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BREAK-EVEN-POINT

ERREICHT

Ein Jahr Internet-Banking der Sparda-Bank Hamburg: Bilanz

m 30. Mai 1996 kiindigte die
ASparda-Bank Hamburg als erste

deutsche Bank vollelektronisch be-
triebenes. sicheres Transaction-Banking im
Internet an. Auf der CeBIT HOME 1996 er-
folgte am 27. August dann der Startschuf
fiir den Echtbetrieb innerhalb einer aus-
gewidhlten Benutzergruppe. Am 21. No-
vember 1996 wurden die bis dahin fiir das
Internet-Konto gewonnenen 1363 Kunden
einbezogen. Wie mehrfach berichtet. setzt
die Sparda-Bank Hamburg fiir ihr NetBan-
king eine hardwarebezogene Sicherheits-
16sung ein. und zwar den MeCHIP des
Technologie-Entwicklers ESD aus Leipzig.

Ziele

Mit ihrem Transaktionsangebot im Inter-
net méchte die Sparda-Bank ihre
> Marktposition verbessern (Neukunden
gewinnen).
B> die Produktivitit erhdhen (Kunden aus
dem Filialvertrieb in den elektronischen
Vertrieb lenken) und
> Basis-Technologien schaffen fiir neue
Geschiftsfelder (etwa fiir das Betreiben von
Electronic Commerce im aillgemeinen).
Das Sparda-NetBanking (so nennt die
Sparda-Bank Hamburg ihr Internet-Ban-
king) basiert auf einem integrativen Kon-
zept, und zwar sowohl hinsichtlich Technik
als auch beziiglich der organisatorischen
Einbindung in das gesamte Vertriebskanal-
Biindel.

Integratives Technik-
Konzept

Die Bank setzt auf ein Technikkonzept.
das iiber eine Nettodatenschnitistelle alle
medialen Vertriebswege miteinander ver-
bindet. auBer dem Sparda-NetBanking ins-
besondere auch das Selbstbedienungs-Ban-
king und das Telefonbanking (Grafik |
zeigt die Zusammenhinge).

Die Bank-EDV wird dabei nicht ver-
dndert. Alle iiber die medialen Vertriebs-
wege getitigten Transaktionen werden der
Bank-EDV gegeniiber so dargestellt, als
seien es Transaktionen von bankinternen
Terminals (siehe Grafik 1).

Multi-Channel-Banking

Die vertriebsorganisatorische Einord-
nung des Internet-Banking der Sparda-
Bank Hamburg erfolgte nach dem Integrati-
ons-Ansatz: Das heift. der Vertriebsweg

S4

Heinz Wings

Ende 1997 nutzten knapp 3300
Kunden das Internet-Banking der
Sparda-Bank Hamburg. Nach gut
einem Jahr Echtbetrieb erreichte

damit die Bank mit diesem
Vertriebskanal schon den Break-
even-Point. Dies, obwohl eher
wenig Werbung betrieben wurde
und den Kunden auch keine

Preisvorteile geboten wurden.

Dipl.-Kfm. Heinz Wings ist
stellvertretender Vorstandsvor-
sitzender der Sparda-Bank
Hamburg und 'gi‘-Fachbeirat.

JInternet” wurde den schon bestehenden
hinzugefiigt und wird unter Beachtung aller
weiterer Vertriecbswege gesteuert. Die
Sparda-Bank Hamburg ist somit eine Multi-
Vertriebskanal-Bank.

Produkte und Konditionen:
identisch mit dem
Filialvertrieb

Derzeit bietet die Sparda-Bank Hamburg
im Internet-Banking ausschlieBlich Produk-
te an. die auch iiber die sonstigen Vertriebs-
schienen verkauft werden. Und dies zu
ebenfalls identischen Konditionen. Hiermit
m&chte die Bank eine stirkere Margen-Re-
duktion hinauszdgern.

Hauptziel:
Produktivitdtssteigerung

Vom Marketing angesprochen werden
insbesondere Bereitskunden mit dem Ziel
der Steigerung der Produktivitit, aber auch
Neukunden. um kostenschonend Markt-
anteile zu festigen und auszubauen.

