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GIROKONTO

Regionale Institute haben
die loyalsten Kunden

Seit jeher gilt das Girokonto im Privat-
kundengeschdaft als Ankerprodukt for
die Kundenbindung. Das gilt auch nach
wie vor: Der Privatgirostudie 2020 von
Investors Marketing zufolge definieren
70 Prozent der Finanzentscheider in pri-
vaten Haushalten ihre Hausbank Gber
das Girokonto. Nur fir 42 Prozent ist die
Hausbank jedoch erste Anlaufstelle fir
Finanzprodukte.

Deutlich loyalere Kunden haben die
Sparkassen sowie Volks- und Raiffei-
senbanken, bei denen diese Hausbank-
quote noch bei 90,6 beziehungsweise
91,5 Prozent liegt — gegeniber 57,7
Prozent bei den Geschaftsbanken und
nur 39,4 Prozent bei den Direktbanken.
Daraus leitet Thomas Wollmann von
Investors Marketing ab, dass es Letzte-
ren zwar offenbar gelungen ist, mit
NeukundenmafBnahmen Marktanteile
bei den Konten zu gewinnen, diese Kun-
denbeziehungen allerdings zum grofen
Teil danach nicht ausgebaut werden
konnten. Sparkassen und Volksbanken
haben denn auch mit 79,2 beziehungs-
weise 78,5 Prozent die weitaus hochste
Quote von Kunden, die nur ein einziges
Girokonto fUhren. Bei den Geschdfts-
banken und den Direktbanken liegt
dieser Anteil nur bei 59,2 beziehungs-
weise 54,4 Prozent.

Das ist vielleicht nicht weiter erstaunlich:
Wer vor allem Uber den Preis, teilweise

sogar mithilfe von Neukundenprémien,
Kunden anwirbt, der erkauft sich des-
halb noch keine Loyalitat. Wer hingegen
fir sein Konto bezahlt, wie es bei Spar-
kassen und Volksbanken eher die Regel
als die Ausnahme ist, fUr den ist die
Hausbank weit eher eine bewusste Ent-
scheidungin Sachen Kundenbeziehung
als fur den bloBen Schnéppchenjager.

Dafir spricht auch die Tatsache, dass
71,7 Prozent der Direktbankkunden die
GebUhren fur ihr Girokonto genau
kennen, aber nur 25,1 Prozent der
Volksbank- und 28,2 Prozent der Spar-
kassenkunden. Bei den regionalen
Instituten ist die Preissensibilitat seit
2010 leicht gesunken, bei den Direkt-
banken deutlich gestiegen.

Auch Volksbanken und Sparkassen dir-
fen die Schraube allerdings nicht Uber-
drehen. Bei preissensiblen Kunden sind
erste Preisschwellen erreicht. Erho-
hungen des Grundpreises fir das Giro-
konto um einen oder zwei Euro lassen
sich inzwischen nicht mehr ohne Wei-
teres durchsetzen, ohne damit eine er-
héhte Abwanderung von Kunden zu
riskieren, so Investors Marketing.

Die monatliche Pauschale ist fir 78 Pro-
zent der Kunden nach wie vor das zen-
trale Kriterium beim Girokonto. Dabei
bevorzugen 20 Prozent einen Pauschal-
preis, der alles abdeckt, 21 Prozent wol-
len Filialleistungen ohne Zusatzkosten
nutzen kénnen, 30 Prozent hingegen
bevorzugen einen Preisvorteil, wenn sie
alle Geschafte online abwickeln. 29 Pro-
zent der Kunden winschen sich einen
gUnstigen Grundpreis mit der Einzel-
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Euro halten die Deutschen durchschnitt-
lich auf ihrem Girokonto. Die Gesamt-
summe des Girovolumens Uberschrittim
April 2020 erstmals den Rekordwert

