_Deutschland ist unser

zweiter Heimatmarkt”

Interview mit Hans-Joachim Michel

Die Direktbanktochter der niederldn-
dischen NIBC ist seit Februar 2009 in
Deutschland aktiv. Beim Marktstart
hat Hans-Joachim Michel durchaus
ein grundsdtzliches Misstrauen der
deutschen Verbraucher gegeniiber
ausléindischen Anbietern festgestellt.
An der schwierigen Situation hatte der
Fall Kaupthing Edge einen erheblichen
Anteil. Doch auch einen positiven Ef-
fekt kann Michel erkennen: Die Fi-
nanzkrise habe das Bewusstsein der
Verbraucher fiir ihre finanziellen Ent-
scheidungen geschiirft. Uber die Ziele
und bisherigen Erfolge der NIBC Direct
hierzulande mag er wenig Konkretes
sagen. Red.

Wie charakterisieren  Sie
den Retailbanking-Markt in
Deutschland im Jahre 2009?

Der Markt ist heterogen und die Konditio-
nengestaltung aggressiv. GroBe Unter-
schiede existieren zwischen drei Gruppen,
die aus Sicht der NIBC zu unterscheiden
sind: den klassischen Verblinden, den
Uberregional fétigen Geschdftsbanken und
den Auslandsbanken.

Die NIBC Direct ist erst seit Februar 2009
am deufschen Markt und sie ist in einem
recht unsteten Marktumfeld gestartet. En-
de des vergangenen Jahres waren die
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Einlagen-Zinssdize in Deutschland lange
Zeit auf hohem Niveau stabil, doch in den
vergangenen drei Monafen hat sich die
Zinslandschaft stark verdndert. Die Infer-
valle zwischen den Senkungsschritten
waren relafiv kurz. Fir einen Newcomer
ist das selbstverstdndlich ein Hinder-
nis: Wir sind mit einem hohen Zinssatz
gestartet, den wir nun schrittweise ge-
senkt haben.

Dennoch liegt unser Angebot noch leicht
Uber dem Marktdurchschnitt. Wie vermittelt
man jedoch einem Kunden, dass man
kein Lockangebot offeriert, sondern sich
gerade eben dem aktuellen Markftrend

Leiter Privai-

Hans-Joachim Michel,
kundengeschdft, NIBC Direct, Frankfurt
am Main.

nicht entziehen kann? Auch das Angebof
von deuflich Gber dem Durchschnitf liegen-
den Zinssdtzen wirde Misstrauen erre-
gen.

W Weshalb hat die Bank fiir den
Start des Internet-Tages- und
Festgeldkontos in Deutschland diesen

schwierigen Zeitpunkt im Februar 2009
gewdhlt?

Wir glauben, dass es derzeit den ,rich-
tigen Zeitpunkt” nicht gibf. Im vergange-
nen Herbst wdren wir in eine Hochzins-
phase gestartet und dann eben nach
einem Vierteljahr in dieselbe Situation ge-
kommen, in der wir jetzt sind. Wir waren
im Februar so weit, den Markistart tech-
nisch qualitativ hochwertig zu bewerkstel-
ligen. Es ist auBerdem Kkurzsichtig, nur
den Zinssafz als Benchmark zu betrach-
ten. Die NIBC misst sich an den drei Kri-
terien Offenheit, Qualitdt des Service und
Konditionen.

Wie schnell sind sie tatstch-
lich an den Markt gegangen?

Einen der gréBten Serviceprovider in
Deutschland, die Fiducia IT AG und einige
Tochtergesellschaften der Fiducia Gruppe,
haben wir als Partner gewonnen und ar-
beiten sehr positiv mit dem Unterneh-
men zusammen. Wir werden dort auf einer
sehr professionellen Basis befreut. Auch
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deswegen ist uns der Markteintritt in
Deutschland in kurzester Zeit gelungen.

Wir profitieren davon, dass die Fiducia ein
sehr ausgereiftes System hat, das vielleicht
auch der Grund daflr ist, warum sich
mancher Kunde in unserem Internetban-
king so zu Hause fuhlt. Das System hat
den Vorteil, dass der Zahlungsverkehr sehr
reibungslos und schnell funkfioniert. Wir
haben bewusst nicht unser holldndisches
System auf Deutschland Ubertragen, son-
dern staftdessen annekfiert, was im deut-
schen Markt bereits géingige und gelernte
Praxis ist.

W Wie viele Kunden beziehungs-
weise Einlagen hat die NIBC
Direct bisher in Deutschland gewon-
nen?

Die uns gesteckfen Ziele haben wir erreichf;
insofern kann man sagen, dass bisher
alles nach Plan verl@uft und wir haben ein
sehr gutes Ergebnis erzielt. Auch die efa-
blierten Anbieter nehmen uns bereits wahr,
das bekommen wir als positives Feed-
back.

Wer ist Ihre Zielgruppe in
Deutschland?