3300 Internet-Banking-
Kunden

Am 31. 12. 97 - gut ein Jahr nach dem
breiten Echteinsatz — hatte die Sparda-Bank
Hamburg 3291 Sparda-NetBanking-Kun-
den. Damit zog das Internet-Banking erst-
mals mit dem Btx-Banking der Bank gleich,
[n den 3291 Internet-Kunden enthalten
waren 868 (26.4 Prozent) Neukunden. Von
den Internet-Kunden nutzten fast 80 Pro-
zent das Sparda-NetBanking sehr aktiv,
das heiBlt als fast ausschlieBlichen
Bankzugangskanal fiir den Zahlungsver-
kehr.

Etwa 40 Prozent der Sparda-NetBanking-
Kunden wurden vor dem breiten Echtein-
satz (21, 11. 96) gewonnen. Die anderen
60 Prozent dieser Internet-Banking-Kunden
bauten sich bis zum 31.12.97 um monatlich
durchschnittlich 148 Kunden auf, davon
etwa 50 (also rund ein Drittel) Neukunden.

Neukundenanteil
erhdht sich stetig

Mit entsprechenden bankinternen Marke-
ting-MaBnahmen wurden zunichst von der
Struktur her eher Bereitskunden als Neu-
kunden gewonnen. Im Zeitablauf verbesser-
te sich jedoch tendenziell der Neukunden-
anteil an den hinzugewonnenen Sparda-
NetBanking-Kunden, Die durchschnittlich
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+cukunden pro Monat liegen vom abso-
-zn Niveau her fast doppelt so hoch wie
die Kundengewinnung im entsprechenden
Zeitraum mit Bezug auf eine durchschnitt-
lich groBe Filiale. Und dies, obwohl die
Sparda-Bank Hamburg das Sparda-NetBan-
king nach auBen nicht sonderlich beworben
hat,

Internet-Kunden: mannlich,
jung und besserverdienend

Die Sparda-NetBanking-Kunden sind zu
82 Prozent ménnlich und 82.6 Prozent sind
unter 50 Jahre alt. Der Anteil der minn-
lichen Teilnehmer ist im Vergleich zur Ge-
samtbank (61,3 Prozent) noch sehr hoch.
spiegelt aber tendenziell die heutige Nutzer-
struktur im Internet wider. Mit Bezug auf
die Altersstruktur tridgt der neue Vertriebs-
weg zur Verjiingung bei (siche Grafik 3).

Bei den Sparda-NetBanking-Kunden
handelt es sich zudem tendenziell um die
Besserverdienenden: 37.6 Prozent (Gesamt-
bank: 21.4 Prozent) haben ein Haushalts-
Nettoeinkemmen von iiber 4000 Mark/
Monat (siehe Grafik 4).

Grafik 2

Sparda-NetBanking
brachte gut ein
Viertel Neukunden

Hohe Kreditlastigkeit

Die 3291 NetBanking-Kunden der
Sparda-Bank Hamburg unterhielten per
31. 12. 97 ein Aktiv-/Passiv-Volumen von
insgesamt 125.4 Mio Mark. Davon entfie-
len 62.4 Prozent auf das Kreditgeschift. Es
ist somit eine starke Kreditlastigkeit fest-
stellbar (Grafik 5). Bei 1838 Kreditkonten
belief sich die Summe des Aktiv-Volumens
auf 78.2 Millionen Mark. Damit valutierte
das einzelne Konto im statistischen Durch-
schnitt mit 42 500 Mark (siehe Grafik 5).

Einlagen und Cross-Selling

Auf 10 429 Einlagenkonten unterhielten
die Sparda-NetBanking-Kunden Gelder in
Hohe von 47.2 Millionen Mark. Auf das

Bitte lesen Sie weiter auf Seite 37 BB
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Grafik 1 Integratives Technikkonzept

Das Me-Bankingsystem bildet die Grundlage fiir einen
kompletten Bankservice mit Internet-, Seibstbedienungs-

und Telefonbanking
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€© MeHomebanking inklusive
MeWallet als KomplettiGsun:
zur Abwicklung von Finanz-
dienstleistungen in digitalen
Netzen (von Kontofithrung tiber
Aktienkauf bis Versicherungs-
abschluB)

GSB—Tcrminals mit voller
Funktionalitit und Identifikation
iiber Kundenkarte oder ec-Karte
fir Uberweisungen, Dauer-
auftrige, Obligo usw. Frei
scriptbar!

