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Kernaussage:

Die Online-Distribution von Waren und Dienstleistungen
gewinnt an Bedeutung zulasten klassischer Vertriebs-
wege, insbesondere deshalb, weil das Sicherheitspro-
blem im Internet geldst ist und die Markteintritts-Barrie-
ren stark reduziert sind. Durch das Aufbrechen der
tradierten Branchenteilung in der Volkswirtschaft wer-
den Banken in neue Geschéftsfelder eindringen und
branchenfremde Konkurrenz wird das Bankgeschéft
beleben. Dies wird die Regeln unseres Wirtschafts-
gefliges und insbesondere die Bankenwelt verdndern.
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,,Timg to Market':
eine Uberlebens-
strategie

Atemberaubende
Dynamik des
technologischen
Wandels

Multimedia

Umfeld-Szenario

Direkt-Banken schiefien wie Pilze aus dem Boden,
Doch wirklich aufregende Innovationen und Durch-
briiche im klassischen Privatkunden-Banking sind
noch Mangelware. Dies, obwohl Banking heute im-
mer stirker von der Technologie bestimmt wird.
Diesen Techno-Trend im Banking nutzen derzeit
branchenfremde Konkurrenten dazu. in angestammte
Segmente der Kreditwirtschaft vorzustoBen. Fiir sie
sind denn auch die Markteintritts-Barrieren stark
reduziert. Die Investitionskosten fiir elektronische
Online-Banken bewegen sich bereits im einstelligen
Millicnenbereich. Damit gehen sie in den Marketing-
Budgets auch mittlerer und kleinerer Unternehmen
unter. Die hochproduktiv arbeitenden Billig-Banken
werden das Bankgeschift entzaubern und ihre Ko-
stenvorteile an die Kunden weitergeben. Das kann zu
fatalen Kundenwanderungen fithren. Grenzanbieter
im klassischen Banking werden vom Markt ver-
schwinden. Um dieser Entwicklung zu begegnen,
gibt es nur noch einen nachhaltigen Wettbewerbsvor-
teil: die Konkurrenz an Innovationsfreude und -ge-
schwindigkeit zu tibertreffen. Die Regelnim Banking
werden neu geschrieben.

Der Zeitraum zwischen der Erfindung der Leucht-
stoff-Rohre und ihrer produktionstechnischen Reife
betrug noch 84 Jahre (1852 - 1934). Beim 1ransistor
reduzierte sich diese Zeitspanne schon auf 10 Jahre
(1940 - 1950). Heute iiberschlagen sich die Erfindun-
gen geradezu. Die Zeitriume zwischen Erfindungen
und Produktion werden immer kiirzer. Frither konn-
ten sich Unternehmen und Mitarbeiter noch vor na-
henden neuen Technologien verstecken. Heute wer-
den sie mit fast 100 %iger Sicherheit davon erfaf3t,
Die Veriinderung hat eine neue Dynamik erhalten,
Deshalb miissen im Entstehen begriffene Technolo-
gien von Beginn an im Auge behalten werden. An-
passungs-Zeitrdume liegen cher bei 3 — 5 Jahren als
bei 20 Jahren wie in der Vergangenheit. Wird die
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PC, Telekommuni-
kation und Fernsehen
verschmelzen

Multimedia-PC
wird Massen-Medium

Revolution des
Geschéftslebens

Multimedia

Technologie erst breit angewandt, ist sie nidmlich
schon veraltet, und ihr Niedergang vollzieht sich
rasend.

Techno-Trends veridndern das Banking

Alte Kernkompetenzen und Regeln kommen ins
Wanken. Neue missen aufgebaut werden. Es zeich-
net sich eine Verschmelzung ab von Informations-
technik, Telekommunikation und Television zu einer
riesigen Multimedia-Industrie.

Bereits heute werden weltweit mehr PCs als Autos
hergestellt. Dabei sind schon weit mehr als 200 Mil-
lionen PCs im Einsatz. In den USA kommen heute
auf 100 Einwohner 39 PCs. Gut 50 % aller PC-Benut-
zer haben ein Modem. In Deutschland entfallen auf
100 Einwohner 25 PCs. Gut 3 Millionen PCs werden
jéhrlich vertrieben, iiber die Hilfte hiervon an pri-
vate Haushalte. Die neuen PCs werden fast aus-
schlieBlich als . Multimedia-PCs™ mit CD-ROM-
Laufwerk ausgeliefert.

