BLICKPUNKTE

Fit fOr die Zukunft

Als bank und markt 1972 gegrindet
wurde, gab es in Deutschland noch rund
3500 Banken und Sparkassen. Der Dis-
kontsatz der Deutschen Bundesbank
bewegte sich zwischen 4 und 5 Prozent.
Die Zinsspanne betrug etwa 2 Prozent
im Schnitt. Und die Zahl der Filialen
wuchs und wuchs. Seitdem hat sich die
Zahl der Sparkassen und Kreditgenos-
senschaften mehr als halbiert, die der
GroBbanken sogar gedrittelt. Der Wett-
bewerb ist allerdings keineswegs gerin-
ger geworden. Damals waren es vor
allem die GroBbanken, die mit dem
plotzlichen Vordringen in das Einlagen-
und Kreditgeschaft die Sparkassen und
Volks- und Raiffeisenbanken erschreck-
ten. Heute sind es Fintechs und Bigtechs,
Non- und Nearbanks sowie Verdnde-
rungen wie Digitalisierung und Regulie-
rung, die die Banken umtreiben und fur
viel Bewegung im Markt sorgen. Doch
die deutschen Banken und Sparkassen
haben sich in der Vergangenheit immer
wieder als sehr anpassungs- und wider-
standsfdhig erwiesen und werden dies
auch in Zukunft sein. bank und markt
wird das wie gewohnt kompetent, grad-
linig und verl&sslich begleiten. Nun schick
und modern in einem neuen Layout und
zeitgemal mit neven Rubriken wie den
,Fintech-News" und ,Personalien”.

VERBUNDSTRATEGIE

IT der Spardas bleibt
gespalten

Zumindest fir Beobachter von auBBen
war die Meldung kurz vor Weihnachten
schon erstaunlich: Die Verhandlungen
der Sparda-Gruppe mit der Fiducia &
GAD IT Uber den zukUnftigen Bezug
von IT-Dienstleistungen sind geschei-
tert. , Trotz wesentlicher Zugestdndnisse
und intensiver Gesprache” konnte ,in
wesentlichen Punkten keine Einigung
erzielt werden” heil3t es vom Verband
der Sparda-Banken.

Woran genau es gehapert hat, wurde
nicht veroffentlicht. Im Markt wird Uber
unvereinbare Preisvorstellungen ge-
munkelt. FUr diese Annahme spricht die
Tatsache, dass drei Institute der Grup-
pe, ndmlich die Sparda-Banken Berlin,
Hannover und SUdwest, sich bereits fur

den genossenschaftlichen IT-Dienstleis-
ter entschieden haben. Daran, dass
etwa dessen Leistungsangebot nur
schlecht zu demim Vergleich zu den VR-
Banken viel ,direkteren” Geschaftsmo-
dell der Spardas passt, kann es also
nicht gelegen haben —sonst waren auch
die PSD-Banken, deren Ansatz dem der
ehemaligen Eisenbahnerbanken ver-
gleichbar ist, nicht so zufrieden mit dem
Verbundrechenzentrum.

Woran auch immer es gelegen hat:
Es bleibt nun also dabei, dass die Spar-
da-Banken in Sachen IT in zwei ,Lager”
gespalten sind. Die drei Institute Berlin,
Hannover und Sudwest sind zur Fiducia
GAD migriert. Hamburg folgt als vierte
ihrem Beispiel und will jetzt auf eigene
Faust mit dem genossenschaftlichen
IT-Dienstleister verhandeln. Die Gbri-
gen sieben Institute der Gruppe (Augs-
burg, Baden-Wirttemberg, Hamburg,
Hessen, Minchen, Nirnberg, Ostba-
yern und West) haben sich entschieden,
die Transformation ihres eigenen Re-
chenzentrums, der der Sparda Daten-
verarbeitung (kurz SDV-IT) mit einem
Jleistungsstarken Kooperationspartner”
fortzusetzen und wollen es — nachdem
zwischenzeitlich auch Avalog als Option
genannt worden war — mit Sopra Steria
Banking Software versuchen.

Bereits einen Tag nach der Bekannt-
gabe der ergebnislosen Verhandlungen
mit dem Verbundrechenzentrum wurde
eine entsprechende Absichtserklarung
Uber die kinftige Zusammenarbeit un-
terzeichnet. Man darf gespannt sein, ob
es diesmal zu einer Einigung kommt.

