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Ein innovativer Sp
eln virtuelles Zei

Heinz Wings: NetBank

Seit Mitte April bietet die NetBank, die erste europdische Internet-Bank den Kunden ihre Dien-
ste an. In spitestens fiinf Jahren will das Tochterinstitut von sieben Sparda-Banken mit 50.000
Kunden bei einer Bilanzsumme von 600 Millionen Euro die Gewinnschwelle erreichen. BANK
MAGAZIN stellt das Konzept der neuen Bank vor und beschreibt, weshalb ein solches Institut
nicht nur eigene Produkte, sondern auch bankfremde Angebote vertreiben muss.

Die NetBank ist die erste européi-
sche Vollbank, die ihre Leistungen
ausschlief3lich {iber den
neuen Vertriebskanal
snternet” anbietet. Die
im Elektronischen Ver- *
trieb gewonnenen Kern-
kompetenzen nutzt das
Internet-Only-Institut
aber nicht nur fiir den
Vertrieb von herk6mm-
lichen Bank- und Fi-
nanzdienstleistungen,
sondern auch fiir das
Angebot von personali-
sierten Informationen
und fiir die Vermittlung
von sonstigen, an be-
stimmten Zielgruppen
orientierten Dienstlei- Vorstand,

stungen und Handels- NetBank AG,

produkten.

Sowohl die Konzentrati-
on auf das Internet als
auch das konsequent betriebene
Outsourcing sowie die weitestge-
hende Digitalisierung von Ge-
schiftsprozessen sollen dem von
sieben Sparda-Banken gegriindeten
neuen Kreditinstitut Produktivitits-
vorteile bringen, die tiber glinstige
Konditionen und weitere Zusatz-
nutzen an die Kunden weitergege-
ben werden.

Als elektronisches Handelshaus hat
die NetBank weder Filialen noch
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grof3e Call-Center oder gar viele
Mitarbeiter. Das unterscheidet die-
se Direktbank neuen
Typs auch von den klas-
sischen Direktbanken,
die den Kontakt zu ihren
Kunden tiiberwiegend
iiber das Telefon auf-
recht erhalten.
Wihrend die NetBank
im Bankbereich eigene
Produkte vertreibt, tritt
sie bei bankfremden An-
geboten ausschlie8lich
als Vermittler auf. Da-
neben platziert sich die
NetBank auch als Infor-
mationsbroker. Sie stellt
den Nutzern ihrer An-
gebote kostenfrei per-
sonalisierte und speziell
auf ihre Situation zuge-
schnittene Informatio-
nen zur Verfiigung.
Dazu filtert sie mit geeigneten Sy-
stemen aus dem uniibersichtlichen
Angebot an Informationen die fiir
den Kunden wesentlichen heraus.
Dieser Informationsdienst kann — in
einer etwas eingeschriankten Form
—auch von Nicht-Kunden kostenlos
genutzt werden.

Insbesondere mit diesem — einen
Zusatznutzen stiftenden — Instru-
ment mochte die NetBank Kunden
fiir ihr Banking-Angebot gewinnen

und an sich binden. Die Bereitstel-
lung von Informationen betrachtet
das Institut zudem als eine Vorstu-
fe zur elektronischen Kundenbe-
treuung.

Verinderte Regeln verlangen
nach Innovationen

Die Regeln im Bankenbereich an-
dern sich rasant. Was gestern noch
richtig war, kann heute schon falsch
sein. Der Ruf nach Erneuerung der
Banken-Branche wird verstirkt
durch einen erhohten Leidens-
druck: Die fiir die Kunden enorm
verbesserte Markttransparenz liasst
die Zinsspannen rasierklingendiinn
werden. Und damit schmelzen die
Gewinne der traditionellen Banken
zusammen.

Spezialisierung
bringt schnelleres
Wachstum

Vor diesem Hintergrund bestimmen
die innovativen Fahigkeiten eines
Unternehmens immer mehr sein
kiinftiges Wachstumspotenzial. Ei-
ne der wirksamsten Methoden zur
Steigerung der Innovationsleistung
ist die Auswahl einer bestimmten
Fahigkeit und deren drastische
Verbesserung. Diese Form der Spe-
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rung in
talter

zialisierung wirkt als Innovations-
Lokomotive. Als Ergebnis zeigt sich
eine verbesserte Wettbewerbs-
fahigkeit und ein schnelleres
Wachstum.

