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Nicht-technische Zusammenfassung 

Die Wettbewerbsintensität im deutschen Retail-Banking Markt hat in den vergange-
nen Jahren deutlich zugenommen. Vor allem ausländische Kreditinstitute werden 
zunehmend als Wettbewerber der etablierten deutschen Banken wahrgenommen 
(Köhler und Lang, 2008a). Dabei sind sie teilweise schon seit Jahrzehnten in 
Deutschland tätig. In der Vergangenheit lag ihr Fokus aber überwiegend auf der Be-
treuung einheimischer Kunden, die zuvor nach Deutschland expandiert waren. Mitt-
lerweile haben sie aber auch den Mengenkunden entdeckt und konnten ihren Markt-
anteil im Retail-Banking in den vergangenen Jahren kontinuierlich steigern.  

Nach Ansicht der Experten ist der Erfolg der ausländischen Banken vor allem auf 
ihre Preisstrategie zurückzuführen. Aufgrund attraktiver Konditionen konnten sie 
insbesondere im Neukundengeschäft Marktanteile gewinnen. Die deutschen Banken 
konzentrieren sich hingegen überwiegend auf Bestandskunden. Da attraktive Kondi-
tionen langfristig nur von Banken mit einer geringen Kostenbelastung angeboten 
werden können, ist der Erfolg der ausländischen Retailer stark mit deren Kosteneffi-
zienz und Ertragsorientierung verbunden. Weitere leichte Vorteile haben ausländi-
sche Banken zudem beim Marketing, der Produkt- und Kundenstrategie. Ein deutli-
cher Wettbewerbsnachteil ist für die ausländischen Retailer hingegen ihre geringe 
Reputation. Bei der Reputation sehen die Finanzexperten die einheimischen Kredit-
institute im Vorteil. Die geringe Anzahl an Filialen und der Einsatz alternativer Ver-
triebwege scheint hingegen weder einen Vorteil noch einen Nachteil für ausländi-
sche Kreditinstitute darzustellen. 

Obwohl ausländische Banken teilweise sehr erfolgreich am deutschen Retail-
Banking Markt operieren, wird deren Zahl nach Ansicht der befragten Finanzmarkt-
experten in Zukunft nicht weiter zunehmen. Damit scheint sich der Trend der ver-
gangenen Jahre nicht fortzusetzen. Ein Hauptgrund hierfür könnte die geringe Zahl 
an potentiellen Übernahmekandidaten im deutschen Bankensektor und das Dreisäu-
lensystem sein. Darüber hinaus scheitert die Übernahme deutscher Kreditinstitute 
durch ausländische Banken oftmals auch am politischen Widerstand. Nach Ansicht 
der Experten sind Übernahmen und Fusionen die dominierende Markteintrittsform 
ausländischer Banken in den kommenden Jahren. Neugründungen erfolgen nach 
Ansicht der Experten deutlich weniger. 

Mit dieser Studie setzt das Zentrum für Europäische Wirtschaftsforschung (ZEW) 
seine Serie zu den Trends im Retail-Banking fort. Die bisherigen Studien haben sich 
mit der Zukunft des Filialgeschäfts in Deutschland und der Auslagerung von Ge-
schäftsprozessen (Outsourcing) im deutschen Bankensektor befasst.  
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1 Einleitung 
 
Kaum ein anderes Geschäftsfeld im deutschen Bankensektor hat sich in den ver-
gangenen Jahren so dynamisch entwickelt wie das Retail-Banking. Damit be-
zeichnet man das Geschäft mit Bankprodukten und Dienstleistungen des tägli-
chen Lebens wie beispielsweise das Girokonto, das Tagesgeldkonto oder der 
Konsumentenkredit (Swoboda, 2004). Die Gründe für diese Entwicklung sind 
vielschichtig. Auf der einen Seite werden die Wünsche der Kunden immer diffe-
renzierter und erfordern eine individualisierte Kundenansprache. Gleichzeitig ist 
die Preissensibilität der Bankkunden in den vergangenen Jahren deutlich gestie-
gen und die Kundenloyalität rückläufig. Das spiegelt sich auch in der hohen An-
zahl an Zweitkontoverbindungen wider, die Kunden aus Konditionenüberlegun-
gen bei anderen Banken als ihrer Hausbank unterhalten. Vor allem ausländische 
Kreditinstitute werden zunehmend als Wettbewerber der etablierten deutschen 
Banken wahrgenommen (Köhler und Lang, 2008a). Viele ausländische Kredit-
institute sind teilweise schon seit Jahrzehnten in Deutschland tätig. In der Ver-
gangenheit lag ihr Fokus aber überwiegend auf der Betreuung einheimischer 
Unternehmen, die zuvor nach Deutschland expandiert waren. Mittlerweile haben 
sie aber auch den Mengenkunden entdeckt und konnten ihren Marktanteil in den 
vergangenen Jahren kontinuierlich steigern. Vor allem im Geschäft mit Konsu-
mentenkrediten sind ausländische Kreditinstitute stark vertreten. Darüber hinaus 
werben ausländische Banken mit hohen Zinsen auf Tagesgeldkonten und andere 
Einlagenprodukte um die Gelder deutscher Retail-Kunden.2  