In Deutschland sind alle infernetaffinen
Privatkunden unsere Zielgruppe. Dabei
kommt uns die Ndhe zwischen Deutsch-
land und Holland zugute. Die Menfalitat
ist durchaus vergleichbar, auch wenn die
Infernetaffinitit der Holldnder noch hoher
ist. Die Deutschen entwickeln jedoch auch
immer stdrker die Tendenz, sich nicht nur
im Infernet (ber Produkfe zu informieren,
sondern dort auch abzuschlieBen. Ein ge-
wisses Grundverstéindnis und ein Grund-
vertrauen in die Technologie missen dafr
selbstverstdndlich vorhanden sein.

W Méchten Sie in weiteren euro-
pdischen Ldndern an den
Markt gehen?
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Der Markteinfritt von NIBC Direct in
Deutschland passt zu den bisherigen hie-
sigen AkfivitGten. In Deutschland sind wir
als NIBC bereits 15 Jahre am Markt, wenn
auch bisher vielleicht wenig sichfbar. Zum
jetzigen Zeitpunkt haben wir keine kon-
kreten Pldne, mit NIBC Direct in andere
Ldnder oder Mdrkte zu expandieren.

Welchen Stellenwert hat das
Deutschlandgeschdft im Kon-
zern NIBC?

Deutschland ist unser zweiter Heimat-
markt. Die kulturelle Verbindung und die
Ndhe zwischen Holland und Deutfschland
sind unibersehbar. Seit 15 Jahren ist die
NIBC in Deutschland téfig, vor knapp vier
Jahren wurde eine Filiale in Frankfurt er-
oOffnet. Damals waren drei Mitarbeiter in
Deutschland. Heute sind es mehr als 45
Mitarbeiter. Alle Geschdftsbereiche, die wir
in Holland betreiben, sind auch in Deutsch-
land verireten.

Im Bereich Infrastructure sind wir bei-
spielsweise Teil des Konsortiums, das den
Ausbau der Autobahn 5 (AB) finanziert.
An solchen Beispielen kdnnen wir den
Kunden glaubhaft vermitteln, dass wir in
Deutschland nicht nur Einlagengeschdft
betreiben, sondern auch hier investieren.
Zwischen dem Einlagengeschdft in
Deutschland und dem lokalen Darlehens-
geschdft besteht insgesamt eine gesunde
Balance.

Wen betrachten Sie als Ihren
stéirksten Wettbewerber?

Wir sehen nicht massiv nach dem \Weft-
bewerb, sondern setzen unser Konzept
relativ eigenstdndig um. Wenn Uberhaupt,
dann vergleichen wir uns aber nur mit an-
deren Banken, die ebenfalls kein ,Kleinge-
druckfes” anbieten und die auf Beschrdn-
kungen verzichfen. Wir sehen uns nicht
als Konkurrent der normalen Volksbank
vor Ort, sondern als eine neuirale Bank,
die ein gufes Produkt anbiefef.

Im Gespréch

W Das diirfte die genannte Volks-
bank vor Ort aber anders se-
hen. Sie nehmen ihren Mitbewerbern
schlieBlich die Einlagen weg.

Das ist lediglich das Ergebnis eines trans-
parenten Produkfangebots mit  wettbe-
werbsfdhigen Konditionen.

W Planen Sie, im Privatkunden-
geschdft weitere Produkte
anzubieten?

Vorerst nicht. Im Retailgeschdft bieten wir
derzeit die Baufinanzierung an, allerdings
Uber den Vertriebsweg des Vermittlerge-
schdfts und daher zundchst ohne einen
direkfen Kontakt zum Kunden.

b/w Kommen auch weitere Kredit-
produkte fiir Ihr Porifolio in
Frage?

Vorerst nicht.

W Koénnen Sie sich vorstellen,
beispielsweise den Easy Cre-
dit zu vertreiben?

Vorerst nicht.

W Spiiren Sie ein Verirauensde-
fizit der deutschen Bankkun-
den zu ausl@ndischen Anbietern?

In den ersten vier Wochen mussten wir
tatsdchlich sehr oft unsere Herkunft als
niederldndische Bank mit einer soliden
Historie klarstellen. Schon heute zeigt
aber gerade der hohe Anteil an langfris-
tigen Anlagen in unserem Direktbank-
geschdft, dass uns die Kunden ver-
frauen.

Wie sehr hat Ihnen der Fall
Kaupthing Edge in Deutsch-
land geschadet?
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Im Gesprdch

Die Situation von Kaupthing Edge im deut-
schen Markt hat uns stark betroffen. Flr
die deutschen Kunden ist dieser Fall noch
nicht ausgestanden und er beeinflusst die
6ffenfliche Wahrnehmung sehr. Wenn er
in naher Zukunff zum Wohle der Kunden
geregelf ist, dann wird das auch uns zu-
gute kommen.

Durch entsprechende Vorfdlle sind die
Konsumenten aber auch sehr viel mdn-
diger geworden. Das ist durchaus an der
Art der Fragen erkennbar, die uns gestellt
werden. Diese sind relativ differenziert und
daher auch einfacher zu beantworten als
allgemein formulierte Fragen.

