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PREISPOLITIK

Verwahrentgelte vor Gericht

Im Grunde sind sich alle einig: Mit Ver-
wahrentgelten” oder ,Guthabenentgel-
ten”, wie sie die Commerzbank nennt,
wird der Zweck des Sparens ad absur-
dum gefUhrt. Denn der besteht natirlich
darin, das Ersparte zu vermehren und
durch Zins und Zinseszins mindestens
einen Inflationsausgleich zu erhalten.
So haben es zumindest dltere Semester
noch in der Schule gelernt.

Dass immer mehr Banken und Sparkas-
sen auf immer mehr Guthaben Ver-
wahrentgelte oder Guthabenentgelte
erheben, wie die Commerzbank sie
nennt, ist nicht auf dem Mist der Bran-
che gewachsen. Die meisten Institute
empfinden das selbst als absurd, wissen
aber keinen Ausweg mehr. Die Gutha-
ben der Kunden steigen und steigen -
weit stdrker als die Nachfrage nach
Krediten, die die Institute ja auch nicht
mit der GieBkanne an alle verteilen
kénnen, die gerade gern etwas Kapital
hatten. Eine ordentliche Risikoprifung
muss schlieBlich sein, und wenn der
Einlageniberschuss noch so hoch ist.
Es liegt also nahe, die Strafzinsen der
EZB an die Kunden weiterzugeben. Die
Freibetrage, die die EZB den Banken

einrdumt, schlagen sich dabei in Frei-
betragsgrenzen nieder, die den Kunden
in aller Regel zugestanden werden -
und auch schon wurden, bevor es bei
der Zentralbank fur die Banken so et-
was Uberhaupt gab.

Es stimmt natirlich, dass nicht alle Ein-
lagen bei der EZB hinterlegt werden,
sondern nur ein Bruchteil davon, weil
der Rest fUr die Kreditvergabe verwen-
det wird. Wirden Banken ausnahmslos
fir jeden Einlagen-Euro eines jeden
Kunden - sei es nun auf dem Girokonto,
dem Sparbuch, dem Tagesgeld- oder
Festgeldkonto oder auch dem Karten-
konto sofort Negativzinsen erheben,
dann hatten die Verbraucherschitzer
recht, wenn sie damit argumentieren,
die Banken hatten hier eine neue Ein-
nahmequelle entdeckt. Doch dem ist
bekanntlich bei weitem nicht so - es
muUsste sich ja ansonsten auch in der
GuV der Institute sichtbar niederschla-
gen.

In einem haben die Verbraucherschit-
zer jedoch recht: Wie die Verwahrent-
gelte beziehungsweise die Guthaben-
betrdge, ab denen sie fallig werden,
konkret berechnet werden, ist fir die
Kunden nicht transparent. Auch auf der
Bilanzpressekonferenz erfahrt man
meist nur auf Nachfrage, in welcher
Hoéhe das jeweilige Institut denn Uber-
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Prozent derjenigen, die einen Ratenkredit abgeschlossen ha-
ben, haben die Rickzahlung ihrer Raten versichert. Vor zwei
Jahren lag dieser Anteil noch bei 23 Prozent. Das ist der zweit-
hoéchste Wert seit 2010. Lediglich 2018 wurden Restkredit-

versicherungen mit 32 Prozent der Kreditnehmer noch starker genutzt. Zu
diesem Ergebnis kommt die jUngste Marktstudie, fUr die lpsos im Auftrag
des Bankenfachverbands im Juli dieses Jahres 1875 reprdasentativ nach
Alter, Beruf, OrtsgréBe und Bundesland ausgewdhlte Personen zwischen 18
und 69 Jahre befragt hat. Zugleich ist auch die Zufriedenheit weiter ange-
stiegen. 78 Prozent der Versicherten bezeichnen sich 2027 als duBerst oder
sehr zufrieden, nach 73 Prozent 2020, 66 Prozent 2019, 60 Prozent 2017
und 56 Prozent 2015. Im Vergleich zu 2015 hat die Zufriedenheit somit kon-
finuierlich um insgesamt 22 Prozentpunkte zugenommen. Lediglich 6 Prozent
sind 20271 mit ihrer Restkreditversicherung unzufrieden und 16 Prozent sind
neutral eingestellt. Zugenommen haben auch die Anteile der versicherten
Risiken. Den Todesfall decken 93 Prozent und die Arbeitsunfdhigkeit 74
Prozent der Policen ab. Das entspricht einer Steigerung von sieben bezie-
hungsweise zwdlf Prozentpunkten im Vergleich zum Vorjahr. Die gro3e Mehr-
heit der Verbraucher sieht die Banken in der Pflicht, Kreditinteressenten Uber
mogliche Risiken wahrend der Laufzeit zu informieren. 70 Prozent der Be-
fragten erwarten, dass Banken bereits beim Abschluss eines Kredits die
verschiedenen Absicherungsméglichkeiten einer Restkreditversicherung

aufzeigen und anbieten sollten.