Vor diesem Hintergrund hat das Zentrum für Europäische Wirtschaftsforschung 
(ZEW) im Rahmen des ZEW-Finanzmarkttests im Juni 2008 rund 350 Experten 
aus Banken, Versicherungen und Finanzdienstleistungsunternehmen zu den aus-
ländischen Banken im deutschen Retail-Banking Markt befragt. Davon haben 
rund 230 Personen an der Umfrage teilgenommen. Im vorliegenden Bericht 
werden die wesentlichen Umfrageergebnisse dargestellt. Dazu wird im folgen-
den Abschnitt zunächst auf die Entwicklung ausländischer Banken in Deutsch-
land eingegangen. Der dritte Abschnitt handelt von den Markterschließungsstra-
tegien, mit denen ausländische Banken in der Vergangenheit nach Deutschland 
gekommen sind und welche sie gegenwärtig verfolgen. Im vierten Abschnitt 

                                           
2  Der intensive Wettbewerb um Einlagen spiegelt sich im durchschnittlichen Habenzins wi-

der. Dieser ist von 2,4 Prozent Anfang 2006 auf aktuell 3,5 Prozent gestiegen. Der durch-
schnittliche Zins für Konsumentenkredite hat hingegen im gleichen Zeitraum nur von 6,6 
auf 6,8 Prozent zugenommen. Insgesamt war die Zinsspanne damit rückläufig. Der durch-
schnittliche Habenzins wurde für Spareinlagen mit einer Kündigungsfrist von bis zu drei 
Monaten und Termineinlagen (beides Neugeschäft) mit folgenden Laufzeiten berechnet: 
bis 1 Jahr, über 1 bis 2 Jahren und über 2 Jahre. Der durchschnittliche Sollzins wurde für 
Konsumentenkredite (Neugeschäft) mit folgenden Laufzeiten berechnet: bis 1 Jahr, über 1 
bis 5 Jahren und über 5 Jahre. Daten von EZB (2008). 
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werden die strategischen Vor- und Nachteile ausländischer Kreditinstitute vor-
gestellt. Der fünfte Abschnitt gibt einen Überblick über die Zukunftsperspekti-
ven ausländischer Banken in Deutschland. Der sechste und letzte Abschnitt fasst 
die Ergebnisse der Studie zusammen und leitet Schlussfolgerungen für die Ent-
wicklung ausländischer Retail-Banken in Deutschland ab.  

2 Ausländische Banken in Deutschland 
Die Anzahl ausländischer Kreditinstitute im deutschen Bankensystem ist in den 
vergangenen Jahren gestiegen. Existierten 1995 noch 180 Tochtergesellschaften 
und Filialen ausländischer Banken, waren es 2007 zusammen 205 Institute (sie-
he Abbildung 1). Die geringste Anzahl ausländischer Banken wurde 2004 mit 
162 Instituten verzeichnet. Seitdem ist die Zahl ausländischer Kreditinstitute 
deutlich gestiegen. Vor allem Banken aus anderen europäischen Ländern haben 
ihre Präsenz zuletzt stark ausgeweitet und sind mittlerweile mit mehr als 143 
Instituten in Deutschland vertreten. Damit hat sich der Bestand an Kreditinstitu-
ten aus anderen Staaten der Europäischen Wirtschaftszone (EEA) seit 1995 na-
hezu verdoppelt. Die Anzahl an Banken aus Drittstaaten ist hingegen im glei-
chen Zeitraum von 106 auf 62 Institute gesunken.  