©) Fiir alle Bankkunden, die noch
keinen PC nutzen. Abdeckung
des Dienstleistungsbedarfes
durch Telefonbankingsystem

Einheitliches Schnittstellenkonzept fiir alle elektronischen

Medien

Quelle: Bugovics, ESD

Grafik 3 Altersstruktur im Vergleich

zur Gesamtbank
Sparda-NetBanking-Kunden:

tragt zur Verjlingung der Kunden-Altersstruktur bei

Vertriebsweg: Sparda-NetBanking

Gesamtbank

__ Kunden bis 50 Jahre [} Kunden iiber 50 Jahre

Grafik 4 Netto-Monatseinkommen

Haushalts-Nettoeinkommen: bei Sparda-NetBanking-
Kunden wesentlich hdher als bei Gesamtbank

Sparda-NetBanking

Gesamtbank

Sparda-NetBanking-Kunden im Vergleich zur Gesamtbank
_ bis 3000 Mark [ ither 30004000 Mark ] iiber 4000-6000 Mark ] iiher 6000 Mark
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Fonds Guide 98 Deutschiand - Ratgeber Investmentfonds

Nicht nur fiir Anleger

Als ein Novum auf dem Buchmarkt ist ein
Ratgeber zum Thema Investmentfonds
anzusehen, der sowohl fiir den Privatanle-
ger als auch fiir den Fondsprofi geeignet
ist.

Herausgeber dieses umfassenden und mit
29,80 Markt preisgiinstigen Ratgebers fiir
Investmentfonds, ist die GFA Gesellschaft
fir Fondsanalyse, ein Unternehmen von
Feri Trust und Vwd. Dieses hierzulande
bislang einzigartize Werk gibt dem Leser
einen umfassenden Uberblick tiber die in
Deutschland zum &ffentlichen Vertrieb
zugelassenen Investmentfonds.

In einem Einfiihrungsteil findet der Leser:
D> Grundregeln der Geldanlage,

D> Informationen zu den Themen Euro.
Altersvorsorge und Steuern,

> ein Fondsworterbuch, das die wichtig-
sten Fachbegriffe erldutert und

D> eine Typisierung von Fonds.

Hat sich der Anleger mit der Thematik
vertraut gemacht, stehen ihm zusitzlich
von Feri Trust entwickelte Analysen zur
weitergehenden Beurteilung der Fonds
zur Verfiigung.

Im Teil IT des Buches findet der Leser
ausgewdhlte Fonds in Deutschland, sor-
tiert nach Kapitalanlagegesellschaften.
Die 400 Fondsportriits bilden die zentrale
Fundgrube des Werks.

Die Auswahl der beschriebenen Fonds
wird von den Gesellschaften selbst vor-
genommen, ebenso die Kurzbeschreibun-
gen, als auch die Darstellung der Fonds-
produkte. Hilfreich fiir einen Vergleich ist
es, daB die Beitriige schematisiert sind und
die Investmenthduser sich in der Umset-
zung an bestimmte Vorgaben zu halten
haben.

Im Teil I sind nahezu 2400 in Deutsch-
land offentlich zum Vertrieb zugelassene
Fonds. sortiert nach Anlagekategorien und
innerhalb der Anlagekategorie sortiert
nach Wertentwicklung in 1997. Angerei-
chert werden die Zahlen von bis zu vier
Fondssummaries je Buchseite. Ein um-
fangreicher Anhang mit nutzvollen Tabel-
len und Statistiken und einem Abkiir-
zungsverzeichnis minden dieses Buch ab.
Um dem Erwerber des Fonds Guide die
Fonds-Auswahl zu erleichtern, haben die
Herausgeber eine Reihe von Indikatoren
entwickelt:

Performance

Die Performanceentwicklung erfolgt auf
DM-Basis gemil der BVI-Methode. das
heiflt die Wertentwicklung berechnet sich
auf Basis von Riicknahmepreisen unter
Beriicksichtigung der vollstindigen Wie-

deranlage aller zwischenzeitlichen Aus-
schiittungen zum jeweiligen Riicknahme-
preis. Diese wird fiir einen Zeitraum von
einem, drei und fiinf Jahren ausgewiesen.

Volatilitat

Die Volatilitit mifit das Schwankungsrisi-
ko des Fonds und berechnet sich als an-
nualisierte Standardabweichung der mo-
natlichen Fondsrenditen in Prozent.

GroBter Verlust

Innerhalb des Betrachtungszeitraums wer-
den rollierende 6-Monats-Intervalle gebil-
det. Der prozentual héchste Wertriickgang
in einem dieser Intervalle wird hier aus-
gewiesen.

