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Naspa

Geordnete Verhdlinisse

Stephan Ziegler sieht seine Naspa am
liebsten als ,ganz normale Sparkasse”.
Ganz so gewohnlich ist der offentlich-
rechtliche Finanzdienstleister aus der hes-
sischen Landeshauptstadt aber nicht. Er
hat acht Tréiger aus sechs Landkreisen und
zwei Kreisfreien Stédten in zwei Bundes-
ldndern. Er muss sich im Rhein-Main-
Gebief dem Wettbewerb aller GroBbanken,
sehr erfolgreicher Volks- und Raiffeisen-
banken sowie zweier weiterer Sparkassen
sfellen. Und er ist immer noch dabei, sei-
ne nicht immer ruhmreiche Vergangenheit
aufzuarbeiten.

Zwar liest sich der verdreifachte Jahres-
Uberschuss als zu gute Botschaft. SchlieB-
lich betrdgt die Steigerungsrate gegentber
2009 nur knapp 50 Prozent. Und schlieB-
lich resultiert dieser krdftige Anstieg aus-
schlieBlich aus einem spurbar niedrigeren
Bewertungsergebnis. Der Zinstberschuss
ist leicht auf 246 Millionen Euro zurdick-
gegangen, der Provisionsuberschuss blieb
stabil, was in einem Jahr krdftiger Zurdick-
haltung der Anleger durchaus respektabel
ist, und die Kosten haben sich nur durch
zusdtzliches Personal erhéht. Das alles
fUhrte zu einem Betriebsergebnis vor Be-
wertung, welches mit rund 77,5 Millionen
Euro um rund 20 Millionen Euro niedriger
ausgefallen ist als im Vorjahr. Damit kann
man natdrlich nicht zufrieden sein.

Allerdings hat die Naspa im Jahr 2010 die
Reserven erheblich gestdrkt und somit die
Basis zur Erfullung all der regulaforischen
Vorschriften und fur weiteres Wachstum
frihzeitig gelegt. Und wenn da, wie bei
den meisten anderen Sparkassen auch,
nicht die Abschreibungen auf den Anteil an
der ehedem sicherlich zu teuer erworbenen
Landesbank Berlin in Hohe von 20,5 Mil-

lionen Euro gewesen wdre, es wdre auch
2011 wieder ein durchaus ,normales”
Ergebnis gewesen.

In Fortsetzung ihres Weges hin zu einer
typischen Sparkasse will die Naspa nun
den Verfriebsansatz weiter nah am Kunden
straffen und weiter professionalisieren.
Dafur greift das Haus auf das Angebot der
Finanz-Informatik zurGck und will bis
2015 eine Standardisierung der Systeme
erreicht haben. Des Weiteren soll die Bi-
lanzsumme verkirzt werden, indem die
2005 im Zuge des Wegfalls der Gewdhr-
tragerhaftung aufgenommene Miftel bei
Fdlligkeit zurlickzahlen. Um den Refinan-
zierungsbedarf zu decken, wird die Naspa,
@hnlich wie die Taunus-Sparkasse und
andere offentlich-rechtliche Institute auch,
Pfandbriefe ausgeben. 2012 sollen so
frische Gelder in Hohe von 30 bis 40 Mil-
lionen Euro eingesammelt werden. Und
wenn dann wie angekindigt die bisherigen
Institutsfarben Gelb und Blau auch noch
der Vergangenheit angehdren und die Nas-
pa als lefzte der groBen Sparkassen im
familieneigenen Rot strahlt, dann sind die
geordneten Verhdlinisse wieder ein Stick
ndher gerickt. P.O.

Onlinebanking
Hochstrichterlich

Nun steht es also hochstrichterlich fest.
Kunden konnen flr Missbrauchsschdden
beim Onlinebanking in Haftung genom-
men werden, wenn das Sicherheitsverfah-
ren der Bank auf dem akifuellen Stand ist
und die Kunden sich fahrldssig verhalten
haben. So hat es der XI. Zivilsenat des
Bundesgerichishofs am 24. April dieses
Jahres enfschieden. Diese Nachricht ist flir
die Kreditwirtschaft zundchst einmal posi-
tiv, zeigt sie doch, dass die Risiken des
Onlinebankings nicht mehr allein auf Sei-

ten der Anbieter liegen, sondern die Recht-
sprechung eine gewisse Mitverantwortung
der Kunden fiir die Sicherheit anerkennt.