von einer Billion Euro. Zu diesem Ergebnis kommt eine Analyse von Deposit
Solutions. Der Giroanteil an den sofort verfigbaren Mitteln der Verbraucher
betragt hierzulande 66 Prozent. Im europdischen Vergleich liegt Deutschland
damitim Mittelfeld. W&hrend Niederlander und Franzosen mit 17 beziehungs-
weise 33 Prozent wesentlich weniger Geld auf Girokonten halten, ist der
Giroanteil in Italien und Spanien mit 67 beziehungsweise 80 Prozent am héochs-
ten. Auch bei der Nutzung von Sicht- gegeniber Termineinlagen lassen sich
zwei Lager in Europa unterscheiden: Deutsche, Italiener und Briten tendieren
dazu, ihr Geld flexibel auf Giro- oder Tagesgeldkonten zu halten. Nur rund
ein Drittel ihres Geldes liegt an Fristen gebunden auf Festgeld- oder Spar-
konten. Franzosen dagegen legen zwei Drittel ihres Geldes fest an und halten
nur ein Drittel flexibel abrufbar auf Giro- oder Tagesgeldkonten.

abrechnung genutzter Leistungen. Esist
also nach wie vor sinnvoll, unterschied-
liche Kontomodelle anzubieten.

Preisbewusstsein auBBer
bei Direktbanken gesunken

1,7
m 2010
m 2020
Spar- VR- Geschafts- Direkt-
kassen Banken banken banken

Anteil der Kunden, die ihre GebUhren fur
Girokonto genau kennen, in Prozent, n = 1200

Quelle: Investors Marketing

Die Zahlungsbereitschaft fir bankbezo-
gene oder bankferne Zusatzleistungen
rund um das Girokonto ist allerdings
begrenzt. Am ehesten waren Kunden
bereit, fur einen Geldbeutelschutz zu
bezahlen, der Absicherung gegen Bar-
geldverlust, Kartenmissbrauch und
weltweit Notfallbargeld beinhaltet (29
Prozent). Jedem Finften (21 Prozent
wdre ein Sparpaket einen Aufpreis wert,
das direkte Gutschriften von Rabatten
auf Online-Einkdaufe und Reisen sowie
eine Garantieverlangerung fur elektro-
nische Gerate bietet, 19 Prozent wirden
fur die Moglichkeit zum Multibanking
bezahlen und jeweils 13 Prozent fir eine
Premium-Hotline im telefonischen Ser-
vice beziehungsweise einen ,Haus-
haltschutz” mit Handwerkersoforthilfe
fir Turoffnungen und Haushaltsscha-
den sowie Garantieverldngerungen.

Die hochste Zahlungsbereitschaft fur
solche Extras weisen hybride Kunden
auf, die sowohl die Filiale als auch
Online-Kandle nutzen. Von ihnen wir-
den 34 Prozent fUr den Geldbeutel-
schutz einen Aufpreis bezahlen, 25 Pro-
zent fUr ein Sparpaket mit Cashback
und 24 Prozent fur den Haushalts-
schutz. Die oft preissensiblen Online-
Kunden dagegen lassen sich am
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ehesten von Sparpaketen und Multi-
banking Uberzeugen. Auch dafir wirde
allerdings nur rund jeder Finfte (21
beziehungsweise 19 Prozent) extra be-
zahlen. Red.

MITARBEITER

,Gestellung” statt Entlassung

Die Sparkassen haben den Anspruch,
nicht nur ihren Kunden auch in schwie-
rigen Zeiten ein fairer Finanzpartner zu
sein, sondern auch ihren Mitarbeitern
ein guter Arbeitgeber. Mit Programmen
zum Abbau von Arbeitsplatzen in
groBem Stil, wie sie bei den privaten
Banken immer wieder vorkommen, tun
sie sich deshalb schwer. Auch das ist
Teil der regionalen Verantwortung,
der sich die Sparkassen-Fiannzgruppe
verpflichtet fohlt.

Auch die Sparkassen stehen aber
natirlich unter Druck. Mit der Kélner
DSGF Deutsche Servicegesellschaft fur
Finanzdienstleister mbH als Full-Ser-
vice-Dienstleister fur Back-Office-Pro-
zesse in den Bereichen Marktfolge Aktiv
und Passiv, Digitalisierung, Euro-Zah-
lungsverkehr, Auslandsgeschaft und
Personalsachbearbeitung haben sie
jedoch ein Modell gefunden, die Ins-
fitute zu entlasten und ihre Prozesse
zu optimieren, ohne dass sie dafir
Personal abbauen missen. Uber das
Modell DSGF Regio ist eine Vollaus-
lagerung méglich.

