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Wertpapiergeschdft
Vertane Chancen?

Banken und Sparkassen zeigen nur wenig
Engagement, um ihre Kunden flr Wertpa-
piere zu inferessieren. Zu diesem Ergebnis
kommt die IM-Privatkundenstudie 2018
von Investors Marketing, fur die rund 2000
Privatkunden befragt wurden. Demnach
wurden 47 Prozent der Befragfen ohne
Wertpapiere und 25 Prozent jener Kunden,
die bereits (iber \Wertpapiere verfligen, noch
nie von ihrer Hausbank auf Anlagen bei-
spielsweise in Akfien angesprochen.

Der Wertpapierbesitz bei den Finanzent-
scheidern der privaten Haushalte in
Deutschland ist der Studie zufolge von
22 Prozent im Jahr 2016 auf 24 Prozent
Anfang 2018 angestiegen. 13 Prozent der
Befragfen kénnen sich vorstellen, bei zu-
kunftigen Geldanlagen ein hoheres Risiko
einzugehen, um mehr Rendite zu erzielen,
und vier Prozent planen, in ndchster Zeit
in Wertpapiere zu investieren. Dabei wir-
den sich rund 37 Prozent aller Befragten
zuerst an ihre Hausbank wenden, wenn
es um Wertpapieranlagen geht.

Bei der Einschdtzung von deren Kompe-
tenz gibt es allerdings signifikante Unter-
schiede: Wdhrend von den Wertpapierbe-
sitzern 34 Prozent Uberzeugt sind, ihre
Hausbank koénne sie zu Wertpapieren
kompetent beraten, sind es bei den Be-
fragten ohne Wertpapiere nur 28 Prozent,
was die Studie mit der mangelnden Akfi-
vitdt der Banken bei diesem Thema erklar.
Unterstltzung wdre jedoch dringend erfor-
derlich: Fast jeder Zweite gibt an, sich mit
Wertpapieren zu wenig auszukennen und
keine Zeit zu haben, sich damit zu be-
schdffigen.

Die zunehmende Regulatorik, die eine
Wertpapierberatung flr die breite Masse

an Retailkunden kaum mehr profitabel er-
scheinen Idsst, mag die Zurlckhaltung
vieler Institute in Sachen Wertpapierbera-
tung zwar erkldren. Das dndert aber nichts
daran, dass Banken und Sparkassen da-
mit Ertragspotenzial verschenken und im
ungunstigsten Fall die Kundenbeziehung
schwdchen kénnen. Denn wenn die Kun-
den den Wert der Beratung nicht erleben,
profitieren davon Direktbanken und Robo
Advisor, die mit einfachen Losungen ohne
personliche Beratung und giinstigen Prei-
sen locken, so Thomas Wollmann von
Investors Marketing.

Gerade das wiederum macht ein eigenes
Robo-Advising-Angebot, wie es etwa die
Genossenschaffsorganisafion  aufgebaut
hat, so wichtig: Wird dies in den Online-
Kandlen der Bank richtig implementiert,
werden Kunden moglicherweise sehr viel
héufiger mit dem Thema Wertpapiere kon-
frontiert, als dies die Berafung oder auch
das Outbound-Callcenter je leisten konnte.
Madglicherweise kann somit das Robo-
Advising die akfive Kundenansprache auf
das Thema teilweise ersetzen und zumin-
dest die Wahrnehmung des Angebots im
Wertpapiergeschdft erndhen. In der Ge-
samtkalkulation der Banken kann dies
unter Umsttinden glnstiger sein als eine
intensivere akfive Ansprache auf die Wert-
papierberatung. Die Moglichkeit, auch
personliche Beratung in Anspruch zu neh-
men, sollte gleichwohl immer prominent
kommuniziert werden. Red.