Die Spaltung der Gruppe in Sachen
IT-Strategie verbessert ihre Verhand-
lungsposition gegentber den Dienst-
leistern sicher nicht — umso mehr,
weil auch die Gruppe derer, die bei
der IT auf Verbundkurs sind, mit der
Sparda Sudwest eines der groften
Institute in ihren Reihen haben. Das
schmdlert die ,Masse", die die Ubrigen
sieben (darunter die neue gro3e Spar-
da West) in Verhandlungen in die
Waagschale werfen kénnen. Das gilt
auch fir die Entscheidung der Ham-
burger, es nun individuell bei der
Fiducia zu versuchen.

Der Alleingang erhéht zwar die Chance,
dass es diesmal klappt. Es zeigt aber
auch, dass die Verhandlungsmasse der
Ubrigen eine ,brockelige” ist und wo-
moglich vor Vertragsabschluss noch ein

weiteres Institut dem kUnftigen Dienst-
leister von der Schippe springt. Im
IT-Geschaft zahlen jedoch vor allem
Skaleneffekte. Aufspaltung ist da nicht
hilfreich. Red.

FONDSGESCHAFT

Das alte Dilemma
der Banken

Eine gute Verfassung der Borsen befli-
gelt traditionell das Wertpapier- und
Fondsgeschaft der Banken mit Privat-
kunden. Als wichtiger Vertriebskanal
fir die Asset Manager darf die Kredit-
wirtschaft in diesen Zeiten auf ein be-
sonders erfreuliches Provisionsgeschaft
hoffen —und das ist derzeit unter dem
anhaltenden Druck der Niedrigzinsen
besonders willkommen.

In der Bilanzsaison 2018 beispielsweise
haben nicht nur die Ortsbanken der
Verbinde, sondern auch viele private
Banken enorm von der ginstigen Bor-
senentwicklung im Jahre 2017 profitie-
ren durfen. Einige H&user konnten im
Fruhjahr vergangenen Jahres nicht
zuletzt dank eines spUrbar gestiegenen
Fondsgeschaftes stolz von einer Steige-
rung des ProvisionsiUberschusses be-
richten, der sogar in absoluten GréBen
die EinbuBen im Zinsgeschaft Uber-
kompensiert hat.

In der jetzt anstehenden Bilanzsaison
2019 indes durften solche Szenarien
Seltenheitswert haben. Denn nach
einem verheiBungsvollen Start zu Jah-
resbeginn 2018 haben sich die Bérsen
weltweit abgeschwdcht. Der fur die hie-
sigen Anleger wichtige Signalgeber
Dax hat im vergangenen Jahr ein Minus
von rund 18,3 Prozent hingelegt. Und
auch aufinternationaler Ebene weisen
die Aktienindizes reihenweise ein dickes
Minus aus.

Das alles hat zwangslaufig Auswir-
kungen auf viele mit Aktienfonds be-
stuckte Depots. Die zu Beginn jeden
Jahres von Banken, Asset Managern
und ihren Depotverwaltern ausgesand-
ten Informationen Uber die Wertpapier-
depotsihrer (Privat-)Kunden weisen fir
die Berichtsperiode 2018 anders als in
den Vorjahren eine merklich spUrbar
verminderte  Wertentwicklung aus.
Nicht nur bei direkten Aktienengage-
ments und hohen Anteilen von Aktien-
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fonds durfte diese fur die meisten De-
potinhaber enttduschend ausfallen - bei
vielen negativ.

Mit Blick auf das gerade angelaufene
Jahr geraten die Institute damit in ein
altbekanntes Dilemma. Raten sie ihren
Kunden zu einem Ausstieg aus Fonds-
geschdften oder zu einer Umschichtung
von Aktienfonds, versdumen diese
moglicherweise gute Einstiegs- und/
oder Ertragschancen. Uberlassen sie
die Kunden den Anbietern von Robo-
Advisory-Angeboten, wandert eine ge-
wisse Klientel moglicherweise unwieder-
bringlich ab. Es gibt einfach keine Pa-
tentrezepte fur alle.

