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Die Schlacht am Retailmarkt

Mitunter konnen sich sogar Repré-
sentanten altehrwiirdiger Institu-
tionen in einer Weise artikulieren,
die anders als das iibliche Amts-
deutsch selbst der gemeine Volks-
banker und Sparkéssler sofort ver-
steht. ,Retailgeschéft ist echt geil",
sagte ein Vorstandsmitglied einer
solchen Institution in seiner Rede
beim diesjdhrigen Retail-Bankentag
der Borsen-Zeitung. Man kann den
Tatbestand natiirlich auch distingu-
ierter beschreiben, wie es Edgar
Meister, Vorstandsmitglied der
Bundesbank und als Vorsitzender
des Banking Supervision Commit-
tee des Zentralbankensystems sozu-
sagen Europas oberster Bankenauf-
seher, in seinen offiziellen Ausfiih-
rungen tat: ,Das Retailgeschaft
steht bei der Kreditwirtschaft au-
genblicklich so hoch im Kurs wie
seit Jahren nicht mehr.,

Flirwahr. Die Branche ist im
Retailrausch. Der Privatkunde, auch
derjenige ohne sechsstelliges Jah-
reseinkommen und siebenstelliges
Vermoégen, vor ein paar Jahren
mancherorts als Persona non grata
abgeschoben, wird umworben wie
nie zuvor. Betrachteten die meisten
Institute die Vergabe von Ratenkre-
diten einst als halbseidenes Gewer-
be und hielten entsprechende Ange-
bote gar nicht oder allenfalls unter
dem Tresen bereit, stiirzt sich mitt-
lerweile fast die komplette Zunft ins
Getiimmel, um die plétzlich gesell-
schaftsfahig gewordene Geschafts-
chance auf keinen Fall zu verpas-
sen.

Die spektakuldren Erfolge einiger
auf Retailkunden fokussierter Hau-
ser, was Wachstumsraten ebenso
wie Renditekennziffern angeht,
haben etablierte deutsche Institute
und Institutsgruppen aufgeschreckt
und obendrein das Interesse auch
neuer Anbieter geweckt. Viele Alt-
eingesessene mussten aus unter-
schiedlichen Griinden reagieren:
Erstens erwiesen sich die Ertrdge
aus dem Wholesalegeschaft als &r-
gerlich volatil, wihrend das Retail
Banking fiir stabile Einnahmen be-
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kannt ist. Zweitens liefen Privatkun-
den millionenfach mindestens mit
einem Teil ihrer Finanzen auf der
Haben- wie auf der Sollseite zu Un-
ruhestiftern der Sorte ING-
Diba&Co. iiber. Drittens ist die
Schar der Superreichen wohl doch
allzu tberschaubar, als dass jede
Bank, soweit sie iiberhaupt iiber die
erforderliche Kompetenz verfiigt,
allein von dieser Klientel leben
konnte.

Die Konsequenz: zuriick ins Men-
gengeschéft und rein in zuvor ver-
schméhte Aktivititen, bevor der
Markt verlaufen ist. Zumal auch
jenes Establishment der Kreditwirt-
schaft, das sich fiirs profane Retail
Banking zeitweise zu fein war, er-
kennen musste, dass Herausforde-
rer wie Postbank, Norisbank oder
CC-Bank an Standardkunden und
mit Standardprodukten teils unver-
schdmt viel Geld verdienten. Das
sprach sich auch im Ausland und
bei bankfremden Adressen herum:
Auf dem angeblich verrammelten
und léngst verteilten deutschen
Bankenmarkt ist ja doch etwas zu
holen! Namlich jede Menge Kunden
und reichlich Rendite.

Und das Potenzial ist bei weitem
nicht ausgeschopft. Aus der Not-
wendigkeit zur privaten Vorsorge,
aus dem Wachstum des Geldvermo-
gens und dem Finanzierungsbedarf
fiir Anschaffungen der privaten
Haushalte ergeben sich neue Ge-
schaftsmoglichkeiten. Doch beim
Retail-Bankentag wurde auch deut-
lich, dass Bereitschaft und Fahig-
keit, Finanzprodukte aktiv zu ver-
treiben, oft nur kiimmerlich entwic-
kelt sind. Wenn die ineffizienten
Vertriebsmaschinen aber einmal
richtig in Schwung kidmen und
zudem mit pfiffigen, gleichwohl
einfachen Produkten und transpa-
renten Konditionen {iberzeugen
konnten, dann wiirde gewiss auch
dieses Angebot seine Nachfrage fin-
den.

Der Kampf um den privaten Kun-
den diirfte kiinftig gerade am ohne-
hin extrem wettbewerbsintensiven

deutschen Bankenmarkt trotzdem
mit noch groferer Hérte ausgetra-
gen werden. Denn wie es aussieht,
wollen immer mehr Akteure von
einem Kuchen essen, der nicht
schnell genug wéchst, um alle satt
werden zu lassen, die sich — ob der
Erfolge einiger Emporkommlinge
auf den Geschmack gekommen -
am Tisch versammeln. Wenn nun
auch noch der Klamottenladen
Konto und Kredit im Sortiment hat
— so demnichst C&A -, konnte es
allmdhlich eng werden. SchlieBlich
gibt es neben Neueinsteigern aus
dem In- und Ausland noch ein paar
GroRkopfeten der deutschen Geld-
branche, die eine Offensive am
Retailmarkt nicht nur angekiindigt,
sondern langst durch Akquisitionen
oder andere Taten belegt haben.
Die entscheidende Schlacht hat of-
fenbar begonnen, und nicht alle
werden sie iiberleben.

Da hat die Harmonisierungsorgie
der EU-Kommission gerade noch
gefehlt. Getrieben von der fixen
Idee, nationale Traditionen und
Vorlieben (wie etwa fiir die deut-
sche  Festzinshypothek) seien
gleichbedeutend mit Abschottung
von Markten und Beschrankung
von Wettbewerb, will Briissel die
Banken in eine verscharfte Konsoli-
dierung zwingen und die Retailkun-
den mit europédischen Einheitspro-
dukten zwangsbegliicken. Par ordre
du mufti sollen die Angebotsviel-
falt, der Wettbewerb und nicht zu-
letzt die Vertragsfreiheit von Ban-
ken und Kunden empfindlich be-
schnitten werden. Auf eine solche
Integration  der  europdischen
Retailmirkte konnen Biirger und
Unternehmen gerne verzichten.
Man sollte das Zusammenwachsen
getrost dem Markt und seinen
Akteuren iiberlassen, denn es kann,
um noch einmal Edgar Meister zu
zitieren, ,nicht politisch erzwungen
oder mit Regularien verordnet wer-
den".
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