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Rekordjagd in Frankfurt

LErfreuliche Wachstumsraten im Kunden-
geschdft”. ,Sehr zufriedenstellendes Jah-
resergebnis”. ,Komfortable Eigenkapital-
ausstattung”. Ein bisschen Understatement
gehort bei der Frankfurter Sparkasse immer
dazu. Denn angesichts des Uberfreffens
des ,ausgezeichnefen” Vorjahresergebnis-
ses und damit des zweiten Rekordergeb-
nisses in Folge hdtten die Verantwortlichen
durchaus auch groBere Tone spucken
konnen. Doch zu Ubertreibungen fehlen
zum einen die Charaktere, die eher fleiBig
und bodensténdig sind. Zum anderen
blickt man ganz nach der Art des vorsich-
tigen Kaufmanns nach vorne und wdgt all
die Risiken und Herausforderungen sorg-
faltig ab. Es ist doch umso schoner, wenn
man dann in einem Jahr wiederum sagen
kann: ,Damit habe ich vor Jahresfrist gar
nicht gerechnet.”

Und mit allzu blumigen Redewendungen
zu einem in der Tat neuerlich beeindru-
ckenden Jahresergebnis wirde es auch
von Jahr zu Jahr schwieriger, die Mitarbei-
ter auf den weiteren Wachstumskurs ein-
zuschwadren, der zum einen ein stringenfes
Kosten- und Risikobewusstsein, zum an-
deren weiter das Wahrnehmen aller sich
bietenden Chancen im Markt beinhalfet.
Ausruhen ist nicht erlaubt, erst recht nicht
an einem Platz wie Frankfurt am Main, in
dem der Wettbewerb um Kunden, deren
Einlagen und Finanzierungsmaglichkeiten
sehr hoch ist. Da das Rhein-Main-Gebiet
stark vom Dienstleistungsgewerbe gepragt
ist, macht das Gerangel um die geringeren
Mdglichkeiten zur Kreditvergabe als in
klassischen Produktionsstandorten mit viel
Industrie noch groBer.

Das erkldrt — neben der konservativen Kre-
ditvergabepolitik — auch den deutlichen

Einlagenliberhang der Fraspa, immerhin
stehen origindren Ausleihungen an Kunden
in Hohe von 6,7 Milliarden Euro mehr als
doppelt so viele Kundengelder (14,6 Mil-
liarden Euro) gegentber. Hiervon kommen
alleine 5,8 Milliarden Euro von der Direki-
banktochter 1822 direkt, die der Vor-
standsvorsitzende Herbert Hans Griintker
als ,festen Bestandteil der Fraspa” be-
zeichnete.

Und das erkldrt auch die ,iImmobilienlas-
tigkeit” der Fraspa im Kreditgeschdft, im-
merhin sind mit 4,7 Milliarden Euro mehr
als zwei Drittel des gesamten Porifolios
Immobilienkredite. Allein 2012 wurden
620 Millionen Euro neue Immobiliendar-
lehen vergeben, davon 60 Prozent an
Privatkunden. Dank eines ebenfalls sehr
gufen Firmenkreditgeschdftes stiegen die
Neuzusagen erstmals ber eine Milliarde
Euro.

Unfer dem Strich hat die Fraspa mit 140,8
Millionen Euro vor Bewertung und mit
135,9 Millionen Euro vor Steuern so viel
verdient wie noch nie. Und entgegen dem
weitldufigen Trend wurde in Frankfurt auch
der Zinslberschuss um immerhin vier
Prozent gesteigert. Aus diesem Ergebnis
werden nicht nur die Reserven gestarkt,
sodass die Fraspa mit einer Eigenkapital-
rendite von 16 Prozent, einer Kernkapital-
quote von 16,5 Prozent und einer Cost
Income Ratio von 64,5 Prozent keinen
Vergleich mit anderen Sparkassen scheu-
en muss, sondern auch die Mutfer Helaba
wird ordentlich bedient: 40 Millionen Eu-
ro werden in den Turm auf der anderen
StraBenseite Uberwiesen.

Und noch ein Beleg fiir die flchtige Fraspa:
Die Ertrdge wurden in den vergangenen
acht Jahren um rund 100 Millionen ge-
steigert, die Kosten erhdhten sich dagegen
nur um sieben Millionen Euro. Das ist
auch die Marschrichtung flr die Zukunft.