Wer bei der Kundenansprache den
angemessenen Weg und Ton findet,
wer im Vertrieb die geeignete Mischung
aus Beratung und Online-Angebot
bietet, wer beim Einsatz von tech-
nischen Maéglichkeiten wie der Kinst-
lichen Intelligenz und dem Vertrauen
auf menschliches GespUr fur Markte
und Kunden den kligsten Ansatz
gewdhlt hat, ist [&ngst noch nicht ab-
schlieBend entschieden und in hohem
MafBe von den jeweiligen Kundengrup-
pen abhdngig.

So gibt es unbestritten ein wachsendes
Segment an technikaffinen Kunden,
denen allein die Ansprache Uber das
Netz genUgt. Dem tragen neue Anbieter
mit reinen Angeboten zur digitalen Ver-
mogensverwaltung Rechnung, aber
auch die Verbundgruppen wollen for
einen wachsenden Teil ihrer Kundschaft
mit moéglichst kostengUnstigen und
wettbewerbsfahigen Losungen mithal-
ten, so beispielsweise die Sparkassen-
organisation mit ihrer digitalen Ver-
mogensverwaltungsldsung Bevestor.

Je unsicherer aber die Markte und je
komfortabler die Betrdge sind, die
Wertpapierkunden einsetzen kénnen,
bleibt allen Erfahrungen nach auch ein
Beratungsbedarf, wie immer dieser ge-
deckt wird. Die etablierte Kreditwirt-
schaft einschlieBlich der Privatbankiers
sieht sich an dieser Stelle mit ihren
Teams im Wertpapiergeschaft traditi-
onell gut positioniert. Aber auch New-
comer haben diesen Bedarf sehr
schnell erkannt.

Der digitale Vermoégensverwalter Sca-
lable Capital etwa bietet seit dem ver-
gangenen Jahr fir Kunden mit groBe-
ren Volumina schon vier Jahre nach
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seiner Grindung bei Bedarf auch per-
sonliche Beratungsmaoglichkeiten. Die
Bedingungen am hiesigen Wertpapier-
und Fondsmarkt sind fir die verschie-
denen Anbieter und ihre Kundenseg-
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mente immer noch sehr unterschiedlich.
Die traditionellen Anbieter sind ebenso
auf der Suche nach dem richtigen Kon-
zept zur Marktbearbeitung wie die
Newcomer. Mo.
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BARGELDVERSORGUNG

Ein willkommener Streik

Eigentlich kénnte die Kreditwirtschaft
der Gewerkschaft fast dankbar sein:
Rechtzeitig zum Jahresbeginn, wenn die
Menschen nach den Feiertagen die Vor-
r&te aufgebraucht haben, hat Verdi die
rund 12000 Beschdaftigten der Geld-
und Wertbranche zum Streik aufgeru-
fen, um ihrer Gehaltsforderung Nach-
druck zu verleihen. Das Medienecho
war erwartungsgemaf enorm - Tenor:
Das Bargeld droht knapp zu werden.

Ob Geldautomaten oder woméglich so-
gar einzelnen Handlern Scheine und
Muinzen durch den Streik tatsachlich
ausgehen, sei einmal dahingestellt.
Wenn es wirklich einmal dazu kommen
sollte, ware das fur Banken und Spar-
kassen aber nahezu ein Glucksfall: Die
Schuld fur den Missstand kénnte man
der Geld- und Wertbranche beziehungs-
weise Verdi zuweisen, gleichzeitig jedoch
auf die bargeldlosen Bezahlmdéglich-
keiten verweisen und so vielleicht auch
bisherige Kartenmuffel zum elektro-
nischen Zahlen per Karte oder Mobilte-
lefon bringen. Auch wenn das 6ffentlich
niemand sagen wirde, hatten die Wert-
dienstleister so gesehen eigentlich gar
nicht lange genug bestreikt werden kon-
nen. SchlieBlich ist es erfahrungsgeman
so, dass derjenige, der einmal den Kom-
fort des bargeldlosen Zahlens verinner-
licht hat, in der Regel in Zukunft zumin-
dest hdufiger auf Bargeld verzichtet.

