffe auf die mobile TAN

Die Warnungen des Bundeskriminalamts
sind wahr geworden — und es ist keine
echte Uberraschung. In dem MaBe, wie
die m-TAN auf dem Vormarsch ist, be-
fasst sich auch die Hacker-Szene damit.
Anfang Mdrz hat das Bundesamt fur Si-
cherheit in der Informationstechnik (BSI)
deshalb vor einer Angriffswelle gewarnt,
bei der es darum geht, die Trennung der
Kandle von Onlinebanking und Ubermitt-
lung der TAN auszuhebeln.

Computer werden zundchst mit einer spe-
ziellen Schadsoftware infiziert, die akfiv
wird, sobald der Nutzer eine Onlineban-
king-Website aufruft. In der Opfik der Bank
gehalten, werden dann zusdtzliche Felder
oder Nachrichten eingeblendet, die den
Nutzer dazu auffordern, seine Mobilfunk-
nummer, sein Handymodell oder die IMEI-
Nummer (International Mobile Equipment
Identity) einzugeben, um einen Link flir
ein angeblich notwendiges Zertifikats-
Updafe zu erhalten. Stattdessen ladt er
sich aber mit diesem Link eine Schadsoft-
ware auf sein Mobiltelefon, die bei kiinfti-
gen Onlinetransaktionen die m-TAN mit-
liest und es Angreifern so ermdglicht, zum
Beispiel Uberweisungen zu manipulieren
und auf fremde Konten umzuleiten.

Dies mag ein wenig an das ,Dinosaurier-
Phishing” der ersten Tage erinnern, auf
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das heute kaum noch ein Nutzer herein-
fallen wirde. Nur: Da die mobile TAN
noch relativ neu ist, mag der eine oder
andere durchaus glauben, dass die ein-
malige Eingabe dieser Angaben erforder-
lich ist. Und der Schutzbedarf der mobilen
Endgerdte ist den Nutzern vielfach nicht
bekannt. Mehr als jedem dritten Smart-
phone-Nuizer, so das BSI, ist nicht be-
wusst, dass das mobile Endgerdt die
gleichen Sicherheitsvorkehrungen wie
efwa Virenschutzprogramme bendtigt wie
ein PC. Angriffe Gber Smartphones wer-
den deshalb weiter zunehmen, warnf die
Behorde.

Fr die Banken heiBt das: Die bloBe Ein-
fuhrung der mobilen TAN wird allein nicht
reichen, wenn es nicht gelingt, den Kun-
den fiir die Sicherheitsliicken bei den mo-
bilen Endgerdten zu sensibilisieren. Auch
der elekfronische Personalausweis ist
schlieBlich nur so sicher wie das Lese-
gerdt, das sich der Nutzer anschafft. Viel-
leicht wdre langfristig deshalb doch die
TAN-Ubermittlung tiber Karfen mit Display
und Tastatur die bessere Variante. Visa
testet das Modell derzeit unfer dem Na-
men ,Code sure” mit der DKB. Red.

Direktbanken

Comdirect: Berafung wird
das drifte Standbein

Die Girokonto-Kampagne der Comdirect
Bank AG, Quickborn, hat sich gelohnt
und soll deshalb auch 2011 weiter fort-
gefuhrt werden. Mit 113 000 neu erdff-
nefen Girokonten im vergangenen Jahr
stieg deren Anzahl damit auf 647 000.
Die Anzahl der Tagesgeldkonten erhdhte
sich 2010 um 170 000, wdhrend die
Depotzahlen nur um 29 000 im B2C- und
34 000 im B2B-Geschdft zulegten. ,Die
Banking-Plaftform brummt” restimierte
denn auch Torsten Reitmeyer, der Vor-
standsvorsitzende der Comdirect. Dabei
funktioniere das Cross-Selling sehr gut
und breite sich durch das gesamte
Produktspekirum aus. Etwa die Hdlfte der

Depot-/Kontenentwicklung bei der
Comdirect (Angabe in Tausend)
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Quelle: Comdirect

Kunden nutzten mittlerweile zwei oder
mehr Produkie der Bank.

Das spiegelt auch die Entwicklung der
Konto-/Depotzahlen beziehungsweise der
Kundenzahl wieder. So wurden 2010 ins-
gesamt 312 000 neue Konten und Depots
ertffnet. Die Kundenzahl aber stieg nur
efwa halb so sfark, ndmlich um 145 000
auf 2,296 Millionen Kunden.