Und dann wird man auch 2013 ff. immer
wieder fiir Uberraschungen gut sein, posi-
tiv natlrlich! P.O.
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Naspa: Bewdltigung
der Vergangenheit

LWir sind zurGck”. Mit diesen Worten
freute sich der Vorstandsvorsitzende der
Naspa, Stephan Ziegler, Uber eine weiter
erfolgreiche Vergangenheitsbewdlfigung.
Und das zu Recht. Obwohl die Sparkasse
aus dem GroBraum Wiesbaden immer
noch rund 55 Millionen Euro jedes Jahr
aus den Altlasten der Pensionszusagen
mifschleppen muss, weist sie flr 2012 mit
55,3 Millionen Euro nicht nur das beste
Betriebsergebnis seit Bestehen aus, son-
dern reiht sich dartber hinaus in der Riege
der GroBsparkassen im Mittelfeld ein.

Darlber hinaus wurde mit wachem Blick
flr die Herausforderungen der Zukunft aus
diesem Ergebnis krdffig vorgesorgt. Zum
einen wurden Zinsswaps vorzeitig beendet,
wodurch die Belastungen im Zinsaufwand
fur das Jahr 2013 um 20 Millionen Euro
und das Jahr 2014 um zehn Millionen re-
duziert werden. Zum anderen wurden die
Reserven um insgesamt rund 45 Millionen
Euro gestdrkt, 27 Millionen aus dem Jah-
restberschuss flieBen den Rucklagen zu,
sieben Millionen werden in den § 340 f/g
eingestellt und elf Millionen Euro an stillen
Lasten aus den Pensionsrickstellungen
wurden abgebaut. Trofzdem sind die Ver-
antwortlichen vorsichtig: Es wdre schon
eine Leistung, 2013 das Ergebnis vom
Vorjahr zu wiederholen, so Ziegler.

Und auch diese Vorsicht ist wahrscheinlich
gerechffertigt. Die Rahmenbedingungen
mif scharfem Wettbewerb um Einlagen und
in der Mittelstandsfinanzierung, steigen-
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dem Regulierungsdruck und anhaltend
niedrigem Zinsniveau werden sich nicht
dndern und werden ihre Spuren hinferlas-
sen. Das haben sie auch 2012 schon: Der
Zinstberschuss sank um gut 18 Millionen
auf 228 Millionen Euro, der Provisions-
Uberschuss ging leicht um eine halbe Mil-
lion auf etwas mehr als 66 Millionen Euro
zurtick. Aufgefangen wurde all das von
einer drastisch geringeren Risikovorsorge,
die von 28,6 Millionen Euro auf 1,4 Mil-
lionen Euro zusammenschmolz. Damit ist
2013 nicht noch einmal zu rechnen, auch
wenn die Konjunkfur nach wie vor freund-
lich und die Politik der Naspa risikoavers
sei, wie Ziegler betonte.

Auch im Kundengeschdft ist die Naspa sehr
prasent. Die Forderungen an Kunden stie-
gen mit 8,2 Milliarden Euro auf den héchs-
ten Wert seit 2008, die Kundeneinlagen
liegen mit 7,3 Milliarden Euro nur leicht
unter dem Wert aus dem gleichen Jahr.
Das gesamfe Darlehensneugeschdft er-
hohte sich, getragen von einem guten pri-
vaten Immobilienfinanzierungsgeschdft, auf
knapp 1,4 Milliarden Euro. Fr die zahlrei-
chen Offensiven diverser Wettbewerber hat-
te Ziegler nur ein Ldcheln dbrig: ,Allen, die
davon reden, den Erfolg im Neukundenge-
schdft zu erzielen, wiinsche ich viel Glck.
Der Erfolg kommt Uber die Bestandskun-
den.” Um in den kommenden Jahren zwi-
schen drei und finf Millionen Euro pro Jahr
einzusparen, wird bei der Naspa alles
durchleuchtet. Sdmiliche Moglichkeiten,
schlanker zu werden, wirden genutzt, auch
Auslagerungen an Dienstleister aus dem
S-Verbund sind kein Tabu. So will man eine
typische Sparkasse sein und werden. P.O.

Kommunikation

Sicher, sicherer, versichert

Fir viele Kunden zdhlen BankschlieBfd-
cher noch immer genauso selbstverstand-
lich zu den Angeboten ihrer Hausbank wie
efwa das Girokonto. Kleinere Kostbarkei-
ten, wichfige Unterlagen, selfen bendtigte
Wertsachen werden nicht zu Hause ver-
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steckt, sondern fur einen gewissen Mietf-
preis sicher in einem BankschlieBfach
aufbewahrt.

Diese Sicherheit ist allerdings nichf selten
nur eine vermeintliche, wie der spektaku-
Iére Einbruch bei der Berliner Volksbank
Anfang dieses Jahres erneut offenbarte.
Die dort deponierten Wertsachen sind fur
den Fall eines Bankraubs, einer Uber-
schwemmung oder eines Feuers nicht
aufomatisch versichert, sodass einige
Mieter der SchlieBféicher am Ende die
Leidtragenden des Einbruchs sind.