haupt Negativzinsen an die EZB ent-
richtet hat. Mehr aktive Kommunikation
zum Thema, unterlegt mit konkreten
Zahlen, kéonnte an dieser Stelle vermut-
lich einen Teil des Unmuts oder zumin-
dest des Misstrauens zerstreuen, dass
es sich an dieser Stelle doch wieder
nur um eine ,Abzocke" einer ohnehin
schlecht beleumundeten Branche han-
delt.

Nach wie vor rechtlich umstritten ist die
Frage, ob Negativzinsen auf Sparbi-
chern Uberhaupt zuldssig sind. Die
frihere Praxis aus Zeiten positiver Zins-
satze legt die nicht nur, aber auch von
den Verbraucherzentralen unterstitzte
Interpretation nahe, dass es sich bei
Spareinlagen um eine Art Darlehens-
vertrag handelt, bei dem der Kunde der
Bank einen Kredit gewdhrt und dafir
einen (positiven) Zins erwarten darf.
Banken neigen inzwischen hingegen
mehr zu der Deutung, dass die Ent-
gegennahme und Verwahrung von Ein-
lagen eine entgeltpflichtige Dienst-
leistung darstellt —so, wie der Kunde ja
auch fir ein BankschlieBfach zahlen
wirde, in das er sein Erspartes ein-
schlieBen konnte.

Hochstrichterlich geklart ist bisher nur,
dass Kunden Verwahrentgelten zustim-
men mussen, dass die Bank die Konto-
beziehung jedoch kindigen kann, wenn
sie das nicht tun. Die grundlegende
Frage hingegen ist weiterhin offen. Sie
hat die Verbraucherzentrale Hamburg
jetzt dem Landgericht Frankfurt vorge-
legt. Dort hat sie die Commerzbank
verklagt, weil sie die Praxis fur rechts-
widrig halt, Verwahrentgelte fur Gut-
haben auf Sparbichern von ihren
Kunden zu verlangen oder mit Be-
standskunden gesonderte Vereinba-
rungen Uber als sogenannte ,Gutha-
benentgelte” getarnte Verwahrentgelte
zu treffen. Der Weg durch die Instanzen
ist aber noch weit. Endgultige Rechts-
sicherheit konnte vermutlich auch hier
nur ein BGH-Urteil bringen.

Und was, wenn Verwahrentgelte letzten
Endes tatsdchlich untersagt wirden?
Damit ware den Kunden vermutlich ein
Bdarendienst erwiesen. Dann kénnten
Banken und Sparkassen Tagesgeld-
oder Sparkonten entweder gar nicht
mehr anbieten (wie es einige bereits
ohnehin tun). Sie konnten die KontofUh-
rungsgebUhren fur das Girokonto dra-
stisch anheben. Oder sie kdnnten ganz
pauschale maximale Guthabengrenzen
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je Kunde einfGhren. Dann hatten Kun-
den nur noch die Wahl, ihr Geld wie
einst ins Sparschwein oder unter die
Matratze zu stecken, sich einen Tresor
zu kaufen oder alles in einem Bank-
schlieBfach zu verstauen, so sie denn zu
den Glucklichen zéhlen, die noch eines
ergattern. Die nicht ganz fahrldssigen
Optionen wirden dann auch alle Geld
kosten. Was fur ein Triumph. Red.

BANKASSURANCE

Argumentationshilfe vom
Verbraucherschutz

Auch wenn Themen wie Pradmienspar-
vertrdge oder Verwahrentgelte anderes
vermuten lassen — mitunter kommt es
vor, dass Verbraucherschitzer sich in
gewisser Weise auf die Seite der Ban-
ken schlagen. Aktuelles Beispiel dafor
ist die Verbraucherzentrale Nordrhein-
Westfalen, die Mitte November Ver-
brauchern dringend dazu geraten hat,
bei Versicherungs-Apps Vorsicht walten
zu lassen.