Multimedia-PCs verbinden die audio-visuellen Mog-
lichkeiten des Fernsehens mit den meinungsbilden-
den Gestaltungsspielriumen der Presse und den inter-
aktiven Moglichkeiten des Computers. Das integra-
tive System von Sprache. Daten und Bildern wird im
Geschiftsleben insbesondere Informationslogistik,
elektronische Korrespondenz. Schulung und Trai-
ning und die Prisentationstechnik revolutionieren.
Die Information wird .sozialisiert™: Wissen wird
nicht mehr nur das Privileg einzelner sein. Jeder kann
zur richtigen Zeit die richtigen Informationen erhal-
ten. Dies 14Bt Hierachien einbrechen und fithrt zu
einem teambezogenen Mitarbeitertypus, der sich im
Rahmen vorgegebener Linien selbst organisiert.
Multimedia-Computer werden auch das Freizeitver-
halten beeinflussen: Infotainment und Entertain-
ment sind hier die Zauberworte.
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Multimedia als
Vertriebsform

Video-Conferencing
und Telearbeit

Kommerzialisierung
des Internet

Multimedia

Die Verbindung von Text. Bild/Bewegtbild und Ton
l4Bt eine ganz neue Form der Wissensvermittlung zu.
Spezielle verkaufsfordernde multimediale Compu-
terspiele bringen rasch und nachhaltig notwendige
Informationen zum Kunden. Sie sind einzelnen Le-
bensphasen und -situationen des Kunden nachemp-
funden und beriicksichtigen auch seine steuerlichen
Aspekte sowie seine Risiko-Priferenzstruktur. Mul-
timedia macht damit beispiclsweise heute noch
schwer zu vermittelnde Versorgungsliicken-Analysen
einfachst moglich und das auch weitestgehend ohne
Berater.

ISDN erméglicht die gleichzeitige Ubertragung von
Sprache. Daten und Bildern. und das sehr kostengiin-
stig. An der bestehenden Telefonverkabelung
braucht iiberwiegend nichts veriindert zu werden.
lediglich spezielle Schaltzentralen sind erforderlich.
Kunden werden sich aus den SB-Zonen oder von zu
Hause in das bankeigene Netzwerk fiir eine Video-
Beratung einklinken. Mitarbeiter/innen beraten per
Video-Konferenz in Satelliten-Biiros oder gar von zu
Hause aus.

Das Internet ist ein internationales Geflecht von mit-
einander verbundenen Computernetzwerken. Heute
sind {iber 40.000 einzelne Netzwerke weltweit mitein-
ander verkniipft. Das Internet entstand Ende der
60er Jahre im militdrischen Bereich und dffnete sich
dann dem wissenschaftlichen Hochschul-Sektor.
Heute steht es jedem zur Verfligung. Mit rund 60 Mil-
lionen Nutzern weltweit und 4 Millionen in Deutsch-
land hat es heute schon eine breite Basis gefunden. Es
wiichst exponentiell, und das wird auch so bleiben.
Im Jahr 2000 wird Experten-Schétzungen zufolge das
gesamte Internet weit iiber 300 Millionen Teilnehmer
haben. davon - vorsichtig geschiitzt — gut 10 Millio-
nen in Deutschland.
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Griinde

Die digitale Signatur

Multimedia

Hierfiir sind insbesondere fiinf Grinde entschei-
dend:

1. Das Internet wird immer stiirker multimediafihig.

2. Die gesamte Hard- und Software-Branche ist auf
den Internet-Zug gesprungen.

3. Unternehmen werden sich die Technologien des
Internet auch fiir den betriebsinternen Gebrauch
nutzbar machen (..Intranet”, das betricbsinterne
Internet. z. B. fiir unternehmensweites Terminka-
lender-Management und Wissensdatenbanken).