Insgesamt handhaben die Banken und
Sparkassen in Deutschland den Versiche-
rungsschufz fir ein SchlieBfach hochst
unterschiedlich. Wdhrend einige Institute
das Fach inklusive Versicherung bis zu
einem groBzugigen Hochstbetrag vermie-
ten, konnen Kunden bei anderen Hdusern
den Versicherungsschutz hinzubuchen
oder einen gewissen Grundschutz gegen
Aufpreis erhéhen. Einige Banken und
Sparkassen verweisen in diesem Zusam-
menhang auch ehrlicherweise auf die je-
weiligen Hausratversicherungen, die in
leistfungsstarken  Tarifen hdufig einen
Versicherungsschuiz fur ein SchlieBfach
bei einer Bank umfassen.

Gleichwohl scheinf sich das eine oder an-
dere Institut nach dem Berliner Bankraub
von einer gesonderten SchlieBfachversiche-
rung auch eine zusdtzliche Einnahmequel-
le zu erhoffen. So verschickte beispielswei-
se jlingst eine groBe Sparkasse Briefe an
ihre gehobenen Privatkunden und warb fur
einen zusdtzlichen Schutz flr die SchlieB-
fdcher. Das Mieten eines SchlieBfachs fur
Dinge, die einem lieb und feuer seien — so
war in diesem Schreiben zu lesen — sei
eine gufe Entscheidung. Aber jetzt hdtte
man die Moglichkeit, die Wertsachen ge-
gen Brand, Blitzschlag, Explosion, Feuer-,
Leistungswasserschdden,  Vandalismus
oder Diebstahl zu schiitzen. SchlieBlich
konne ein Schaden fiir den Besitzer groBe
finanzielle Folgen haben. In einem person-
lichen Gespréch wolle man gerne die Vor-
teile dieser Absicherung erldufern.

Etwas subtiler weist eine groBe Privat-
bank ihre Kunden auf eine moglicher-
weise fehlende Versicherung hin: An ein-
zelnen SchlieBfdchern im Tresorraum
prangen aufféllige Aufkleber mit der Auf-
schrift ,Versichert!”, sodass Besitzer der
nicht beklebfen SchlieBféicher sicherlich
Gesprachsbedarf bei inrem Berater anmel-
den werden. Red.

Versicherungen

R+V reaktivierf
Kapitallebensversicherung

Die R+V ist im Jahr 2012 in allen Sparten
stdrker als der Markt gewachsen. So konn-
te der Marktanteil im Neugeschdft in der
Leben-Sparte von 9,5 auf 10,1 Prozent
ausgebaut werden, bei Schaden/Unfall von
7,3 auf 7,5 Prozent, bei Komposit von 8, 1
auf 8,3 Prozent und in der noch jungen
Krankenversicherung von 3,5 auf 3,9 Pro-
zent. Und ,selbst bei Fernlicht ist kein En-
de des mdglichen Wachstums in Sicht”,
so der Vorstandsvorsitzende Dr. Friedrich
Caspers.

Das ist wie gehabt in starkem MaR der
infensiven Kooperation mit den Genossen-
schaffsbanken zu verdanken, die nach wie
vor 90 Prozent des Neugeschdffs im Be-
reich Leben vermitteln und 66 Prozent im
Kompositgeschdft. Und die Genossen-
schaftsorganisation mit ihren rund 17
Millionen Mitgliedern und 30 Millionen
Kunden bietet der R+V mit ihren 7,8 Milli-
onen Kunden noch genug Wachstums-
potenzial. Die Agrar-, Waren- oder Han-
delsgenossenschaften sind dabei noch
nicht einmal mit eingerechnet.

Mit Ricksicht auf die genossenschaftlichen
Primdrbanken bleibt es beim Stichwort
Internet bis auf Weiteres auch beim Thema
Kfz und damit einer Sparte, in der mark-
weit mittlerweile rund 40 Prozent der Neu-
abschlisse im Jahreswechsel online er-
folgen. Uber den Direki-Verfriebskanal R+V
24 wurden mittlerweile 135 000 Veriréige
abgeschlossen, die Beitragseinnahmen

werden mif rund vier Millionen Euro ange-
geben. Eine Erweiterung des Konzepts auf
andere Produkte wird zwar nicht grund-
s@tzlich ausgeschlossen, ist aber im Mo-
ment auch nicht geplant.

Der Erfolg im Bereich Leben war nach An-
gaben Caspers unterschiedlichen Faktoren
zu verdanken: Zum einen dem Unisex-
Effekt, der zum Sommer erwartet worden
war, jedoch erst rund um den Nikolaustag
wirksam wurde.