NatUrlich kénnten sie eine Lésung fur
diejenigen sein, die ihre Vertrage lieber
digital verwalten mochten, anstatt zu
Hause reihenweise Ordner anzulegen.
Allerdings sei Verbrauchern nicht immer
bewusst, dass es bei diesen Apps in der
Regel nicht nur um digitale Versiche-
rungsordner handelt, sondern dass mit
der Nutzung der meisten Apps ein Ver-
tfrag mit Versicherungsmaklern abge-
schlossen wird, die die hinterlegten Ver-
trége in den eigenen Bestand holen
kénnen.

Das mag helfen, bei den Versicherungs-
pramien zu sparen —es bedeutet in der
Praxis jedoch auch den Verzicht auf ei-
ne Beratung vor Ort. Bisherige Berater
haben keinen Zugriff mehr auf die Ver-
tradge. Im Schadenfall oder bei sonsti-
gen Problemen stellt dann die App die
einzige Kontaktmoglichkeit dar. Dies, so
die Warnung der Verbraucherschitzer,
sei vielen Verbrauchern weder bewusst
noch von ihnen gewUnscht.

Diese Botschaftist fur die Bankassuran-
ce ein idealer Kommunikationsansatz.
Wer den Hinweis der Verbraucherschit-
zer verbreitet, dem bietet er die Még-
lichkeit, auf das eigene Angebot zu ver-
weisen. Das gilt vor allem fur diejenigen
Kreditinstitute, deren Versicherungs-
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partner zwar eine App fur die digitale
Vertragsverwaltung oder die Schaden-
fallmeldung anbieten, bei denen im
Bedarfsfall die personliche Betreuung
durch einen Ansprechpartner dennoch
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weiterhin moglich ist. Gerade im Wett-
bewerb mit Insurtechs tun Banken gut
daran, diesen Aspekt in ihrer Kommu-
nikation starker in den Vordergrund zu
rucken. Red.
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KOOPERATIONEN

Versicherung im Kaufhaus

Wenn der Kunde nicht zum Versicherer
kommt, dann kommt der Versicherer
zum Kunden. Nach diesem Motto hat
die Gothaer eine strategische Partner-
schaft mit der Warenhauskette Galeria
Karstadt Kaufhof vereinbart und in de-
ren Rahmen am 27. Oktober 2021 einen
sogenannten ,Gocube" in der dortigen
Galeria-Filiale eréffnet.

Dahinter verbirgt sich eine hybride Ser-
vice- und Beratungsstation innerhalb
des Kasseler Warenhauses, die Kunden

Herzlich
willkommen

eine Mischung aus personlicher und
digitaler Beratung und Service bietet.
Dazu gehéren eine Box fur die schnel-
le Videoberatung sowie Selbstbedie-
nungsstationen — allerdings sollen regel-
maBig auch Experten fir eine persén-
liche Beratung vor Ort zur Verfigung
stehen.

Der Partner Galeria ist sicher gut ge-
wahlt. Denn zum einen befindet sich die
Warenhauskette im Umbau, dessen Ziel
es ist, wieder mehr Kunden in die Hau-
ser zu locken — auch mit neuen Service-
angeboten, die Uber das bisherige
Produktangebot hinausgehen. Zum
anderen verfugen die Warenhduser in
aller Regel Uber erstklassige Standorte
in der Innenstadt. Hier ist also trotz der
Krise der Warenhdauser mit einer be-
trachtlichen Zahl an Laufkundschaft zu
rechnen - zumindest dann, wenn das
neue Warenhauskonzept aufgeht. Das
im Zuge des Umbaus der Kasseler Fi-

liale gestaltete ,Gocube" dient insofern
auch als Labor, um im Feldversuch
Neues zu probieren.

Die Gothaer verspricht sich von dem
neuartigen Marktauftritt zum einen eine
neue Marketingplattform, da sich Gber
Displays im ,Cube" Marketingbotschaf-
ten platzieren lassen. Das ermoglicht
eine Generierung von Leads und Neu-
kundengeschaft. Gleichzeitig erhofft
sich der Versicherer Uber die moderne
Prasenz im Warenhaus eine Starkung
der Positionierung als digitaler und
nachhaltiger Service-Versicherer.

