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Elektronische Bankdienstleistungen in den USA

Der folgende Artikel gibt einen Uberblick tiber den technologischen Entwick-
lungsstand des elektronischen Absatzes von Bankdienstleistungen in den USA.
In der Darstellung werden insbesondere die Unterschiede zu européischen
Entwicklungen hervorgehoben. Aufgrund unterschiedlicher regulatorischer Rah-
menbedingungen bleibt der Bereich des Investmentbankings weitgehend ausge-

klammert.

Rahmenbedingungen

Die Entwicklung integrierter informa-
tions- und kommunikationstechnischer
Systeme ist in den USA, von wenigen
Ausnahmen abgesehen, weiter fortge-
schritten als in Europa und anderswo.

* Von Noah Krdhenmann
Salomon Center, New York University

Dafur kdnnen verschiedenste Griinde
gefunden werden, zu den gewichtigsten
gehoren die folgenden: der technologi-
sche Vorsprung der Hardwareherstel-
ler, die grosse Innovationskraft in der
Softwareentwicklung, die weitgehende,
durch eine rigorose Wettbewerbspolitik
gefdérderte Entmonopolisierung von Tele-
kommunikationsdienstleistungen, die zu
einem sehr harten Wettbewerb zwischen
Systembetreibern gefiihrt hat, sowie die
grosstenteils sehr marktfreundlichen und
vorteilhaften Regulierungsbestimmun-
gen im Bereich der Telekommunikation.

In dem oben geschilderten Umfeld
hat die amerikanische Finanzindustrie
sehr friih begonnen, private, nicht selten
weltumspannende Kommunikations-
netzwerke aufzubauen. Sie ermdglich-
ten nicht nur eine rationellere und somit
kostengtinstigere Abwicklung unterneh-
mensinterner Produktionsprozesse, son-
dern als elektronische Auslieferungssy-
steme (delivery systems) auch eine di-
rekte Verbindung zu den Kunden. Bei
innovativem Einsatz computerisierter
Netzwerke konnten neue und bessere
Produkte angeboten werden, was sehr
schnell zu einem strategischen Unter-
nehmensfaktor wurde.

Im internationalen Vergleich verfiigen
einzelne amerikanische Finanzinstitute
traditionell tiber eine hervorragende tech-
nologische Position. Dieser Vorsprung
wird nicht selten durch branchenbezo-
gene gesetzliche Rahmenbedingungen
deutlich relativiert. Als Beispiele seien
das Trennbankensystem (Beschran-
kung der zulassigen Produktepalette)
sowie das Verbot des Interstatebanking
genannt. Viele dieser Beschrankungen
kénnen nicht zuletzt Dank moderner
Kommunikationsmdglichkeiten gemil-
dert oder legal umgangen werden (z.B.
durch Auslagerung der Operationen in

Staaten ohne aquivalente Vorschriften).
Die Zersplitterung des Heimmarktes
durch die Aufrechterhaltung des Trenn-
bankensystems hat gravierende Nach-
teile, die nicht zuletzt auch in den Sy-
stemplattformen ihren Niederschlag fin-
den.

Kundengruppen

Eine erfolgversprechende Entwick-
lung elektronischer Systeme richtet sich
immer nach den Bedurfnissen der je-
weils angesprochenen Kundengruppe.
Kommerzielle Grosskunden stellen
grundsétzlich andere Anforderungen an
Finanzinstitute als Privatkunden bzw.
Kunden aus Gewerbe und Kleinindu-
strie - sowohl bezuglich der Art der Pro-
dukte als auch deren Zugriffsverfahren.
Dementsprechend unterschiedlich sind
in der Regel die computerisierten Syste-
me, Uber welche die Banken ihre kun-
denspezifischen Dienstleistungen ab-
setzen.

Verschiedene Entwicklungen der
Markte und des Marktumfeldes fuhrten
in den letzten Jahren zusehends zu
einer Verwischung ehemals klar diffe-
renzierter Bereiche. Bei vielen der heute
weit verflgbaren computerbasierten
Transaktionen ist nicht mehr eindeutig
feststellbar, ob es sich um Telekommu-
nikations- oder Finanzdienstleistungen
handelt. In diesen Fallen mussen folg-
lich sowohl Kundengruppen als auch
Konkurrenten neu definiert werden;
gleichfalls sind Grenzen nicht als abso-
lute Grossen zu betrachten. Probleme
stellen sich fur Banken dort, wo ehemals
branchenfremde Wettbewerber aus hi-
storischen Griinden weniger strikten Re-
gulationen unterworfen sind.