Zu echtem Bargeldmangel und —in des-
sen Folge — einer massiven Zunahme
des bargeldlosen Bezahlens wird es

Wie oft die Deutschen Geld am
Geldautomaten abheben (in Prozent)
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aber wohl gerade deshalb auch bei
kunftigen Tarifkonflikten nicht kommen.
SchlieBlich muss auch der Gewerk-
schaftsseite bewusst sein, dass man mit
andauernden Streiks in einem den
Deutschen so wichtigen Bereich offent-
liche Kritik — irgendwann auch aus der
Politik — auf sich ziehen, vor allem aber
ein gewagtes Spiel spielen wirde. Blie-
ben n&mlich nur noch Karte und Co. als
Bezahloption Ubrig, dann wirden sich
die Beschaftigten der Geld- und Wert-
dienste auf langere Sicht ein Stick weit
selbst Uberflussig machen. Wer heute
dariber klagt, dass vor allem die Minz-
geldkisten schwer sind, der wirde die-
selben vielleicht bald schmerzlich ver-
missen. Diese Erkenntnis hat vermutlich
auch die Kompromissbereitschaft der
Arbeitgeberseite erhéht und so zu der
relativ raschen Einigung gefUhrt. Red.

VERGLEICHSPORTALE

Verbraucher in die Irre
gefihrt?

Im Idealfall agieren Vergleichsportale als
neutrale Plattform zwischen Anbietern
und Kunden. Verschiedene Geschdfts-
praktiken kénnen jedoch dazu fUhren,
dass diese Neutralitat aufgehoben wird.
Zu diesem Fazit kommt die Sektorunter-
suchung zu Vergleichsportalen, deren
Ergebnisse das Bundeskartellamt im
Dezember verdffentlicht hat. Der Ver-
dacht auf VerbraucherrechtsverstéBe
wurde damit in einigen Punkten erhdrtet.
Haufig fehlt es den Wettbewerbshitern
zufolge an einer Aufklérung der Ver-
braucher darUber, wie die Reihenfolge
der Suchergebnisse und die Empfeh-
lungen der Vergleichsportale zustande
kommen. Dies kann zu Fehleinschat-
zungen der Verbraucher fGhren.

Zu den Vorgehensweisen, die den Ver-
braucher in die Irre fOhren kénnen, z&hlt
die Sektoruntersuchung brancheniber-
greifend die folgenden:

- Haufig haben die von den Anbietern
gezahlten Entgelte oder Provisionen
Einfluss auf die vom Portal voreinge-
stellte Ergebnisdarstellung. Dies erfolgt
je nach Branche Uber eine Vorauswahl
der berUcksichtigten Angebote, Uber die
Positionierung einzelner Angebote vor
dem eigentlichen Ranking oder Uber die
BeriUcksichtigung der Hoéhe der Zah-
lungen der Anbieter im Ranking selbst.

- Vergleichsportale haben in einigen
Branchen eine geringe Marktabde-
ckung und stellen teilweise nur eine Aus-
wahl von weniger als 50 Prozent der im
Markt existierenden Angebote dar.

- Viele Vergleichsportale setzen Hin-
weise auf angeblich begrenzte Verfig-
barkeiten oder vermeintliche Exklusiv-
angebote ein.

— Zahlreiche Portale erstellen keinen
eigensténdigen Vergleich, sondern grei-
fen lediglich auf die Datensatze und/
oder Tarifrechner anderer Portale zu.

All diese Mangel gelten auch, insoweit
die Portale Angebote aus dem Bereich
Finanzdienstleistungen vergleichen. In
ganz besonderem Mal3e gilt dies fir die
geringe Marktabdeckung im Bereich
Versicherungen, unter anderem deshalb,
weil die Huk Coburg sich seit 2017 vom
Portalvertrieb gdnzlich verabschiedet
hat. Dem Untersuchungsbericht zufolge
belaufen sich die Marktanteile jener Ver-
sicherer, die in den untersuchten Sparten
von einigen Portalen als nicht vertreten
angegeben werden, gemessen an den
Bruttobeitragen in der Summe auf 43
Prozent bei Kfz, 38 Prozent bei Hausrat
und 36 Prozent bei der Haftpflichtversi-
cherung. Hinweise darauf, welche Ver-
sicherer oder Tarifgruppen im Vergleich
nicht dargestellt werden, fehlen jedoch
haufig —sicher ein Grund dafir, dass die
Huk inihrer jUngsten Kampagne genau
das thematisiert und dazu auffordert,
sich nicht auf die Informationen der Por-
tale zu beschranken.