Abbildung 1: Auslandsbanken in Deutschland 
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Abbildung 2 unterteilt die in Deutschland tätigen Banken nach deren Marktein-
trittsform. Im Jahr 2007 waren 86 Tochtergesellschaften und 119 Filialen aus-
ländischer Kreditinstitute in Deutschland tätig.3 Filialen sind rechtlich unselb-
ständig. Sie entstehen in der Regel durch Neugründungen. In der EU unterliegen 
die Zweigstellen von Banken aus anderen EU-Mitgliedsstaaten der Aufsicht 
durch die Bankaufsichtsbehörde im Sitzland der Konzernmutter. Aus diesem 
Grund besitzen sie den „europäischen Pass“. Dieser Pass ermöglicht es ihnen, 
ohne vorherige Genehmigung durch die Bundesanstalt für Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BAFIN) Geschäfte in Deutschland zu tätigen. Er erleichtert somit 
Banken aus anderen Mitgliedsländern den Marktzugang. Der europäische Pass 
wurde 1992 im Rahmen der 2. Bankenrechtskoordinierungsrichtlinie in 
Deutschland umgesetzt. Seitdem hat die Anzahl an Filialen von Banken aus an-
deren EU-Mitgliedsstaaten stark zugenommen. So ist die Zahl der Zweigstellen 
von Banken aus anderen EEA-Ländern seit 1993 von 34 auf mittlerweile 100 
gestiegen. Damit hat die Filiale die Tochtergesellschaft als dominante Marktein-
trittsform bei Kreditinstituten aus der EU abgelöst. Tochtergesellschaften sind 
rechtlich selbständige Einheiten ausländischer Kreditinstitute. Sie entstehen in 
der Regel durch grenzüberschreitende Übernahmen und werden im Gegensatz 
zu Zweigstellen von Banken aus anderen Mitgliedsstaaten von der BAFIN be-
aufsichtigt. Daher brauchen sie eine Genehmigung für die Geschäftsaufnahme in 
Deutschland. Im Jahr 2007 waren 43 Tochtergesellschaften von Banken aus an-
deren EU-Mitgliedsstaaten in Deutschland registriert. Damit ist die Zahl auslän-
discher Tochtergesellschaften gegenüber 1995 nur um 3 Kreditinstitute gestie-
gen.  

Im Unterschied zu EU-Banken bevorzugen Kreditinstitute aus Drittländern die 
Tochtergesellschaft als Markteintrittsform. Banken aus Drittländern profitieren 
nicht vom europäischen Pass. Deshalb muss der Markteintritt durch eine Filiale 
oder eine Tochtergesellschaft von der BAFIN genehmigt werden. 2007 waren 
43 Tochtergesellschaften und 19 Filialen von Banken aus Drittländern in 
Deutschland registriert. Die Anzahl an Banken aus Drittländern ist für beide 
Markteintrittsformen seit Jahren rückläufig. Ein Grund hierfür ist, dass Banken 
aus Drittstaaten verstärkt über andere EU-Mitgliedsstaaten in den deutschen 
Markt eintreten. Vor allem Banken aus der Türkei nutzen diese Möglichkeit. Die 
 

 

                                           
3  Repräsentanzen sind wie Filialen ausländischer Banken rechtlich unselbständig. Im Unter-

schied zu Zweigstellen und Tochtergesellschaften besitzen sie keine Banklizenz und kön-
nen daher auch keine Geschäfte in Deutschland tätigen. Ihre Aufgabe besteht allein in der 
Interessenvertretung, Geschäftsanbahnung und Informationssammlung. Aus diesem Grund 
werden Repräsentanzen in dieser Studie nicht berücksichtigt. 
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 Abbildung 2: Markteintrittsformen ausländischer Banken in Deutschland 
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türkischen Banken gehen überwiegend als Filiale einer niederländischen Toch-
tergesellschaft in den deutschen Markt (siehe Tabelle im Anhang). Dadurch pro-
fitieren sie vom europäischen Pass und können ohne vorherige Kontrolle und 
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Zustimmung durch die Aufsichtsbehörde Zweigstellen in Deutschland errichten 
und Geschäfte betreiben.4 

3 Strategien ausländischer Retail-Banken in Deutschland 
Obwohl viele ausländische Banken schon seit mehreren Jahrzehnten in Deutsch-
land aktiv sind, konzentrieren sich einige von ihnen erst seit wenigen Jahren auf 
das Retail-Banking. Das erklärt auch, weshalb der klassische Mengenkunde nur 
für etwas mehr als 20 der derzeit 177 ausländischen Banken in Deutschland 
Zielgruppe ist (siehe Tabelle). Die restlichen Auslandsbanken konzentrieren sich 
überwiegend auf Geschäftskunden. Ein Grund für die lange Vernachlässigung 
des Retail-Banking durch ausländische Banken ist die so genannte Kundennach-
folgestrategie (Gray and Gray, 1981; Yannopoulus, 1983 und Aliber, 1984). 