Internationale Netzwerke fiir Gross-
kunden

Einer der historischen Hauptgriinde
fur den Aufbau einer globalen Prasenz
von Banken war der Bedarf multinatio-
nal operierender Grosskunden nach
einer geographisch uneingeschrankten
Verfugbarkeit von Finanzdienstleistun-
gen. Bedingt durch die relativ kleine
Zahl potentieller Kunden in diesem Seg-
ment und nicht zuletzt als Folge zwi-

schenstaatlicher Liberalisierungsbemi-
hungen haben nationale Grenzen ihre
wirtschaftliche Bedeutung zu einem nam-
haften Teil verloren. In diesem Kontext
haben in den achtziger Jahren amerika-
nische Grossbanken private internatio-
nale Netzwerke aufgebaut, Uber die sie
in der Lage waren folgende Produkte zu
erstellen und direkt dem Kunden ins
Haus- bzw. in sein eigenes Informations-
system - zu liefern: Konten- und Finanz-
marktinformationen, internationale
Geldtransaktionen (EFT), grenzlber-
schreitende elektronische Akkreditive,
Cash Management usw. Aufgrund der
bereits erwéahnten regulatorischen Nach-
teile, der traditionell weniger engen Kun-
denbindung im Vergleich zu Schweizeri-
schen, Deutschen oder Japanischen
Banken, der zunehmenden Umgehung
der Banken durch direkte Mittelbeschaf-
fung auf den Kapitalméarkten (Disinter-
mediation) sowie wegen der vergleichs-
weise schlechten 6konomischen Lage in
den USA, hat sich die Wettbewerbsposi-
tion der US-Bankindustrie trotz der tech-
nologischen Vorrangstellung auf inter-
nationaler Ebene verschlechtert.

Als Folge davon haben viele Institute
ihre internationalen Aktivitaten einge-
schréankt. Parallel dazu haben grosse
VAN-Betreiber begonnen, Netzwerk-
dienstleistungen inklusive Finanzanwen-
dungen (Cash Management, Transak-
tionssysteme, Informationstibermittlung)
als Drittanbieter auf den Markt zu brin-
gen. Der Trend fuhrt im Moment eindeu-
tig weg von den privaten Netzen, hin zu
virtuellen Netzen und zum massgeschnei-
derten Outsourcing.

Notwendige Neuausrichtung: Bei-
spiel Citibank

Eine unubliche Strategie verfolgt Citi-
bank, indem eine leistungsfahige Infra-
struktur zum Ausbau des internationalen
Detailgeschéfts geschaffen wird. Diese
Massnahmen erfolgen nicht zuletzt als
Reaktion auf die bereits bestehenden
und eher zunehmenden Schwierigkei-
tenim Bereich des Grosskundengeschaf-
tes sowie vor dem Hintergrund zukunfti-
ger Gefahren der Ausschaltung von Ban-
ken mit Hilfe von Systemen aus dem
Bereich des financial EDI (z.B. Netting-
Systeme von VANS-Anbietern).

Citibank baut unter grossem Aufwand
ein eigenes internationales Vertriebsnetz
auf, iberwelches der Privatkunde in mehr
als zehn Landern mit seiner normalen
Bankkarte direkten Zugang zu seinen
Konti hat. Neben Bargeldbezug und Kon-
tenabfragen stehen verschiedene Trans-
aktionen der Kontenverwaltung zur Ver-
fuigung. Der Benutzer hat bei den Instruk-
tionstexten die Wahl zwischen neun Spra-
chen. Kontenabfragen und Geldbezug
sind ausser auf den bankeigenen Termi-
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nals auch in 27 Landern uber das inter-
nationale CIRRUS-Netz mdglich. Citi-
corp, die Dachgesellschaft, hat sehr friih
die strategische Bedeutung elektroni-
scher Absatzsysteme erkannt. So inve-
stiert die Gesellschaft geméss Schat-
zungen der Financial Times jahrlich ins-
gesamt ca. 1.5 Mia. US$ in Informations-
und Telekommunikationssysteme.

Transaktionsvolumen bis zu 70% be-
tragt. Einzelne Institute benutzen den
Bildschirm wéahrend der Verarbeitungs-
zeit zudem flir Werbebotschaften und
versuchen dadurch, dem Verlust an per-
sonlicher Kundennahe etwas entgegen-
zuwirken. Im Gegensatz zu den ATM
haben sich bisher die Erwartungen an
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Abb. 1: Elektronische Vertriebskanale zwischen Finanzdienstleistern und ihren Kunden

Absatzsysteme flr das Detailge-
schaft

Bei der Automatisierung von Trans-
aktionen des Detailgeschéftes spielt die
Bargeldausgabe eine zentrale Rolle, da
einerseits Kosten gesenkt werden kon-
nen und andererseits die Verfliigbarkeit
der Dienstleistungen auch ausserhalb
der Schalterdffnungszeiten gewabhrlei-
stet werden kann. Die ersten sogenann-
ten Automated Teller Machines (ATM)
wurden in den USA Ende der 60-er Jahre
eingeflhrt. In der Folge entwickelten sich
sehr zlgig konkurrierende ATM-Netz-
werke, die heute z.T. weit Uber die Gren-
zen der einzelnen Bundesstaaten hin-
ausreichen. Durch Kooperationen und
Zusammenschliisse wird garantiert, dass
Kunden auch auf Maschinen fremder
Institute ein sehr vielfaltiges Transak-
tionsangebot (bis zu >50) in Anspruch
nehmen konnen: nebst Bargeldausga-
be und Konteninformationen gehdren
Checkeinzahlungen, Transferbuchun-
gen, Kreditoperationen und Bezug von
Travelercheques zu den Standardmdg-
lichkeiten. Fir den Privatkunden konn-
ten daher mittels ATM-Netzwerken die
Auswirkungen der vergleichsweise re-
striktiven Vorschriften beziglich bundes-
staatsiibergreifender Bankgeschéfte
gemildert werden. Obwohl die Transak-
tionen oft gebuhrenpflichtig sind, ist die
Inanspruchnahme der Automaten rela-
tiv hoch.