Bei der betrieblichen Altersversorgung
zahlt die R+V mittlerweile Uber eine Mil-
lion Versicherte. In starkem MaBe sefzt
man dabei auf Branchenversorgungs-
werke wie etwa in der Chemie mit be-
reifs 135000 versicherten Risiken, dem
Agrarbereich (140000), bei Apotheken
(20000) und der Metallrente (35000).
Wichtig: Aus diesen Branchenversor-
gungswerken lassen sich Erkenntnisse
gewinnen, die sich auch fur kleinere Un-
ternehmen nutzen lassen.

Wiederbelebt wurde auch die Kapital-
lebensversicherung, die laut Dr. Norbert
Rollinger nach dem Fall des ,Steuerprivi-
legs” zu Unrecht in Vergessenheit geraten
war. Insbesondere als ,Kinderprodukie”
(beispielsweise fur Ausbildung oder Fih-
rerschein) lieBen sich Vertrdge mit zwolf
Jahren Laufzeit gut verkaufen. Der Neuge-
schdftsbeitrag in diesem Bereich stieg
2012 um 265 Prozent. Red.

Spezialbanken |

Autobanken wachsen im
Gebrauchtwagenmarkt

Die Finanzierungs- und Leasinginstitute
der Automobilwirtschaft haben es ge-
schafft: Nicht Idnger hangt ihr Wohl und
Wehe allein an der Kfz-Konjunkfur in
Deutschland. Obwonhl die Neuzulassungen
um vier Prozent unter dem Vorjahr lagen
(beim Absatzvolumen ist das ein Minus
um funf Prozent), konnfen die Mitglieder
des Arbeitskreises der Autobanken ihr Neu-
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geschdftsvolumen 2012 um vier Prozent
steigern. Insgesamt haben sie Neufahrzeu-
ge im Wert von rund 30,8 Milliarden Euro
finanziert oder verleast. Das ist der hochste
Wert in der Geschichte des Arbeitskreises.
Die Penetrationsrate erhdhte sich dabei um
0,2 Prozentpunkte auf 42,0 Prozent im
Vorjahr.

In Zeiten, in denen auch der Wettbewerb
mit aftraktiven Zinsangeboten unterwegs
ist, sind es vor allem die Dienstleistungs-
pakete, mit denen sich Neukunden aus der
Barzahlerfraktion gewinnen lassen. Solche
Verirge, wie sie die Branche seif 2006
anbiefet, kdnnen Kfz-Versicherungen, Kre-
ditschutzbriefe, Garantie- und Reparatur-
versicherungen,  Reifendienstleistungen
oder Produkte rund um Wartung und Ver-
schleiB sein. Hauptvorteil sei dabei die
hohe Transparenz der monatlichen Kosten
der Mobilitdt fir den Kunden. Und mit
solch autonahen Dienstleistungen differen-
ziert man sich auch in Niedrigzinsphasen
gegenuber dem Weftbewerb. Derzeit hat
das Annexprodukt also das Zeug, zum
Zugpferd werden.

Insgesamt 2,2 Millionen Dienstleistungs-
verfrdge hatten die Mitglieder des Arbeits-
kreises 2012 in ihren Bichern, das sind
sechs Prozent mehr als im Vorjahr. Pro
Finanzierungs- oder Leasingverirag waren
es 1,8 zusaizliche Dienstleistungen.

Dennoch ist an dieser Stelle das Potenzial
endlich: Denn wer keinen Neuwagen kauft,
der braucht auch keine zusdtzlichen
Dienstleistungs- oder Mobilitdtsvertrage.
Und der Blick auf die Penetrationsrate der
vergangenen Jahre zeigt auch, dass von
dieser Seite her keine groBen Wachsfums-
spriinge mehr zu erwarten sind: SchlieB-
lich war man 2008 auch schon einmal
bei 46,2 Prozent. Ein stetig weiteres
Wachstum ist bei diesen Marktanteilen
wohl nicht mehr drin.

Reichlich Wachstumschancen hingegen
bietet offenkundig jedoch noch der Ge-
brauchtwagenmarkt, in dem sich der
Vertrags-Autohandel mittlerweile erfolgreich
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positioniert hat. Zwar ist der Markfanteil
des Neuwagenhandels im Gebrauchtwa-
genmarkt laut DAT-Report seit 2009 von
40 Prozent auf zuletzt 35 Prozent (2011
und 2012) gesunken. Und doch taten die
Captives gut daran, ihre Produktpalette
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auch auf die dort vornehmlich angebote-
nen ,jungen Gebrauchfen” auszuweiten.
Denn die Grenzen zwischen Neuwagen-
und Gebrauchtwagenkdufern verschwim-
men zusehends. Immer hdufiger wird ein
potenzieller Neuwagenkdufer angesichts
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attrakfiver Angebote, die eben auch Finan-
zierung oder Dienstleistungsvertrdge um-
fassen, zum Gebrauchtwagenkdufer. Seit
2010 ist dieser Trend zu beobachten. Und
dass mit steigenden Quofen an Dienstleis-
tungsvertrdgen zunehmend gut gewartete
Fahrzeuge an den Fachhandel zurlickge-
hen, verstdrkt diesen Trend noch einmal,
so die Erwartung.