Das Modell funktioniert wie folgt: Ein
oder mehrere Geschdaftsfelder werden
innerhalb der Sparkasse abgekapselt
und komplett, das heil3t einschlieBlich
Steuverung und Prozesshoheit, an die
DSGF Ubertragen. Die wiederum be-
schaftigt die bisherigen Mitarbeiter der
Sparkasse —in Form einer sogenannten
,Gestellung" - weiter und mietet von der
Sparkasse die Raumlichkeiten an, in
denen diese tdtig sind. Regional bleibt
somit alles beim Alten.

Sinken Fallzahlen des bisherigen Arbeit-
gebers, kénnen die gestellten Sparkas-
sen-Mitarbeiter auch fir andere Man-
danten arbeiten. Gleichzeitig haben sie
die Méglichkeit, von standortibergrei-
fenden Entwicklungsmoglichkeiten zu
profitieren. Mittlerweile ist das Modell
DSGF Regio mit 13 Standorten und
rund 1900 Mitarbeitern bundesweit
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tatig und gleichzeitig regional fur jeden
Mandanten — inzwischen sind es rund
400 Institute — vor Ort anwesend. Das
Modell DSGF Regio wird aktuell von
acht Sparkassen genutzt.

BLICKPUNKTE

Institut Nummer acht ist die Sparkasse
Vorderpfalz, die im Juli 112 Mitarbeiter
und mehr als 350 Prozesse aus den Be-
reichen Marktfolge Aktiv, Marktfolge
Passiv und Digitalisierung an die DSGF
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Ubertragen hat. Gemessen an der
Mitarbeiterzahl ist es damit eines der
groéBten Projekte.

Gerade in unsicheren Zeiten bietet das
Modell jedoch eine Chance fur alle: Den
Mitarbeitern erspart es womaoglich den
Stellenabbau durch neue, effizientere
Prozesse. Die Sparkasse hingegen sieht
hier die Chance, dass ihre ,Marktfolge-
tatigkeiten Uber standardisierte Pro-
zesse nach industriellem Vorbild schnell
und sicher abgewickelt werden’, wie
es Thomas Traue, Vorsitzender des
Vorstandes der Sparkasse Vorderpfalz,
formulierte. Red.

SELBSTBEDIENUNG

VR E-Kiosk —neue
Hoffnung auf Zusatzertrage

Die Idee, in Bankfilialen auch bank-
fremde Produkt zu verkaufen und dazu
auch die Selbstbedienungsinfrastruktur
zu benutzen, ist schon gut 20 Jahre alt.
Zum grof3en Thema geworden ist das
bisher jedoch nicht. Um Gedanken-
spiele, den Geldautomaten zum Multi-
funktionsgerdt zu machen, ist es still
geworden.

Dafir mag es unterschiedliche Grinde
geben - die Kostenfrage und die Kom-
plexitdt zum Beispiel. Auch wurde im-
mer wieder die Frage gestellt, ob die
Umwidmung von Geldautomaten zu
Multifunktionsterminals nicht womég-

lich zu unerwinschten Warteschlangen
fuhren und damit die Kundenzufrieden-
heit beeintrachtigen konnte.

Ganz tot ist das Thema Drittproduk-
te am SB-Terminal in der Bankfiliale
gleichwohl nicht —nur in anderer Form.
Die Volksbank Kéln Bonn eG gehért zu
23 Banken in ganz Deutschland, die mit
der Pilotphase fUr ein neues Selbstbe-
dienungsterminal starten: dem ersten
VR E-Kiosk, einem virtuellen Produktre-
gal, das die drei Bereiche Mobilfunk,
Gutscheinkarten und Werbevermark-
fung vereint.

Hier kénnen Kunden Prepaid-Mobil-
funkkarten kaufen und die notwendige
Identitdtsprifung vornehmen; sie be-
kommen ihre SIM-Karte auch direkt am
Auswurfschacht des Terminals. Da die
Karte einsatzfahig ist, muss nur noch
Prepaid-Guthaben geladen werden,
auch dieses ist am E-Kiosk maglich. Zu-
dem kénnen sofort nutzbare Gutschein-
karten for Apps, Spiele, Shopping und
Musik erworben werden.