Allzu hoch héngen sollte man die Er-
wartungen an die Akquisition von Neu-

kunden vielleicht nicht. Viele Kunden
werden vermutlich einfach nur am ,Go-
cube" vorbeilaufen. Wahrnehmen wer-
den ihn viele aber vermutlich denn och.
Und wenn dann bei einem konkreten
Interesse an einem Versicherungsab-
schluss die Marke im Hinterkopf des
Kunden prasent ist, mag das durchaus
den entscheidenden Ausschlag geben.
Einen Versuch ist das in jedem Fall wert
—und sei es nur, um die Briucke zwischen
personlichem Kontakt und digitaler
Welt zu schlagen. Red.

FINTECHS

Hat sich N26 verzettelt?

Am 18. November hat N26 bekannt
gegeben: Das Unternehmen wird sein
Geschaft auf dem nordamerikanischen
Markt einstellen. Das Angebot wird

fur Kundenin den USA ab dem 11. Ja-
nuar 2022 nicht mehr verfigbar sein.
Stattdessen will das Unternehmen sei-
nen Fokus starker auf das europdische
Geschaft legen und hier in weitere
osteuropdische Madarkte expandieren.
Zudem sollen neue Produkte integriert
werden.

Mit Blick auf das Image des Fintech-
Standorts Deutschland ist diese Ent-
scheidung sicher zu bedauern. Denn
natirlich verstarkt sie den Eindruck,
dass deutsche Fintech-Unternehmen
verstérkt zu Ubernahmekandidaten
werden, anstatt selbst zu expandieren.

Mit Blick auf die offensichtlichen Com-
pliance-Probleme der Neobank ist die
Entscheidung gleichwohl die richtige.
Denn was hat es fur einen Sinn, nicht
nur im Heimatmarkt, sondern auch
noch in Ubersee den ,Kundenstaub-
sauger” anzustellen, wenn man dann
nicht in der Lage ist, die entsprechenden
Identifikationsprozesse sauber abzubil-
den? Solange die Bankenaufsicht N26
an der Kandare hat und eine Begren-
zung des Neukundenwachstums auf
50000 Kunden pro Monat angeordnet
ist, scheint es durchaus sinnvoll, sich
hierbei verstarkt auf den deutschen Hei-
matmarkt und Europa zu konzentrieren.
Und solange hierzulande noch Warte-
listen fUr Interessenten angelegt wer-
den, ist somit vermutlich auch die ange-
kindigte Expansion nach Osteuropa
eher Zukunftsmusik.

Noch in anderer Hinsicht scheint es
fUr das Unternehmen ratsam, in Sa-
chen Wachstum erst einmal auf die
Bremse zu treten und stattdessen die
Prioritaten zundchst an anderer Stelle
zu setzen. Mag sein, dass Negativ-
schlagzeilen wie der Hickhack rund um
die Betriebsratswahlen oder selbst das
Eingreifen der BaFin, von vielen (poten-
ziellen) Kunden gar nicht so stark wahr-
genommen werden. Doch auch an der
Kundenschnittstelle sind Defizite offen-
bar sehr deutlich geworden.

Das geht zumindest aus der von Finno-
consult herausgegebenen Studie ,Fin-
noscore 2022" heraus, die die digitale
Kompetenz von Banken in Deutsch-
land, der DACH-Region und interna-
tional aus Sicht von Kunden und poten-
ziellen Neukunden vergleicht. Hier hat
N26, im Vorjahr noch Spitzenreiter im
Ranking, den Siegerplatz diesmal nicht
nur an die Sparda-Bank Baden-Wortt-
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emberg abgeben muissen, sondern
rutschte in der Rangliste gleich vom
ersten auf den 17. Platz ab.

Dabei wird N26 ausdricklich als Bei-
spiel fur Neobanken genannt, die sich
in ihren BemuUhungen, zum komple-
xeren Angebotsspektrum traditionel-
ler Banken aufzuschlieBen, verzettelt"
hatten. Nach einem raschen Kunden-
wachstum in der Vergangenheit gingen
die BemUhungen, die Produktangebote
und damit auch die Website auszuwei-
ten, der Studie zufolge deutlich zulasten
der Ubersichtlichkeit und der Preistrans-
parenz. Als weiteres Manko wird die
Einstellung der Chatfunktion genannt,
durch die die ohnehin limitierten
Moglichkeiten, mit der Bank Kontakt
aufzunehmen, noch starker redu-
ziert wurden. Umgekehrt punktet der
deutsche Sieger, die Sparda-Bank BW
nicht zuletzt mit der mitunter ge-
schmd&hten Banking-App Teo, die mitt-
lerweile viele hilfreiche Zusatzfunk-
tionen bietet. Red.