Noch ist der Gebrauchtwagenmarkt flr die
Captives ein junges Geschdftsfeld. Die Pe-
nefrationsrate liegt hier bei 24,7 Prozent
nach 23,9 Prozent im Vorjahr. Hier kdnnen
die Autobanken also noch kraftig nachle-
gen. Die Rolle, die das Internet als Ver-
triebskanal spielt, wird einstweilen lediglich
Joeobachtet”. Eine Bedrohung flr den
Fachhandel und damit das Geschdftsmo-
dell der eigenen Mitglieder sieht der Arbeits-
kreis der Autobanken bisher nicht.  Red.

Spezialbanken Il

VW in Spanien: Trost fur
die Sparkassen?

Ldngst sind die Finanzdienstleister der Au-
tomobilhersteller mehr als bloBe Anhdng-
sel, um den Vertrieb anzukurbeln. Sie
fragen auch durchaus nennenswert zum
Ergebnis bei. Im V\W-Konzern haben die
Finanzdienstleister — neben der VW Finan-
cial Services AG, Braunschweig, sind das
noch Gesellschaften in den USA, Kanada,
Argentinien und Spanien — im vergange-
nen Jahr zehn Prozent zum Konzernergeb-
nis beigesteuert.

In derzeit 42 Ldndern werden Finanz-
dienstleistungen angeboten. Und gerade
diese breife Aufstellung hat sich in Krisen-
zeiten bewdhrt: So konnfe etwa die hohe
Penetrationsrate in den USA (59 Prozent)
und Kanada (62 Prozent) bei hohen
Stiickzahlen die schwierige Lage in Europa
ausgleichen.

Auch Sudeuropa wird zwar als schwierig,

jedoch nicht als hoffnungslos einge-
schdfzt: So hat die VW Financial Services
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AG, Braunschweig, unléngst eine Filiale in
Portugal eréffnet. Das Leasing in Std-
europa wird volumenmdBig als sehr er-
freulich bezeichnet. In Spanien ist die
dorfige Gesellschaft die Nummer eins
bei Flottendienstleistungen. Der Uberalter-
te Fahrzeugbestand in Spanien macht
Hoffnung auf ein Wiederkommen der
Mdrkte. Und die einstweilen noch negative
Entwicklung im spanischen Kfz-Markt
konnfe durch krdffige Markfanteilsgewinne
kompensiert werden.

An dieser Stelle kommt aus Spanien auch
eine Botschaft, die die hiesigen Sparkassen
aufhorchen lassen wird: Dorf konnte die
Captive die Penetrationsrate von 25 auf 40
Prozent steigern — und dabei die Marktan-
teile den lokalen Banken abnehmen. Dar-
aus lieBe sich ableiten: Wenn die Sparkas-
sen in der hiesigen Autofinanzierung noch
immer kein rechfes Bein auf den Boden
bekommen, so ist das eben nicht nur der
Tatsache zu verdanken, dass sie das The-
ma allzu lange nicht offensiv genug ange-
packt haben. Auch traditionell starke An-
bieter missen offenbar im Wettbewerb mit
den Captives Federn lassen. Dass die Si-
tuation der spanischen Banken eine beson-
dere ist und der Vergleich insofern in man-
cher Hinsicht hinkt — unbestritten.  Red.

Online-Banking |

Girokonto als
Financial Hub

In Europa zdhlen die Nordischen Ldnder
nach wie vor zu den Spifzenreitern im
Online-Banking. Wdhrend in Deutschland
45 Prozent aller Bundesburger im Alter von
16 bis 74 Jahren Online-Banking nuizen,
sind es nach Angaben der europdischen
Stafistikbehdrde Eurostaf in Norwegen und
Island jeweils 86 Prozent und in Finnland
82 Prozent der BevoOlkerung. Deswegen
Uberrascht es kaum, dass zahlreiche Inno-
vationen beim Infernet-Banking aus diesen
Ldndern kommen, wie beispielsweise die
Personal-Finance-Management-Losung
des schwedischen Unternehmens Meniga.