Fur die erforderliche Identitatsprifung
ist das Gerdt mit Ausweisscanner und
einer Kamera mit Gesichtserkennung
ausgestattet. Die Identitdtsprifung, die
ohne Postident oder Videoanruf aus-
kommt, befindet sich derzeit im Frei-
gabeprozess durch die Bundesnetz-
agentur.

Ein ebenfalls integriertes Werbever-
marktungsmodul belebt den Gedanken
neu, das Display von Bankautomaten

fur Werbezwecke zu nutzen. Hier sol-
len auch kleineren, regional tatigen
Unternehmen interessante und kosten-
gunstige Werbemaoglichkeiten auf dem
32-Zoll-Multi-Touchscreen geboten wer-
den. FUr sie kénnte es auch attraktiv
sein, Uber die Bank ihre Gutscheinkarten
zu vertreiben. So ergdbe sich die
klassische Win-win-Situation fir Bank,
Privat- und Firmenkunden.

Im Oktober dieses Jahres soll zudem ein
Ticketing-Modul freigeschaltet werden.
Uber die digitale Vorverkaufsstelle kann
der Kunde dann Eintrittskarten zu regi-
onalen und nationalen Entertainment-,
Kultur-, Sport- und Freizeitangeboten
erwerben. Die Volksbank wird so zur
vollwertigen Vorverkaufsstelle fur regi-
onale Eventpartner und Uberregionale
Tourneeveranstalter. Inwieweit dieser
Gedanke in Zeiten, in denen Veranstal-
tungstickets zu einem grofen Teil online
gebucht werden, noch aufgeht, wird sich
allerdings zeigen missen. Aufgrund der
Vielseitigkeit des Gerdts wdre es wohl
auch kein groBBer Schaden, wenn das
Ticketgeschaft floppt.

Vorstandsmitglied Jirgen Neutgens
sieht das neue Terminal als Teil des
Veranderungsprozess: weg vom reinen
klassischen Schalterbetrieb hin  zur
Omnikanal-Bank, die ihren Kunden
auch in der Gestaltung ihrer Freizeit-
und Erlebniswelt zur Seite steht. Der
E-Kiosk, so die Erwartung der Bank,
werde die Standorte beleben und Chan-
cen auf Zusatzgeschaft bringen.

Voraussetzung fUr das als weltweit ein-
zigartig bezeichnete Projekt, das maB3-
geblich von VR Entertain gesteuert wird,
war die Kooperation ganz unterschied-
licher Partner. Neben VR Entertain und
DZ Bank waren das die Michael Tele-
com, die Pyramid Computer GmbH,
NTS Retail KG, Epay, Booker GmbH,
Locator GmbH und nicht zuletzt VR
Payment GmbH als Payment-Dienst-
leister fir die Abwicklung der Bezahl-
vorgdnge. Red.

NACHHALTIGKEIT

Klimaneutrale Website

Nicht erst seit dem Aufkommen der
Fridays-for-future-Bewegung und seit-
dem EU-Kommissionsprasidentin Ur-
sula von der Leyen die Nachhaltigkeit

bankund markt 08/2020 - 336

Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieflich zur eigenen Verwendung.

Fritz Knapp Verlag GmbH



zum Leitthema der von ihr gefUhrten
Kommission gemacht hat, schmicken
sich Banken und Sparkassen gerne mit
dem Thema. In den vergangenen Jah-
ren wurde, was den eigenen 6kolo-
gischen FuBabdruck der Branche an-
geht, auch schon viel erreicht, von mehr
Energieeffizienz der eigenen Gebdude
Uber sparsamere oder elektrobetrie-
bene Firmenwagen bis hin durch die
Digitalisierung  deutlich  reduzierten
Papierverbrauch.

Auf die Frage danach, wie sich die
Digitalisierung denn auf den Energie-
verbrauch auswirkt und damit eben
auch auf die Nachhaltigkeit des Ge-
schafts, reagieren die meisten Institute
- auch ,grine” Banken Ubrigens - je-
doch in der Regel schmallippig. Denn
natirlich ist die bisherige Nachhaltig-
keitsrechnung ein Stick weit ein Null-
summenspiel. Wo auf der einen Seite
durch die Digitalisierung weniger Papier
verbraucht wird, werden die dadurch
verschonten B&ume maoglicherweise fur
den Bau von Windradern gefdllt, um
den steigenden Energiebedarf zu be-
friedigen.