3.1 Kundennachfolge- und Markterschließungsstrategie 
Nach dieser Strategie gehen Banken ins Ausland, um dort Produkte für einhei-
mische Kunden anzubieten. Häufig sind das einheimische Unternehmen, die zu-
vor nach Deutschland expandiert sind. Das Produktangebot beschränkte sich 
deshalb zumeist auf die Finanzierung von Exporten, Importen oder Auslandsin-
vestitionen.5 Bis in die achtziger Jahre war diese Strategie der Hauptgrund für 
die Niederlassung einer Reihe von Auslandsbanken in Deutschland. So stand bei 
der US-amerikanischen Citibank ursprünglich das transnationale Geschäft mit 

                                           
4  Auch wenn die Anzahl ausländischer Banken in Deutschland in den vergangenen Jahren 

deutlich zugenommen hat, ist deren Marktanteil weiterhin gering. Gemessen anhand der 
Bilanzsumme kamen sie 2006 auf einen Marktanteil von 14 Prozent. Damit war der Markt-
anteil ausländischer Banken geringfügig höher als in anderen großen EU-Mitgliedsstaaten 
wie beispielsweise Spanien (11,4 Prozent), Italien (13,9 Prozent) und Frankreich (11 Pro-
zent) (EZB, 2007). Im Jahr 2000 betrug der Marktanteil ausländischer Banken hierzulande 
nur rund 4 Prozent. 

5  Ein Grund für diese Strategie ist die Angst der Banken Kunden zu verlieren, da letztere 
sich ein neues Kreditinstitut im Ausland suchen müssen, wenn die einheimische Bank dort 
keine Dienstleistungen anbietet. Andere Banken können hierdurch eine Beziehung zum 
Kunden aufbauen und Informationen über ihn gewinnen. Da inländische Banken aufgrund 
ihrer Kenntnis der finanziellen Lage und Bedürfnisse ihrer Kunden einen komparativen 
Vorteil gegenüber anderen Wettbewerbern haben, drohen sie diesen bei Fernbleiben vom 
Auslandsmarkt an andere Institute zu verlieren. Das legt nahe, dass Banken mit zunehmen-
der wirtschaftlicher Verflechtung verstärkt ins Ausland expandieren, um bestehende Kun-
denbeziehungen zu erhalten. Deshalb wird in diesem Zusammenhang auch von einer de-
fensiven Expansionsstrategie gesprochen (Grubel, 1977; Williams, 1997 und Williams, 
2002). Siehe hierzu auch die empirischen Arbeiten von Goldberg und Saunders (1981), 
Grosse und Goldberg (1991), Heinkel und Levi (1992), Fisher und Molyneux (1996), 
Brealey und Kaplanis (1996) sowie Yamori (1998). 
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Großunternehmen im Vordergrund.6 Erst mit dem Vertrieb von Spareinlagen, 
Konsumentenkrediten und Reisechecks durch die 1965 eröffnete Hamburger 
Filiale wandte sich die Citibank dem Privatkundengeschäft zu.7 Das Mengenge-
schäft wurde erst 1975 durch die Übernahme der KKB Kundenkreditbank for-
ciert. Auch für britische Banken war die Betreuung einheimischer Kunden der 
Hauptgrund für die Expansion nach Deutschland.8 So konzentrierte sich die Bar-
clays Bank nach der Eröffnung ihrer ersten Filiale in Deutschland im Jahr 1921 
zunächst auf die Förderung und Abwicklung von Handelsgeschäften britischer 
Unternehmen. Im Kreditkartengeschäft ist sie erst seit 1991 mit ihrer Filiale 
Barclaycard Barclays Bank PLC tätig. Die französische Société Général kon-
zentrierte sich mit ihrer 1978 in Frankfurt gegründeten Repräsentanz anfänglich 
ebenfalls nur auf einheimische Unternehmen.9 Im Laufe der Zeit wurden zu-
nehmend auch deutsche Firmen anvisiert. Der Schritt in das Konsumentenkre-
ditgeschäft wurde mit der Übernahme der Hanseatic Bank 2004 vollzogen. Der 
Ausbau der Aktivitäten im Retail-Banking war auch der Grund für die Über-
nahme der BfG Bank durch die Skandinaviska Enskilda Banken (SEB) im Jahr 
2000. In ihrer Anfangsphase konzentrierte sich die schwedische Bank mit ihrer 
1973 in Frankfurt eröffneten Repräsentanz nämlich vornehmlich auf die Unter-
stützung einheimischer Firmenkunden bei der Abwicklung von Handelsgeschäf-
ten. Auch die Aktivitäten der Banco Santander beschränkten sich ursprünglich 
nur auf die Betreuung spanischer Unternehmen. Erst mit der Übernahme der 
Central Credit Bank 1987 erfolgte der Eintritt in den deutschen Privatkunden-
markt. Das Institut wurde 2002 durch die Übernahme der AKB Privat- und 
Handelsbank gestärkt und 2003 mit der Santander Direktbank zur Santander 
Consumer Bank verschmolzen. Auch die türkischen Banken haben sich nicht 
von Beginn an auf das Retail-Banking konzentriert. Die Isbank beispielsweise 
konzentrierte sich mit ihrer 1976 gegründeten Repräsentanz zunächst auf die 
Abwicklung des bilateralen Geschäftsverkehrs. Erst 1992 wandelte sie ihre Rep-
räsentanz in eine eigenständige Tochtergesellschaft mit Vollbanklizenz um, so 
dass sie neben dem Firmenkundengeschäft auch Geschäfte mit türkischen Gast-
arbeitern tätigen konnte. 

