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Privatkundengeschdaft

Norisbank — mehr als
eine Rumpfbank?

Bereits im Mdrz dieses Jahres war die Um-
wandlung der Norisbank in eine Direkt-
bank angekindigt worden. Zum 1. August
wurde der Schritt nun vollzogen. Fur die-
jenigen Kunden, die eigentlich eher filialaf-
fin sind, sich aber bisher nicht nach einer
alfernativen Bankverbindung umgesehen
haben, geht der Abbau der Filialen sogar
vergleichsweise sanft vonstatten: Sie kon-
nen die Gber 2 700 Banking-Terminals in
den SB-Zonen der Deutschen Bank nutzen,
Bargeld gibt es gebdhrenfrei an den rund
9000 Geldautomaten der Cash-Group
inklusive der 1300 Shell-Tankstellen. Und
an 700 Aufomaten der Deutschen Bank
sind sogar Bargeldeinzahlungen moglich.

Dieser flr eine Direktbank eher unibliche
Service mag durchaus dazu beitragen, den
beim Umbau von der Filial- zur Direki-
bank zweifellos zu erwartenden Kunden-
schwund abzumildern. Denn mit der
Bereitstellung von SB-Terminals und Bar-
geldservice ist schon ein groBer Teil des-
sen, was Kunden in eine Bankfiliale fuhrt,
abgedeckt. Beratungskompetenz war oh-
nehin nie das, womit sich die Norisbank
unter der Agide der Deutschen Bank posi-
tionieren wollte.

Auf den ersten Blick ist die strategische
Neuausrichtung also sicher gut geldst.
Ideal nennen kann man sie aber zweifellos
nicht. NatUrlich ist es nur zu versténdlich,
wenn sich die Deutsche Bank mit der Post-
bank und der Norisbank nicht auf Dauer
zwei um die gleiche Zielgruppe konkurrie-
rende Retail-Tochter mit gleichem Ver-
friebskonzept leisten mdéchte. Die Sortie-
rung in Filial- und Direktbank ist da gewiss
sinnvoll. Und warum sollte nicht auch die
Deutsche Bank eine eigene Direktbank

haben, wie es die Commerzbank schon
lange erfolgreich vormacht?

Und doch mdgen sich bestehende Kun-
den, die sich schlieBlich mit Bedacht fur
eine Filialbank entschieden haben, durch
den strafegischen Umbau dUpiert fuhlen,
und die Verlagerung des SB-Service in die
Filialen der Deutschen Bank wird sicher
nicht von jedem als brauchbarer Ersatz
empfunden werden. Im einen oder anderen
Fall mag sie die Uberleitung in eine Kun-
denbeziehung bei der Deutschen Bank
sein. Andere werden sich in den SB-Foyers
der Deufschen Bank als Gdste zweiter
Klasse flihlen — siehe Bank 24.

Auch als Direktbank wird die Norisbank
den Neustart erst noch schaffen missen.
Die Besonderheit, dass die SB-Terminals
der Deutschen Bank mitgenutzt werden
kénnen, kann sicher dabei helfen, auch
solche Kunden anzusprechen, die sich mit
einer reinen Onlinebank erst noch anfreun-
den mussen. Im Wettbewerb mit den etab-
lierten und auch neueren Playern werden
sich Marktanteile aber wohl nur gewinnen
lassen, wenn bei den Konditionen noch
deutlich nachgebessert wird. Bleibt das
aus, dann wird sich die Erinnerung an die
Deutsche Bank 24 noch verstérken. Denn
dann wirkt die Norisbank wirklich nur noch
wie eine Rumpfbank, deren Bestandskund-
schaft auszutrocknen droht, ohne dass
man sich im Gegenzug um Neukunden
aus einer anderen Zielgruppe bemahnt. sb

