Borsen-Zeitung

Zeitung fur die Finanzmirkte

Ausgabe 186 vom 26.09.2012, Seite 4

ID: 2012186040

GASTBEITRAG

Die einfache Bank — Bank der

_ Borsen-Zeitung, 26.9.2012
Unter Uberschriften wie ,Macht es
einfach®, ,Die konservative Bank“,
»Das Ende der Bankberatung“ oder
,Die einfache Bank“ finden sich in
jlngster Zeit vermehrt Empfehlungen
an Banken, ihr Geschift — insbesonde-
re mit den privaten Kunden - doch
endlich zu vereinfachen. Schaut man
genauer hin, so verbergen sich dahin-
ter Forderungen wie: Reduzierung
der uniibersichtlichen Angebote, ver-
standliche Produktinformationen
und iiberhaupt verstédndliche Kommu-
nikation mit den Kunden, Transpa-
renz iiber das Leistungsangebot, Ver-
trauensbildung durch faire Behand-
lung der Kunden.

Verstandlich und fair

Kundenanalysen zeigen, dass ein ver-
starkter Wunsch nach einfachen Pro-
dukten mit verstandlichen Informa-
tionen und fairen Preisen beim Kun-
den besteht. Die Verbraucherverbén-
de versuchen, mit einem ganzen
Biindel von neuen Aktivititen die
Transparenz und die Verlésslichkeit
der Kunde-Bank-Beziehung zu verbes-
sern. Die Banken selbst fragen sich,
wie sie unter den weiterhin schwieri-
gen Bedingungen an den Geld- und
Kapitalmérkten Geschifte betreiben
konnen, die ihnen die Erfiillung der
strengeren aufsichtsrechtlichen An-
forderungen sowie ein tragbares Er-
trags-Risiko-Verhéltnis und dariiber
hinaus noch stabile Beziehungen mit
ihren Kunden ermoglichen.

Will man nicht weiter an den Sym-
ptomen kurieren, so muss ein radika-
ler Umbau des Privatkundengeschifts
gestartet werden. Fiir diesen Umbau
trifft der mittlerweile schon etwas ab-
genutzte Begriff ,Paradigmenwech-
sel“ zu, denn es geht in der Tat darum,
die herrschende Lehrmeinung zum
Betreiben des Privatkundengeschafts
zu verdndern.

Marktanteilsverlust droht

Die oben genannten Punkte bedeuten
am Ende, dass eine erhebliche Um-
orientierung, das gesamte Geschaft
betreffend, notwendig ist. Ein Bank-
management, das am herkdmmlichen
Geschéftsmodell festhélt, wird sich
folgenden Problemen gegeniiberse-
hen: steigender Verlust von Geschéfts-
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anteilen, fortschreitender Margenver-
lust , exponentiell steigender Auf-
wand durch Beratungskomplexitit,
teurere Geschiftsprozesse, Gefdhr-
dung der Ergebnisentwicklung durch
den hohen Anteil der schwankenden
Ergebnisquellen.

Die Prioritdt zur Losung muss auf
einem klaren Bekenntnis zur Einfach-
heit liegen. Reduktion, Zweckdien-
lichkeit, Bedienerfreundlichkeit, Ver-
standlichkeit, Transparenz und Orien-
tierung sind die Faktoren, die Einfach-
heit ausmachen. Eine Hinwendung zu
diesem Prinzip ist zunehmend festzu-
stellen: Kundenbefragungen weisen
den Wunsch nach einfachen Produk-
ten und verstdndlichen Bankinforma-
tionen aus, der Verbraucherschutz
verlangt Transparenz und Verstdnd-
lichkeit, Tester von Dienstleistungen
mahnen Bedienerfreundlichkeit und
Zweckdienlichkeit an und Manage-
mentansétze favorisieren die Komple-
xitatsreduzierung.

Losungen ,aus einem Guss*

Bei den zu findenden Lésungen kann
es sich nicht um Einzelaktivitdten wie
ein Kostensenkungsprogramm, eine
neue Vertriebsinitiative, eine weitere
Marketingaktion mit ,innovativen
Produkten“ oder eine Gemeinkosten-
analyse etc. handeln. Es muss viel-
mehr um die Neuaufstellung der Bank
»aus einem Guss“ gehen.

Dazu ist erforderlich: eine Strate-
gie, die Vertrauen erzeugt, verstand-
lich und auf langfristige Kundenbin-
dung ausgerichtet ist. Die Strategie
muss sowohl fiir den Kunden Nutzen
stiften als auch fiir die Bank einen fai-
ren Ertrag sichern. Die Strategie gibt
den Mitarbeitern eine feste Orientie-
rung fiir das eigene Selbstverstédndnis
und iiber das, was in der Bank ,,geht
und vor allem auch, was nicht geht*.

Dieser Handlungsrahmen bildet
praktisch den ,,Gen-Code“ einer sol-
chen Bank, aus dem heraus der Inter-
netvertrieb gestaltet wird, aber auch
die Mitarbeiter Kunden betreuen und
beraten. Die Vereinfachung dient dem
Kunden ebenso wie dem Berater und
eroffnet die Moglichkeit eines Kosten-
abbaus.

Umbau ziigig beginnen

Wie kann es gelingen, ,,einfach Bank“

zu sein, um die obigen Ziele zu errei-

chen und sich neu fiir die Zukunft auf-

zustellen? Die ,,einfache Bank*

m konzentriert sich auf die Bediirf-
nisse ihrer Kunden,

m bietet wenige, einfache und nach-
vollziehbar faire Produkte an,

m erzielt ihren Ertrag iiberwiegend

im Kundengeschift,

m legt ihr eigenes Vermogen regel-
basiert und konservativ an,

m senkt ihre Prozesskosten,

m reduziert die Komplexitiat ihrer

Steuerung
m und erreicht damit wieder giinsti-

ge Konditionen bei angemesse-

nem Ertrag.

Ein solcher Umbau muss ziigig be-
gonnen werden, denn folgende Be-
drohungen sind mittlerweile mehr
als nur Prognosen: Wie seit Jahren in
anderen Branchen weitet sich das Ge-
schéft iiber Internet mit zunehmen-
den Wachstumsraten aus. Die Anpas-
sung der Weltwirtschaft an die realen
Moglichkeiten und eine damit ver-
bundene »Konsolidierungspolitik*
werden zweifellos negative Einfliisse
auf Einkommen und Risikokosten ha-
ben.

Untersuchungen zeigen, dass die
Banken gegeniiber anderen Branchen
durch die in den letzten beiden Jahr-
zehnten aufgebaute Komplexitét sehr
hohe Kosten haben. Schiatzungen ge-
hen von einem Mehrfachen gegen-
iiber anderen Branchen aus.

Erhebliches Potenzial

Gerade hier liegt aber das erhebliche
Potenzial fiir die Ergebnisverbesse-
rung der néchsten Jahre, denn mehr
Ertrdge {iber Marktanteilsgewinne
und hohere Margen durch neue Pro-
dukte werden nicht mdglich sein. Der
Umbau zur einfachen Bank bietet die
Moglichkeit, wieder eine vertrauens-
volle, langfristige Kundenbindung
aufzubauen, die Nachfrage der Kun-
den nach Finanzierungen und Geld-
anlagen bediirfnisorientiert zu gestal-
ten, die Ergebnisentwicklung und Ri-
sikoposition positiv zu verdndern und
dennoch als fairer Partner eine ange-
messene Rendite aus dem Bankge-
schéft zu erzielen.
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