Gut méglich, dass die CO,-Effizienz des
Bankgeschdafts dennoch etwas besser
ausfallt als noch vor ein, zwei Jahr-
zehnten, da auch die GroBrechner -
dhnlich wie Fahrzeuge — heute weniger
Strom verbrauchen, als das friher der
Fall war. Dennoch sind die Klimaeffekte
der Digitalisierung allgemein langst zu
einem Thema geworden. ,Wenn wir die
Digitalisierung unverandert fortsetzen,
wird sie zum Brandbeschleuniger fir die
dkologischen und sozialen Krisen un-
seres Planeten”, sagte beispielsweise
Bundesumweltministerin Svenja Schulze
im Mai 2019 anlasslich der Vorstellung
der umweltpolitischen Digitalagenda
der Bundesregierung. Denn der verbes-
serten Dateneffizienz steht ein rasantes
Datenwachstum gegenUber, dessen
Ubertragung und Speicherung immer
hohere Rechnerkapazitdten in Rechen-
zentren oder Server-Farmen erfordert.

Schon im Jahr 2017 rechnete das
Borderstep Institut vor, dass Server und
Rechenzentren allein in Deutschland in
etwa so viel Strom verbrauchten wie die
Stadt Berlin in einem gesamten Jahr -
dabei sind die Treibhausgas-Emissionen
bei der Herstellung und Nutzung digi-
taler Gerdte noch gar nicht mitgerech-
net. Die jedoch sind laut einer im Mai
2020 verdffentlichten Studie des Bitkom
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fir den gréBten Teil der Treibhausgas-
emissionen verantwortlich, die durch die
Informations- und Kommunikations-
technologie verursacht werden. Es ist
davon auszugehen, dass die CO,-Emis-
sionen aufgrund weiterwachsender di-

BLICKPUNKTE

gitaler Infrastrukturen (Rechenzentren
und Telekommunikationsnetze) und wei-
ter ansteigender Ausstattung von pri-
vaten Haushalten und Unternehmen
mit digitalen Gerdten in der nachsten
Dekade deutlich zunehmen werden.
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Was also tun, wenn die nachhaltige
Finanzwirtschaft kein Feigenblatt sein
soll? Mit Blick auf die bestehenden
Potenziale zur Reduktion der Treibhaus-
gasemissionen im Zuge der Digitali-
sierung macht die Bitkom-Studie vier
Hebel aus: die konsequente Ausschop-
fung von bestehenden und neuen Ener-
gieeffizienzpotenzialen, den Betrieb der
digitalen Infrastrukturen mit erneuer-
baren Energien, die Verringerung der
CO,-Emissionen in der Herstellung von
Endgerdten und die Verlédngerung der
Nutzungsdauer von Endgerdaten.

Den Einfluss der Finanzbranche auf die
gesamte Thematik bewertet die Studie
nicht als maBgeblich. Ohnehin kann sie
nur an den ersten beiden der genannten
Hebel ansetzen. Dort aber kann die Fi-
nanzwirtschaft durchaus ihren Beitrag
leisten. Die Volksbank in der Ortenau
hat sich jetzt genau das auf die Fahnen
geschrieben. Sie lasst wissen: Ab sofort
ist ihre Website klimaneutral.

Aufbauend auf der Anzahl der monat-
lichen Seitenaufrufe hat die Bank die
verursachten CO,-Emissionen ihrer
Webseite ermittelt. 200000 Klicks im
Monat entsprechen demnach etwa
36 Tonnen CO, im Zeitraum von August
2020 bis August 2021. Die hat die Bank
Uber das Klimaschutzprojekt \Wasser-
kraft fir den Lebensraum von Berg-
gorillas im Virunga Nationalpark im
Kongo" ausgeglichen und sich die
Klimaneutralitét von Climate Partner
zertifizieren lassen. Red.