Retailbanking

Dustere Aussichten

Nicht zulefzt haben die Halbjahreszahlen
der Deutschen Bank wieder einmal die
herausragende Bedeutung des Retailge-
schdffs fur die Erfragslage deufscher Kre-
ditinstitute verdeutlicht. Somit ist es nicht

verwunderlich, wenn sich die etablierten
Unternehmensberatungen in Markistudien
diesem Geschdftsfeld eingehender wid-
men. Gleich vier Beratungshduser mel-
defen sich im Juli mit Umfrageergebnissen
und Analysen zum Privatkundengeschdft
zu Wort. Dabei legten sie durchaus unter-
schiedliche Schwerpunkte. Der Tenor al-
lerdings ist bei diesen Untersuchungen
sehr dhnlich: Die Aussichfen im Refailge-
schdff sind nichf gerade rosig.

Den Studienreigen erdffnete A.T. Kearny mit
ihrem Retailbanking Radar 2012, der die
Entwicklung von 42 europdischen Retail-
banken respekfive Refailsegmenten von
Universalbanken von 2007 bis 2012 ana-
lysiert. Hierin stellt das Berafungsunterneh-
men fest, dass Finanzinstitute in ganz
Europa zu einem normalen Einkommens-,
Kosten- und Erfragsniveau zurtickfinden.
Es sei bemerkenswert, wie gut es den
Retailbanken in der Vergangenheit gelun-
gen ist, ihre Ertrdge in einem Niedrigzins-
umfeld stabil zu halten. Die Aussichten, so
die Auforen, blieben jedoch verhalten,
denn die weiterhin niedrigen und leicht
rickldufigen Zinsmargen wurden bei einer
dhnlichen Risikosituation wie in 2011 zu
einem fortgesetzten Kostendruck fuhren.
Bis auf skandinavische Institute hdtten
hierauf bislang nur wenige Banken mit
einem grundsdtzlichen Umbau ihrer
Geschdftsmodelle reagiert. In Zukunft
mussten sich die Banken — so die Emp-
fehlungen der Berater — weiter auf struktu-
rell hohere Kosten und Risiken vorbereiten.
Dazu gehdre insbesondere ein Umbau der
Vertriebsmodelle unter stdrkerer Nutzung
neuer Medien.

Die Berater von McKinsey gehen ebenfalls
davon aus, dass die Eriragslage im Re-
tailbanking nach wie vor angespannt blei-
ben wird. GemdB ihrer Studie, die die
vier Kernmdrkte Deutschland, Frankreich,
GroBbritannien und Italien untersuchfe,
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lassen die bevorstehenden Regulierungen
wie Basel Ill oder Sepa die Eigenkapital-
rendite von durchschnittlich zehn auf
sechs Prozent sinken, wobei vor allem das
deutsche Retailbanking betroffen sei. Um
die Eigenkapitalrendite verbessern und
somit addquat auf die Regulierungsanfor-
derungen reagieren zu kdnnen, beschreibt
die Unfernehmensberafung vier Moglich-
keiten: Neben einer verbesserfen Methode
zur Ermittlung der risikogewichteten Aktiva
und einer Umstellung des Geschdftsmo-
dells zum besseren Risikomanagement
konnfen in begrenzfem AusmaB Preiser-
héhungen sinnvoll sein. In einem wettbe-
werbsintensiven Markt wie Deutschland sei
dies allerdings nur begrenzt mdglich,
sodass als vierte Alternative noch eine
langfristige Neuausrichtung der Geschdfts-
modelle bliebe, mit neuen Formaten bei-
spielsweise im Mobile Banking.

