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Entsprechend richtet der Vorstandsvorsitzende 

den Fokus auf das eigene Haus. Mit dem abge­

laufenen Geschäftsjahr sei man zufrieden. 

Zwar sei man auch nach vier Jahren der strate­

gischen Neuausrichtung noch nicht ganz da, 

wo man hinwolle, aber er gehe optimistisch in 

das laufende Jahr. Denn es gebe keine wirklich 

neuen Trends, stattdessen hätten sich die be­

kannten Themen Digitalisierung, Niedrigzinsen 

und Nachhaltigkeit mit großer Wucht beschleu­

nigt und überlagerten sich zudem noch. Hinzu 

komme der Wandel bei den Kunden der LBBW, 

der vermutlich noch größer sei als in der Banken­

branche. Als Stichwörter nannte Neske Industrie 

4.0, die konjunkturelle Entwicklung, die geopoli­

tische Instabilität durch Protektionismus und 

Handelskonflikte sowie die niedrigen Zinsen, 

die über die erforderlichen Pensionsrückstel­

lungen zu hohen Belastungen führten. 

Das Fazit nach einem spannenden Jahr für die 

LBBW: Man könne sehr zufrieden sein, aber es 

werde nicht einfacher, profitabel zu wachsen in 

diesem Markt. Ob der Vorstandsvorsitzende da 

schon ein klein wenig vorbaut?

Direktbanken

ING bricht mit Gewohnheiten

Es kommen angesichts der Geldpolitik der EZB 

und der regulatorischen Belastungen harte Zei­

ten auf die Banken in Europa zu. Wenn es noch 

eines letzten Beweises dafür bedurft hätte, hat 

diesen nun die ING Deutschland geliefert. Denn 

die Verantwortlichen in der Frankfurter Zentra­

le der Digital- und Direktbank werden es sich 

genau überlegt haben, ob sie mit zwei so lieb 

gewordenen Gewohnheiten wirklich brechen 

sollten. Denn sowohl der Abschied vom kosten­

losen Girokonto als auch der Einstieg in die Be­

ratung stellen gravierende Veränderungen der 

künftigen Ausrichtung dar.

Während die Verantwortlichen um Vorstands­

chef Nick Jue in Sachen Wertpapierberatung 

noch etwas vage blieben, ist das Gebühren­
thema eindeutig: Wer älter als 28 Jahre ist und 

keinen monatlichen Geldeingang von 700 Euro 

oder mehr auf dem Girokonto vorweisen kann, 

muss ab Mai dieses Jahres eine Kontoführungs­

gebühr in Höhe von 4,90 Euro im Monat ent­

richten. Davon unberührt bleibt das soge­

nannte Basiskonto, dass per Gesetz jedem 

Landesbanken 

Der Fokus liegt auf  
Baden-Württemberg

Rainer Neske lehnt Fusionen nicht grundsätz­

lich ab. Wie auch, immerhin ist die LBBW selbst 

aus dem Zusammenschluss von Südwest LB, 

Landesgirokasse und BW Bank entstanden und 

hat dann der Sparkassenorganisation gute 

Dienste geleistet, als zunächst die Sachsen LB 

und dann auch noch die Landesbank Rhein­

land-Pfalz, beide gerieten in Schieflagen, über­

nommen wurde. All das natürlich lange vor 

seiner Zeit als Vorstandsvorsitzender. Aber Nes­

ke ist ein guter Banker und somit ein kühler 

Rechner, der Kosten und Nutzen sehr genau 

abwägt. Und derzeit kann der ehemalige 

Deutschbanker noch keinen echten Mehrwert 

in einem Sparkassen-Zentralinstitut erkennen. 

Das hat einige Gründe: Ein solches Spitzeninsti­

tut bringe weder spürbar neue Kunden noch 

verbessere es den Technologieantritt oder lie­

fere neue Produkte, die die Landesbanken bis­

lang nicht im Angebot hätten. Es sei schwer 

festzustellen, wer womit Geld verdiene und 

wie das abschießende Geschäftsmodell ausse­

hen solle. Ob eine höhere Rendite erzielt wer­

den könne, was wiederum für die Eigentümer 

interessant sei, sei schwer rechenbar. Und kon­

kret für die LBBW erfordere ein solcher Zusam­

menschluss hohe Investitionen und bringe we­

der auf der Privatkundenseite noch bei den 

Firmenkunden nennenswerte Vorteile. Soweit 

Neskes Bedenken in stark abgekürzter Form.  