Sicherheit

Skimming weiter
auf dem Vormarsch

Wissenschaftler der University of Florida
haben ein Gerdt entwickelf, das Skim-
ming-Hardware an Geldautomaten zuver-
IGssig aufspuren soll. Der ,Skim Reaper”,

der nicht groBer als eine Scheckkarte ist
und einfach in den Slot von Geldaufoma-
ten oder Zapfsdulen gesfeckt wird, soll
sofort erkennen, ob es Anzeichen flr einen
Betrugsversuch gibt. Das New York Police
Department hat seit Februar dieses Jahres
erste Testgerdte im Einsatz.

Auf den ersten Blick scheint diese Meldung
fur deutsche Kreditinstitute weit weniger
relevant als fir US-amerikanische, hat
doch das Skimming, also das Auslesen
von Kartendaten aus dem Magnetstreifen,
um damit Kartendubletten zu erstellen und
Konten abzurdumen, seit der Chipmigra-
tion deutlich an Bedeutung verloren. Von
2010 bis 2015 waren die Skimmingfdlle
in Deutschland rdckldufig.

Der Blick in das ,Bundeslagebild 2017
Angriffe auf Geldautomaten”, das vom BKA
Ende April ver6ffentlicht wurde, zeigt je-
doch, dass sich mdglicherweise wieder
ein Trend zu ansteigenden Fallzahlen ab-
zeichnet. Bereits 2016 hatte das BKA nichf
nur einen Wiederanstieg der Fallzahlen,
sondern sogar nahezu eine Verdopplung
von 190 Fdllen gegenuber 2015 (dem
bisherigen Tiefststand) auf 369 Fdlle ver-
zeichnet. Und das war offenbar kein Aus-
reiBer, denn auch 2017 haben die Skim-
mingangriffe auf Geldaufomaten wieder
zugenommen — um 35 Prozent auf 499
Fdlle. Bedingt durch Mehrfachangriffe auf
einzelne Aufomaten waren insgesamt 223
Geldautomaten betroffen, auch dies ein
Anstieg um 40 Prozent.

Diese Werte sind noch weit vom bisheri-
gen Hochststand im Jahr 2010 mit 3 183
Fdllen und einer Schadensumme von rund
55 Millionen Euro flr deutsche Kredit-
institute entfernt. Dennoch liegen die Fall-
zahlen 2017 bereits wieder Uber dem
Niveau von 2013. Und der von Euro Kar-
tensysfeme ausgewiesene Schaden durch
Skimmingftlle zum Nachteil deutscher
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Kreditinstitute belduft sich fur 2017 auf
etwa 2,2 Millionen Euro, was im Vergleich
zum Vorjahr einer Steigerung um 15 Pro-
zent entspricht.

Skimming-Schwerpunkt ist Berlin mit 287
und damit 57,5 Prozent aller Fdlle, mit gro-
Bem Abstand gefolgt von Nordrhein-West-
falen (70 Fdlle) und Hamburg (53 Fdlle).
An solchen Brennpunkten mag es sich
durchaus lohnen, den Einsafz neuer An-
ti-Skimming-Technologien zu prfen. Red.

Mobile Banking
Yomo vor dem Aus?

Eigentlich sollte das Smartphone-basierte
Girokonto Yomo aus der S-Finanzgruppe
dem Geschdftsmodell von N26 Konkur-
renz machen. Daraus wird aber nun wonhl
nichts, nachdem nicht nur die Haspag,
sondern seit Anfang Mai auch die Spar-
kasse Bremen von Bord gegangen sind.

Uber die Griinde ist nicht viel bekannt.
Wahrend die Haspa den Rickzug mit einer
IT-Umstellung begriindet hat, scheint das
Konzept in Bremen nicht recht in die der-
zeitige Preisstrafegie zu passen. Denn das
mobile Konto ist fUr die junge Zielgruppe
vermutlich nur dann aftraktiv, wenn es ge-
buhrenfrei angeboten wird. Ein kostenlos-
ses Girokonto bietet die Sparkasse aber
nur flr Kunden unter 18 beziehungsweise
fur Auszubildende und Studenten an. Ein
kostenloses Online-Konto fiir alle gibt es
dagegen nicht. Moglich also, dass von
Yomo eine Kannibalisierung der entgelt-
pflichtigen Konten beflrchtet wird.