Konkret fir das deutsche Privatkundenge-
schaft prognostiziert eine Studie von Bos-
ton Consulting fur die kommenden Jahre
ebenfalls stagnierende Ertrdge. Das Retail-
banking trefe bis 2016 sogar auf der Stel-
le und geriete zugleich unfer immer gro-
Beren Margendruck. Neben dem niedrigen
Zinsumfeld hdften die Anbieter mit einem
zunehmenden Wettbewerb durch ausldn-
dische Anbieter zu kémpfen. Um die ge-
fahrdeten Marktanfeile zu festigen oder gar
auszubauen, empfehlen die Autoren der
Studie eine verstarkte Serviceorientierung,
etwa durch eine Konzentration auf wenige
und verstdndliche Produkte, kundenorien-
tierte Filialkonzepte oder durch ein reich-
haltigeres Angebot an fechnischen Mdg-
lichkeiten.

Als viertes im Bunde geht eine Studie der
Beratungsgesellschaff Bain & Company
ebenfalls davon aus, dass das widrige
Marktumfeld und ein anhaltend niedriges
Zinsniveau die Profitabilitdt im Privatkun-
dengeschdft unfer Druck geraten lassen.
Zusd@izlich — so die Ergebnisse dieser Um-
frage unfer knapp 3 000 Privatkunden —
verschenkten die Banken in Deutschland
allerdings Ertragspotenzial, da die Privat-
kunden mit ihrer Bank unzufrieden seien
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und sich unverstanden und allein gelassen
fahlten. Aufgrund dieser Unzufriedenheit
seien bei GroBbanken 40 Prozent der Kun-
den abwanderungsgefdhrdet, bei Sparkas-
sen, Genossenschaftsbanken und Direkt-
banken immerhin jeder dritte bis vierte
Kunde. Um die Kundenloyalitdt zu erho-
hen, empfehlen die Bain-Berafer vor allem
eine Verbesserung der Beratungsqualitat
und gunstigere respekfive transparentere
Konditionen bei Basis- beziehungsweise
komplexeren Produkten. Der dritfe Erfolgs-
faktor — so die Studie — sei der Service,
also Freundlichkeit, Zuverldssigkeit und
Empathie.

Alle vier im Absfand von nur wenigen Wo-
chen erschienen Studien malen somit kein
fréhliches Zukunftsbild flr das Retailge-
schdft deutscher Kreditinstitute. Gleichwonhl
sind die Ursachen fir die nach wie vor
angespannte Erfragslage ebenso wenig
neu wie die als Losungen prdsenfierten
Auswege. Einen wichtigen Zweck erflllen
diese Studien jedoch trotzdem: Berechfig-
terweise werden die Beratungshduser in
Banken und Sparkassen sicherlich auch
einen gewissen Bedarf an externer Beglei-
tung vermuten, sodass berafungsaffine
Kreditinstitute an den Empfehlungen der
einzelnen Beratungsunternehmen bis zu
einem gewissen Grade auch die Experfisen
der jeweiligen Consultinghtuser ablesen
konnen. KD

Regulierung

Teurer Schutz

Zweifellos ist es richtig und allzu oft leider
auch notwendig, dass der Gesetzgeber flr
einen fairen Interessenausgleich zwischen
Konsumenten und Produzenten sorgt.
Doch wdchst in der Kreditwirtschaft zu
Recht die Furcht vor der Uberregulierung.
Es scheint derzeit politisch opportun, ge-
rade die Finanzdienstleister mit vermeint-
lich konsumentenfreundlichen Vorschriften
zu Uberziehen. So will die Bundesregie-
rung das Restschuldbefreiungsverfahren
fur private Schuldner verkirzen. War die
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Wohlverhaltensperiode bei Privatfinsol-
venzen in der Vergangenheif schon von
sieben auf sechs Jahre verringert worden,
S0 sieht der Gesetzesentwurf jefzt noch
kirzere Fristen bis hin zu einer Halbierung
auf nur noch drei Jahre vor.