4. Mit der neuen hard- und betriebssystemunabhiin-
gigen Programmiersprache Java von Sun ver-
schmelzen alle bisher nur schwer miteinander
kombinierbaren Hardware-Typen zu einem riesi-
gen Rechnernetz. Und damit werden alle Soft-
ware-Héiuser nur noch in Java programmieren.
Die Programme werden in kleinen Bausteinen
{Appletts) geschrieben und konnen aus dem Netz
bei Bedarf in den PC geladen werden. Das wird
einen Internet-fordernden Software-Boom aus-
16sen.

5. Der Durchbruch der Programmiersprache Java
wird die Penetration des preislich sehr giinstigen
Internet-PCs fordern. Bendtigte Anwender-Soft-
ware wird ..Just in Time" in den PC geladen. Mag-
licherweise wird der Internet-PC schon das Weih-
nachtsgeschift 1996 beleben.

Der Dateniibertragungsweg in Netzen kann auch
heute schon mit geeigneten kryptographischen Mit-
teln abgesichert werden. Die Mechanismen, die das
ermOglichen, beruhen auf mathematischen Algorith-
men. Basislegend sind die . Einwegfunktion der
Primzahlen” und die ,.Verschliisselung durch einen
offentlichen Schliissel”. Eine Einwegfunktion ist et-
was, was man viel leichter tun als riickgéngig machen
kann. beispielsweise das Zerschlagen einer Fenster-
scheibe. Fiir die Kryptographie wird eine Einweg-
funktion verwendet. die iiber eine Zusatzinformation
wieder leicht riickgiingig gemacht werden kann. Hier

BM-11-1987
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Hardwarebezogene
Sicherheitssysteme

Softwarebezogene
Sicherungsverfahren

Multimedia

wird das System der Primzahlen verwendet. Es ist
leicht, zwei Primzahlen miteinander zu multiplizie-
ren. Doch es ist viel schwieriger. aus dem Produkt die
beiden Primzahlen wiederzugewinnen. Dies ist nur
dem rechtmiBigen Emptinger der Information még-
lich, weil er die beiden Primzahlen (..private key")
kennt. Das Produkt aus beiden Primzahlen — der
~public key™ — wird in ein offentlich zugingliches
Verzeichnis aufgenommen. Informationen werden
mit diesem ,.public key" verschliisselt (,,Verschliisse-
lung durch einen 6ffentlichen Schliissel™). Entschliis-
selt wird mit dem .private key" beim Informations-
Empfinger.

Diese Ver- und Entschliisselungstechnik macht das
Ubertragen von Daten in Netzen hochsicher. Sicher-
heitsliicke ist jedoch im Internet heute noch der PC
des Endbenutzers. Doch auch dieser Endbenutzer-
PC wird sicher im Internet. Eine hardwarebezogene
Sicherheitslosung ist die MeCHIP-Variante der ESD
in Leipzig. Damit steht der Kommerzialisierung des
Internet nichts mehr im Wege. Das Internet wird zum
Bankplatz.

Alle bisher bekannten softwarebasierten Systeme zur
sicheren Ubertragung von Informationen in offenen
Netzen (wie das Internet) sichern nur den Ubertra-
gungskanal ab. Offene Flanke bildet jedoch der
Rechner des Online-Banking-Kunden (vgl. Abb. 1).
Bei softwarebezogenen Sicherungsverfahren kann
liber das Netz fiir Hacker relativ einfach ein Compu-
tervirus auf den Rechner des Kunden geschleust wer-
den. Dies geschieht beispielsweise beim Laden von
Shareware. Der Virus fiihrt keine zerstdrerischen
Aktivitiiten durch, sondern erspiht PaBwdrter,
TANSs. Private Keys oder Kreditkartennummern.
Spiter sendet der Virus diese sensiblen Informatio-
nen an einen beliebigen Server im Internet. Jeder.
der auf diesen Server Zugriff hat. kann sich dann als
Kunde ausgeben und relevante Transaktionen zu-
lasten des Kundenkontos durchfiihren.
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Multimedia