PRIVATKUNDENGESCHAFT

Weniger Kredite,
mehr Versicherungen

Die Nichteinhaltung der Abstands- und
Hygieneregeln etwa bei Demonstratio-
nen und Partys zeigt es deutlich: Die Ver-
braucher haben es in der Hand, wie sich
das Infektionsgeschehen weiterentwi-
ckelt und mit ihm dessen wirtschaftliche
Folgen. Doch auch das sonstige Verhal-
ten der Verbraucher, zum Beispiel, was
den Konsum angeht, beeinflusst die
wirtschaftlichen Nachwirkungen.

Genau das untersucht Kantar in der
mittlerweile sechsten Welle des Covid-
19-Barometers, fir das mehr als
700000 Verbraucher weltweit befragt
wurden.

Verbraucher wollen mehr investieren

sich scheiden lassen/tfrennen
ein Kind bekommen
heiraten/zusammenziehen
in Rente gehen
Unternehmen grinden
groBBe Anschaffung
Versicherung abschlieBen

Investitionen beginnen/erhéhen

W weniger wahrscheinlich
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B wahrscheinlicher

Lebensentscheidungen, die durch die Corona-Pandemie aus Verbrauchersicht wahrscheinlicher
oder unwahrscheinlicher geworden sind, Angaben in den Topboxen (sehr/etwas) in Prozent,
n =9500 Verbraucher, reprasentativ fur die Bevolkerung von 18 bis 65 Jahren,

Umfragezeitraum 19. bis 23. Juni

Mehr als zwei Drittel (69 Prozent) der
Verbraucher sind demnach nach wie vor
Uber die Pandemie besorgt. Nur ein
Viertel der Verbraucher weltweit will
zum gewohnten Konsumverhalten
zurUckkehren, sobald staatliche Be-
schrankungen aufgehoben werden.
Dabei wurden sechs abgegrenzte
Krisentypen ausgemacht — vom Vogel
Straul3 (12 Prozent), der die Krise trotz
ihrer Beeintrachtigungen verdrangt,
Uber den ,Que sera”-Typus (22 Prozent),
der die Krise zwar wahrnimmt, sie je-
doch nicht als dramatisch empfindet,
die ,guten Burger”, die sich informieren
und an die Regeln halten (22 Prozent),
und die ,Winterschlafer” (12 Prozent),
die die Krise abwartend durchzustehen
versuchen, bis hin zu den verzweifelten
Traumern (18 Prozent), die trotz hohen
Leidensdrucks zuversichtlich sind, und
den ,Sorgenkindern” (13 Prozent), die
hart getroffen sind und wenig Hoffnung
auf eine rasche Besserung haben.

Ebenfalls untersucht hat die Studie, die
Verdnderungen in der langfristigen Pla-
nung der Verbraucher. Vielfach wird es
zu einem Aufschub gréBerer Lebensent-
scheidungen kommen. Daraus lassen
sich fur die Finanzbranche mancherlei
Implikationen ableiten.

Zum einen verstdrken die durch die
Pandemie ausgeldsten finanziellen Un-
sicherheiten den Wunsch nach einer
besseren Absicherung. Jeder Dritte gibt
deshalb an, zukinftig mehr zu sparen
und jeder Vierte plant, mehr Versiche-

Quelle: BVR

rungen abzuschlieBen. Dem stehen
zwar auf der anderen Seite diejenigen
gegeniber, die weniger sparen oder
investieren (19 Prozent) oder weniger
Versicherungen abschlieBen wollen (20
Prozent). Dennoch ergibt sich unter dem
Strich ein erhohtes Abschlusspotenzial
fir Spar-/Anlageprodukte und Versi-
cherungen.

29 Prozent der Menschen wollen den
Renteneintritt verschieben, 13 Prozent
ziehen in Erwdgung, ihn vorzuziehen.
Beide Entscheidungen bieten Ansatz-
punkte fur ein Beratungsangebot. Auch
fur die Beratung rund um die Existenz-
grindung kénnte sich ein steigender
Bedarf ergeben. Immerhin bezeichnen
28 Prozent der Befragten es als sehr
oder etwas wahrscheinlich, dass sie auf-
grund der Corona-Krise die Grindung
eines Unternehmens eher in Betracht
ziehen werden.