Was gut gemeint ist, weil es beispielswei-
se Selbststdndigen schneller zu einer
L,Zweiten Chance” verhelfen und das Insol-
venzverfahren fur die Gldubiger effizienter
machen soll, drohtf jedoch zum Bumerang
zu werden. Nicht nur, dass die geplante
Neuregelung Handwerksbetriebe in ihrer
Existenz gefahrdet, auch die Banken und
Baufinanzierer werden von ihren Schuld-
nern mehr Sicherheiten respektive Eigen-
kapital verlangen — auch bei bestehenden
Krediten. So kdnnte, was zum Wohle des
Verbrauchers gedacht war, ihm doch letzt-
lich schaden. L.H.

Mitarbeiter

Schwule Banker

,Diversity” — also eine bunfe Mischung bei
den Mitarbeitern nach Geschlechi, Her-
kunft, Hautfarbe und anderen Gesichts-
punkten — gehort nicht nur bei Banken und
Versicherern 1dngst zum gufen Ton. Und
vor allem die GroBbanken machen damit
auch gerne Werbung. Das schwul-les-
bische Mitarbeiternetzwerk der Commerz-
bank mit Namen Arco, das im Juni sein
zehnjdhriges Bestehen feiern konnte, wur-
de zwar nicht von der Bank initiiert, aber
doch unterstltzt und arbeitet eng mit der
Personalabteilung zusammen. Per Pres-
semitteilung gratulierte man deshalb zum
Jubildum — und begriindet: Am Arbeits-
platz komme immer wieder einmal Pri-
vates zutage. Und wer stets Uber sein
Privatleben schweige, der falle irgendwann
auf. Dank des Netzwerks miisse aber nie-
mand seine |dentittt verstecken. Mehr als
80 Prozent der 400 Arco-Mitglieder hatten
sich privat und in der Bank geoutet.

So weit so gut. Und doch stimmf das
zehnjdhrige Bestehen des Netzwerks
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nachdenklich. Wenn ,Diversity” so selbst-
verstdndlich ist, wie es von offizieller
Seite stets befonf wird — wozu brauchen
dann homosexuelle Commerzbanker ein
besonderes Nefzwerk, das ihnen den
Mut gibt, sich zu erkl@ren? Und was brin-
gen die offiziellen Strategien Uberhaupt?
Natdrlich ist es wichtig, dass die Per-
sonalpolitik sicherstellt, dass niemand —
gleich aus welchem Grund — bei Ein-
stellungen oder Beforderungen benachtei-
ligh wird. Auch darf ein Arbeitgeber keine
offen zutage fretenden Verhaltenswei-
sen zulassen, die zum Mobbing gegen
einzelne Personen oder Personengruppen
fahren.

Ebenso selbstverstandlich ist es aber
auch, dass eine offizielle ,Diversity“-Stra-
tegie niemals die Denkweisen der Mitar-
beiter regulieren kann. Schrdge Blicke
oder ein gerade nur angedeutefes Stirn-
runzeln oder Grinsen, wenn etwa jemand
von seinem gleichgeschlechtlichen Part-
ner spricht, kann es allen offiziellen Be-
kenntnissen zum Trotz deshalb immer
geben. Und offenbar gibt es sie tatsdchlich
immer noch. Denn wenn alle im Unfer-
nehmen mit der Thematik locker umgin-
gen, hatte sich das Netzwerk durch seine
Arbeit wohl Idngst selbst Uberfllissig ge-
macht. Oder ist es das Idngst selbst und
fungiert heute noch nur noch als eine Art
Club oder Kontaktbérse? Auch das wdre
den Mitgliedern zu génnen. Red.

Regulierung

Kooperation in Hamburg:
Hilfe zur Selbsthilfe

Ein Markt — eine Bank, dieses Prinzip Idsst
sich nicht immer umsetzen. Mitunter Gber-
schneiden sich die Geschdftsgebiefe von
Sparkassen wie von Genossenschaftsban-
ken. In der genossenschafilichen Finanz-
gruppe verstdrken zudem die ,besonderen”
Genossen den \Wettbewerb, seien es nun
Sparda- oder PSD-Banken, Kirchen- oder
Handelsbanken, den Wettbewerb unter
Schwestern.
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Zumindest in den Bereichen, in denen sich
die geschdftlichen Akfivitdten nicht Uber-
schneiden, versuchen die Verblnde seit
geraumer Zeit Synergien auszuschopfen,
sei es bei der IT oder in regionalen Ser-
vicecentern, die die Markifolge etwa in der
Kreditbearbeitung Ubernehmen.