Die Sparkasse Bremen scheint damit auch
nicht allein zu stehen. SchlieBlich scheint
das Inferesse anderer Institute, eine ent-
sprechende Lizenz zu erwerben, auch
nicht gerade uberwdltigend zu sein, so-
dass jetzt schon von einem Aus flr Yomo
gemunkelt wird.

Sollte es dazu kommen, wdre das einer-
seits zu bedauern. Denn natdrlich ist es
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fr die Sparkassen wichtig, bei Produkten
und Kandlen fur die jungen Kunden aftrak-
tiv zu Dbleiben. Die Fortentwicklung der
Sparkassen-App und von Kwitt hat jedoch
ein Produkt wie Yomo im Grunde UberflUs-
sig gemacht — einmal abgesehen vom
Pricing. Eine Sparkasse, die kein Gratis-
konto anbiefen will, die brauchf Yomo
tatsdcehlich nicht. Red.

Multibanking
Die Jugend ist offen

Multibanking ist eines der Zauberworte,
das vor allem im Kontext mit der PSD2 viel
beschworen wird. Banken mussten sich
mit entsprechenden Angeboten beeilen,
heiBt es immer wieder, sonst gefdhrden
sie die Beziehung zu ihren Kunden.

In der Kundenperspektive sieht das offen-
bar ein wenig anders aus. Darauf deutet
zumindest eine GfK-Studie im Auffrag von
Euro Kartensysteme hin. 71 Prozent der
insgesamt 1207 Befragten zwischen 16
und 69 Jahren gaben hier zu Protokoll,
Multibanking-Plattfformen, Uber die sie
alle ihre Konten, Karten, Depots oder
Kredite verwalten kénnen, nicht nutzen
zu wollen. Weitere 19 Prozent bezeichnen
ein derartiges Angebot als ,fiir mich nicht
so wichtig”. Und nur jeder Zehnte nutzt
bereits eine Multibanking-Plafiform (3
Prozent) oder kann sich das zumindest
vorstellen (7 Prozent). Auf die viel be-
schworene ,Gefahr im Verzug” flr die
Banken deutet das eher nicht hin.

Dies gilt umso mehr beim Blick auf die
Angaben, von welchen Anbietern Bank-
kunden eine solche Anwendung nutzen
wrden. Einmal mehr haben hier Banken
und Sparkassen die Nase vorn. 54 Pro-
zent kénnen sich die Nufzung eines von
einem Kreditinstituf kommenden Multi-
banking-Angebots gut oder sehr gut vor-
stellen, Kreditkarfenfirmen folgen mit 30
Prozent, fir Smartphonehersteller oder
Interneffirmen geben das nur 11 bezie-
hungsweise 10 Prozent der Befragfen an.

Nach Fintechs wurde an dieser Stelle al-
lerdings nicht gefragt.

Uberdurchschnittlich hoch ist die Zustim-
mung zum Multibanking von der Bank
oder Sparkasse gerade bei den jungen
Kunden zwischen 16 und 29 mit 73 Pro-
zent. Diese Zahl wiederum kann als Indiz
daflr gewertet werden, dass zwar keine
Panikmache angesagt ist, dass aber
durchaus Handlungsbedarf besteht. Denn
bei aller Bereitschaft, ein enfsprechendes
Angebot von der eigenen Bank zu nutzen,
steht doch zu vermuten, dass die Loyalitaf
zur Hausbank begrenzt ist, wenn deren
Angebot mit dem Wettbewerb nicht mit-

halt. Red.
Zielgruppen
Neuer Beratungsbedarf

durch Schenkungen

Nach der Erbschaftswelle kommt nun die
Schenkungswelle. Das geht aus einer
Yougov-Studie im Auftrag der Quirin Pri-
vatbank hervor. Représentativ wurden da-
fur im Mdrz 2018 in allen 16 Bundeslan-
dern Personen ab 18 Jahren in insgesamt
7339 Online-Interviews zum Thema
Schenkungen und Erbschaften befragt
(Studienergebnisse im Research-Bereich
unfer kreditwesen.de).