Statt eines Zusammenschlusses plädiert der 

Vorstandsvorsitzende aus Stuttgart für mehr 

Gemeinsamkeiten. Es gebe immer noch zu viel 

Doppelarbeit in der S-Finanzgruppe. Entschei­

dend sei es, Effizienzgewinne zu erzielen. Und 

das sei mit gemeinschaftlichen Aktivitäten nun 

einmal leichter zu erreichen als mit Fusionen, 

da Eigentümerfrager außen vor blieben. Einen 

Vergleich mit der genossenschaftlichen DZ 

Bank scheut Neske noch. Zu Recht. Denn wäh­

rend hier die Konsolidierung zu einer Versiche­

rung, einem Asset Manager und einer Bau­

sparkasse als wesentliche Bausteine schon 

abgeschlossen ist, tummeln sich in jedem dieser 

Geschäftsfelder im Sparkassenlager noch meh­

rere Spieler. Bei alledem, so Neske, gelte es, 

eine wirtschaftlich tragfähige Lösung zu fin­

den. Und das sei nicht immer leicht.
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Verbraucher mit rechtmäßigem Aufenthalt in 

der EU kostenlos zusteht, damit dieser am Zah­

lungsverkehr teilnehmen kann. 

Derzeit sind nach aktuellem Stand etwa ein 

Viertel aller Kunden von der Neuregelung be­

troffen. Ziel der Maßnahme ist es vor allem, die 

Kunden dazu zu bewegen, die ING Deutsch­

land zu ihrer Hausbank zu machen, was nach 

eigener Definition bedeutet, dass Kunden ihr 

Gehaltskonto sowie mindestens ein weiteres 

Produkt des Instituts nutzen. Sollten inaktive 

Konten gekündigt werden, wäre auch das 

sicherlich nicht von Nachteil. Ein kleines Risiko 

besteht allerdings: Sollten zu viele Kunden der 

Idee des Vorstands folgen und ihre Geldströme 

zur ING umleiten, könnte das teuer werden. 

Denn bereits heute verfügt das Institut über 

einen Einlagenüberhang von fast 20 Milliarden 

Euro, der in Zeiten von negativen Einlagenfazi­

litäten bei der Zentralbank Geld kostet.

In Sachen echter Wertpapierberatung, der 

zweiten wesentlichen Neuerung in der künfti­

gen Ausrichtung, braucht es noch etwas Ge­

duld. Diese soll in einigen Wochen vorgestellt 

werden. Neben dem bereits aktiv genutzten 

Robo Advisor soll es dann zwei weitere Formen 

der Wertpapierberatung geben. Zum einen 

eine reine Onlinestrecke, durch die der Kunde 

sich selbstständig bis zum volldigitalen Ab­

schluss durchklicken kann. Zum anderen kön­

nen bei Kunden, die noch nicht so kapital­

marktaffin sind, Wertpapierberater per Telefon 

oder Video zugeschaltet werden. Zwischen al­

len drei Varianten werde es erkennbare Unter­

schiede geben, so Jue. Der Hintergrund ist klar: 

Angesichts der Null- und Niedrigzinsphase sol­

len aus uninteressanten Sparkunden lukrative­

re Anlagekunden gemacht werden, die dann 

über Provisionseinnahmen die GuV der Bank 

stabilisieren helfen. 

Denn der Zinsüberschuss ist zum wiederholten 

Male rückläufig. Er sank im abgelaufenen Ge­

schäftsjahr um 3 Prozent auf 2,08 Milliarden 

Euro. Der Provisionsüberschuss legte kräftig um 

15 Prozent auf 325 Millionen Euro zu, aller­

dings immer noch auf niedriger Basis. Dank 

kräftiger Zuschreibungen in Höhe von 40 Milli­

onen Euro, einem überschaubaren Kostenan­

stieg (plus 42 Millionen auf 1,23 Milliarden 

Euro) und einem kräftig gestiegenen sonstigen 

Ergebnis legte sowohl das Ergebnis vor Steuern 

(1,35 nach 1,32 Milliarden Euro) als auch das 

nach Steuern (898 nach 886 Millionen Euro) zu. 

Viel wichtiger als die reinen Zahlen waren  

Nick Jue aber die Erfolge beim Umbau des 

Geschäftsmodells. Er sei heilfroh, die agile 

Transformation 2019 abgeschlossen zu haben, 

da die Zeiten nicht einfacher werden. 