Benutzerfreundliche, mehrsprachige
Oberflachen (Touch-Screen)tragendazu
bei, dass der Gesamtanteil der ATM am

die Akzeptanz und Verbreitung des
Home-Banking mittels PC und Modem
nicht erfillt. Via PRODIGY, dem Video-
tex Joint-Venture von Sears und IBM,
oder Compuserve bieten viele Banken
Dienstleistungen an. Da im Unterschied
zur Schweiz oder Deutschland der priva-
te Zahlungsverkehr in den USA weitge-
hend mit Cheques abgewickelt wird, ist
der Nutzen eines solchen Services prak-
tisch ausschliesslich auf Kontenabfra-
gen und Transferbuchungen limitiert,
was den Anreiz zur Benutzung stark ein-
schrankt. Fir diese einfachen Operatio-
nen ist auch nicht notwendigerweise ein
PC notwendig. Diese Transaktionen kon-
nen auch direkt Giber ein normales Touch
Tone Telefon angeboten werden. Ver-
schiedene Banken bieten diese Alterna-
tive. Der Kunde wahlt sich in ein Compu-
tersystem ein, in dem er von einer syn-
thetischen Stimme angeleitet wird. Mit
Hilfe der simplen Telefontastatur ist die
vollstandige Bedienung des Systems
moglich. Das Transaktionsangebot reicht
dabei von Kontostandsabfragen Uber
einfache Cash Management Funktionen
hin bis zur Konteneroffnung und zur Kre-
ditauthorisierung.

Verfugbarkeit

Im Vergleich zu Europa ist die Verfug-
barkeit elektronischer Bankdienstleistun-
gen fur Privatkunden sicherlich als sehr
fortschrittlich und benutzerfreundlich zu
beurteilen. Die verschiedenen nationa-
len ATM-Netze, zu denen auch jene der
grossen Kreditkartenorganisationen zu
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zahlen sind, ermdglichen den Instituten
sogar, ihr Dienstleistungsangebot tber
regulatorische Grenzen hinaus auszu-
dehnen. Allerdings sehen sich die tradi-
tionellen Finanzinstitute auch in diesem
Marktsegment ernstzunehmender bran-
chenfremder Konkurrenz gegenuber.
Herausstechende Beispiele sind etwa
AT&T oder Sears Roebuck, die seit lan-
gerem mit beachtlichem Erfolg ihrer na-
tionalen Kundenbasis verschiedene
klassische Bankdienstleistungen anbie-
ten, ohne direkt der Bankenaufsicht und
den damit verbundenen Regulationen
zu unterstehen. Auch in diesem Markt-
segment ist somit offen, inwieweit fort-
schrittliche elektronische Absatzsyste-
me den Banken Garantie fur langfristige
Wettbewerbsféhigkeit bieten. Denn nicht
jede technische Option findet beim Kun-
den Gefallen. Untersuchungen zum Pho-
ne Banking haben gezeigt, dass obwohl
der Grossteil aller Haushalte Uber ein
Touch Tone Telephone verfigen, mehr
als die Halfte kein Interesse an derarti-
gen Services hat.

Fazit

Obwohl amerikanische Banken in
technologischer Hinsicht sowohl auf na-
tionaler als auch auf internationaler Ebe-
ne einen sehr hohen Entwicklungsstand
bei den elektronischen Absatzsystemen
erreicht haben, ist ihre Wettbewerbspo-
sition, von Ausnahmen abgesehen, nicht
unangefochten. Die Verfugbarkeit der-
artiger Systeme garantiert nicht langer
automatisch strategische Wetthewerbs-
vorteile (competitive advantages), son-
dern ist eine Notwendigkeit fir einen
langfristigen unternehmerischen Fortbe-
stand (competitive necessity). Langfri-
stig werden andere Faktoren fur die rela-
tive Marktposition bestimmend sein - im
vorliegenden Beispiel unter anderem die
Entwicklungen der regulatorischen Rah-
menbedingungen. Die Finanzindustrie
hat in bezug auf die Automatisierung von
Absatzmechanismen den meisten an-
deren Wirtschaftssektoren gegeniiber ei-
nen zeitlichen Vorsprung von einigen
Jahren. Die Entwicklungsmuster werden
sich in anderen Branchen gleich oder
ahnlich abspielen, doch bleibt es frag-
lich inwieweit die Erkenntnisse in ande-
re Gebiete Ubertragen werden kdnnen.

Weiterfihrende Literatur
Literatur zu angeschnittenen The-

menbereichen ist im Literaturverzeich-
nis auf Seite sechs zu finden. |
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