Ist das Banking das zweite Standbein ne-
ben dem Wertpapiergeschdft, so soll die
Beratung das dritte werden. Mit 2 500
Kunden ist das entsprechende Angebot in
der Baufinanzierung 2010 um ein Drittel
gewachsen und hat die Profitabilittits-
schwelle erreicht. Im Anlagebereich wird
die Anzahl der Beratungskunden mit 1400
angegeben. Generell befindet sich die
Bank, Reitmeyer zufolge, beim Beratungs-
angebot noch in der Lernphase. Man su-
che nach der besten Losung, Beratung
onlinefdhig zu machen und den Kunden
im Internet  enfgegenzukommen. Auch
dauere es eine Zeit, ,bis Kunden die Vor-
teilhaftigkeit des Konzepts erleben.” Red.

Direktbanken
Verbesserte Depotqualitaf
bei der DAB Bank

Wahrend Wettbewerber Comdirect die
Banking-Plattform weiter ausgebaut hat,

bleibt die DAB Bank AG, Munchen, ihrer
Ausrichtung auf Anleger und Trader freu,
obwohl die Anzahl der Depots im Jahr
2010 leicht rucklgufig war (minus 0,5
Prozent oder 3101 auf 620652). Denn
entscheidender als die schiere Depotzahl,
so Vorstand Markus Gunter, sei deren Qua-
litdt. Und die hat sich im abgelaufenen
Jahr spurbar verbessert. So stieg die An-
zahl der Transaktionen um 9,6 Prozent.
Und das durchschnittliche Depotvolumen
erhohte sich um rund 16 Prozent auf rund
43000 - wozu freilich nicht zuletzt die
Entwicklung der Mdrkte beigefragen haben
durfte.

Hinzu kommt: Der leichte Rickgang bei
den Depotzahlen stammt allein aus
dem B2B-Geschdft (minus 3955 auf
108 272), wdhrend im Endkundenge-
schdft sogar eine leichte Steigerung um
854 Depots zu verzeichnen war. Und die-
ser Rickgang im B2B-Geschdft hdngt mit
einer gesunkenen Beraterzahl in der SRQ
Finanzplaner AG zusammen, die als nicht
ungewdhnlich bezeichnet wird. 2011 soll
die Zahl der Finanzplaner wieder deutlich
aufgestockt werden, was sich dann auch
bald in den Kundenzahlen niederschlagen
dirfte.

Ganz ohne Banking geht es freilich auch
bei den Minchnern nicht mehr. Um ,Rosi-
nenpicker” unter den Neukunden weitge-
hend auszuschlieBen, sollen entspre-
chende Produkfe indessen ganz auf die
Gruppe der Anleger und Trader zugeschnit-
ten werden. Als Beispiel wird die 2010
eingefuhrte ,Trader Card” genannt. Dabei
handelt es sich um eine Mastercard mit
speziellen Zusatzservices fur Trader (kos-
tenfreies Abonnement des DAB-Profi-Tra-
ders, Verzicht auf Orderstreichungsge-
bihren und VIP-Telefonservice).

Nach diesem Vorbild soll 2011 auch ein
Girokonto folgen. Wie hier die speziellen
Zusatzleistungen flr die Zielgruppe ausse-
hen konnten, wurde bisher noch nicht
bekannt gegeben. Eine TV-Kampagne etwa
zur Einflihrung des Girokontos ist bei der
DAB-Bank im Hinblick auf die spitz umris-
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sene Zieltruppe ,in absehbarer Zeit” nicht
geplant. Der Media-Mix im Marketing ist
mit einer etwa hdlfigen Online-Offline-
Verteilung ohnehin vergleichsweise onli-
nelastig. Red.

Anlageberatung

Quirin Bank erreicht
Gewinnschwelle

Im Jahr 2010 hat die Ende 2006 an den
Start gegangene Quirin Bank AG mit einem
Jahresuberschuss von 547 000 Euro die
Profitabilitdt erreicht. Damit habe man ge-
zeigt, dass sich mit dem Modell der Ho-
norarberatung Geld verdienen Idsst. Und
dieser Nachweis sei fUr den kUnftigen Er-
folg der Bank wichtig. Das gilt zum einen
fur das Vertrauen potenzieller neuer Kun-
den in die Soliditdt der Bank. Aber auch
das Beraternefz Idsst sich nur ausbauen,
wenn die Berater vom Geschdftsmodell
Uberzeugt sind.

Nachdem die Bank nun also die Start-Up-
Phase hinter sich gelassen hat, beginnt
nach den Worten von Karl Matthdus
Schmidt die Exzellenzphase, in der man
die Markffuhrerschaft weifer ausbauen
will.

Das ist einerseits nicht weiter schwer, ist
doch die Quirin Bank derzeit das einzige
Kredifinstitut in Deutschland, das allein auf
Honorarberatung setzt. Doch ist die Mar-
kenbekanntheit noch gering (funf Prozent
gestltzt) und sind die Kundenzahlen
noch uberschaubar. 7 500 waren es Ende
2010, fast dreimal so viele sollen es 2014
werden. Um das Ziel von dann 20 000
Kunden zu erreichen, mussen in den
ndchsten vier Jahren jahrlich 5000 neue
Kunden gewonnen werden. 2010 waren
es 2000 Neukunden. Weniger als zehn
Prozent von ihnen kommen — wenig Gber-
raschend — von Direktbanken.