Langste

Verlustperiode

Diese Kennzahl gibt an. wie lange das
Fondsmanagement Verluste ohne jegliche
zwischenzeitliche Erhelung (immer Mo-
natsendwerte, eine eventuelle Erholung
auf Tagesbasis ist nicht gemeint) hinneh-
men mubBte,

Sharpe Ratio

Die Sharpe Ratio miBt die Uberrendite ei-
nes Fonds iiber die sichere Geldmarkt-
anlage pro Risikoeinheit. Als Risikomaf
wird die Kennzahl Volatilitit verwendet,
Alle GroBen werden auf annualisierter
Basis berechnet.

Beta-Faktor/
Treynor-Ratio

Der Beta-Faktor gibt die durchschnittliche
prozentuale Verinderung der Fondsrendi-
te an, wenn der Markt (Benchmark) um
ein Prozent steigt oder fillt. Ein Wert {iber
(unter) 1 bedeutet im Schnitt eine stiirkere
(schwiichere) Bewegung des Fonds ge-
geniiber der Benchmark.,

Weitere Indikatoren sind zum Beispiel die
Treynor-Ratio, die positive und negative
Elastizitdt. Jeder Fonds wird in Rahmen
einer Gesamtbeurteilung nach

B> Rendite/Risiko,

D> Transaktionskosten und Management-
gebiihr,

D> Gewinnhiufigkeit/maximaler Verlust,
B> Outperformance und Stabilitit
eingeordnet. Die Zahlenkolonnen werden
durch die Grafiken .Wertentwicklung™
und ..Konkurrenzvergleich versténdli-
cher gemacht.

Alle diese Indikatoren sollen dem Anleger
bei der Auswahl des geeigneten Fonds
helfen. Auch wenn die Indikatoren im De-

tail beschrieben werden. diirfte es fiir den
.Normalanleger” nicht einfach sein. diese
Konstruktionen zu verstehen, Daher ist
der Ratgeber kaum dafiir geeignet. ein Be-
ratungsgesprich mit einem qualifizierten
Berater zu ersetzen. Da ein Jahrbuch Ge-
fahr liuft. schnell obsolet zu werden. ist
ferner geplant. die im Buch befindlichen
Fondsinformationen einzustellen und per-
manent zu aktualisieren. Dies ist auch aus
einem anderen Grund dringend anzuraten,
denn obwohl das Buch gut gegliedert ist,
148t sich eine Auswertung nach {ibergrei-
fenden Kriterien nur sehr schwer und mii-
hevoll darstellen. Techniken wie Hyper-
links oder verkniipfte Datenbankabfragen
sind den neuen Medien vorbehalten.
Mit etwas Vorsicht sind auch die Statisti-
ken im ersten Teil des Buches zu wiirdi-
gen. Die dort aufgefiihrten Top-10-Listen
basieren auf Zahlen vergangener Zeitriu-
me. Riickschliisse auf die Qualitit einer
Fondsgesellschaft lassen sie daher nur be-
dingt zu. Der Anleger sollte darauf achten,
ob sich im von ihm ausgewishlten Unter-
nehmen signifikante Veranderungen erge-
ben haben. und sei es nur ein Wechsel des
Fondsmanagers.
Die Verantwortlichen der neu gegriinde-
ten Geselischaft fiir Fondsanalyse wollen
nicht nur Basiswissen iiber die Anlage in
Fonds vermitteln. Das gesamte Werk soll
dem Anleger vor allem bei der Vorberei-
tung auf Gespriche mit seiner Bank oder
einem Finanzberater helfen. Die Gesell-
schaft fiir Fondsanalyse ist eine Gemein-
schaftsgriindung von Feri Trust und Vwd.
Feri Trust ist nach eigenen Angaben
Marktfiihrer im Bereich der Vermogens-
verwaltung mit Fonds und hat Erfahrun-
gen in der Analyse und Bewertung von In-
vestmentfonds. Vwd bringt als deutscher
Marktfithrer bei der Verbreitung tages-
aktueller Fonds umfassendes Know-how
in dieses Projekt mit ein.
Fazit: Mit Blick auf die derzeitigen
Schwerpunktthemen Euro, Altersversor-
gung und Rentenliicke bei dem gleichzei-
tig immer intransparenter werdenden
Fondsmarkt diirfte der Erfolg dieses Rat-
gebers vorprogrammiert sein, zumal er
bislang noch konkurrenzlos ist.
Der Fonds Guide soll im Direktvertrieb,
iiber den Buchhandel, aber auch iiber
Direktbanken und Discount-Broker ver-
marktet werden.
Fiir Anleger, die auf tagesaktuelle Infor-
mationen iiber Fonds angewiesen sind,
stehen verschiedene Serviceanbieter und
Kapitalanlagegesellschaften im Bereich
T-Online. aber auch im Internet bereit.
Jérg Birkelbach