Geschenke als vorgezogenes Erbe werden
demnach in Deutschland immer beliebter.
Schon mehr als jede funfte Schenkung in
Hoéhe von mindestens 1000 Euro wurde
bislang ausdrticklich als vorweggenom-
mene Erbschaft vergeben. In Baden-Wrtt-
emberg und Thiringen waren es sogar guf
30 Prozent.

Insgesamt geben dabei 43 Prozent der
Befragfen an, schon mindestens einmal
ein Geschenk im Wert ab 1 000 Euro er-
halten zu haben. Am hdufigsten ging es
dabei um Bargeld oder Uberweisungen
(60 Prozent). Fast jedes sechste Ge-
schenk enthielt aber auch schon Immobi-
lien (15 Prozent).

Insgesamt hatfte mehr als jede vierte
Schenkung in Deutschland (27 Prozent)
bereifs einen Umfang von mehr als 10000
Euro, in Bayern sogar jede dritte. Und die
Hdaufigkeit sowie die Umféinge von Schen-
kungen konnen kinftig weiter bundesweit
stark zunehmen. Denn 59 Prozent der
Befragten denken grundsdtzlich daran,
selbst gréBere Geschenke ab 1 000 Euro
zu vergeben. Dieser Anteil ist in allen Bun-
desldndern etwa gleich hoch, wobei Mén-
ner sich etwas spendabler zeigen als
Frauen (61 zu 57 Prozent).

Bei den Umfangen gibt es aber deutliche
Unterschiede. In Bayern geht es schon bei
jeder vierfen Kkunftigen Schenkung um
mindestens 100000 Euro. In Berlin und
Thiringen ist das nur in jedem zehnten
Fall so. Bundesweit kann eine sechsstel-
lige Schenkung in jedem sechsfen Fall
anstehen (17 Prozenf). Zum Vergleich:
Unfer bisherigen Geschenken wurde diese
GroBenordnung in Deutschland nur in
sechs Prozent aller Fdlle erreicht.

Als wesentlichen Grund dafir, dass die
Wahrscheinlichkeit von Geschenken im
Wert sechsstelliger Euro-Betrdge kunftig
auf fast das Dreifache steigen kann, macht
die Quirin Bank Immobilien aus. Immerhin
40 Prozent der Probanden koénnen sich
vorstellen, in Zukunft Immobilien zu ver-
schenken. In Bayern und Rheinland-Pfalz
konnte Grundbesitz der Studie zufolge
kunftig sogar schon in jeder zweiten
Schenkung enthalten sein.

Wachsender Beliebtheit bei der Wahl der
Geschenke erfreuen sich auch Aktien und
Fondsanfeile. Bisher enthielten zwar nur
sechs Prozent der Schenkungen im Wert
von Uber 1000 Euro Wertpapiere. Aller-
dings konnen sich 20 Prozent der Be-
fragten vorstellen, kunftig Aktien oder
Fondsanteile zu verschenken. Damit liegen
Wertpapiere gleichauf mit Schmuck und
Diamantfen.

Ein wichfiges Motiv flr die Tendenz zur

Schenkung scheint die Steuervemeidung
zu sein. Zwar gehen nur vier Prozent der
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Befragten davon aus, dass dies bei gro-
Beren Geschenken, die sie bisher erhalten
haben, als Motiv eine Rolle gespielt hat.
Allerdings sfimmen 27 Prozent der Aussa-
ge zu, dass sich mit Schenkungen im
Vergleich zur Erbschaft Steuern sparen
lassen. 39 Prozent der Befragten kennen
die Steuerpflicht bei Schenkungen nicht
und stolze 68 Prozent gehen davon aus,
dass sie von kaum jemandem beachtet
wird. Niedriger fallt diese Quote nur bei
jungen Probanden zwischen 18 und 24
Jahren (57 Prozent) sowie bei Frauen (63
Prozent) aus.