Großbanken

Schlussstrich unter der Bilanz 

Eine gewisse Wehmut war bei Frauke Hege­

mann schon zu spüren, als die Vorstandsvorsit­

zende der Comdirect die letzte Bilanzpresse­

konferenz der Online-Bank als eigenständiges 

Unternehmen einleitete. Seitdem die Commerz­

bank dem aktivistischen Investor Petrus Ad­

visers für einen mehr als satten Aufschlag sein 

Aktienpaket für 15,15 Euro je Aktie abkaufte – 

das eigentliche Angebot lag bei 11,44 Euro – ist 

klar, dass der Squeeze-out kommen wird und 

die beiden Unternehmen wieder verschmolzen 

werden. Anfang des Jahres haben laut Hege­

mann die Integrationsgespräche mit der Com­

merzbank begonnen. Zunächst wollen Mutter 

und Tochter das Zielbild für die Integration aus­

arbeiten. Bis Ende März rechnet sie damit, dass 

der Verschmelzungsvertrag unterzeichnet wird. 

Zur Hauptversammlung der Comdirect am  

5. Mai 2020 soll der verschmelzungsrechtliche 

Squeeze-out erfolgen und drei bis vier Monate 

später mit dem Eintrag ins Handelsregister die 

Transaktion abgeschlossen sein. 

Wenig verwunderlich hat der noch amtierende 

Vorstand die meiste Zeit auf der Bilanzpresse­

konferenz jedoch darauf verwendet, zu bele­

gen, wie gut er gearbeitet hat. So hat die Com­

direct 2019 mit 190,6 Millionen Euro einen 

Rekordgewinn vor Steuern ausgewiesen, der 

allerdings durch den Verkauf von Ebase einen 

Sondergewinn in Höhe von 103,3 Millionen 

Euro beinhaltet. Bereinigt kletterte der Vor­

steuergewinn immerhin noch um 23,5 Prozent, 

denn es wurden sowohl Zins- als auch Provi­

sionsergebnis gesteigert. Die Zahl der Kunden 

legte um 221 000 oder 9 Prozent zu. Das be­

treute Kundenvermögen stieg um fast 30 Pro­

zent und überschritt erstmals die Marke von 

80  Milliarden Euro. Das Depotvolumen der 

Kunden kletterte um 40 Prozent auf 51,3 Milli­

arden am stärksten. Der Zuwachs ging nicht 

nur von Kurssteigerungen aus, sondern zu 

44,2 Prozent waren auch Neumittelzuflüsse da­

für verantwortlich.
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Die reinen Zahlen sind also gut, aber (noch) 

nicht so dramatisch gut, dass sie als Hauptmoti­

vation für die Übernahme taugen. Dass belegt 

auch ein Blick auf die Cost Income Ratio (CIR). 

Im Jahr 2018 schnellte sie bei der Commerz­

bank-Tochter auf 83,2 Prozent hoch. Zwar ge­

lang 2019 wieder eine Verbesserung auf 78,9 

Prozent. Doch wenn man das mit anderen rei­

nen Onlinebanken vergleicht, zeigt sich viel 

Nachholbedarf: 2019 hatte die ING Deutsch­

land (siehe auch Seite 47) eine CIR von 48 Pro­

zent. Die DKB verzeichnete zum Halbjahr 2019 

– neuere Zahlen liegen nicht vor – eine Kosten­

aufwandsquote von 53,3 Prozent. 

Ein eigentlich Marketing-orientierter Aus­

spruch, den Frauke Hegemann auf der Presse­

konferenz von sich gab, weist auf den eigent­

lichen Grund für die Übernahme hin: „Wir sind 

die Bank im Handy.“ Im Firmenkundenbereich 

ist die Commerzbank selbst innovativ und auf 

einem guten Weg. Doch die digitale Transfor­

mation im Retail-Bereich der Commerzbank ist 

bis jetzt noch kein Paradebeispiel für Innovati­

on in der Branche. Da liegt es natürlich nahe, 

dass man die Tochter, die insbesondere in die 

digitalen Prozesse und das digitale Kundener­

lebnis investiert hat, einfach wieder integriert. 

Einfach einen Haken hinter diesen Agenda­

punkt kann die Commerzbank dabei natürlich 

noch nicht machen. Gerade weil die Comdirect 

– die sich auf der Pressekonferenz auch als 

„erstes Fintech Deutschlands“ bezeichnete  – 

den Hauptfokus auf das Digitale legt, sind die 

Strukturen und Philosophien in beiden Unter­

nehmen höchst unterschiedlich. Wie das ge­

samte Programm Commerzbank 5.0 ist schon 

der Teilaspekt Reintegration der Comdirect da­

mit eine Herausforderung an vielen Fronten. Es 

muss sich erst zeigen, ob das Mammutpro­

gramm gelingen kann. Eines ist aber klar: Die 

Commerzbank muss sich dieser Herausforde­

rung stellen. Es ist alternativlos. 