Tastatur
-unsicher

Sicherheit im Internet:
Softwarelésungen sind nicht ausreichend

Bei Softwarelésungen besteht prinzipiell immer die Gefahr. daf ein Virus auf den PC des Kurden K1
geschleust wird, der die privaten Daten, wie Private Key, ID, Passwort u.a ausliest und auf einen
betiebigen Server im Metz spielt. Damit besitzt ein potentieller Argreifer alle Informatianen, die er
bendtigt, um sich im Netz als K1 auszugeben und in dessen Namen Transaktioner durchzufiihren

PCl VIRUS Netz Server |

| sicher

il Ubertragung [§ Verschliissehing

Abb. 1: Gefahren von Softwarelosungen

SmartCard-Losung

Auch eine SmartCard-Losung ist iiber einen Virus
manipulierbar. Die Homebanking-Transaktionen —
SmartCard-PIN-Eingabe und Uberweisungssatz —
gelangen in den Hauptspeicher des Rechners. Der
Hauptspeicher des Online-PCs ist jedoch integraler
Bestandteil des Internet. Das heiBt, alle Daten, die in
den Hauptspeicher gelangen, sind offenen Manipula-
tionen ausgesetzt. Somit kann ein Virus beispiels-
weise eine SmartCard-PIN mitschneiden und spiiter
selbstandig Uberweisungen iiber die SmartCard star-
ten. Oder noch einfacher: Der Virus dndert passend
zur giiltigen TAN den Uberweisungssatz. Damit
konnte beispielsweise nicht eine Spende von 10 Mark
iiberwiesen werden, sondern 1.000 Mark an einen
Betriiger. der — nachdem er zeitgleich mehrere An-
griffe auf verschiedenste Online-Banking-Kunden
gestartet hat, sein Konto abriumt und wieder ano-
nym verschwindet.

BM-11-1987
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Manipulationssichere Die MeCHIP-Lésung der ESD GmbH beseitist die

Kommunikation letzte Sicherheitsliicke fiir das Transaction-Banking
auf dem Internet. Der Chip-Erfinder Jozsef Bugovics
hat nur eine kryptographische Grundregel konse-
quent befolgt: .Entweder man besitzt fiir sicherheits-
relevante Aufgaben ein sicheres geschlossenes Sy-
stem — was beim PC im Internet nicht der Fall ist -
oder man fiigt ein sicheres geschlossenes System
hinzu.* Mit dem MeChip hat er ein sicheres geschlos-
senes hardware-basiertes System dem Online-PC
hinzugefiigt (vgl. Abb. 2). Alle sicherheitsrelevanten
Transaktionen im Online-Banking werden in dem
MeCHIP abgewickelt. Auch die softwaremiBRige
Verkryptung des Datenstroms. der {iber das Netz
geht. erfolgt hier manipulationssicher.

MeCHIP Den MeCHIP gibt es in verschiedenen Varianten.
StandardmiiBig wird er an der parallelen Schnittstelle
des PCs angebracht und mit einem speziellen Tasta-
turkabel verbunden. Man kann ihn auch als winzigen
PC begreifen, der ein Unikat (.,Fingerabdruck™) ist
und alle sicherheitsrelevanten Transaktionen bear-
beitet. Damit kann gegen das MeCHIP-System nur
dann eine Attacke erfolgreich durchgefiihrt werden,
indem der MeCHIP aufgeschliffen und analysiert
wird. Die Kosten hierfiir belaufen sich auf etwa 6 Mil-
lionen Dollar. Fiir das Reengeneering ist zudem eine
nur wenigen zugingliche Spezialausriistung erforder-
lich. Wesentlich ist, daf dic Reproduktion ecines
MeCHIP iiberhaupt nicht das Gesamtsystem gefiihr-
det: Jeder MeCHIP hat eine besondere Struktur und
ist ein Unikat wie ein _fingerprint*. Diese Einzia-
artigkeit jedes einzelnen MeCHIP bringt eine Zusatz-
sicherheit, die bei SmartCard- und EC-Karten-Chips
nicht gegeben ist. Zudem: Wenn ein Unikat erfolg-
reich attackiert wiirde, wird der spezielle McCHIP
gesperrt, und die ganze zeit- und kostentrichtige Ar-
beit war fiir den Angreifer erfolglos.
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Sicherheit im Internet: ist nur durch ein
geschlossenes System zu erreichen