Was das Urteil Banken und Sparkassen in
kunftigen Auseinandersetzungen mit zu
Schaden gekommenen Kunden in der Pra-
Xxis nufzt, ist allerdings durchaus fraglich.
Im konkreten Fall, zu dem sich die Bun-
desrichter geduBert haben, ist die Sachla-
ge vergleichsweise einfach: Hier hatte der
Kunde auf der vermeintlichen Onlineban-
king-Seite seiner Bank nach entsprechen-
der Aufforderung zehn verschiedene i-TANS
eingegeben, bevor er Uberhaupt Zugriff auf
sein Onlinebanking bekam, und dann sei-
ne Transaktion mit einer weiteren TAN au-
torisiert. Diese Abfrage einer Vielzahl von
Transaktionsnummern unabhdngig von
einer Transaktion, so die Richter, hatfte den
Kunden stutzig machen mdssen. Insofern
hat er fahrldssig gehandelt.

So einfach wird aber ldngst nicht jeder Fall
liegen. Und seit Ende Oktober 2009 kann
der Kunde Uberdies nur dann in Haftung
genommen werden, wenn er nicht nur
fahrldssig, sondern grob fahrldssig gehan-
delt hat. Das wird in einer Vielzahl der
Fdlle schwer nachzuweisen sein. Und
letztlich muss jeder Fall individuell be-
trachfet werden.

Das BGH-Urteil wird den Banken also ver-
mutlich nicht allzu viel nltzen. Eines hat
das Medienecho auf die Entscheidung
aber vielleicht bewirkt: Der eine oder an-
dere Kunde wird sich seiner Mitverantwor-
tung flr die Sicherheit vielleicht stdrker
bewusst werden und im Zweifelsfall auf
eine Transaktion lieber zundchst einmal
verzichten, um sich zuvor mit seiner Bank
in Verbindung zu sefzen. Jeder Miss-
brauchsfall, der sich dadurch verhindern
Idsst, ist zweifellos fur beide Seiten ein
Gewinn. Uberschdtzen sollfe man diesen
Effekt gleichwohl nicht: Denn der Schreck
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Uber die ,bankenfreundiche” Entscheidung
und mit ihm auch das Bewusstsein fir die
Eigenverantwortung des Kunden wird ver-
mutlich recht bald wieder nachlassen. Die
ING-Diba nutzt das Urteil denn auch gleich
fur ihr Markefing. Sie IGsst wissen, dass
ihre Kunden die zu Phishing- oder Phar-
ming-Opfern wurden, generell von jeder
Haftung freigestellt wurden. So vermeidet
man imageschddliche Auseinandersetzun-
gen von zweifelhaftem Nutzen und minzt
die unangenehme Thematik in ein Service-
argument um. Red.

Investment

Erfolgspramie ohne Erfolg

Wie lassen sich die Renditeziele des An-
legers mit den Einkommenswinschen der
Fondsmanager in Einklang bringen? Auf
diese Fragen geben einige Anbieter eine
verheiBungsvolle Antwort: Performance
Fees. Mit den erfolgsabhdngigen Gebuhren
bekommen Fondsmanager einen Anreiz,
das ihnen anvertraute Vermdgen aktiv und
bestmaglich zu verwalfen, wird den Inves-
toren versprochen. Leider sieht die Realitdt
ganz anders aus, wie jetzt das Analy-
sehaus Scope beim Vergleich von 7748
Investmentfonds ermittelt hat.

Demnach haben Sondervermdgen ohne
erfolgsabhdngige Vergutungsbestandteile
in den vergangenen drei Jahren im Durch-
schnitt eine jdhrliche Rendite von 10,5
Prozent erzielt, wdhrend Fonds mit Per-
formance Fees nur 8,9 Prozent abliefer-
ten. Egal ob Renten-, Aktien-, Misch-,
Geldmarkt-, Immobilien- und sonstige
Fonds — stets schneiden Fonds mit erfolgs-
abhdngiger Vergutung durchschnittlich
schlechter ab. Mit mehr als zwei Prozent
Renditeabstand pro Jahr sind die Unter-
schiede bei Misch- und Immobilienakfien-
fonds am groBfen.