Ein neues Kooperationsfeld haben die vier
Genossenschaftsbanken in Hamburg ent-
deckt: Die Hamburger Volksbank, die PSD
Bank Nord, die Edekabank, die Vierldnder
Volksbank und die MKB Mittelstandskre-
ditbank haben angeklndigt, kinftig bei
gesefzlichen Sicherheits- und Sorgfaltsan-
forderungen enger zusammenzuarbeiten.
Begonnen wurde mit einem Projekt zum
Datenschutz. Compliance, Geldwdsche
und Befrugsprdvention werden folgen.

Vor allem geht es dabei darum, im Sinne
eines ,Best-in-Class”-Ansaizes voneinan-
der zu lernen und Know-how und die un-
terschiedlichen Erfahrungen der einzelnen
Hduser untereinander auszutauschen. Am
Ende ist es das Ziel, einen insfitutstiber-
greifenden, modularen Baukasten der be-
teiliglen Banken zu realisieren, aus dem
je nach individuellem Bedarf Informationen
abgerufen werden kénnen. Die regulatori-
schen Vorlagen umsetzen muss zwar wei-
terhin jedes Haus flr sich. Die Zusammen-
arbeit kann die Arbeit aber zumindest
erleichtern — ganz im Sinne der Hilfe zur
Selbsthilfe. Red.

Taunus-Sparkasse

Rekorde zum Abschied

NatUrlich lfalien — was sonst konnfe dem
Chef einer erfolgreichen mittelgroBen Spar-
kasse im Speckgurtel Frankfurts den Ab-
schied verderben. Zwar hat kein Engage-
ment in Staatsanleihen der lItaliener die
Bilanz der Taunus-Sparkasse verhagelt.
Ganz so schlimm war es nicht. Aber die
herbe 0:2-Niederlage der deutschen FuB-
baller gegen die Azzurri just am Abend des
glorreichen Abschieds von Hans-Diefer
Homberg schlug doch so manchem der
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Gdste ein kleines bisschen auf die Stim-
mung. Ansonsten gab es nichfs zu mdkeln
am Wirken von Homberg.

Das dritte Rekordergebnis in Folge zum
Abschied ist standesgemdB. Die gesamte
Entwicklung der Bank in den dreizehn Jah-
ren Hombergs an der Spitze kann sich
sehen lassen. Der systematische Aufbau
des Immobiliengeschadtts als flinffes Stand-
bein war klug, die Risikopolitik zurlickhal-
tend und damit kaum belastend. Die Bank
steht heute breiter und solider da, als sich
das so mancher Ende der neunziger
Jahre gedacht hatte. Und all das in einer
Region, die sich Gber mangelnden Wett-
bewerb wahrlich nicht beklagen kann.
Allein in den vergangenen funf Jahren
stieg das Betriebsergebnis nach Bewertung
und vor Steuern von 19,6 Millionen Euro
auf 40,2 Millionen Euro. Die Reserven
nach § 340 f und g wurden im gleichen
Zeitraum von 5,3 Millionen Euro auf 20,7
Millionen Euro gestarkt. Die Aufwand-Er-
tragsrelation sank von 73,4 Prozent auf
62,5 Prozent, die Eigenkapitalrendite vor
Steuern verbesserte sich von 9,0 Prozent
auf 14,3 Prozent. Das Kreditgeschdft stieg
auf 2,95 (2007: 2,58) Milliarden Euro,
dem steht ein Einlagevolumen von 2,81
(2,37) Milliarden Euro gegenuber.