 

                                           
6  Zur Entwicklung US-amerikanischer Banken im deutschen Bankensektor siehe Hartkopf 

(2000). 
7  Die Citibank war bis dahin nur mit einer Vertretung in Deutschland präsent, die 1953 in 

Frankfurt gegründet wurde. 
8  Zur Entwicklung britischer Banken im deutschen Bankensektor siehe Jones (1993). 
9  Zur Entwicklung US-amerikanischer Banken im deutschen Bankensektor siehe Bonin 

(1993). 
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Erst in den neunziger Jahren wandten sich die Auslandsbanken verstärkt der 
Gewinnung von Neukunden zu. Die neue Strategie wird deshalb auch als Markt-
erschließungsstrategie bezeichnet.10 Im Unterschied zur Kundennachfolgestrate-
gie gehen Banken bei ihr nicht passiv, sondern aktiv ins Ausland, um dort neue 
Kunden zu gewinnen. Mittlerweile hat die Anzahl an Banken, für die die Ge-
winnung von Neukunden der Hauptgrund für die Expansion nach Deutschland 
ist, weiter zugenommen. Der Mengenkunde ist insbesondere seit Ende der neun-
ziger Jahre für ausländische Banken interessant. Seitdem hat sich auch die An-
zahl an ausländischen Retail-Banken deutlich erhöht. So sind allein seit 2005 
sechs neue ausländische Kreditinstitute in den deutschen Retail-Banking Markt 
eingetreten (siehe Tabelle). 

3.2 Marktzugangsstrategien ausländischer Banken in Deutsch-
land 

Mit der Neuausrichtung der Auslandsbanken auf den Mengenkunden und dem 
damit verbundenen Wechsel zur Markterschließungsstrategie hat sich auch die 
Marktzugangsstrategie geändert. Sind ausländische Banken bis in die achtziger 
Jahre vornehmlich durch Repräsentanzen in den deutschen Markt eingetreten, 
sind sie mit der Fokussierung auf das Privatkundengeschäft auf Tochtergesell-
schaften und Filialen übergegangen.  

Vor allem die im Konsumentenkreditgeschäft aktiven Auslandsbanken setzen 
auf den Marktzugang durch Tochtergesellschaften (siehe Tabelle). Häufig ent-
stehen sie aus Übernahmen existierender Banken.11 Ein Grund für die Übernah-
me anderer Kreditinstitute ist der intensive Wettbewerb im Konsumentenkredit-
geschäft. In einem solchen Markt können Margen nur über eine hohe Ausbrin-
gungsmenge und damit verbundene Skaleneffekte bei der Kreditbearbeitung er-

                                           
10  Siehe hierzu auch die empirischen Arbeiten von Goldberg und Saunders (1981), Grosse 

und Goldberg (1991), sowie Brealey und Kaplanis (1996). Die türkischen Banken haben 
im Unterschied hierzu von Anfang an auf diese Strategie gesetzt und Retail-Banking Pro-
dukte vornehmlich für die türkischen Bevölkerung Deutschlands angeboten. Mittlerweile 
haben sie ihre Zielgruppe ausgeweitet und bieten ihre Produkte auch für die breite Men-
genkundschaft an. 