Nach einer Erkldrung fir die Abweichungen
muss nicht lange gesucht werden. Keines-
falls wirtschaffen Fondsmanager mit Per-
formance Fee schlechfer, aber eben auch
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nicht besser. FUr die Motivierung der Ma-
nager erweisen sich erfolgsabhdngige Ge-
blhrenbestandteile somit als untauglich.
\Weil die Performance Fees in der Regel zu
den normalen Verwalfungsgebuhren hin-
zugerechnet, Fixkosfen aber nicht reduziert
werden, zahlt der Anleger letztlich doppelt.
Statt der versprochenen Uberrendite bleiben
nur hohere Kosten. L.H.

Assekuranz

Ran an die Fordertopfe

Lange hatte sich die Assekuranz darum
bemiiht, jefzt darf sie endlich an die For-
dertopfe der KIW. Deren zinsgtinstige Dar-
lehen konnten bislang nur Banken und
Bausparkassen vermitteln, inzwischen
bieten aber auch die ersten Versicherer
Baudarlehen der Férderbank an. Méglich
gemacht wurde dies durch ein BaFin-
Schreiben, das bereits im November 2011
verschickt wurde. Nach erfolgreicher Ak-
kreditierung bei der KfW erschlieBen sich
vor allem die Lebensversicherer ein neues
Absatzargument fur ihre Hypothekenkredite
und haben ein zusdtzliches Instrument der
Kundenbindung zu Hand. Denn bei der
Ansprache von Kunden, die ihre Immobilie
finanzieren mdochten, wirkt das Angebot
sfaatlicher FOrderkredife noch immer wie
ein ,Pradikat” fir den Finanzdienstleister.

Auch in der Vergangenheit wurden Kfw-
Darlehen von der Assekuranz in die Finan-
zierungsangebote eingebaut, doch bedurfte
es dazu eines Bankpartners oder — soweit
vorhanden — der eigenen Bausparkasse.
Dies schréinkie jedoch die Gestaltungsmaég-
lichkeiten und damit das Eingehen auf
Kundenwinsche erheblich ein. Entspre-
chend feiern die Versicherer die Mdglich-
keit, alles aus einer Hand anbiefen zu
konnen, als einen Schrift zu mehr Wettbe-
werbsgleichheit.

Gewiss war nur schwer zu begrinden,
warum KfW-Darlehen nicht auch Uber die
Assekuranz angebofen werden sollfen.
Doch fiir die Assekuranz sind Baufinanzie-

rungen nur ein kleines Element im Anla-
geportfolio und entsprechend moderat
ist die Regulierung. Im Gegensatz dazu
sind Banken einem wesentflich sfrenge-
ren Regime hinsichtlich Risikogewich-
tung und Eigenkapitalunterlegung unter-
worfen. Auch wenn sich die Einfihrung
von Solvency Il um ein halbes Jahr auf
Mitte 2013 verschiebt, wird es fur die Ver-
sicherer attraktiver, Immobilien zu finan-
zieren, staft zu kaufen — vor allem im ak-
tuellen, langanhaltenden Niedrigzinsum-
feld. Laut BaFin-Statfistik ist jedoch der
Bestand grundpfandrechtlich gesicherter
Wohnungsbaudarlehen bei Erstversicher-
ern binnen sieben Jahren um mehr als ein
Viertel auf rund 50 Milliarden Euro gesun-
ken. Damit reduzierte sich auch der Anteil
im Anlageportfolio von etwa sechs auf
derzeit noch 4,3 Prozent. L.H.