aeldinstitute 3/98



m Kreditlastigkeit

Sparda-NetBanking-Kunden:
stark kreditlastig

62.4 %
Kredite

Verteilung der Kunden-
besténde auf Einlagen
und Kredite

knapp 2 Millionen Mark. also etwa auf den
Betrag. der auch bei einer groBeren Filial-
Neugriindung angetallen wire. Die laufen-
den Kosten liegen jedoch auf einem Niveau.
das lange nicht die entsprechenden Ko-
sten einer Filiale erreicht.

Auf Basis von Wirtschaftlichkeitsrech-
nungen wurde der Break-even-Point bei et-
wa 3000 Sparda-NetBanking-Kunden er-
mittelt. Die Gewinnschwelle wurde somit
schon nach dem ersten Jahr des breiten
Echteinsatzes der Sparda-NetBanking-1.6-
sung erreicht.

Ausblick: Mit Zusatznutzen
Kunden binden

Die Kundenbindung scheint insbesonde-
re in Online-Netzen zu erodieren, Wer nicht
auf . Klick™ austauschbar werden méchte,
muf} neue Instrumente finden. die dazu bei-
tragen. den Bereitskunden nicht schon mor-
gen zum Ex-Kunden werden zu lassen. Da-

<~ €3 Konkurrenz der Vertriebswege
Ein Drittel aller Sparda-NetBanking-Kunden nutzt auch das

Telefonbanking
Sparda-NetBanking-Kunden

Sonstige Kunden

Strukturanteil des Vertriebskanals , Telefonbanking*

[ ¥ Kunden bis 50 Jahre

Fortsetzung von Seite 55

. ~zelne Konto entfiel im Durchschnitt ein
=ztrag von rund 4500 Mark. Neben dem
Jirokonto fiihrten die Sparda-NetBanking-
~unden noch zusiitzlich durchschnittlich
2.7 Konten.

Konkurrenz der
Vertriebswege

Interessant ist auch. dafl ein Drittel aller
»~urda-NetBanking-Kunden zusitzlich den

zririecbsweg Telefonbanking nutzt. Dies

ante Hinweis geben auf eine Konkur-
-mzsituation innerhalb des Vertriebswege-
-_udels (siehe Grafik 6).

S8reak-even-Point erreicht

Die Investitionskosten fiir das Sparda-
=‘Banking beliefen sich auf insgesamt
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] Kunden iiber 50 Jahre

her mdéchte die Sparda-Bank Hamburg
insbesondere folgende Malnahmen zur
Kundenbindung umsetzen oder konsequent
weiterverfolgen:

> Sie bietet weiterhin ein gutes Preis-Lei-
stungs-Verhiltnis.,

B> sie garantiert die Beantwortung von An-
fragen (E-Mails) innerhalb von 24 Stunden,
> sie aktualisiert laufend Inhalte im Netz,
B> sie entwickelt stetig die Internet-Priisenz
weiter,

> sie betreibt Online-Foren,

> sie griindet einen Online-Club,

D> sie veranstaltet Gewinnspiele,

B> sie reichert das Online-Angebot mit Hy-
perlinks zu verbundenen Services an. und
B> sie wird regelmidBig dié¢ Anwender be-
fragen, um daraus Schliisse fiir die Weiter-
entwicklung ihrer Internetanwendung zie-
hen zu kdnnen.

Partnerschaft mit Profil

PC-Systeme
SB-Produkte

| LAN/WAN-
Komponenten

Multimedia

Netzwerke |

Anwendungs-
Lésungen |

Bankensicherheits-
' technik

JEMEN!
e |

;e‘ll

MAKUprojekt GmbH
Essen

. Telefon:0201/81027-0 |

| Telefax:0201/81027-199 |

| MAKUprojekt stidwest GmbH |
Saarbriicken
Telefon: 06 81/97 62-1 85

Telefax: 06 81/97 62-1 89

MAKUprojekt GmbH
Niederlassung Nord
Hannover
Telefon: 05 11/8 75 93-0
Telefax: 0511/8 7593-10

|

| Bitte besuchen Sie uns i
| auf der CEBIT '98 ;
. Halle1, Stand 52 |
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