_\/

| Server
Elngabe Ubertragung | Verschliisselung

"_\ Eine direkta Verbindung des Tastaturkabels zum MeCHIP varhindert Transaktionen durch
U unbarechtigte Personen oder
2" Die g K ion arfolgt im geschl en MeGHIP. Uber die affene Laiung laufen
\J nur hocksicher verschiisselte Daten.
@ Ein Angriff ist somit unmaglich.

Sichere Ubertragung von Daten wird das Internet
kommerzialisieren!

Abb. 2: Kommunikation im geschlossenen MeCHIP

Ladestation fiir die Das M¢CHIP-System wird derzeit um eine Smart-

Electronic Purse Card-Schnittstelle erweitert. Diese in sich geschios-
sene Sicherheitslosung kénnte auch fiir den Ladevor-
gang der , Electronic Purse™ (Bankcard ec mit Chip)
zugelassen werden. Damit hitte jeder MeCHIP-In-
haber zu Hause die kleinste Bankfiliale der Welt.

Plattform fir Der MeCHIP garantiert nicht nur sicheres Banking
sicheres Cnline- auf dem Internet. Auch Online-Shopping mit der Ge-
Shopping wiBheit fiir den Anbieter. sein Geld zu bekommen,

wird moglich. Zudem kann jeder MeCHIP-Inhaber
selbst Anbieter von Dienstleistungen im Netz wer-
den. Das konnte die Kommerzialisierung des I[nter-
net beschleunigen.

BM-11-1997
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Tendenz stark
steigend

Applikationen
auf dem Internet

Die Zielgruppen

Multimedia

Banken im Internet

Waren weltweit Ende 1994 erst 20 Banken im Inter-
net, sind es derzeit bereits weit iiber 1.000. Die
wenigsten bieten jedoch Transaction-Banking im
Internet an. Die Sparda-Bank Hamburg war hier in
Deutschland die erste Bank. die sicheres vollelektro-
nisches Internet-Banking rund um das Girokonto an-
geboten hat. Erwartungen zufolge wird es Ende 1996
ctwa 2.000 Banken im Internet geben. Die Tendenz
ist weiter stark steigend. Ebenso die der deutschspra-
chigen Internet-Nutzer. Diese Entwicklung unter-
streicht eine aktuelle Umfrage des Marktforschungs-
Instituts ,.Infratest™. Nach dieser Untersuchung sind
etwa 15 % der Privatkunden deutscher Banken und
Sparkassen stark interessiert an Telebanking. und
das sind immerhin 8,5 Millionen Menschen.

Bisher wurde das Internet weitestgehend als Priisen-
tationsmedium genutzt. Heute stehen die Abwick-
lung von Transaktionen im Handels- und Dienstlei-
stungsbereich und das Online-Banking im Mittel-
punkt. Wie im T-Online kénnte Internet-Banking ge-
radezu als ,Durchbruch-Application* das Internet
fiir den Massenmarkt 6ffnen.

Uber die deutschsprachigen Nutzer des Web war bis

her wenig bekannt. Unter dem Namen .W3B™ haben
Susanne Fittkau und Holger MaaB auf der Basis von
1.880 Interviews Ende 1995 die erste umfassende Be-
fragung initiiert und 1996 wiederholt. Hieraus ergibt
sich folgendes demographisches Kurzprofil der
deutschsprachigen Web-Nutzer: Das Web ist derzeit
noch eine Méannerwelt (93.8 % ). Das Durchschnitts-
alter der Nutzer betriigt 29 Jahre. Die Web-Teilneh-
mer haben einen hohen Bildungsstand (94,5 % haben
oder streben einen Universitiits-. Fachhochschul-
oder Abitur-Abschlufian). Fast 50 % sind Studenten,
Und 40 % haben ein Einkommen iiber 3.000 DM/
Monat.