Um die gesetzie Marke zu erreichen, soll

die Zahl der Berater (95 waren es 2010)
weifer aufgesfockt werden. Im laufenden
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Jahr sollen 15 neue Berater hinzukom-
men, die freilich nicht Uber Headhunter
gesucht werden. Dann soll auch die Zahl
der Standorte von bisher 13 um wenigs-
tens einen erhoht werden.

Alle Berater sind fest angestellt. Ein varia-
bler Gehaltsbestandteil orientiert sich am
erwirtschafteten Beratungshonorar (das
iibrigens — sehr zum Arger des Vorstands
— in der Bilanz als Provisionsiberschuss
ausgewiesen werden muss).

Um die These zu widerlegen, dass Hono-
rarberatung nur etwas fur die gehobene
Klientel sei, hat die Bank zudem neben
dem auf einer monatlichen Beratungsge-
blhr und/oder einer von Anlagebetrag und
Assetklasse abhdngigen Volumen Fee)
das sogenannte ,Einzelberatungsmandat”
eingeflihrt, bei dem die Beratung auf Stun-
denbasis (1560 Euro pro Stunde) berechnet
wird.

Am gesamten Honorarvolumen hat dieses
Preismodell, das sich an Anleger ab etwa
20000 bis 30000 Euro Anlagebetrag
richtet, jedoch nur einen Anfeil von unter
funf Prozent. Denn noch ist man in der
Zielgruppe, die sich im Vermdgensauf-
bau befindet, vergleichsweise wenig ver-
freten. Um dies zu dndern, sind weitere
Dienstleistungen im Bereich der Altersvor-
sorge geplant. Red.

Kooperationen

Mehr Low-Cost-Filialen fur
die Sparda Hamburg

Im April 2010 hatte die Sparda-Bank
Hamburg erstmals einen Direkibank-Shop
ertffnet. Der zweite folgfe im November.
Das Konzept ist offenbar erfolgreich: Denn
schon im Februar dieses Jahres erdffnete
die Bank den dritten Standort dieser A,
sechs weitere sind fur das laufende Jahr
2011 geplant. Und in Kooperation mit Or-
len Deutschland sollen vier Direkfbank-
Shops an Star-Tankstellen in Lubeck ent-
stehen. Kinftig soll es auch in einigen
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Fan-Shops des HSV solche Servicecenter
geben.

Die ,Low-Cost-Filialen” befinden sich
grundsdizlich an 1-a-Standorten und wer-
den in Kooperation mit branchenfremden
Retailern betrieben. Kostenguinstig werden
sie durch eine Fldche von maximal 100
Quadratmetern und dem weitgehenden
Einsafz von Selbstbedienungstechnik.
Auch Konfoer6ffnungen sind hier selbstbe-
dient mdglich. Zur Beantwortung von Fra-
gen und zur Legitimationsprifung stehen
Mitarbeiter der Bausparkasse Schwébisch
Hall oder der DEVK-Versicherung zur Ver-
fugung. Inwieweit sich solche Kontakfe
auch fur diese Kooperationspartner zur
Akquise eignen, wird die Erfahrung zeigen
mussen. Red.

Fiihrungskrifte

Altersstruktur pragt
Frauenanteil

Rund zwolf Prozent der Flhrungskrdfte der
ersten Managementebene haben das offi-
zielle Renfenalter bereits Uberschritten,
knapp die Hdlfte ist zwischen 40 und 54
Jahre alf, so eine Analyse der Databyte
GmbH, Lubeck. Nur 16 Prozent sind jin-
ger als 40 Jahre alt.

Die geringe Frauenquote von nur 17 Pro-
zent in der Flhrungsriege deufscher
Unternehmen |dsst sich mit dieser Al-
tersstruktur teilweise erkldren. Denn in den
@lteren Jahrgdngen sind die Frauen weni-
ger stark vertreten als in den jlngeren. So
haben sie in den stark reprdsentierten
Altersgruppen zwischen 40 und 54 Jah-
ren nur einen Anteil von 16 Prozent, wah-
rend es bei den 20- bis 24-Jdhrigen im-
merhin fast 25 Prozent sind. Ganzlich auf
natrlichem Wege lésen wird sich das
Problem gleichwohl nicht. Denn gerade in
den unteren Altersklassen beobachtet Da-
tabyte ein nur graduelles Wachstum auf
Seiten der Frauen, wdhrend die Anzahl der

mdnnlichen  Unternehmensleiter dyna-
mischer wdchst. Red.
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