Direktbhanken

Comdirect bemunt sich
um Offlinekunden

Fur die Comdirect Bank AG, Quickborn,
war das erste Quartal dieses Jahres ein
LErtragsquartal”. Die Ertrdge erhohten sich
im Vergleich zum Vergleichszeitraum des
Vorjahres um 5,1 Millionen Euro, wdhrend
der Aufwand nur um 0,8 Millionen Euro
stieg. Das Ergebnis vor Steuern lag mit
29,2 Millionen Euro um 18 Prozent Uber
dem Wert des ersten Quartals 2011.

Dabei hat sich die Erfragsstruktur im Ver-
gleich zu den ersten drei Monaten 2011
verschoben. Weil sich die damaligen Ver-
werfungen an den Mdrkten, die bekannt-
lich die Transakfionszahlen im Wertpapier-
geschdft regelmdBig ansteigen lassen,
2012 nicht wiederholten, sank die Zahl
der Trades um rund 100 000. Vor allem
dadurch bedingt sank der Provisionsuber-
schuss im Vergleich zum Vorjahresquartal
von 50,1 auf 44,2 Millionen Euro.

Beim Zinsiberschuss konnte die Bank da-
fir von den efwas hdheren Zinsen zum
Jahresende 2011 profitieren. Durch diesen

,Nachlaufeffekt” stieg der Zinsliberschuss
nach Risikovorsorge im Vergleich zum
ersten Quartal 2011 um 8,8 Millionen Eu-
ro auf 41,9 Millionen Euro. Gegenlber
dem Vorquartal ist das immerhin noch ein
leichfer Anstieg um 1,6 Millionen Euro.
Ausgehend vom aktuellen Zinsniveau wird
sich dies aber wohl nicht fortschreiben
lassen. Eine Hochrechnung des Quartals-
ergebnisses auf das Gesamtjahr verbietet
sich deshalb.

Nicht zulefzt aus diesem Grund hat die
Bank den Fokus zu Beginn dieses Jahres
stdrker auf Ertrag denn auf Wachstum ge-
legf, wenngleich man sich bewusst ist,
dass die Comdirect in der Werbung ,noch
lauter werden” miisse, um ihre nach wie
vor beachtlichen Wachstumspotenziale
ausschopfen zu kénnen, wie es Finanz-
vorstand Dr. Christian Diekmann formu-
liert. Fr die Werbung gibt es deshalb kein
festes Jahresbudget. Vielmehr werden
Kampagnen in Abhdngigkeit von der Ge-
schdftsentwicklung gesteuert.

Trotz des Fokus auf den Ertrag ist die Di-
rektbank in den ersten Monaten 2012
beachtlich gewachsen. Namentlich im
B2B-Geschdft wurden zwei Marken ge-
nommen.

™= Die Zahl der Kunden Uberstieg erst-
mals die Grenze von einer Million (1,065
Millionen).

™= Und das dahinterstehende Kundenver-
mdogen Uberschritt die Grenze von 20 Mil-
liarden Euro (20,2 Milliarden).

Auf dem B2B-Geschdft liegt denn auch ein
besonderes Augenmerk. Herkommend von
einer reinen Fondsplattform will man zur
echfen B2B-Bank werden, nicht zuletzt
durch die Realisierung von White-Label-
Losungen etwa fur Versicherer, Medien-
unfernenmen oder Versorger, die durch
das Angebot von Bankprodukten ihre
Kunden enger an sich binden wollen.
Beispiele flr solche White-Label-Lésun-
gen sind Fondssparpldne der WWK, der
Gothaer oder zuletzt der Generali, die be-
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achfliche 2,6 Milliarden an Kundenvermo-
gen beisteuerte.

Auch das klassische Direktbankgeschaft
ist indessen krdffig weitergewachsen.
Wachstumstreiber war mit 31 000 neuen
Konten im Vergleich zum Jahresende das
Girokonto, das Diekmann als vergleichs-
weise margenstarkes Produkt sehr will-
kommen ist. Doch auch beim Tagesgeld
wurden 22000 neue Konten erdffnet —
frofz einer Zinssenkung um 25 Basis-
punkte. Das zeigt nach Einschdtzung
Diekmanns, dass die Kunden die 2010
eingefuhrte ,Fair-Zins-Strategie” honorie-
ren, die auf Lockangebote verzichtet, daflr
aber Neu- und Bestandskunden gleiche,
faire Konditionen zusichert.