11  So kaufte die Citibank mit der KKB Kundenkreditbank das erste Institut in Deutschland, 
das Bankkredite an Privatpersonen vergab. Die spanische Banco Santander stärkte ihre Po-
sition im Konsumentenkreditgeschäft durch die Übernahme der Central Credit Bank und 
der AKB Privat- und Handelsbank und die GE Money Bank durch den Kauf der Kölner 
Service Bank. Die französische Crédit Agricole übernahm 1998 mit der Beneficial Bank 
AG ebenfalls eine auf Absatzfinanzierung und Konsumentenkredite spezialisierte Bank. 
Das gleiche tat die französische Société Général mit dem Kauf der Hamburger Hanseatic 
Bank. Auch die schwedische SEB und die belgische Fortis erwarben mit der BfG Bank 
bzw. der Von Essen Bank auf Konsumentenkredite und Direktvertrieb spezialisierte Geld-
häuser. 
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wirtschaftet werden. Da neue Wettbewerber anfänglich nicht über die gleichen 
Kreditvolumina verfügen wie die etablierten deutschen Konsumentenkreditspe-
zialisten, können sie nicht die gleichen Konditionen anbieten wie ihre Konkur-
renten. Damit werden sie mittel- bis langfristig aus dem Markt ausscheiden. 
Neue Wettbewerber haben somit gegenüber den etablierten Kreditinstituten ei-
nen Wettbewerbsnachteil. Sie können diesen Nachteil ausgleichen, indem sie 
einen Kreditspezialisten übernehmen und so von Beginn an höhere Ausbrin-
gungsmengen erzielen. Darüber hinaus gehen mit der Übernahme auch beste-
hende Kundenbeziehungen und -daten auf den Käufer über. 

Eine andere Markteintrittsstrategie verfolgen die Auslandsbanken, die überwie-
gend Einlagengeschäfte betreiben. Sie gehen vorwiegend als Filialen in den 
Markt (siehe Tabelle). Dazu zählen die niederländische Credit Europe, die letti-
sche Parexbank, die luxemburgische Advanzia und die isländische Kauthing 
Edge. Auch viele türkische Banken und die indische ICICI sind hierzulande als 
Filiale präsent. Da sie überwiegend als Zweigstelle einer in einem anderen EU-
Mitgliedsstaat beheimateten Bank nach Deutschland kommen, profitieren auch 
sie vom europäischen Pass. Die ING-DiBa ist eine Ausnahme unter den auf Pas-
sivgeschäfte spezialisierten Instituten.12 Sie ist aus der Allgemeinen Deutschen 
Direktbank (DiBa) hervorgegangen und eine Tochtergesellschaft der niederlän-
dischen ING. Die DiBa war das erste Kreditinstitut in Deutschland, das Bankge-
schäfte auf dem direkten Vertriebsweg ermöglichte. Andere vorwiegend auf das 
Einlagengeschäft fokussierte Banken sind dem Beispiel der ING-Diba gefolgt 
und bieten ihre Produkte mittlerweile ebenfalls ausschließlich über direkte Ver-
triebskanäle an. Deshalb kommen sie ohne Zweigstellen aus und müssen keine 
deutsches Kreditinstitut übernehmen, um Zugang zu einem Filialnetz zu be-
kommen.  

4 Strategische Vorteile und Nachteile ausländischer Retail-
Banken  

Die ausländischen Banken konnten ihren Marktanteil im deutschen Retail-
Banking in den vergangenen Jahren deutlich ausweiten. So ist die niederländi-
sche ING-DiBa mittlerweile mit über 5 Millionen Kunden die viertgrößte Bank 
Deutschlands. Nach Ansicht der Experten werden die ausländischen Banken 
deshalb als eines der Hauptgründe für die Zunahme der Wettbewerbsintensität 
im Retail-Banking in den vergangenen zwei Jahren gesehen (Köhler und Lang, 
                                           
12 Auch die Übernahme der HypoVereinsbank (HVB) durch die italienische Unicredit im Jahr 

2005 stellt eine Ausnahme dar. Mit der Übernahme der bayerischen Bank gelang es Unic-
redit auf Anhieb einen großen Marktanteil im Retail-Banking zu erreichen. Mit dem Ver-
kauf der Postbank bietet sich ausländischen Banken derzeit erneut eine gute Möglichkeit, 
ein Institut mit nennenswertem Marktanteil im Mengenkundengeschäft hierzulande zu er-
werben. 
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2008a). Im Rahmen des ZEW-Finanzmarkttests wurden Experten aus Banken, 
Versicherungen und Finanzdienstleistungsunternehmen danach befragt, wie es 
den ausländischen Banken gelungen ist, sich am deutschen Retail-Banking 
Markt zu etablieren und welche Zukunftsperspektiven sie in Deutschland haben.  

