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BANKING OHNE ZINSEN

Alternativen zum Zinsertrag -

ein Weckruf an europadische Banken

Von Saskia Schafer

50 Jahre lang haben sich europdische Banken in ihrem auf Zinsertrage ausge-
richteten Geschaftsmodell gemUtlich eingerichtet und dabei unterschatzt, wie
neue Technologien und soziodkonomische Entwicklungen das Kundenverhalten
verandert haben, sagt Saskia Schafer. Aus diesem ,Winterschlaf” miUssen sie
nun endlich erwachen und mit neuen Konzepten Uber das sehr eng gefasste
Bankgeschéft hinausgehen. In allen Geschaftsfeldern sieht die Autorin Platz for
innovative und disruptive Services, die hochmargige und bestdndige Serviceum-
satze versprechen. Mit ihnen kénnten sich Banken mittelfristig von der Zinspoli-
tik abkoppeln. Die Weichen dafir, so die Mahnung, mussen in den frihen zwan-

ziger Jahren gestellt werden.

Die leise Hoffnung auf eine veranderte
Zinspolitik ist mit dem Amtsantritt von
EZB-Prasidentin - Christine Lagarde
schnell verflogen. Die Emporung bei
Sparern wie den Bankmanagern
nimmt zwar stetig zu — sie wird aber
kein Gehor finden. Bedeutet nun ein
,weiter sol" in der Zinspolitik zwangs-
laufig auch ein ,weiter so!" bei den
Bankgewinnen? Setzt sich der fatale
Abwartstrend  fort?  Der  Ausblick
stimmt nicht nur Bankmanager, son-
dern zum Teil auch Politiker pessimis-
tisch —manche sogar beinahe panisch.

Nur warum ist das so? Die Banken
haben sich Uber Jahrzehnte in ihrem
Geschéftsmodell des  Zinsmonopols
gemUtlich eingerichtet und Beratungs-
unternehmen haben immer wieder
Kosteneffizienz gepredigt. Dabei ha-

Red.

ben die ,sicheren” Zinsertrdge und
die Scheingewinne wdhrend der Fi-
nanzkrise eine tiefgreifende Schwache
der Branche Uberdeckt: Die Banken
haben wé&hrend dieses fast 50-jah-
rigen Winterschlafs ihre Koordinaten
verloren.

Bankgeschaft ist nicht nur
Effizienzverbesserung

Generationen von Bankmanagern und
Beratern sind dem Irrglauben auf-
gesessen, das Bankgeschaft bestehe
ausschlieBlich aus Effizienzverbesse-
rung. Dabei scheinen sie vergessen zu
haben, dass die Kostenquote die
Kosten ins Verhaltnis zu den Ertragen
setzt und somit sowohl durch niedri-
gere Kosten als auch umgekehrt auch

durch steigende Ertrage positiv be-
einflusst werden kann.

Insbesondere der letzte Punkt, die Stei-
gerung der Ertrdge, ist—mit Ausnahme
der Scheinertrage vor der Finanzkrise
— nicht in der DNA von europdischen
Banken angelegt. So wird lieber weiter
Uber die x-te Restrukturierung und x-te
Effizienzsteigerung nachgedacht, als
das Wachstum der Ertradge zu be-
schleunigen. Neue Ideen und alternati-
ve Serviceansdtze werden stiefmutter-
lich vernachlassigt.

Ertragsseite endlich in
den Fokus ricken

Die zerschlagene Hoffnung auf eine
Zinswende macht es jedoch zuneh-
mend unausweichlich, endlich die Er-
fragsseite in den Fokus zu ricken.

Banken sind B2B- und B2C-Dienst-
leister zugleich. lhre Aufgabe sollte
es primar sein, die Marke(n) weiterzu-
entwickeln und — wie andere Dienst-
leister auch - neue Produkte und
Services fur ihre Kunden zu erschaf-
fen, diese zu testen und dann aus-
zurollen. Dabei sollten sie sich von
dem Paradigma l6sen, ausschlieBlich
Geld bereitzustellen, zu vermitteln oder
zu verwalten. Finanzinstitute muUssen
sich verstarkt gesellschaftlichen Me-
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Saskia Schafer, Principal Consultant,
Capco - The Capital Markets Company,
Frankfurt am Main
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gatrends zuwenden, um in einem be-
reits besetzten Markt das Wachstum
(neu) anzukurbeln.