Mit Blick auf das Verbraucherkredit-
geschaft gibt es gegenlaufige Indika-
toren: 36 Prozent bezeichnen gréBere
Anschaffungen als etwas weniger oder
sogar sehr viel weniger wahrscheinlich,
wahrend nur 17 Prozent ihnen derzeit
positiv gegenUberstehen. Damit durfte
auch das Abschlusspotenzial bei Raten-
krediten tendenziell eher zurickgehen.
Fur die Risikoseite interessant ist die
Feststellung, dass der Lockdown —an-
ders, als man es vielleicht vermuten
wurde — die Scheidungsrate zumindest
vorUbergehend eher sinken als steigen
lassen konnte. Wahrend 8 Prozent eine
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Scheidung durch Corona fir wahr-
scheinlicher halten als zuvor, zieht ein
Drittel der Befragten sie weniger in Be-
tracht. Da Ehescheidungen traditionell
zu den wichtigsten Grinden dafir z&h-
len, dass Verbraucher ihre Kredite nicht
zurUckzahlen kénnen, ist das fur Kredit-
institute eine gute Nachricht.

Im Gegenzug planen die Menschen al-
lerdings auch weniger Heiraten und
Nachwuchs. Damit fallen for Banken
typische Ansatzpunkte fir Beratungs-
gesprache weg.

Unter dem Strich kénnte sich das Plus
und Minus vermutlich ausgleichen. Ban-
ken und Sparkassen tun aber sicher gut
daran, diese zumindest tempordr ver-
anderten Verhaltensmuster in die Ver-
triebssteverung und Kundenansprache
einzubeziehen. Red.

PRIVATKUNDENGESCHAFT

Deutsche beligen sich beim
Thema Schulden selbst

Seit jeher gelten die Deutschen als
schuldenavers. Das hat auch in diesen
Zeiten noch seine Berechtigung, in de-
nen die Werbung von Kreditportalen
mitunter den Eindruck erweckt, eine
Kreditaufnahme sei eine gute Moglich-
keit, sein Geld zu vermehren. Das be-
statigt eine europaweite Studie der ING,
in der Konsumenten in 13 Ldndern zu
ihren Einstellungen und Verhaltenswei-
sen rund um das Thema Schulden be-
fragt wurden.

Europaweit nutzen demnach 371 Pro-
zent der Befragten einen Bankkredit, in
Deutschland nur 23 Prozent. 21 Prozent
der Europder, aber nur 17 Prozent der
Deutschen nutzen den Uberziehungs-
kredit auf dem Girokonto.

Natirlich geht auch den Deutschen mit-
unter am Monatsende das Geld aus.
Doch sowohl bei denjenigen, denen das
manchmal, Ublicherweise oder immer
passiert, bleiben die Werte fir Deutsch-
land unter dem europdischen Durch-
schnitt. 28 Prozent der Deutschen
(gegenUber 23 Prozent der Europder)
geben an, dass ihnen das nie passiert.

Die Umfrage offenbart allerdings auch

einmal mehr Defizite bei der Finanz-
bildung in Deutschland. Denn die Ver-
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braucher hierzulande sind sich weniger
als die Gbrigen Europder dartber im
Klaren, dass manche Bezahlverfahren
eine Form des Kredits darstellen. Das
gilt fur den Mobilfunkvertrag mit Tele-
fon, das letztlich Uber den Vertrag ab-
bezahlt wird, fUr den Kauf auf Rech-
nung oder Kreditkartenzahlungen, die
jeweils mehr als 40 Prozent nicht fir
Schulden halten.

Bei Kreditkartenzahlungen mag das
vielleicht noch damit zu erkléren sein,
dass der Grofteil der Karten in
Deutschland Chargekarten sind, deren
Betrag automatisch beglichen wird, so-
dass die Nutzer das aufgeschobene
Zahlungsziel weniger als Kredit wahr-
nehmen. Doch sogar Null-Prozent-
Finanzierungen, die in Raten abbezahlt
werden, definieren 30 Prozent der Deut-
schen nicht als Schulden. Das ist ent-
weder ein gutes Stick Selbstbetrug -
oder eben eine eklatante Bildungslucke.
Nicht ohne Grund verweisen Ver-
braucherschitzer immer wieder darauf,
dass auch Null-Prozent-Finanzierungen
oder Kredite mit Negativzins eine
Schuld darstellen, die beglichen werden
muss.