Hatten viele zu Beginn von Hombergs
Amtszeit als Vorstandsvorsitzender ange-
sichts der strukturellen Probleme der Bank
erwartet, es gehe vor allem darum, das
Institut geordnet in eine Fusion mit einer
der anderen Rhein-Main-Sparkassen zu
fuhren, freut man sich heute Uber die Ei-
genstdndigkeit. Nach dem Zusammen-
schluss der damaligen Kreissparkasse des
Hochtaunus-Kreises mit ihnrem Pendant im
Main-Taunus-Kreis ist eine weifere Besei-
figung der Gemengelagen, die noch 2008
von der Regierung vehement gefordert
wurde, Idngst kein Thema mehr. ,Es hat
sich bewdhrt, selbststdndig zu bleiben,
auch wenn es nicht immer einfach war.
Die beiden Landkreise und Landrdfe haben
den Wunsch und die Erwartung, dass das
auch kiinftig so bleibt”, so der Landrat des
Hochtaunus-Kreises, Ulrich Krebs.  P.O.
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Diesen Wunsch und diese Erwartung zu
erfillen wird fur Hombergs Nachfolger
Oliver Klink keine groBe Herausforderung
sein. Schwieriger wird es dagegen sicher-
lich, den beeindruckenden Track record
forfzusetzen.

Zum einen werden gerne viele gute Dinge
in die Abschlussbilanz des Vorgdngers
gepackt, manch eher verwdssernde Fak-
toren dagegen in die Zukunft verlagert.
Vielleicht war das bei der Taunus-Sparkas-
se ein klein wenig auch so. Zum anderen
werden die Rahmenbedingungen nichf
einfacher. Das niedrige Zinsniveau drickt
auf die Margen, die regulatorischen Anfor-
derungen belasten durch zusdfzliche Kos-
ten. Zum anderen ist das Niveau der
Taunus-Sparkasse inzwischen hoch, was
weitere Steigerungen erschwert.

Ubertriebenen Erwartungen baut Homberg
denn auch gleich vor: ,Das Rekordjahr
2011 war sicherlich ein Ausnahmejahr.
Ein solcher Rekord ist kein Selbstldufer
und wird sich aller Voraussicht nach kurz-
bis mittelfristig nicht wiederholen lassen.”
Doch Oliver Klink wird sicherlich eigene
Schwerpunkie setzen kénnen und wollen.
Und die Perspektive, 2012 wieder die Zah-
len von 2010 zu erreichen, sind nicht die
schlechtesten Startbedingungen — immer-
hin war dies das vorlezte Rekordjahr,
Ubertroffen nur vom Abschiedsjahr Hom-
bergs. P.O.

Bank und Technik

Lola und Nina bitfen
um’s Gesprdch

Zu den herausragenden Eigenschaften der
aktuellen i-Phone-Generation gehort si-
cherlich die Sprachsteuerung Siri. Diese
Software dient der Erkennung und Verar-
beitung von naturlich gesprochener Spra-
che. Indem Siri auf Fragen des Nutzers
passende Antworten liefert oder Komman-
dos ausfihrt, die sonst eine manuelle Ein-
gabe erfordern, kann das Programm als
personlicher Assistent agieren.
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Offenbar ist Apple mit seinem Sprachassis-
tenfen ein groBer Wurf geglickt, denn
Google hat seine Such-App fur i-Phones
und i-Pads erst jingst um eine Sprachein-
gabefunktion erweitert. Sprachausgabe und
semantische Suche auBerhalb des engli-
schen Sprachraumes sollen folgen. Aber
auch andere Anbieter von Smartphone-
Programmen haben sich der Sprachassis-
fenz in Smarfphones angenommen und
stellen sukzessive erste Losungen vor.
Ende Juni dieses Jahres prdsentierte bei-
spielsweise die US-amerikanische Bank
BBVA Compass ihre virtuelle Assistentin
Lola, die von den gleichen Wissenschaft-
lern am SRI Institute entwickelt wurde, die
auch Apples Siri zum Leben erweckt hatten.
Bei Lola handelt es sich bislang um eine
virtuelle Bankangestellte, die flr den Kun-
den im Online-Banking auf Zuruf Aufgaben
Ubernimmt. Sie kann beispielsweise bereits
Uberweisungen ausfiihren oder Umsditze
durchsuchen. Der Ableger der spanischen
GroBbank Banco Bilbao Vizcaya Argentaria
will die Sprachassistenz zundchst bei An-
gestellten und deren Familien festen und
spdter als virtuelle Beraterin auf ihre Kun-
den loslassen.