 

Abbildung 3: Wo haben die ausländischen Retail-Banken ihrer Meinung nach Wettbe-
werbsvorteile bzw. -nachteile gegenüber deutschen Kreditinstituten? 
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Quelle: ZEW (2008). Die Frage wurde von 229 Experten beantwortet. 

Nach Ansicht der Experten verfügen die ausländischen Retail-Banken vor allem 
bei der Kostenkontrolle und Kosteneffizienz über Wettbewerbsvorteile gegen-
über inländischen Kreditinstituten (siehe Abbildung 3). Da sie über kein ausge-
dehntes Filialnetz verfügen, ist die Fixkostenbelastung der Auslandsbanken ge-
ringer als die der deutschen Filialbanken. Darüber hinaus verfügen ausländische 
Banken aufgrund eines hohen Standardisierungsgrad über Kostenvorteile ge-
genüber einheimischen Kreditinstituten. Letzterer ist notwendig, da viele aus-
ländische Banken ihre Produkte über das Internet anbieten. Ein hoher Standardi-
sierungsgrad ermöglicht zusätzlich eine kostengünstige industrielle Fertigung 
von Bankprodukten (Köhler und Lang, 2008b). Die hohe Kosteneffizienz aus-
ländischer Retail-Banken kommt im niedrigeren Kostenertragsverhältnis zum 
Ausdruck. Im Jahr 2006 lag das Kostenertragsverhältnis der ING-DiBa bei-
spielsweise bei 56 Prozent. Bei der Santander Consumer Bank und Citibank be-
trug sie sogar nur 29 bzw. 45 Prozent. Das bedeutet, dass die Santander Consu-
mer Bank im Jahr 2006 nur 29 Cents aufwenden musste, um einen Euro Ertrag 
zu erwirtschaften. Im Vergleich hierzu lag das Kostenertragsverhältnis der Ge-
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nossenschaftsbanken bzw. den Sparkassen bei durchschnittlich 65 bzw. 66 Pro-
zent. Damit mussten die Genossenschaftsbanken und Sparkassen mehr als dop-
pelt so hohe Aufwendungen tätigen, um den gleichen Ertrag zu erzielen wie ihr 
spanischer Konkurrent. 

Da ausländische Retail-Banken mit geringeren Kosten operieren, können sie ih-
ren Kunden bessere Konditionen anbieten als einheimische Banken. Dadurch 
ziehen sie vor allem die preissensiblen Kunden an, deren Zahl in den vergange-
nen Jahren deutlich zugenommen hat. Sie konnten deshalb zuletzt vor allem im 
Neukundengeschäft Marktanteile gewinnen. Nach Ansicht der befragten Exper-
ten verfügen Auslandsbanken deshalb auch bei der Preisstrategie über deutliche 
Vorteile gegenüber einheimischen Banken. Letztere setzen hingegen vorwie-
gend auf ihre Bestandskunden. Aufgrund der geringeren Kostenbelastung kön-
nen die ausländischen Kreditinstitute auch im wettbewerbsintensiven deutschen 
Retail-Banking Markt trotz rückläufiger Zinsmargen Erträge erwirtschaften. Das 
spiegelt sich auch in der Entwicklung des Zinsüberschusses einiger Auslands-
banken wider. Der Zinsüberschuss der Santander Consumer Bank ist beispiels-
weise von 650 Millionen Euro im Jahr 2005 auf 727 Millionen Euro im Jahr 
2006 gestiegen. Das entspricht einer Veränderung von rund 11 Prozent. Die 
ING-DiBa konnte ihr Zinsergebnis im gleichen Zeitraum sogar um 33 Prozent 
auf 915 Millionen Euro erhöhen.  