Immerhin einen Lichtblick gibt es an
dieser Stelle. Die Umfragedaten aus
dem Mai 2020 zeigen nadmlich im Ver-
gleich zu einer Befragung vom Dezem-
ber 2019, dass Verbraucher in allen
Landern — auch in Deutschland - ver-
starkt zu einer Einstufung der genann-
ten Bezahlarten als Schulden tendieren.
Gut méglich, dass die Corona-Folgen
fur die Finanzen der privaten Haushal-
te hier zu einem etwas sorgfdltigeren
Hinschauen und mehr Ehrlichkeit sich
selbst gegeniber gefihrt haben. Red.

REGULIERUNG

Wertpapiergeschaft wird
entbUrokratisiert

Am 24. Juli hat die EU-Kommission ein
MaBnahmenpaket verabschiedet, mit
dem sie die Kapitalmdrkte in den Dienst
des Wiederaufbaus der europdischen
Wirtschaft stellen will. Es enthdlt An-
passungen der Prospektverordnung,
der MIFID Il und der Verbriefungs-
vorschriften.

Mit Blick auf MiFIDII beziehen sich die
vorgeschlagenen Anderungen auf sol-
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che Anforderungen, die bereits im Rah-
men der offentlichen Konsultation zur
MiFID und zur Finanzmarktverordnung
(MIFIR) als viel zu aufwendig kritisiert
wurden. Vertreter der Kreditwirtschaft
bezeichnen den Kommissionsvorschlag
denn auch als Uberfalligen Schritt zur
EntbUrokratisierung des Wertpapierge-
schafts, wie es Jirgen Gros, Prasident
des Genossenschaftsverbands Bayern
formuliert.

Mit dem Gesetzesvorschlag erhalten
Bankkunden zum Beispiel kiunftig die
Wabhl, ob sie bei telefonischen Wertpa-
pierbestellungen die Kosteninformati-
onen zu den jeweiligen Wertpapieren
vorab schriftlich bekommen oder lieber
die Order schnell abwickeln und die In-
formationen erstim Nachgang erhalten
wollen. Bislang hatte die Verpflichtung
der Banken, Kosteninformationen vor-
ab zu senden, zum Beispiel Telefonge-
schafte stark erschwert und zu Unmut
bei den Kunden gefthrt —in den vergan-
genen Monaten aufgrund der Coro-
na-Krise mehr denn je.

DarUber hinaus mussen die Pflichtan-
gaben, die Banken den Kunden Uber-
mitteln mUssen, nicht mehr lédnger auf
Papier ausgehdndigt werden, sondern
kénnen auch in elektronischer Form
bereitgestellt werden — immer voraus-
gesetzt, der Kunde ist damit einver-
standen. Auch dies wird Banken und
Kunden gleichermaBen erfreven -
schlieBlich wird ein Grofteil der Pflicht-
informationen von den Kunden ohnehin
nicht gelesen, fUllt aber daheim Ordner
um Ordner.

Hier kann die elektronische Information
Kunden und der Umwelt helfen. Bei den
Banken senkt sie Druck-, Papier- und
Portokosten. Dass der Kunde auch wei-
terhin auf der Papierform bestehen
kann, ist gleichwohl gut. Vielleicht l&sst
sich an der einen oder anderen Stelle
auch differenzieren: Das, was den Kun-
den interessiert —den Depotauszug et-
wa — kann man papieraffinen Kunden
weiterhin in gedruckter Form zur Ver-
fugung stellen, all das hingegen, was er
ohnehin eher als Ballast empfindet, nur
elektronisch zum Abruf bei Bedarf. So
lieBe sich auch sicherstellen, dass die
Kunden relevante Informationen tat-
séchlich zur Kenntnis nehmen. Wenn
dieser Effekt durch die neuen Rege-
lungen erreicht wirde, dann hatte die
Corona-Pandemie doch wenigstens
etwas Gutes gehabt. Red.

Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieflich zur eigenen Verwendung.

Fritz Knapp Verlag GmbH