Jungstes Beispiel der Innovationskraft der
skandinavischen Ldnder ist die Holvi Pay-
ment Services Ltd. Hierbei handelt es sich
um ein Startup aus Helsinki, das das Gi-
rokonto revolutionieren will. Dabei soll es
sich nicht einfach nur um eine neue Be-
nutzeroberfldche fir das Online-Banking
oder eine weitere PFM-Plattform handeln.
Vielmehr will dieser Service der zentrale
Knotenpunkt fir alle finanziellen Angele-
genheiten (,financial hub”) eines jeden
Kunden sein. Zundchst legt der Nufzer
online ein Profil an, wobei Holvi verschie-
dene Profile fur verschiedene Verwen-
dungszwecke verwalten kann, beispiels-
weise flr geschdftliche Dinge, far die
Mitgliederverwaltung des ortlichen Sport-
clubs oder flr die Organisation einer
Hochzeit. Um das Erstellen dieser Profile
zu erleichtern, konnen Vorlagen (,tem-
plates”) Uber einen i-Tunes-Ghnlichen
Shop gekauft werden. Diese Vorlagen kén-
nen dabei nicht nur das ,gewdhnliche”
Girokonto abbilden, sondern umfassen
darlber hinaus bei Bedarf Debit- oder Kre-
ditkarten, Versicherungsleistungen oder
weitere (Finanz-)Dienstleistungen.

Die eigentliche Revolution sieht das Start-
up allerdings in der Moglichkeit der Inter-
akfion mit anderen Nutzer. Uber die von
Holvi selber zur Verfligung gestellten Vor-
lagen hinaus bestent deshalb fir die Nut-
zer und fur Dritfanbiefer die Mdéglichkeit,
ebenfalls Templates Uber den Store zu
verkaufen. Darin enthalten sein kénnen
neben den Produkfen von anderen Finanz-
dienstleistern auch Angebote von anderen
Holvi-Kunden. Dartiber hinaus soll der
Community-Gedanke durch Gruppendis-
kussionen und gemeinsame Gruppenkon-
ten zum Tragen kommen.

VerfUgbar ist Holvi bislang ausschlieBlich
in Finnland. Dort stellt der Finanzkonzern
Nordea die notwendige Banken-Infrastruk-
tur zur Verfligung, die Holvi Payment Ser-
vices Ltd. ist bei der finnischen Finanz-
markfaufsichtsbehtrde  registriert.  Seit
November lefzten Jahres bereisen die
Grinder allerdings ganz Europa, um ihre
Idee zur Zukunft des Bankings auf Fach-
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kongressen und -Messen zu prdsentieren
und zu diskutfieren sowie mit mdglichen
Kooperationspartnern in Kontakt zu kom-
men. Ein europaweiter Start von Holvi ist
far 2013 geplant. KD

Online-Banking Il

Manni, Manni, Manni

Die Sparkasse Koln-Bonn zdhlf bereits seit
einigen Jahren zu den innovativen Kredit-
instifuten in Deutschland. Dies bestdtigte
erst kdrzlich wieder der Gewinn des ibi
Website Rating Award, den die Sparkasse
in diesem Jahr bereits zum dritten Mal
einheimsen konnte. Dabei ruht sich das
Institut offensichtlich nicht auf seinen Lor-
beeren aus, denn ein Relaunch des Auf-
ritts ist bereits fur Ende April avisiert.

Mit einer Produkfinnovation ganz anderer
Art wartete die zweitgroBte Sparkasse Mit-
te Mdrz dieses Jahres auf. Gemeinsam mit
der eigenen Tochter Rheinlandmobil und
der Leipziger Multimedia-Agentur Digital
Royal hatfe sie ein neues, digitales Spar-
produkt entwickelt, bei dem es sich um
eine Art personliches, digitales ,Bilderspar-
buch” handelt. Dabei soll ,Manni” kein
gewohnliches Sparkonto sein, sondern
dem Kunden helfen, die personlichen
Sparziele schnell, Gbersichtlich und mit
viel SpaB am Sparen zu erreichen. Eine
eigene Bebilderung der personlichen Spar-
ziele soll den abstrakten Zahlen ndmlich
eine emotionale Nofe verleihen.