Gruppe 5: Privatkundengeschéaft/Strategie und Planung 5-3.5 Seite 11

Vertriebskonzepte

Ergebnisse der
Befragung

Non-Banks dréngen
ins Bankgeschift

Multimedia

Die Web-User nutzen sowohl die klassischen Medien
(TV. Radio, Zeitungen, Zeitschriften) als auch das
Web selbst relativ intensiv. Im Web suchen sie insbe-
sondere nach aktuellen Informationen (81 %), Soft-
ware (70.6 % ) und Unterhaltung (66.2 % ). Auch aus
purer Neugier (66.8 % ) surfen sie im Web. Die Web-
Nutzer sind sehr kostensensibel: Ein Drittel ist ge-
nerell nicht bereit, fiir Web-Angebote zu zahlen.
Drei Viertel wiirden ihre Aktivititen im Internet
reduzieren, wenn die Kosten fiirs Surfen stiegen.
Interessant ist auch, daf} fast ein Drittel der Web-
Nutzer keinen eigenen PC mit Modem besitzt. Nur
knapp 45 % haben einen privaten Internet-Zugang.
Gut 25 % aller Web-Nutzer konnen sich {iber ihren
Arbeitgeber einwihlen (Office-Surfing). Fast 70 %
haben auch die Moglichkeit, iiber Schule und Univer-
sitdt ins Web zu kommen. Betrachtet man die tat-
sdchlich genutzten Internet-Zuginge, so werden zu
tiber 75 % Zuginge von Arbeitgebern oder Schulen/
Universitdten genutzt. Auch dies indiziert die Ko-
stenempfindlichkeit der Internet-User. Uber 60 %
der Web-User nutzen das World Wide Web erst seit
1995, Dies zeigt die derzeitige Dynamik, die auch in
der tiberschaubaren Zukunft nicht abreiBen wird.

Killen & Associates prognostizieren flir das Jahr 2000
einen Internet-Anteil von 8.3 % am gesamten Einzel-
handelsumsatz der USA. Diese Entwicklung ist auf
Deutschland tendenziell iibertragbar. Die Umsatz-
triger werden sicherlich die Diensteanbieter, Netz-
betreiber, Versandhéduser, Hard- und Software-Her-
steller und Online-Verlage sein. Sind das auch po-
tentielle Konkurrenten fiir Banken? Jedem Waren-
und Dienstleistungsstrom liuft ein Geldgeschitt paral-
lel. Die ProzeBkette fiirs Zahlungsverkehrs-Banking
beginnt bei Handels- und Dienstleistungs-Anbietern.
Was liegt da nidher als der Wunsch. an der gesamten
ProzeBkette zu verdienen? Die bisherige volkswirt-
schaftliche Arbeitsteilung beginnt zu erodieren. Dies
vor dem Hintergrund, daB die Markteintritts-Barrie-
ren fiirs Banking tiber die technologischen Durch-

BM-11-1997
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Das Szenario:
eine Utopie?

Multimedia

briiche sehr stark abgesenkt wurden. Und geographi-
sche Gegebenheiten verlieren zudem durch den In-
formation Highway an Bedeutung.

Was sind schon fiir Investitionen notwendig zum
Griinden und Betreiben einer ,.Online-Bank*? Sie
verschwinden in den Marketing-Budgets mittlerer
und gréBerer Unternchmen. Die Online-Banken
werden ihre Dienste anbieten, ohne Filialen und
ohne aufgeblasenen Verwaltungsapparat. Sie werden
eine schlanke. standardisierte Produktpalette bieten,
die fast 100 % des gesamten Privatkundenbedarfs ab-
deckt. Beratungsbedarf wird befriedigt iiber multi-
mediale, kundenbediente und sehr kundenfreundli-
che Programme. Bald werden es die Netze erlauben:
Wenn es ganz kompliziert wird. kann der Kunde noch
den Video-Banking-Buttom driicken. und schon
kommt der Berater per Video-Konferenz ins Haus.
Dabei wird die Online-Bank ihre Kostenvorteile zum
groflen Teil an die Kunden weitergeben: Sie bietet
giinstige Konditionen und streicht fiir den Kunden
storende Gebithren. Auf Bargeld wird der Kunde
mittelfristig immer weniger angewiesen sein. Zum
einen, weil Zahlungssysteme mit kiinstlichen Wih-
rungen (CyberCash. Ecash) entstehen und damit
.Micro-payments™ bargeldlos ohne Einschaltung der
Banken abgewickelt werden kénnen. Zum anderen,
well der Kunde mit sicheren Systemen seine ., Elec-
tronic purse™ am heimischen Online-PC laden kann.
Einige grofere Anschaffungen besorgt er auch iiber
das Netz und bezahlt wiederum eclektronisch. Dies-
mal wird sein elektronisches Kreditkartenkonto oder
das seiner Cyber-Bank belastet.