Nachholbedarf hat die Bank Diekmann
zufolge noch in der Welt der bisherigen
Offlinekunden. Um sie zu gewinnen, gilt
es zum einen, bei der \Website-Gestaltung
den Spagat zwischen den detaillierfen An-
forderungen der akfiven Trader und der
einfachen Benutzbarkeit zu leisten. Ein
Komplett-Relaunch, so habe man es un-
ldngst gelernt, sei deshalb der falsche
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Weg. Graduelle Verdnderungen seien
grundsdtzlich vorzuziehen.

Wichtig fur diese Zielgruppe, die man den
Filialbanken abwerben will, ist nicht zuletzt
die Beratung. Hier ist sich Diekmann si-
cher, dass die Technologie das Berafungs-
angebot auch der Comdirect beflligeln
wird. Seit dem Frithjahr 2011 hat die Bank
die sogenannte Online-Live-Beratung im
Angebot, bei der der Kunde dem Berafer
wdhrend des Telefonats gleichsam auf den
Bildschirm schauen kann. Das Angebot
wird inzwischen von rund jedem vierfen
Kunden genutzt, Tendenz steigend. Ange-
sichts der positiven Resonanz wird seit
Jahresbeginn 2011 ein noch weiterge-
hender Service gestestet: Die Videoberafung
IGuft im Pilotversuch. Red.

Direktbanken

DAB Bank: Kontfen
werden wichfiger

In den Quartalszahlen der DAB Bank AG,
Mdnchen, macht sich der Unferschied zum

Blickpunkte

Geschaftsmodell der Comdirect, die einen
Tag zuvor berichtete, deutlich bemerkbar.
Denn wdhrend die Comdirect ihre operati-
ven Ertrdge im Vergleich zum ersten Quar-
tal des Vorjahres um 6,1 Prozent steigern
konnte, sanken sie bei der DAB Bank im
gleichen Zeitraum um 1,8 Prozent. Beim
Provisionstberschuss sind beide Hduser
schon eher vergleichbar. Er sank bei der
Comdirect gegentiber den ersfen drei Mo-
naten 2011 um 11,8 Prozent, bei der DAB
Bank um 14 Prozent. In der Summe der
Erfrdge fehlt aber den Mlnchnern der Zins-
Uberschuss, der der Commerzbank-Tochter
Uber den Rickgang der Trades aufgrund
weniger volatiler Mdrkte hinweg half.

Das soll sich aber nun dndern. Die DAB
Bank will sich zwar auch weiterhin auf die
spitze Zielgruppe der wertpapieraffinen
Kunden konzentrieren. Mif Blick auf wenig
attraktive Markiphasen werden diesen aber
auch Anlageprodukfe wie Sparkonten, Ter-
min- oder Fesfgelder angeboten, und im
Sinn des ,One-Stop-Shopping” hat die
Bank inzwischen auch ein Girokonfo im
Porffolio.

Die neue Kooperation mit dem ADAC, zu
der freilich keine Zahlen verdffentlicht wer-
den, trégt vermutlich zusdtzlich dazu bei,
die Bedeutung nicht nur der Depofs, son-
dern auch der Konfen flr die Bank anstei-
gen zu lassen.

Erstmals weisen die Mlnchner deshalb
zum Ende des ersten Quartals auch Kon-
tozahlen aus, ohne diese allerdings weiter
aufzugliedern. Immerhin 166 565 Konten
flhrte die Bank Ende Mdrz 2012. Das
entspricht einem Plus von 17,5 Prozent
gegenuber dem Vorjahresquartal bezie-
hungsweise 6,2 Prozent gegeniber dem
Jahresende 201 1. Die Anzahl der Depots
ist im gleichen Zeitraum nur um 0,9 Pro-
zent (Vorjahresquartal) gestiegen, im Ver-
gleich zum Jahresende 2011 sogar um
ein Prozent gesunken. Gut jeder Vierte
(26,8 Prozent) der Depotkunden hat
mittlerweile auch ein Konfo bei der
DAB Bank. Vor einem Jahr waren es noch
23,1 Prozent. Red.