Barrieren zum
Markteintritt werden
immer geringer

Die NetBank spezialisiert sich auf
den elektronischen Vertrieb. Hier
baut sie Fahigkeiten auf, die
sie nicht nur im Banking,
sondern auch beim Verkauf
anderer Produkte ausspie-
len kann. Dieser Speziali-
sierungstrend ist Chance
und Bedrohung fiir die
Banken-Branche zugleich:

Die zu Treppenstufen ge-
schrumpften Markteintrittsbarrie-
ren werden es auch branchenfrem-
den Unternehmen immer leichter
machen, ins Bankgeschift einzu-
dringen. Denn auch diese verfiigen
iiber die heute notwendigen Fahig-
keiten, die sie zum Vorteil ihrer
Kunden ausschopfen konnen.

Neue Wettbewerber gewinnen
Marktanteile

Einen Vorgeschmack auf die Chan-
cen von neuen Wettbewerbern ha-
ben die ersten Direktbanken gege-
ben: Sie konnten in kiirzester Zeit
beachtliche Marktanteile gewinnen.
Der Kampf um den neu zu vertei-
lenden Online-Kuchen ist damit
aber schon lingst entbrannt: Heu-
te werden etwa acht Prozent oder
6,6 Millionen Konten in Deutsch-
land online gefiihrt. Bis 2010 wird
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sich diese Zahl mindestens vervier-
fachen.

Die klassischen Banken werden je-
doch voraussichtlich nicht zu den
Gewinnern zéhlen. Das Gefahren-
potenzial, das ihnen iiber neue
Wettbewerber droht, verstéirkt sich
durch Verhaltensinderungen der
Konsumenten: Immer mehr Bank-
kunden sind heute bereit, ihr Kre-
ditinstiut zu wechseln oder zumin-
dest weitere Bankverbindungen zu
eroffnen.

Amerikanische Studien belegen,
dass eine wachsende Anzahl von
Verbrauchern von einer Sekunde
zur nichsten die Bankverbindung
wechselt, wenn das Preis-/Lei-
stungs-Verhiltnis nicht mehr
stimmt. Konventionelle Banken
werden ihren neuen Konkurrenten
nur dann Paroli bieten konnen,
wenn sie ihnen mit gleichen Waffen
gegeniiber treten.

E-Business als Waffe im
Wettbewerb
Eine besonders wirksame Waffe im
Wettbewerb ist das Electronic-Bu-
siness. Es ist auch die Grundphilo-
sophie der NetBank. Die NetBank
erschlief3t die Produktivitdtsvor-
teile, die das E-Business
bietet und wandelt sie
in kundenbezogene Vor-
teile um. Sie strebt an, im
Massengeschift profita-
bel zu sein, indem sie ih-
re Geschéftsprozesse
weitgehend iiber Com-
puter abwickelt. Gleich-
zeitig will sie ihren Kunden indivi-
duelle Angebote unterbreiten kon-
nen.

Das erste deutsche
E-Business-Institut

mit Vollbanklizenz

Zudem wird die NetBank iiber digi-
tale Kooperationen mit anderen Un-
ternehmen neue Vertriebswege zur
Erhéhung des Kundennutzens und
der Kundenbindung erschlief3en.
Sie ist bereit, auch mit konkurrie-
renden Partnern zusammen zu ar-
beiten. Diese Kooperationen be-
fahigen die NetBank, auf ihrem
elektronischen Marktplatz Produk-
te und Dienstleistungen anzubieten,
die kiinftig weit iiber klassische Fi-
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nanzdienstleistungen hinaus gehen
werden. Sie wird ein E-Business-In-
stitut mit Vollbank-Lizenz.

E-Business verandert klassische
Regeln

Zunichst werden die Regionalprin-
zipien in Elektronischen Mirkten
aufbrechen, denn diese Méarkte ken-
nen keine regionalen Grenzen. Sie
leben geradezu von der Globalitit.
Hierin liegt auch ein wesentlicher
Kundennutzen: Sparkassen und Ge-
nossenschaftsbanken sollten daher
in Elektronischen Markten zentrale
Losungen fiir das Online Banking
schaffen. Damit sichern sie die
strenge Einhaltung des Regional-
prinzips im Filial-Banking ab.