Ist das alles Utopie? Ja. vielleicht heute noch und
morgen. Aber ibermorgen miissen sich die Banken
spitestens dieser neuen Wettbewerbssituation stel-
len. Wenn sie jedoch heute nicht schon die Weichen
richtig stellen, ihre Geschiftssysteme vollig neu ge-
stalten und bei ihren Mitarbeitern neue Fiihigkeiten
aufbauen, werden sie kldglich scheitern und vom
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Strategie der Banken:
Cyberbanking?

Optionen
traditioneller Banken

Virtuellen Bankfilialen
mit einheitlichem
Marktauftritt
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groBen Bankensterben erfafit werden. Die Billig-
Konkurrenz wird ihnen den letzten Todesstof3 geben.

Blinder Aktionismus ist sicherlich fehl am Platze.
Aber fest steht schon heute: Eine Bank. die in einigen
Jahren keine Internetprisenz hat, lduft Standing-
miBig ins Aus. Zudem wird sie Produktions- und
Vertriebskosten haben, die marktgerechte Konditio-
nen nicht mehr rechtfertigen. Sie wird von der iibri-
gen Bankenwelt kannibalisiert. aber auch von der
Substitutions-Konkurrenz.

Wenn traditionelle Banken allein marschieren. haben
sie grundsitzlich neben der Basisstrategie .,Optimie-
rung der Systeme und Erhdhung des Anteils elektro-
nischer Bankdienstleistungen™ die Maglichkeit. eine
Online-Bank" auszugriinden oder die ., Virtuelle
Filiale* zu schaffen. Mit der Ausgriindung kdnnte die
.Online-Bank" neben der vom Aufgabenbiindel her
neu definierten . Filialgestiitzten Beraterbank™ in
einem anderen Marktsegment mit unterschiedlichen
Produkten und Konditionen positioniert werden.
Dann wiirde sie mit gleichen Waffen kiimpfen wie die
iibrigen Online-Banken, zu denen tibrigens auch die
heutigen Dircktbanken gehdren werden. Diese Aus-
griindungs-Strategie konnte insbesondere Sinn ma-
chen fiir Banken mit einem heute schon diinnem
Filialnetz. Backoffice-Funktionen wiirden zudem
konzernmiBig" in einer Betriebsgesellschaft zentra-
lisiert. Diese konzernbezogen, bankiibergreifend be-
reitgehaltenen Ressourcen triigen dazu bei, Verwal-
tungsaufwendungen zu reduzieren. Aus politischen
Griinden konnte es in grofien Organisationen mit
dichter gekniipftem Filialnetz zur Integration der
jeweiligen .Virtuellen Filiale in die bereits vorhan-
dene Bank vor Ort kommen.

Mit diesen dezentralen . Virtuellen Filialen™ wird die
Gruppe im Netz jedoch einen einheitlichen Markt-
auftritt haben. Das ist der Versuch. nach auBen
- also dem Kunden gegeniiber — wie eine ausgeglie-

BM-11-1997



Gruppe 5: Privatkundengeschaft/Strategie und Planung 5-3.5 Seite 14

Vertriebskonzepte

Ausgriindungs-
strategie

Neue Geschiftsfelder
in Banken

Multimedia

derte Online-Bank. aufzutreten. Wenn die Zwinge
stirker werden und nach Ausdiinnung des Filial-
netzes konnte es dann auch in groBen Institutsgrup-
pen zur Ausgriindung einer Internet-Bank kommen.
Und dies immer bei institutsiibergreifender gemein-
samer Nutzung von zentral vorgehaltenen Ressour-
cen. Insoweit konnten in Organisationen mit vielen
angeschlossenen Ortsbanken die dezentralen ,,Virtu-
ellen Bankfilialen mit gruppenbezogenem einheit-
lichen Marktauftritt™ ein Zwischenschritt sein hin zur
zentralen, rechtlich ausgegliederten Online-Bank.