Verdnderungen des
Geschdfts unterschatzt

Die Banken haben unterschatzt, wie
neue Technologien und soziodkonomi-
sche Entwicklungen das Kundenverhal-
ten im B2B- und B2C- Geschéft in den
letzten Jahrzehnten nachhaltig verdan-
dert haben.

Zum Beispiel ist die Bereitschaft gestie-
gen, Daten zu teilen, wenn Kunden
hiervon durch individualisierte Ange-
bote oder neue Losungen profitieren,
die ihr Leben oder Geschaft einfacher
gestalten, oder die Sharing-, Schnitt-
stellen- und Plattform-Economy hat
Verdnderungen initiiert, wie Kunden
heute Dienstleistungen erleben wollen.
Die Kundenloyalitat ist gesunken und
das Verstdndnis von Marken hat sich
hierdurch stark verandert, wodurch
Banken gezwungen sind, Lock-in-Ef-
fekte zu generieren, die darauf abzie-
len, dass sie sich mit ihrem Angebot
tiefer in den Alltag und die Wertschop-
fungskette ihrer Kunden einbringen.

Aus der gewachsenen
Komfortzone ausbrechen

HierfUr mussen Banken neue Konzepte
und Services entwickeln, die weit Gber
das aktuell sehr eng gefasste Bankge-
schaft hinausgehen und dem Ban-
ken-Kernauftrag als Finanzlotse wie-
der gerecht werden. Der Anspruch
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dabei muss es sein, sich bei Kunden als
Ausgangspunkt und erster Ansprech-
partner fur alle Fragen rund um das
Thema Finanzmanagement zu etablie-
ren und die kundenzentrierte Entwick-
lung von Services und Produkten ins
Zentrum zu stellen. Hierfur bedarf es -
auf die jeweilige Kundengruppe zuge-
schnittener — innovativer digitaler L6-
sungen und mehr Kooperationen mit
anderen Servicedienstleistern, wie bei-
spielsweise Softwareherstellern oder
Steuerberatern.

So kénnten Banken zum Beispiel klei-
nen und mittelgroBen Unternehmen
anbieten, Zahlungsstréme automa-
tisch aufzubereiten, um vor Finanzie-
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talaffinen Maklern auftreten und beim
Verkauf der Immobilie behilflich sein.

Dies sind nur drei Beispiele, wie Banken
aus ihrer historisch gewachsene ,Kom-
fortzone" ausbrechen und ihre Poten-
ziale nutzen kénnen.

Durch Serviceumsdtze
vom Zinsgeschaft abkoppeln

Vom Investmentbanking Uber das
Wealth Management bis zum hin
Corporate und Retail Banking gibt
es Platz fir innovative und disruptive
Services, die aussichtsreiche, stabile
Umsdtze abseits des klassischen Bank-

»Banken missen ihrem Kernauftrag
als Finanzlotsen wieder gerecht werden«

rungsengpdssen zu warnen oder gleich
flexibel und automatisiert Liquiditat
bereitzustellen beziehungsweise Uber-
schissige Liquiditat entsprechend dem
Geschéftsmodell anzulegen.

Durch Kooperationen mit Steuverbera-
tungsunternehmen und Softwareanbie-
tern ware fur Privatpersonen und kleine
sowie mittelgroBe Unternehmen eine
vereinfachte, automatisierte und digi-
tale Steverkl@rung samt Optimierungs-
vorschldgen ein aftraktiver Mehrwert.

Immobilienbesitzer kénnten ihre Immo-
bilie auf der Plattform hinterlegen und
kostenlose Wertgutachten erhalten.
Banken kénnten als Vermittler von digi-

geschafts versprechen. Die Zeit ist reif,
dass Banken diese erkennen und sich
tiefer in den Alltag und in die Wert-
schopfungskette ihrer Kunden einbrin-
gen — insbesondere, bevor Plattfor-
manbieter aus den USA das Feld unter
sich aufteilen und die etablierten Ban-
ken zukinftig zu reinen Produktzulie-
fern degradieren.

Das Geschaftspotenzial ist gewaltig
und kénnte Banken mittelfristig durch
hochmargige, bestandige Serviceum-
sdtze von der Zinspolitik abkoppeln.
Die frUhen zwanziger Jahre werden
dariUber entscheiden, ob die Banken
aus ihrem Winterschlaf erwachen und
sich neu erfinden kénnen. |