Was heiBen diese Erkenntnisse nun fur
Kreditinstitute? Zum einen konnte die
Tendenz, eher zu Lebzeiten zu schenken
als zu vererben, es Banken und Sparkas-
sen schwerer machen, Beratungsbedarf
zu erkennen. Das gilt vor allem dann,
wenn Geldbeirtige verschenkt werden,
eventuell sogar mehrmals in kleineren
Dimensionen. Wdhrend eine groBere Erb-
schaft hdufig nach einer Strafegie ver-
langt, was mit dem Geld geschehen soll,
werden Betréige um die 1000 Euro gera-
de im derzeitigen Zinsumfeld ohnehin
vermutlich hdufig eher ausgegeben statt
angelegt.

Dennoch sieht Karl Matthdus Schmidt,
Vorstandsvorsitzender der Quirin Privat-
bank, auch neue Moglichkeiten fur die
Anlageberatung entstehen — vor allem mit
Blick auf die wachsende Bedeutung von
Wertpapieren, die verschenkt werden.
Denn bislang besaBen die Uber 50-Jdh-
rigen in Deutschland deutlich hdufiger
Aktien und Fonds als jingere Erwachse-
ne. Im Zuge der Schenkungs- und Erb-
schaftswelle kann sich das Verhdltnis
zugunsten der Jingeren verdndern. Und
wer unerwartet, ohne sich ndher mit dem
Thema befasst zu haben, in den Besitz
von Wertpapieren gelangt, der konnte
einen besonderen Beratungsbedarf mit
Blick auf die richfige Anlagestrategie
haben.

Beratungsbedarf entstehen kann aber auch
mit Blick auf die Steuerfrage. Die ver-

bank und markt Heft 6 ™ Juni 2018

Blickpunkte

Dieser Atrtikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fiir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieBlich zur eigenen Verwendung.

Fritz Knapp Verlag GmbH



Blickpunkte

gleichsweise groBe Unsicherheit bei der
steuerlichen Behandlung von Schen-
kungen, wie sie in den Studienergebnissen
zutage tritt, gibt Banken und Sparkassen
Gelegenheit, sich hier mit ihrer Beratungs-
kompetenz zu positionieren — und zwar
gleichermaBen bei den Beschenkien wie
auch bei den Schenkenden, die sich viel-
leicht die Frage stellen, ob Schenken fur
die Empfdnger steuerlich gunstiger ist als
Erben und wie die Schenkung zu gestalten
ist, um von Steuervorteilen wie den neuen
Freibetfréigen alle zehn Jahre profitieren zu

konnen. Red.
Sparkassen
Digital und stationdr
gefordert

,Das Geschdftsmodell der Sparkassen ist
zukunftsfahig, wenn es uns gelingt, sowohl
personlich als auch digital Spitzenleistun-
gen zu erbringen.” Mit dieser Vorgabe hat
Gulnter Hogner die Latfe ziemlich hoch ge-
legt. Denn als digitaler Vorreiter hat man
die Offentliche-rechtliche Bankengruppe
bislang noch nicht so wirklich wahrgenom-
men, frotz der Sparkassen-App, die nach
eigenen Aussagen von S-Verantwortlichen
die beliebteste Banken-App ist, was bei
einem Markfanteil von nahezu 50 Prozent
im Privatkundengeschdft aber nicht wirklich
Uberraschen kann.