Kreditgenossenschaften

Vorbild Frankfurt?

Es ist erst wenige Monate her, seit die Frank­

furter Volksbank und die Taunus Sparkasse ihre 

Kooperation in Sachen Filialnetz bekannt ge­

geben haben. Da ist es natürlich noch zu früh, 

um eine echte Bewertung des gemeinsamen 

Betriebs von Filialen vornehmen zu können. 

Und doch wird das Modell angesichts  

der zunehmenden Herausforderung, Kunden 

einerseits einen stationären Anlaufpunkt bie­

ten und gleichzeitig viel in die Digitalisierung 

und das Online-Bankgeschäft investieren zu 

müssen, schon als Vorbild für Primärbanken in 

ganz Deutschland gesehen. „Die gemeinsame 

FinanzPunkt-Initiative mit der Taunus Sparkas­

se hat bundesweit Aufsehen erregt. Sogar aus­

ländische Banken haben sich bei uns über die 

FinanzPunkte erkundigt“, weiß Eva Wunsch-

Weber, Vorstandschefin der Frankfurter Volks­

bank, zu berichten. 

Erste Nachahmer gibt es schon: Die Sparkasse 

Darmstadt und die Volksbank Darmstadt-Süd­

hessen werden künftig in einer „verbundüber­

greifenden Kooperation“ zusammenarbeiten. 

Wie bei den FinanzPunkten im Rhein-Main-Ge­

biet wird noch in diesem Jahr an bis zu sieben 

Standorten jeweils an zwei Tagen die Sparkasse 

ihre Pforten öffnen und an zwei Tagen die 

Volksbank. Und die Volksbank-Raiffeisenbank 

Bad Kissingen und die Sparkasse Bad Kissingen, 

die schon seit 2010 das Geldautomatennetz ge­

meinsam nutzen und seit einigen Jahren schon 

auch Filialen gemeinsam nutzen, werden sich 

ab Mitte des Jahres an zwei Standorten ab­

wechselnd die Gebäude teilen, um dort ge­

meinsam das Filialgeschäft betreiben. So lässt 

sich eine Präsenz in der Fläche auf jeden Fall 

kostengünstiger aufrechterhalten als in all­

einiger Regie. Entsprechend deutete Wunsch-

Weber auch schon eine ähnlich gelagerte 

Zusammenarbeit mit „möglichen weiteren Ko­

operationspartnern“ an.

Auch an vielen anderen Stellen kann die Frank­

furter Volksbank als Vorbild gelten: Kein an­

deres genossenschaftliches Institut hat so oft 

fusioniert und das derart geräuschlos ab­

gewickelt wie die Frankfurter, zunächst unter 

Hans-Joachim Tonnellier, nun unter seiner 

Nachfolgerin Eva Wunsch-Weber. Der jüngste 

Zusammenschluss mit der Vereinigten Volks­

bank Maingau und der Volksbank Griesheim 

konnten wiederum früher als geplant ab­

geschlossen werden, mit außerordentlichem Er­

folg, wie der frühere Vorstandsvorsitzende aus 

Maingau und amtierende Vorstand der Frank­

furter Volksbank, Michael Menger, feststellt.

Umso bemerkenswerter ist dabei, dass es der 

Frankfurter Volksbank in diesem Jahr der gro­

ßen Veränderungen, mit Integration und Inves­
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tition, gelungen ist, den Verwaltungsaufwand 

um 5,5 Prozent auf 177,8 Millionen Euro zu 

senken, was vor allem den Einsparungen beim 

Personalaufwand geschuldet ist. Es wurde ein 

mittlerer einstelliger Millionenbetrag in Mo­

dernisierungen gesteckt. Trotz eines kräftigen 

Einlagenüberhangs, der jährlich mit einem 

niedrigen einstelligen Millionenbetrag belas­

tet, sieht die Vorstandsvorsitzende derzeit noch 

keinerlei Notwendigkeit für Verwahrentgelte. 

Die Aufwand-Ertrag-Relation verbesserte sich 

von 68 auf 65 Prozent. Das Ergebnis nach Be­

wertung lag mit 95 Millionen Euro um knapp 

fünf Millionen über dem Vorjahresniveau. Die 

Reserven wurden mit etwa 50 Millionen Euro 

kräftig gestärkt. Und mit 15 Millionen Euro 

wurde ein wesentlicher Teil der zukünftigen 

Belastungen aus der ab 2021 erforderlichen Zu­

führung zu den Pauschalwertberichtigungen 

nach dem neuen Rechnungslegungsstandard 

ebenfalls schon im abgelaufenen Geschäftsjahr 

verarbeitet. Es wurden netto 2 000 neue Kun­

den gewonnen und mit über 250 000 Mit­

gliedern sind die Frankfurter bereits heute die 

mitgliederstärkste Volksbank in der Bundesre­

publik. An all dem gemessen kann man sicher 

von einem Vorbild für das erfolgreiche Betrei­

ben einer kerngesunden Primärbank sprechen. 