AbschlieBend sind die Ergebnisse der
Wettbewerbsbehorde zu der im Ok-
tober 2017 eingeleiteten Sektorunter-
suchung noch nicht. Vielmehr handelt
es sich um ,eine erste rechtliche Einord-
nung”, zu der betroffene Marktteil-
nehmer sowie weitere interessierte
Kreise bis zum 4. Februar 2019 Stellung
nehmen kénnen. Erst nach deren Aus-
wertung will das Bundeskartellamt
einen abschlieBenden Bericht zur
Sektoruntersuchung Vergleichsportale
veroffentlichen.

Dass danach alle Beanstandungen als
gegenstandslos fallengelassen werden,
ist gleichwohl eher unwahrscheinlich.
Das sieht wohl auch das Bundeskartell-
amt so und bemdangelt deshalb, dass die
Behorde zwar das Recht habe, Unter-
suchungen durchzufihren und so Defi-
zite zu identifizieren, dass es ihre jedoch
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an der Befugnis fehlt, etwaige Rechts-
verstéBe auch per behérdlicher Verfi-
gung abzustellen. Die Politik wird des-
halb aufgefordert ,Uber den kinftigen
Umfang mit der Sanktionierung von
in den verbraucherrechtlichen Sektor-
untersuchungen ermittelten (gegebe-
nenfalls unlauteren) Verhaltensweisen
nachzudenken”. Das Thema Portale und
Verbraucherschutz wird somit so schnell
nicht abgehakt werden — und das nicht
nur, die Auseinandersetzung zwischen
dem Bundesverband Deutscher Versi-
cherungskaufleute (BVK) und Check 24
Uber mégliche VerstéBe gegen das Pro-
visionsabgabeverbot weitergeht. Red.

MARKETING

Neue Emotionalitat

Finanzprodukte gelten als eher ,lang-
weilig” und der Durchschnittsverbrau-
cher befasst sich damit nur so viel wie
notig. Daran dirfte sich auch dann
nichts édndern, wenn es durch Open-
Banking-Konzepte gelingen sollte, Fi-
nanzdienstleistungen in Verbindung mit
Mehrwerten starker im taglichen Leben
der Kundschaft zu verankern. Denn
selbst dann durfte der Mehrwert und
nicht die Finanzdienstleistung im Fokus
der Kunden stehen. Doch so weit ist es
einstweilen ohnehin noch nicht. Deutlich
wird dieser Nachteil der Finanzbranche
im Vergleich zu anderen Branchen
allighrlich rund um echte oder vermeint-
liche Festtage, die in der Werbung kraf-
tig inszeniert werden —seien es nun Va-
lentinstag oder Muttertag oder auch
Weihnachten.

Wenn Coca-Cola alljghrlich den Weih-
nachtstruck durch die Werbebldcke
rollen lasst und Spielwarenindustrie und
Handel mit leuchtenden Kinderaugen
zum Fest werben, bleibt die Finanzbran-
che deshalb immer ein Stuck weit auBen
vor. Die ldee des BVI, Kindern zum
Weihnachtsfest einen Fondssparplan zu
verehren, ist zwar nicht verkehrt. Lang-
fristig haben die Beschenkten davon
vermutlich mehr als vom zehnten Ku-
schelbdr, einem neuen Lego-Bausatz
oder Computerspiel oder auch dem
neuen Smartphone. Dem Nachwuchs
wird das aber eher schwer zu vermitteln
sein, das eigene Depot auf dem Gaben-
tisch hat vermutlich das Zeug zum Flop.
Das groBe Weihnachtsgeschaft der
Fondsbranche mit Bezug zum Fest ist
deshalb nur schwer vorstellbar.
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Einen Einstieg in die Welt der klas-
sischen Weihnachtsspots hat 2018
hingegen die Erste Group geschafft, die
zum ersten Mal eine emotionale, Uber-
regionale Weihnachtskampagne ge-
schaltet hat (siehe Etats und Kam-
pagnen). Einen Bezug zum eigenen
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Geschaft hat sich die Bank dabei ver-
nUnftigerweise gespart und sich auf den
Transport der Marke mit einer starken
emotionalen Aufladung beschrankt.
Dieses Konzept kann durchaus aufge-
hen. Der Online-Spot hat sich jedenfalls
viral verbreitet. Red.
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