In einem hat der Vorstandsvorsitzende der
Naspa aus Wiesbaden aber sicherlich
recht: Seine Institutsgruppe muss einen
nicht ganz einfachen Spagat bewdltigen:
Wahrend Kunden bei einer ING-Diba bei-
spielsweise mit perfekt funkfionierenden
Systemen, schnellen Zusagen und Ent-
scheidungen mehr als zufrieden sind und
sich auch Uber Idstige Werbebriefe nicht
aufregen, wirde niemals einer erwarten,
dass die orangenen Holldnder auch phy-
sisch bei Problemlagen vor Ort zu Hilfe
eilen.

Genau das wird aber von den Sparkassen
verlangt. Sie sollen bitte schon weiterhin

10

Uberall in der Republik in jedem Dorf mit
einer Filiale vertreten sein und gleichzeitig
ein vollumfangliches digitales Banking an-
bieten. Kann das dauerhaft funktionieren?

Es muss wohl, denn die Umerziehung der
Kunden, gerade bei der Klientel der Spar-
kassen von ganz jung bis ganz alt, ist
nicht leicht und dauert vor allem lange
Zeit. Die Naspa jedenfalls erreicht ihre
Kunden immer seltener Uber die Filiale.
Im abgelaufenen Geschdftsjahr ist ihre
Webseite 20,4 Millionen Mal aufgerufen
worden, 21 Prozent éfter als noch 2016,
die Zahl der registrierfen Online-Ban-
king-Nufzer stieg binnen Jahresfrist um
rund neun Prozent auf 173 000. Gemes-
sen an der Zahl der Privat- und Firmen-
konten von rund 350000 klingt das recht
ordentlich.

Die Naspa-Inferneffiliale ist ebenfalls seit
2017 online und ermoglicht einfache
Bankdienstleistungen wie Kontoerdffnung,
Wechsel der Kontomodelle oder Kredit-
kartenbestellungen direkt von tiberall tber
mobile Endgerdte oder PCs.

Es ist also kein Wunder wenn der Vor-
standsvorsitzender der Naspa, immerhin
eine der zehn groBfen Sparkassen
Deutschlands, Uber das Filialnetz nach-
denken muss. Allein flr Investitionen
und Renovierungen der akiuell noch 109
Finanz- und Servicecenter, der 15 Pri-
vate-Banking-Center, der drei Firmen-
kunden-Center, der sieben Finanzie-
rungs-Center und der 33 SB-Center
mussen jedes Jahr zwischen vier und finf
Millionen Euro aufgewendet werden. Wer-
den die Niederlassungen an dem einen
oder anderen Standort von den Menschen
nicht mehr in auskdbmmlichem MaRBe an-
genommen, mussen diese geschlossen
werden, allen politischen Widerstdnden
zum Trotz.

Die Kunden haben es selbst in der Hand,
mit ihren Filialbesuchen die Zukunftsfahig-
keit eines Standortes zu sichern. Aber es
ist dhnlich wie im Handel, wo alles online
oder in den groBen Malls gekauft wird und

man sich dann beschwert, dass es keinen
Lebensmittelladen, keinen Metzger und
keinen Bdcker mehr im Dorf gibt. Filialen
sind auch eine Kosfen-Nutzen-Rechnung,
SchlieBungen, wie von Hogner angekin-
digt, missen vollzogen werden.

2017 stent fur die Naspa ein leicht ge-
stiegener Jahreslberschuss von 52,3
Millionen Euro zu Buche. Dieser resultiert
aber hauptséchlich aus einem spurbar
gesunkenen Bewerfungsergebnis (23,2
nach 39,1 Millionen Euro) sowie der vor
einigen Jahren erfolgfen Auslagerung der
Pensionsverpflichfungen, ohne die ,das
Ergebnis spurbar schlechter ausgefallen
wdre”, wie Hogner sagte. Der ZinsUber-
schuss ist erwartungsgemdB um sechs
Millionen auf 240 Millionen gesunken,
die Provisionen konnten leicht gesteigert
und die Aufwendungen um rund sieben
Millionen Euro auf 193 Millionen Euro