Wenn Kunden die Entscheidung flr oder
gegen ein Produkt getroffen haben, sind
sie meist gut informiert und flhlen sich
damit wohl. Das wirkt sich positiv auf die
Dauer der Kundenbeziehung aus und auf
das Vertrauen, das der Kunde der Bank
entgegen bringt.

W Erwarten Sie ein nachhaltig
durch die Finanzkrise verin-
dertes Kundenverhalten?

Die Finanzkrise hat das Bewusstsein der
Menschen fur ihre finanzielle Entschei-
dungen geschdrft. Es gibt verschiedene
Produkte, die jetzt anders wahrgenommen
werden als bisher, beispielsweise die Of-
fenen Immobilienfonds.

W Wie hoch ist die durchschnitt-
liche Einlage bei der NIBC
Direct?

Leider konnen wir hier keine Zahlen und
Werte nennen.

W Die NIBC unterliegt als nieder-
Iindische Bank den dortigen
gesetzlichen Regelungen zur Einlagensi-
cherung. Wie stehen Sie derzeit zu einer

Daten und Fakten
zu NIBC und NIBC Direct

™= Gegrindet wurde die NIBC N.V. 1945
unter dem Namen ,Maatschappij fot Fi-
nanciering van Nationaal Herstel” von der
niederldndischen Regierung, um die Wirt-
schaft nach dem Zweiten \Weltkrieg mit
Kapifal zu versorgen und den Wiederauf-
bau voranzutreiben.

== Zum 31. Mdrz 2009 befrug ihre Bi-
lanzsumme etwa 32,1 Milliarden Euro.

== Muttergesellschaff der NIBC N.V. ist die
NIBC Holding N.V., hinter der ein Gesell-
schafferkonsortium steht. GroBter Einzel-
gesellschafter ist J.C. Flowers & Co. LLC.

== Die NIBC nimmt flr sich in Anspruch,
in einem frihen Stadium das AusmaR der
Finanzkrise erkannt zu haben. Sie begann
im Jahr 2007, ihr US-Portfolio zu redu-

zieren: Es befrug zum 31. Mdrz 2007
efwa 2,5 Milliarden Euro, zum 31. De-
zember 2008 waren es 0,2 Milliarden
Euro. Zu Beginn des Jahres 2008 wurde
ein Teil des Vorstands ausgetauscht. Die
Bank hat im ersten Quartal 2008 eine
auBerordentliche Kapitalerhdhung von
ihren Anteilseignern in Hohe von 400 Mil-
lionen Euro erhalten.

™= Um ihre Refinanzierung breiter aufzu-
stellen, begab die NIBC einen Covered
Bond (0,7 Milliarden Euro) und emittierte
eine staatlich garantierte Anleihe, die im
ersten Quartal 2009 etwa drei Milliarden
Euro an Liquiditdf einbrachte. AuBerdem
wurde ein Direktbankangebot mit Tages-
und Festgeldprodukten in den Niederlan-
den (September 2008) und Deutschland
(Februar 2009) gestartet. Red.
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Mitgliedschaft im Einlagensicherungs-
fonds des Bundesverbands deutscher
Banken?

Die NIBC ist eine etablierte Bank mit hol-
ldndischer Banklizenz und EU-Passport.
Die angestrebfe und in der Zwischenzeit ja
schon begonnenen Harmonisierung und
Anhebung der Einlagensicherungsgrenzen
fur alle EU-Staaten ist sicherlich einer der
Griinde, warum wir diesen Schritt derzeit
fur uns nicht sehen.

Welchen Stellenwert hat die

Marke heute im Geschdft mit
Tages- und Festgeldangeboten im Ver-
gleich zu den Konditionen?

Ob die Marke NIBC heute schon einen Stel-
lenwert hat, 1dsst sich nur schwer beant-
worten. Aber akfuelle Analysen in Such-
maschinen zeigen, dass Kunden oft schon
konkret nach NIBC suchen, zum Beispiel
unter der Sfichworten ,Tagesgeld” und
,NIBC”. Verbraucher, die sich fir Tagesgeld
und Festgelder interessieren, nehmen uns
bewusst wahr.

h : Welche MaBnahmen betreiben
Sie, um den Deutschen die
Marke NIBC ndher zu bringen?

Zum Start des Aufiritts hatten wir fr vier
Wochen eine Printkampagne aufgelegt.
Der groBe werbliche Fokus liegt aber auf
Online-Marketing. Wir betreiben Suchma-
schinenwerbung und sind mit Banner-
Kampagnen prdsent. Dass wir keine Uber-
friebenen Summen in das Marketing inves-
tieren, kommt unseren Kunden Uber
attrakfive Konditionen praktisch direkf zu-
gute.

Wir sind beispielsweise auch nicht in allen
Tagesgeldvergleichen verfreten. Bestimmte
privat betriebene Portale sind nicht immer
vollstdndig neutral und haben betriebswirt-
schaftliche Ambitionen. Wir sind hier sehr
zuriickhaltend, flr einen solchen Vergleich
zu zahlen. I
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