Nach erfolgreichem Einloggen sieht der
Kunde auf der Startseite eine Ubersicht tiber
seine Sparziele, deren Erreichungsgrad,
den Konfostand des eigenen Girokontos
sowie zwei Felder zum Transferieren von
Geldern. Mit Hilfe des oberen Transfer-
Feldes Iasst sich per Drag-and-Drop der
gewUnschte Betrag vom Girokonfo auf das
Manni-Konto allgemein oder direkt auf
einen bestimmten Wunsch Uberweisen.
Das zweite Transfer-Feld ist mit einem
Sparschwein illustriert und dient zur (Um-)
Verteilung der Betréige innerhalb des Spar-
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kontos. Mdglichkeiten des Abrdum-Sparens
sowie flr Dauerauftrdge runden das Ange-
bot ab. Eine regelmdRige Verlosung, bei
der jedes der bereits erreichten Ziele als ein
Los zdhlt, soll die Kunden zusdtzlich zum
Sparen animieren. Als Gewinne der soge-
nannten Pokalrunde winken — wenig tber-
raschend — Apple-Produkte.

Angesichts der einzigartigen Haptik und der
einfachen Nufzerflihrung stellt die HTML-
5-Web-Applikafion durchaus eine Be-
reicherung fur den Endkonsumenten dar.
Parallel zur Web-App (Konzept, Design
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und Frontend-Programmierung) entwickel-
te die Agentur Digital Royal ein fassendes
Marketing- und Kommunikations-Kon-
zept. In einem Video-Tutorial beispielswei-
se stellt Manfred — ein liebevoll gezeichne-
ter Glterer Herr mit Schnauzer, Brille und
grauen Schlidfen — mit guter Laune und
rheinischem Regiolekt das Produkt und
seine Funkfionsweise kurz vor. Dass er
dabei die Kunden duzt — ,isch darf doch
du saren, ne” — ist sicherlich der Zielgrup-
pe ,junge Erwachsene” geschuldet, die
eine solche Anrede von lkea und Apple
bereifs seit langerer Zeit gewohnt ist.
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Sicherlich: Vom Produkt her handelt es
sich bei Manni ,lediglich” um ein Konto-
korrentkonto, das ausschlieBlich auf Gut-
habenbasis gefiihrt werden kann und
nicht fur den Zahlungsverkehr bestimmt
ist. Das Guthaben wird ab dem ersten
Cent verzinst. Den eigentlichen Mehrwert
bei diesem Produkt liefert allerdings das
Internet-Frontend, das diese Personal-
Financial-Management-Losung im Kleinen
zu einem echten Hingucker macht. Des-
halb durften durchaus auch andere Spar-
kassen an dieser Losung inferessiert sein.
Zundchst ist Manni aber noch exklusiv der
Sparkasse Kéln-Bonn vorbehalten, erste
Gesprdche mit Inferessenten finden aber
bereits statt. Red.

Personal Financial Management

Figo biftet zum Beta-Test

Seit Dezember letzten Jahres ist der Markt
mobiler Apps flir das personliche Finanz-
management um ein weiteres Tool reicher.
Das Minchener Start-up Lean Banking
GmbH lancierte die erste 6ffentliche Befa
ihres Tools Figo, und auf der Londoner
Finovate Europe prdsentierten die Entwick-
ler im Februar die ndchste Stufe ihrer Pro-
duktfamilie.

Im Mittelpunkt steht die App Figo, die sich
nach wie vor im Beta-Stadium befindet
und ausschlieBlich fir i-OS-Gerdte verfug-
bar ist. Das Programm soll dabei helfen,
die monatlichen Zahlungsein- und -aus-
gdnge besser im Blick zu behalten. Dabei

kombiniert die App Elemente einer klassi-
schen Online-Banking-Anwendung mit der
Logik eines Haushaltsbuches und ergdnzt
sie mit Push-Nachrichten und Transfer-
Limits. Im Rahmen der Bilanz konnen die
Einnahmen und Ausgaben auch grafisch
in Form einer Tag-Cloud angezeigt wer-
den, um beispielsweise einen schnellen
Uberblick tiber eventuelle Kostentreiber zu
erhalten.

Insgesamt ist die Funktionalitdt jedoch in
der akfuellen Version noch tberschaubar.
Die Durchfilhrung von Uberweisungen
efwa sucht man genauso vergeblich wie
ein Offline-Konto zur manuellen Erfassung
von Einnahmen und Ausgaben. Allerdings
stellt das Figo-Team Weiterentwicklungen
des Funkfionsumfangs in Aussicht, und
dass dies nicht nur ein Lippenbekenninis
ist, hat das Start-up in den letzten \Wochen
mit der Aufnahme weiterer Kredifinstitute,
Kreditkarten und Payment-Accounts meh-
rere Male bewiesen.