gesenkt werden. P.O.
Volksbanken
Vereint mit dezentraler
Lenkung

Die Bundelung der Krdfte im Rhein-Main-
Gebiet geht weiter: Mit der Vereinigte Volks-
bank Maingau und der Volksbank Gries-
heim Ubernimmt die Frankfurter Volksbank
die Institute Nummer 19 und 20 seit
1997. Die Vereinigte Volksbank Maingau
bringt es sogar auf 25 Fusionen seit ihrer
Grindung im Jahr 1865. Wdhrend die
Volksbank Griesheim als ein kleines Insti-
tut angesichts der immer nur zunehmen-
den Herausforderungen die eigenen Zu-
kunft infrage gestellt sieht, Uberrascht der
Zusammenschluss mit den Maingauern
auf den ersfen Blick ein wenig, ist das
Haus doch sowohl wirfschaftlich gesund
als auch in einer GréBenordnung, die
durchaus eigenen Uberlebenschancen zu-
lieBe. Allein Maingau Idsst Frankfurt um
rund ein Viertel wachsen.

Aber auch hier gilt, dass man angesichts
der Regulierung, Digitalisierung und nied-
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rigen Zinsen gemeinsam mehr Chancen
im Weftbewerb sieht, als jeder flr sich
alleine ausschopfen konnte. Dabei geht
es nicht in erster Linie um schiere
GroBe, wie von den Beteiligten betont
wurde, sondern um Synergien, um
Soliditdf und um Zukunft.

Mit rund 260000 Mitgliedern entsteht die
mitgliederstdrkste ~ Volksbank  ganz
Deutschlands. Die Kunden konnen auf
110 Geschdftsstellen und 60 SB-Center
zugreifen.

Die Bilanzsumme der Bank belduft sich
nach vollzogenen Zusammenschluss, der
rickwirkend zum 1. Januar erfolgen soll,
auf rund 11,6 Milliarden Euro, die
Kundeneinlagen liegen bei 9,4 Milliarden
Euro und das Kundenkreditvolumen bei
6,3 Milliarden Euro. Mit einer harten
Kernkapitalquote von 19,7 Prozent stellt
die Erfullung der aufsichtlichen Anforde-
rungen zumindest an dieser Stelle kein
Problem dar.

Und dabei ist Eva Wunsch-Weber, die
Vorstandsvorsitzende der  vereinigten
Bank bleiben wird, eines ganz wichtig:
,Maingau bleibt Maingau und Griesheim
bleibt Griesheim.” Soll heiBen, die Ins-
titute behalten in ihren Regionen ihren
Markenaufiritt, gemdB dem bei den
Fusionen der Vergangenheit so erfolgreich
praktizierten Prinzip der dezentralen
Lenkung spielen die Initiafive und der
Gestaltungswille der Mannschaften vor
Ort weiterhin eine wichtige Rolle flr den
Erfolg.

Rund 1000 Mitarbeiter kimmern sich
kinftig um die Kunden, unferstifzt von
einem zentralen und effizienten Back-
office. Insgesamt rechnet Wunsch-\Weber
mit Synergieeffekten im mittleren zweistel-
ligen Millionenbereich, obwohl die Mitar-
beiter der Vereinigten Volksbank Maingau
eine Arbeitsplatzgarantie fur finf Jahre
erhielfen.

So sehr der Zusammenschluss auch Sinn
machen mag, es ist schon ein bisschen

bank und markt Heft 6 ™ Juni 2018

befremdlich, wenn gesunde und in ihrer
Region erfolgreiche Banken den Zusam-
menschluss suchen mussen, da sie mit
den von der Geldpolitik und der Banken-
aufsicht gestellfen Rahmenbedingungen
nicht mehr zurecht kommen konnen. An
die immer wieder versprochenen Entlas-
tungen durch die Aufsicht glaubt von den
drei beteiligten Banken Ubrigens keiner
mehr. Also hilft nur wachsen. P.O.