PLATTFORMEN

Ein Coup fur die ING

Plattformen, die den Kunden Preisnach-
lasse oder Ruckzahlungen auf Einké&ufe
ermdglichen, die Uber die Plattform bei
Partnerunternehmen getatigt werden,
sind in der Bankenbranche ein alter Hut.
Viele von ihnen haben nur einen Nach-
teil: Sie sind fur die Kunden nur bedingt
attraktiv, weil wichtige Partnerunterneh-
men fehlen, bei denen die Nutzer einen
Grof3teil ihrer Online-Einkdufe tatigen.
Ein Fokus auf regionale Anbieter ist aus
Sicht des jeweiligen Kreditinstituts und
seiner Firmenkunden zwar durchaus
ehrenwert. Es darf aber bezweifelt wer-
den, dass die Mehrheit der Nutzer das
genauso sieht und deshalb ihr Einkaufs-
verhalten andert.

Insofern darf man sagen: Der ING ist
mit ihrer Cashback-Plattform Dealwise
ein echter Coup gelungen. Am 25. No-
vember teilte die Bank mit, dass jetzt
auch Amazon in die Plattform integriert
ist. Damit sind auf Dealwise unter den
insgesamt 1000 Anbietern mit Ama-
zon, Otfto und Zalando die drei wich-
tigsten Shops im deutschen E-Com-
merce vertreten, die zusammen mehr
als drei Viertel des deutschen E-Com-
merce-Umsatzes auf sich vereinigen.
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Auch, wenn es die Cashbacks natirlich
bei weitem nicht auf jeden Einkauf
gibt, sondern lediglich bei wechseln-
den Angeboten, hat die Plattform da-
mit das Zeug dazu, den Kunden ei-
nen echten Mehrwert zu bieten. Wenn
Banken auf dem Weg zur Platt-
formdkonomie tatsdchlich zu einer
wesentlichen Anlaufstelle im Alltag ih-
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rer Kunden werden wollen, braucht es
solche Partner.

Regionale Kreditinstitute befinden sich
also in einer ZwickmuUhle: Mithalten
konnen sie an dieser Stelle allein Uber
einen zentralen Ansatz. Sie missen
sich aber auch Uberlegen, was sie
hoher gewichten wollen: das Ziel, zu
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einer echten Alltagsplattform ihrer
Kunden zu werden, oder die regio-
nale Verankerung, in diesem Fall also
die UnterstUtzung von Unternehmen
aus der Region. Letztere lasst sich mit
Kooperationen mit Internetgiganten
nur schwer vereinbaren.

Die ING konnte fur die Partnerschaft
mit Amazon zum einen ihre rund 2,9
Millionen Girokunden in die Waag-
schale werfen - neben einer bereits
bestehenden Kooperation. Bereits seit
dem Sommer 2020 stellt die ING
Deutschland als erste Bank in Deutsch-
land Amazon-Verkaufern Kredite zwi-
schen 10000 und 750000 Euro mit

Laufzeiten von bis zu drei Jahren zur
Verfugung, wobei Amazon als Kredit-
vermittler auftritt und Interessenten auf
die Website der Bank leitet. Red.

RECHTSFRAGEN

AGB-Anderungen - ein
Auftrag an den Gesetzgeber

Das BGH-Urteil zur ,Zustimmungs-
fiktion" bei AGB-Anderungen von Kre-
ditinstituten treibt die Branche noch
immer um —zu Recht, denn der Aufwand
zur Einstimmung fir zurickliegende An-

derungen ist enorm, und das Ganze wird
sich in der Zukunft regelmafig wieder-
holen, sobald neue Anderungen vorge-
nommen werden. Auf die Dauer wird
das vermutlich ein ordentlicher Kosten-
block, auch wenn sich manches auto-
matisieren und digitalisieren |&sst.