Zu der Figo-Familie zdhlen noch wei-
tere Produkte: Der cloudbasierte ,Figo-
Account” verbindet via ,Figo-Connect”
die eigenen Finanzdaten mit weiterfiih-
renden Diensten. Drittanbieter wie Rech-
nungsverarbeifer,  Buchhaltungsdienst-
leister, Dokumentenverwaltungen, Shop-
software, Steuererkldrungsdienste oder
Belegverwaltungsdienste sollen hierdurch
die Finanzdaten ihrer Kunden mit infelli-
genfen Mehrwertdiensten versehen kon-
nen. Benufzern soll auf diese Weise der
manuelle Prozess der Datentbertragung
und Speicherung abgenommen werden.
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In den einschldgigen Porfalen und Blogs
wurde die App bislang eher zurtickhaltend
bewertet: Posifiv hervorgehoben werden
das schone Interface, die einfache Bedie-
nung, die reduzierte FunktionalitGt und der
Wandel von Pull zu Push. Durchaus kri-
tisch bewertet wird allerdings das Sicher-
heitskonzept der App, insbesondere hin-
sichtlich der Speicherung der privaten
Bankdaten auf den Servern der Lean Ban-
king GmbH.

Zwar verspricht das Unternehmen, dass
bei Figo Privafes privat und sicher bleibt.
Das Hochsicherheits- und Hochleistungs-
Rechenzentrum in Deutschland genlge
hdchsten Anforderungen und sei unter
anderem nach BaFin 44 und KWG § 25
als ,bankensicher” auditierf. Zudem
wirden die Login-Daten gefrennt von
den User-Daten gespeichert, und perso-
nenbezogene Daten seien anonymisiert.
Im Vergleich zu Starmoney oder Finanz-
blick mag sich jedoch so mancher Nut-
zer bei den efablierfen Anbietern Star Fi-
nanz oder Buhl Dafa wonhler fihlen als
bei einem (noch) relativ unbekannten
Startup. KD

Investmentstrategie

Aktiv versus passiv:
Der Affe ist zurlick

Ende der neunziger Jahre machte die Af-
fenfrau Raven in den USA von sich reden,
indem sie mittels Dartpfeilen einen Index
aus Aktien zusammenstellte, der sich er-
sfaunlich gut entwickelte. Ware sie eine
Fondsmanagerin gewesen, so wdre sie
landesweit mit der Performance ihrer Aus-
wahl auf Platz 22 gelandet — und hdtte
rund 6 000 Wall-Street-Profis hinter sich
gelassen.

Forscher der Cass Business School in
London haben nun in einer Studie darge-
legt, dass zufdllig erstellte Aktienindizes
auch langfristig eine héhere risikoange-
passte Rendite erzielt hatten als ein
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gleichwertiger durch Marktkapitalisie-
rung gewichteter Index. Die Unfersuchung
basiert auf US-Aktiendaten aus dem
Zeitraum 1968 bis 2011. Zwar wurde
deren Zusammenstellung diesmal nicht
wirklich Uber eine fierische Hilfsperson
generiert, sondern von einem Compulter:
Dieser wurde so programmiert, dass er
die Aktien nach dem Zufallsprinzip aus-
wdhlfe und gewichtete. Der Vorgang
wurde fir jedes der 43 Jahre zehn Millio-
nen Mal wiederholt — eine enorm breite
Datenbasis.

Offenbar in Anlehnung an das Experiment
aus dem Jahr 1999 sprechen die For-
scher dennoch von Affenfonds. Diese
zufdllig zusammengestellten Fonds schlu-
gen nicht nur einige der anderen unter-
suchten Indizierungstechniken: Fast jeder
der zehn Millionen Affenfondsmanager
Ubertraf die Ergebnisse des gdngigen Mo-
dells, bei dem nach der GroBe der Unter-
nehmen gewichtet wird.

Die Studie soll, so erkldren es die Autoren,
einen Beitrag in der Diskussion um akfiv
gemanagte Fonds versus passive Index-
fonds liefern: SchlieBlich landefen die
passiven Indizes in jedem Fall auf dem
lefzten Platz. Insofern durfte diese unbe-
stritten als Argument gegen passive Pro-
dukte durchgehen. Tatséchlich brachte
nicht nur das Zufallsprinzip bessere Er-
gebnisse, sondern auch heuristische,
optimierfe und grundlegende Gewich-
tungsschemata schlugen einen vergleich-
baren durch Marktkapitalisierung gewich-
teten Index in Sachen Investorenrendite.
Alle 13 unfersuchfen alternativen Indizes
lieferten eine bessere risikoangepasste
Rendite.

Dennoch darf bezweifelt werden, dass
Fondsmanager sich sehr Uber die Scht-
zenhilfe durch die Forscher fur ihre aktiv
gemanagten Produkie freuen. Dafr ist der
Affenvergleich dann doch zu drgerlich.Und
wer ihn kennt, wird vielleicht zukunftig mit
efwas weniger Stolz verkiinden, den bor-
sengewichteten Vergleichsindex geschla-
gen zu haben. hm
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