Förderbanken

DNA der KfW

Digitalisierung, Nachhaltigkeit, Afrika – oder 

abgekürzt: DNA. So bezeichnete die Förder­

bank des Bundes, die Kreditanstalt für Wieder­

aufbau (KfW), auf der Jahrespressekonferenz 

ihre Kernanliegen und ihre wichtigsten Auf- 

und Ausgaben, neben der Exportförderung der 

deutschen Wirtschaft natürlich. Dafür wurden 

2019 kumuliert 77,3 Milliarden Euro an Förder­

mitteln zugesagt – 1,8 Milliarden Euro mehr als 

im Vorjahr. Darunter waren 22,1 Milliarden für 

die Export- und Projektfinanzierung und 10,6 

Milliarden Euro für die Entwicklungs- und 

Schwellenländer enthalten. Einen klaren 

Schwerpunkt für das Jahr 2020 liegt für die 

KfW beim Vorhaben, die Bundesregierung mit 

ihrem Klimaschutzprogramm 2030 zu unter­

stützen. Ab März will das Förderinstitut dazu 

den Mittelstand bei der Transformation zu 

mehr Klima-, Umwelt- und Ressourcenschutz 

mit einem neuen Förderkredit für Klima­

schutzinvestitionen begleiten. Das Programm 

soll Effektivzinssätze von null Prozent ermög­

lichen. Laut Vorstandschef Bräunig ist auf ab­

sehbare Zeit nicht damit zu rechnen, dass Ne­

gativzinsen für den Endkunden weitergereicht 

werden – obwohl sich die KfW-Aussage nach 

wie vor auf der gesamten Kurve unterhalb der 

Nullmarke refinanzieren kann.

Die Frage, wie effizient gefördert wird, scheint 

dabei eine erstaunlich geringe Rolle zu spielen. 

Auf die Nachfrage, wie viel Fördermittel ein­

gesetzt werden müssen, um eine Tonne CO2 

einzusparen, antwortete Bräunig Verwunder­

liches: Es kam noch nie einer auf die Idee, zu 

berechnen, wie viel Fördermittel pro einge­

sparte Tonne eingesetzt werden müssen. Eine 

bewusste Entscheidung, das nicht zu tun, gab 

es demnach nicht. Das reiht sich nahtlos in das 

hysterische Verhalten Deutschlands beim The­

ma Klimaschutz ein. Jeder prescht vor und will   

Moralpluspunkte sammeln, weil er am lautes­

ten schreit, viel für den Klimaschutz zu tun. 

Doch alte deutsche Tugenden wie Rationalität 

und vor allem Effizienz bleiben dabei häufig 

auf der Strecke. 

Stichwort Digitalisierung: Auch bei dem Thema 

Starthilfe für Tech-Unternehmen, dem sich die 

KfW verschrieben hat, läuft in Deutschland 

noch nicht alles wie es sollte. Wie die Förder­

bank erwähnte, werden nur 0,043 Prozent des 

Bruttoinlandprodukts in Venture Capital – der 

klassischen Finanzierungsform vieler Tech-Un­

ternehmen – investiert. Damit liegt das Land 

unter dem EU-Durchschnitt und hinter Ländern 

wie Schweden (0,088 Prozent), der Schweiz 

(0,075 Prozent) und sogar hinter Frankreich 

(0,064 Prozent). Hier hat Deutschland viel auf­

zuholen. Um das zu ändern, will die KfW über 

ihre Tochter KfW Capital innerhalb von zehn 

Jahren 2 Milliarden Euro an VC-Fonds ausrei­

chen. 

Die DNA der KfW scheint zu sein – so bekommt 

man zumindest den Eindruck – die Versäumnis­

se der Bundespolitik zu reparieren, vor allem in 

den Bereichen Klimaschutz und Digitalisierung. 

Doch mit der reinen Bereitstellung von Finan­

zierungsmitteln ist es nicht getan. Die Rahmen­

bedingungen müssen auch zügig, rational und 

effizient der neuen Zeit und den daraus resul­

tierenden großen Herausforderungen ange­

passt werden. Doch das ist die Aufgabe der 

Politik, die allzu oft diese Verantwortung an 

die Finanzindustrie weiterreichen möchte.
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