Jurgen Gros, Président des Genossen-
schaftsverbands Bayern, sieht hier eine
Aufgabe fir den Gesetzgeber. Denn nur
eine gesetzliche Klarstellung, dass die
Anderung von AGB einschlieBlich Prei-
sen im Rahmen der Widerspruchs-
l6sung zuldssig ist, kdnne hier Abhilfe
schaffen. Eine solche spezialgesetzliche
Regelung kénne durch EinfUhrung ei-
nes 8 675g Abs. 5 BGB neu geschaffen
werden. Die Formulierung kénnte wie
folgt lauten: ,Abs. 1T und Abs. 2 stellen
das gesetzliche Leitbild fir den Ande-
rungsmechanismus von allgemeinen
Geschaftsbedingungen und Sonderbe-
dingungen von Banken und Versiche-
rungen sowie fir die Art und Weise der
Anderungen von Hauptleistungsent-
gelten dar”

Das wirde bedeuten, dass es gentgen
wurde, den Kunden zwei Monate im
Voraus Uber eine geplante Anderung
sowie Uber sein Widerspruchs- und
Kindigungsrecht zu informieren und
darauf hinzuweisen, dass die Zustim-
mung als erteilt gilt, sofern der Kunde
dem nicht vor deren Inkrafttreten wider-
spricht. Der vorgeschlagene Absatz 5
wuirde somit die Ruckkehr zur bisherigen
Praxis erlauben. Ob der Gesetzgeber
sich darauf einlasst (und die Thematik
Uberhaupt als wichtig genug einstuft,
um sich damit zu befassen), sei einmal
dahingestellt. Allzu hoch ist die Wahr-
scheinlichkeit vermutlich nicht. Schlie3-
lich wurde bei Telekommunikationsver-
frdgen gerade der entgegengesetfzte
Weg eingeschlagen und die bisher auch
zumindest bei Vertragsverldngerungen
praktizierte Zustimmungsfiktion abge-
schafft.

Dem Verbraucherschutz wirde mit der
vorgeschlagenen Anderung allerdings
kein Barendienst erwiesen. Der Jubel
von Verbraucherschitzern Gber das Ur-
teil beruhte schlieBlich allein auf der
Tatsache, dass die Entscheidung einer
Vielzahl von Bankkunden die Méglich-
keit gab, Entgelte zurickzufordern. Dies
allerdings ist ein Einmaleffekt, der oh-
nehin lediglich potenzielle Bankwechsler
betrifft und der sich zudem nicht wieder-
holen wird. Insofern wirde Verbrau-
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chern durch die vorgeschlagene gesetz-
liche Klarstellung nichts genommen.

Durch Widerspruchs- und Kindigungs-
rechte waren die Verbraucherinteressen
auch bei dieser Widerspruchslésung
gewahrt, zumal auch durch eine ,Zu-
stimmungsfiktion” eingefuhrte Regelun-
gen einer AGB-Prifung nach §8§ 305 ff.
BGB unterliegen. Der einzige dauerhaf-
te Vorteil beim Einholen der ausdrick-
lichen Zustimmung seitens der Kunden
liegt darin, dass auch jene Kunden, die
Mitteilungen ihrer Bank konsequent ig-
norieren, in diesem Fall gezwungen wer-
den, sie zur Kenntnis zu nehmen. Ob es
wirklich im Interesse der Allgemeinheit
liegt, fUr diese Kunden so viel Aufwand
zu betreiben, liegtim Auge des Betrach-
ters. Ein bisschen Eigenverantwortung
darf schon sein. Red.

DIREKTBANKEN

Augsburger Aktienbank -
ein Abschied auf Raten

Die Abgrenzung Filialbanken, Direkt-
banken, Neobanken —in Zeiten, in de-
nen alles immer digitaler und auch so
manches Fintech mit Banklizenz immer
gréBer wird, werden auch die Grenzen
zwischen diesen Anbietern von Bank-
dienstleistungen immer flieBender. So
ist die Anzahl der einstigen Direktban-
ken immer weiter zurickgegangen. Mit
der Augsburger Aktienbank wird Ende
kommenden Jahres ein weiteres Urge-
stein im deutschen Direktbankenmarkt
verschwinden.