Sicherheit

Pepper ist gehackt

Der untfer anderem in Hotels und auf Flug-
hdfen verbreitete humanoide Roboter
,Pepper” des Herstellers Softbank Ro-
bofics ist erschreckend leicht zu hacken.
Das haben skandinavische Forscher Ende
Mai mitgefeilt.

Zu den gravierenden Sicherheifsmdngeln,
die Alberto Giaretta von der Orebro Uni-
versity sowie Michele de Donno und Ni-
cola Dragoni von der Technischen Uni-
versitt Danemark ausgemacht haben,
gehort zum Beispiel ein einfaches
Web-Interface fur administrative Aufga-
ben. Der Zugriff erfolgt dabei per ungesi-
cherter HTTP- staft verschltsselter HTT-
PS-Verbindung, sodass Angreifer leicht
Informationen wie Standardnutzer-Zu-
gangsdaten stehlen kdnnen.

Zudem nuizt Pepper ein Standardpasswort
fur Root-Rechte, das nur relativ schwer zu
dndern ist. In vielen Fdllen kdnnte ein An-
greifer nach einem Login als normaler
User also ganz leicht volle Zugriffsrechte
auf den Roboter erlangen. Auch ein Bru-
te-Force-Angriff funktioniert.

Fir die Payment-Branche ist diese Mel-
dung zum einen deswegen inferessant,
weil der niedliche Roboter von Kartenor-
ganisationen gern als Paradebeispiel flir
neue Payment-Szenarien genutzt wurde,
die sich in der digitalen Welt entwickeln
konnten und wohl auch werden. Master-
card etwa demonstrierte gemeinsam mit

Blickpunkte

der Restaurantkette Pizza Hut, wie Kunden
beim Roboter bestellen und auch gleich
bezahlen kdnnen.

Es geht aber um weit mehr: Denn die
Anfdlligkeit des nicht nur bei den Karten-
organisationen so beliebten Robofers ist
ein Indiz dafdr, wie schlecht gesichert
viele Gerdte im Infernet der Dinge sind.
Dass die Defizite von ,Pepper” den
Forschern zufolge relativ leicht zu behe-
ben sein durften, ist dabei nur ein schwa-
cher Trost.

Hier nachzubessern, hieBe lediglich ein
Loch von vielen zu stopfen. Denn man
muss wohl davon ausgehen, dass sich
die Hacker in dem MaRe, in dem das In-
ternet der Dinge RealitGt wird, verstdrkt
auf die Moglichkeiten konzentrieren wer-
den, die die neuen Anwendungen fur die
kriminelle Szene mit sich bringen. Die
2-Faktor-Authentifizierung, wie sie die
PSD2 vorschreibt, ist vor diesem Hinter-
grund nur zu berechtigt.

Es geht aber nicht nur um Kihlschrénke
oder Fahrzeuge, die selbststdndig Leis-
tungen buchen und bezahlen kénnen.
Unsicher ist in der schonen neuen \Welt
auch noch manches andere. Dass Ban-
ken und Sparkassen beim ,Voice Ban-
king” bislang noch sehr zurlckhaltend
sind und im Grunde nicht mehr als harm-
lose Abfragen ermoglichen, aber keine
Transaktionen, ist deshalb als absolut
richtig zu bewerten.

Natlrlich wdre es bequem, allein per
Sprachbefehl eine Uberweisung oder eine
Wertpapiertransaktion zu veranlassen. Die
Sicherheit bliebe dann aber wohl auf der
Strecke — selbst wenn die Spracherken-
nung zuverl@ssig funktioniert. Das Bei-
spiel der US-amerikanischen Familie,
deren Unterhaltung von einem smarten
Lautsprecher aufgezeichnet und verbreitet
wurde, zeigt, dass auch hier Missver-
stdndnisse mehr als Fiktion sind und
deutsche Verbraucher aus gutem Grund
eher skeptisch sind, was vernetzte Gercite
angent. Red.
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