Banken miissen sich in den néchsten Jahren auf eine
starke Substitutionskonkurrenz aus fremden Bran-
chen einstellen. Das wird zwangsldufig zu schlappe-
ren Margen fithren. Wenn die Kosten im Griff blei-
ben und die Ausgriindungsstrategie hinsichtlich des
Online-Banking gelingt, ist die notwendige Basis fiirs
Uberleben gelegt. Hinreichend ist das aber alies dann
noch lange nicht. Banken miissen sich ein Beispiel an
ihrer branchenfremden Konkurrenz nehmen. Auch
sie miissen bestrebt sein. an der gesamten ProzeB-
kette zu verdienen und nicht nur am originiren Ban-
king-Prozel3.

Banken konnten als Informations-Broker im Internet
auftreten und vielleicht sogar wie ein Online-Dienst
fir die geschlossene Benutzergruppe ..Kunden™ fun-
gieren. Dies triige insbesondere zur stirkeren Kun-
denbindung bei und briichte zudem noch eine nicht zu
verachtende Provision ein. Banken hétten auch die
Moglichkeit. Umbrella-Funktionen beim Internet-
Aufiritt filr kleine Firmen zu iibernehmen. Hier
wiren sie Service-Anbieter. Auchin Richtung ..Elek-
tronische Kreditkartengesellschaft™ kinnte man die
Fiihler ausstrecken. Dies verschaffte weitere Infor-
mationen iiber die eigene Kundschaft. die fiir Direkt-
marketing-Aktionen sinnvoll ausgewertet werden
kénnten. Wire die Bank/Bankengruppe Herausge-
ber einer elektronischen Kreditkarte, kénnte sie auch
das Processing iibernehmen. Neben diesen neuen
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Geschiiftsfeldern entstehen auch noch weitere neue
Arbeitsplitze in Banken: der Online-Marketingler,
der Techniker im Netz-. Firewall- und Internet-Ser-
ver-Bereich. der virtuelle Berater und viele andere
mehr.

Techno-Trends setzen neue Regeln

Regeln fiir Daniel Burrus hat in seinem Buch ,, Technotrends™

Gewinnertypen einige neue Regeln formuliert, die Gewinnertypen in
Zukunft vor dem Hintergrund der sich stark wan-
delnden technischen Umfeldbedingungen beachten
miissen, wollen sie weiter zu den Siegern gehoren:

— Sobald die Technik funktioniert. ist sie itberholt.

— Technologic mul} im Gleichschritt mit den Men-
schen im Betrieb entwickelt werden.

— Der Erfolg der Vergangenheit ist der schlimmste
Feind der Zukunft.

— Lerne rasch zu scheitern.

— Lose heute die erkennbaren Probleme der Zu-
kunft.

— Vervielfache die Zeit durch Technik.

— Gehe den Weg ins Informationszeitalter.

— Schlachte die firmencigenen ,.Cash Cows™, sonst
tun es andere.

— Setze die Technologie kreativ ein.

- Vernetze Dich mit allen Beteiligten.

— Finde heraus, was die Konkurrenz tut, und mache
etwas anderes.
Entwickle die interaktive Zusammenarbeit.

- Erfinde vergangene Erfolge zum zweitenmal. Je-
doch mit neuer Technik.

— Hohes Niveau bedeutet auch hohe Kosten. 80 %-
Genauigkeit reicht.

— Nimm Dein grofites Problem und iiberspringe es.
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Weiterfiihrende Literatur:

Bill Gates. Der Weg nach vorn — Die Zukunft der In-
formationsgesellschaft. Hamburg, 1995





