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Kapitel I: Grundlagen, Entwicklungen und Rahmenbedingungen

1. Einleitung

1.1. Ausgangssituation und Problemstellung

Daf sich auch hierzulande Struktur und Preispolitik im Wertpapiergeschéft
(WPgeschift) dndern wiirden, war mit Blick auf die Tendenzen in den USA schon
lange Zeit absehbar gewesen.” Dennoch war das Auftreten der ersten Discount-
Broker (DB) 1994 in Deutschland mit einer bemerkenswerten Publizitit
verbunden. Das vorhandene Preisgeflige im standardméafligen WPgeschaft
erweiterte sich, und die Phase des Preiswettbewerbs wurde erdffnet.”’

Durch die neue Preisgestaltung ist fiir breite Kundenschichten erkennbar, daf3 die
herkémmlichen Preise eine erhebliche Beratungskomponente enthalten. War bis
zu diesem Zeitpunkt die preispolitische Landschaft durch eine weitgehende
Homogenitét gekennzeichnet, so hat der Marktauftritt der DB zu einem generell
kritischeren Konditionenbewuftsein und verstirkten Preisverhandlungen

gefiihrt.”

Mit den DB findet aber verstérkt auch eine Nachfragelenkung in Richtung
kostengiinstiger Vertriebswege statt, und die Bedeutung elektronischer Medien im
WPgeschift nimmt erheblich zu." Mit den neuen Vertriebskanilen versuchen die
Banken in erster Linie jiingere Kunden, die beruflich engagiert, in Finanzdingen
informiert und moderner Technik gegeniiber aufgeschlossen sind, zu akquirieren.
Man unterstellt, daf diese Kundengruppe zu jedem Zeitpunkt und von jedem
beliebigen Ort aus mit der Bank kommunizieren mochte. Der Verzicht auf die
Betreuung und Beratung in der Filiale vor Ort bringt der Bank Kostenvorteile, die
sie in Form niedrigerer Preise an diese Kunden weitergeben kann.”

Folgt man Schitzungen, so ergibt sich fiir das Discount-Broking ein Bedarf bei
ca. 15% aller WPkunden, was etwa 1,5 Mio. Kundendepots entspricht, aber

wovon z.Zt. erst etwa 10% entsprechende Angebote nutzen. Die gro3e Masse

b Vgl. Briuer (1995), S. 16 sowie Platzek (1995), S. 5.

2 Vgl. Schiitt (1995), S. 102.
3) Vgl. Roseler (1997), S. 168.
4 Vgl. Krupp (1996a), S. 249-250 sowie Roseler (1997), S. 169.

3) Vgl. Krupp (1996a), S. 262-263 sowie Burchard (1996), S. 397.