Einen Schritt weiter als Lola geht der US-
amerikanische Finanzdienstleister United
Services Automobile Association (USAA)
mit seiner Assistentin furs Smartphone.
Nina soll per Sprache nicht nur Bankge-
schdfte erledigen, sondern auch andere
Dienste erbringen, beispielsweise die Bu-
chung von Fligen Ubernehmen. Akfuell
befindet sich die App noch in einer Test-
phase und soll Anfang 2013 verdffentlicht
werden.

Ob die intelligenten Assistenfen nun in ei-
ne Smartphone-App oder ins Onlineban-
king infegriert sind, ist sicherlich Ge-
schmackssache. Auffdllig ist jedoch, dass
sprachgesteuerte Dienste @ la Siri derzeit
offenbar sehr stark im Kommen sind. In
Kombination mit einem intelligenfen
Selbstberatungsprogramm  versprechen
diese virtuellen Bankberater allerdings eine
revolutiondre Zukunft. Angesichts der im-
mer groBeren regulatorischen und doku-

menfarischen Anforderungen bei Bera-
tungsprozessen handelt es sich freilich um
eine Entwicklung, die Banken und Spar-
kassen aufmerksam verfolgen sollten.
Uber die Akzeptanz werden jedoch letztlich
Sicherheitsaspekte entscheiden. KD

Privatkundengeschdft

Adele Spitzeder
|dsst graBen

Wenn es noch eines Beweises bedurft hit-
te, dass es einem betfrdchtlichen Teil der
Bevolkerung hierzulande an Basis-Finanz-
wissen fehlt, dann ist es der Fall der Ac-
cudomus KG, Ravensburg. Sie hatte unter
dem Namen ,Schlaubdr Anlage” Einlagen
mit einer Laufzeit von zwolf beziehungs-
weise 15 Monaten und einer Zinszusage
von 100 Prozent versprochen — und dafUr
offenbar tatsdchlich Kunden gefunden, die
keinen Zweifel an der Seriositdt eines sol-
chen Angebots hatten, bis die BaFin dem
Ende Juli einen Riegel vorschob.

Auch im Informationszeitalter sind wir also
offenbar noch nicht sehr viel weiter als vor
140 Jahren, als Adele Spitzeder mit ihrer
allein auf einem Schneeballsystem basie-
renden Spitzederschen Privatbank rund
31 000 Anleger um ihr Geld brachte, die
sich von zehn Prozent Zinsen pro Monat
locken lieBen. Was damals im Hinblick
auf die Unerfahrenheit vieler Blrger im
Blick auf Bankgeschdffe vielleicht noch
verst@ndlich war, muss heute mit den un-
gleich besseren Vergleichsmoglichkeiten
durchaus bedenklich stimmen.

Anders als damals kann es heute aber
nicht reines Unwissen sein, das Anleger auf
Angebote wie das nun untersagfe von
Accudomus hereinfallen 1dsst. Bei einer
gebotenen Verzinsung von 100 Prozent
greift wahrscheinlich der Grundsatz ,Gier
frisst Hirn”, der letztlich auch so manchen
Kaupthing-Kunden geleitet haben durfte.
Und diese Grundhaltung l@sst sich vermut-
lich mit noch so viel Aufklérung nicht aus-
merzen. Red.
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