Auch Nichtbanken
sollen elektronisches
Geld emittieren

Durch das E-Business gewinnen des
weiteren neue digitale Zahlungs-
mittel an Bedeutung. Sie werden
derzeit insbesondere von Bran-
chenfremden entwickelt. Die Eu-
ropédische Kommission hat Mitte
1998 zwei Richtlinien-Vorschlige
erarbeitet, wonach auch Nichtban-
ken die Emission von Elektroni-
schem Geld erlaubt werden soll. Um
die hier lauernden Gefahren mei-
stern zu konnen, miissen Banken
kiinftig anstreben, auch die neuen,
digitalen Zahlungsstrome im E-
Commerce zu kontrollieren. Sie
sollten sich zudem als Betreiber von
neuen elektronischen Zahlungssy-
stemen positionieren. Auch hier
mochte die NetBank ihre Fahigkei-

Virtueller Bankberater Nick Netgic:

Auch hochkomplexe Produkte und
Produktbiindel im Angebot der
Bank im Netz.

ten einbringen.

Das E-Business verindert zudem
die Kundenschnittstellen im Ban-
king: die Vertriebswege verschie-
ben sich hin zum Online-, Telefon-
und SB-Banking. Allein das Online
Banking wird im Jahre 2010 einen
Anteil von einem Drittel an den Ver-
triebswegen haben. Dies geht zu La-
sten von Filial-Vertrieb und Brief-
Banking.

Das E-Business ist automatisch ver-
bunden mit einer hoheren Markt-
transparenz fiir die Kunden. Daher
werden sich die Konditionen sehr
kundenfreundlich entwickeln miis-
sen. Die NetBank stellt sich diesem
Wettbewerb und macht sich damit
zum Vorreiter in der kunden-
freundlichen Konditionsentwick-
lung. Dies wird ihr durch den kon-
sequenten Einsatz innovativer
Technik gelingen.

Nicht zuletzt werden kiinftig tiber
Elektronische Mirkte nicht nur ein-
fache Produkte vertrieben: Uber ge-
eignete multimediale Anwendungen
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Homepage der Netbank: Nicht nur Bankprodukte sondern auch personliche

Informationen und Services fiir die Kunden.
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lassen sich vielmehr auch komple-
xe Produkte verkaufen. Auch die
NetBank wird kiinftig anspruchs-
volle Produkte beziehungsweise
Produktbiindel online anbieten. Das
wird Auswirkungen haben auf den
herkémmlichen Filial-Vertrieb.

NetBank: die innovative Ant-
wort auf das neue Umfeld

Die NetBank arbeitet durch den
Verzicht auf Call-Center und die Di-
gitalisierung oder Auslagerung von
Geschiftsprozessen weitaus spe-
zialisierter als die
klassischen Direkt-
banken. Die im elek-
tronischen Vertrieb
gewonnenen Féhig-
keiten nutzt das Inter-

net-Only-Institut nicht Ban ke'."
nur fiir das Betreiben =460 Seiten,
von Bank-, sondern ' 98,- Mark

auch E-Commerce-
Geschiften. Es gibt
die durch die Konzen-
tration auf den Ver-
triebsweg ,Internet” gewonnenen
Kostenvorteile iiber giinstige Kon-
ditionen an ihre Kunden weiter.

Seite 71.

Zielgruppen sind
Entscheider und
Karriere-Starter

Um fiir die beteiligten Banken neue
Maérkte zu erschliefen, platziert
sich die NetBank weg vom Ver-
triebs-System ihrer Mutterbanken.
Das schafft sie, indem sie insbe-
sondere andere Zielgruppen an-
spricht — ndmlich die Entscheider
und Karriere-Starter. Durch die
Ausgliederung der Bank aus den
Mutterinstituten sollen rasch neue
Markte erschlossen werden. Dabei
unterliegt die NetBank nicht dem
Regional-Prinzip.

Vor dem Hintergrund des hohen Si-
cherheitsniveaus der NetBank-An-
wendung nimmt die Bank ihren
Kunden im Banking das wirtschaft-
liche Risiko durch die Abgabe einer
,No-Risk-Garantie”. Kundengewin-
nend und -bindend wirkt die Be-
reitstellung von personalierten Ser-
vices. Die NetBank plant, nach fiinf
Jahren mit 50.000 Kunden bei ei-
ner Bilanzsumme von 600 Millionen
Euro die Gewinnschwelle zu errei-
chen. |
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