Ob die AAB nun tatsachlich die erste
filiallose Direktbank in Deutschland
war, wie sie sich selbst bezeichnet, ist
sicher eine Frage der Definition. Auf
jeden Fall gehorte die 1963 gegrinde-
te Absatz-Kreditbank, spater UTB Kre-
ditbank und ab 1986 eben Augsburger
Aktienbank zu den dltesten filiallosen
Banken in Deutschland - auch, wenn
1986 mit der Umwandlung in eine
AG und der Namensdnderung auch
der Schalterbetrieb im Regionalmarkt
Augsburg eréffnet wurde. Der kurze
JInsurbank”-Trend in Deutschland, mit
dem Ziel, Angebot der Versicherungen
um Bankprodukte zu ergénzen, um den
Kunden Komplettlésungen anbieten zu
kénnen, hat der Bank jedenfalls nicht
gut getan. Zwischen 1997 und 2002 fir-
mierte die Bank als ,Allianz Vermdgens-
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bank" bis sie nach dem Verkauf an die
LVM Versicherung wieder in Augsbur-
ger Aktienbank umbenannt wurde.

Zwei Jahrzehnte lang agierte die Bank
,als unabhéngiger Spezialist fir das
Wertpapiergeschaft”, wie sie sich selbst
bezeichnete, und meldete im Januar
2021 ein Depotvolumen von mehr als
20 Milliarden Euro. Dann begann der
Ausverkauf: Das komplette Wert-
papiergeschaft wurde im Herbst 2021
an die European Bank for Financial
Services GmbH (Ebase) Ubertragen.
Zum Jahreswechsel 2020/2027 erwar-
ben die bisherigen Geschéftsfihrer die
AAB Assets Services und fihren den
Investment-Spezialisten in Eigenregie
fort. Am 37. Januar 20217 folgte der
Verkauf des Leasinggeschafts der AAB
Leasing GmbH (,AABL) an PEAC
(Germany) GmbH (,PEAC Finance") mit
Sitzin Hamburg. Das war ein Abschied
auf Raten.

Nachdem im Oktober dieses Jahres bei
der Ubertragung des Wertpapierge-
schafts an Ebase Vollzug gemeldet wor-
den war, blieb auBer dem Girokonto
unter Marke Netbank (die ehemalige
Direktbank der Sparda-Banken war
2015 Ubernommen worden) und dem
Vertrieb von Konsumentenkrediten nicht
viel Ubrig — zu wenig jedenfalls, um
in Zeiten von Negativzinsen ein Ge-
schaftsmodell darzustellen.

Eine echte Uberraschung war es also
nicht, dass sich fur dieses Rumpf-
geschaft offenbar kein Kaufer fand
und somit im November dieses Jahres
das endgultige Aus fir die AAB nach
60 Jahren am Markt verkindet wur-
de. Aus Sicht klassischer Direktbanken
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verschwinden damit Ende 2022 so-
gar gleich zwei Marken vom Markt:
AAB und Netbank. Und das Thema
,Insurbank’, das nie wirklich ein Erfolgs-
modell war, wird ebenfalls zu Grabe
getragen. Red.

GIROKONTOVERGLEICH

Ende eines Irrwegs

Wenn es um europdische Bankenregu-
leirung geht, prasentiert sich Deutsch-
land gern als Musterschuler, der noch
ein bisschen mehr tut als erforderlich.
Umso peinlicher ist es, dass eine echte
Losung fur die laut EU-Zahlungskon-
tenrichtlinie von 2016 seit dem 31. Ok-
tober 2018 vorgeschriebene unabghdn-
gig betriebene Vergleichswebsite for
den Vergleich von Zahlungskonten, in
Deutschland seit inzwischen mehr als
drei Jahren Uberfallig ist.

Mit dem Zahlungskontengesetz und der
im Juli 2018 verabschiedeten Ver-
gleichswebsitesverordnung hatte sich
der deutsche Gesetzgeber dabei fir
eine marktwirtschaftliche Lésung ent-
schieden. Dafir hatte sich Check24
zertifileren lassen. Weil es gegen das
Angebot jedoch diverse Vorwurfe gab,
wurde es wegen ,unklarer Rechtslage”
zum 18. Januar 2021 schon wieder ein-
gestellt. Ubergangsweise war die Stif-
tung Warentest in die Bresche gesprun-
gen. Nun soll die Vergleichswebsite for
Kontoentgelte bei der BaFin eingerich-
tet werden. So steht es auch im Koali-
tionsvertrag. Dabei ist jetzt aber auch
Eile geboten. Eigentlich sollte die Uber-
gangslésung der Stiftung Warentest nur
bis zum 1. Quartal 2022 laufen. Red.

FROHLICHE WEIHNACHTEN UND EIN
ERFOLGREICHES UND GESUNDES NEUES JAHR
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