Weitere Erfolgsfaktoren der ausländischen Banken sind die Ertragsorientierung 
und das Marketing. Auch bei der Auswahl der Produkte bzw. der Produktstrate-
gie verfügen ausländische Banken über leichte Vorteile. Kurz nach Markteintritt 
konzentrieren sie ihr Angebot häufig auf nur ein bestimmtes Produkt wie bei-
spielsweise das Tagesgeldkonto. Durch den Verzicht auf das Angebot eines Gi-
rokontos zielen ausländische Banken nicht auf die Hauptbankverbindung, son-
dern auf die Zweit- oder Drittbankverbindung. Dadurch sparen sie erneut Kos-
ten. Erst später wird die Angebotspalette erweitert, um ertragreichere Cross-
Selling Potentiale auszuschöpfen.13 Dabei greifen ausländische Banken auch auf 
Produkte anderer Finanzdienstleister wie zum Beispiel Versicherungen zurück, 
die sie an ihre Kunden weitervermitteln.14 Dadurch entfallen die Kosten der 

                                           
13 Die ICICI Bank beispielsweise ist erst seit Februar 2008 in Deutschland tätig und bietet 

ausschließlich Tagesgeldkonten an. Die Erweiterung des Produktsortiments um ein Fest-
geld-Sparprodukt ist zusammen mit einer Marktoffensive im Sommer dieses Jahres ge-
plant. Wie die ING-DiBa setzt die indische Bank auf Sport-Sponsoring, um seinen Be-
kanntheitsgrad zu steigern (Frühauf, 2008).  

14  Die Santander Consumer Bank arbeitet beispielsweise nach eigenen Angaben bei Versi-
cherungen mit Zürich Versicherung zusammen. Bausparprodukte können über den Partner 
ABV abgeschlossen werden. Citibank arbeitet bei Versicherungen mit ihrem Partner CiV 
Versicherungen zusammen, die SEB mit dem französischen Versicherungskonzern AXA 
und die GE Money Bank mit der HDI-Gerling Lebensversicherungs-AG. 
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Selbsterstellung, ohne das Produktangebot zu beschränken. Einige Auslands-
banken bieten dann auch ein Girokonto an. Insgesamt bleibt die Produktpalette 
ausländischer Retailer aber überschaubar und einfach. Das ermöglicht einen ho-
hen Standardisierungsgrad und damit eine kostengünstigere Herstellung von 
Bankprodukten.  

Ein deutlicher Wettbewerbsnachteil ist für die ausländischen Retail-Banken hin-
gegen ihre geringe Reputation. Bei der Reputation sehen die Finanzexperten die 
einheimischen Kreditinstitute im Vorteil. Die geringe Anzahl an Filialen und der 
Einsatz alternativer Vertriebswege zum stationären Vertrieb scheint hingegen 
weder einen Vorteil noch einen Nachteil für ausländische Kreditinstitute darzu-
stellen. Das mag daran liegen, dass das Internet als Distributionskanal in den 
vergangenen Jahren deutlich an Akzeptanz gewonnen hat.15 Darüber hinaus set-
zen ausländische Banken auch auf alternative Vertriebskanäle zum stationären 
Vertrieb wie zum beispielsweise über Handelsunternehmen.16 Da viele ausländi-
sche Banken über keine Filialen verfügen und nur über das Internet und andere 
Vertriebskanäle ihre Produkte anbieten, können keine Differenzierungsmerkma-
le herausgearbeitet werden. Zudem können im Internet nur standardisierbare und 
damit vergleichbare Produkte angeboten werden. Die Absatzstrategie ist deshalb 
auf den Preis ausgerichtet. Er entscheidet darüber, ob ein Kunde ein Produkt er-
wirbt oder nicht. Aus diesem Grund stehen die Direktbanken in intensivem 
Preiswettbewerb zueinander. Die Intensivierung des Kundenkontakts und die 
Herausarbeitung von Differenzierungsmerkmalen durch den Einsatz von Filialen 
könnte hier Abhilfe schaffen (Köhler und Lang, 2008a). Darüber hinaus reagie-
ren ausländische Retail-Banken mit dem Einsatz von Filialen auf den Wunsch 
der Kunden nach stärkerem Kontakt mit der Bank und dem Berater (siehe hierzu 
auch Abschnitt 5). 

                                           
15  Ein Indikator für die zunehmende Bedeutung des Online-Banking ist die Anzahl an Onli-

ne-Konten. Die Zahl der Online-Konten ist zwischen 2000 und 2006 von 15 Millionen auf 
mehr als 35 Millionen Konten gestiegen (Deutsche Bundesbank, 2007). 

16  Vor allem die ausländischen Konsumentenfinanzierer setzen auf diese Strategie. So arbei-
tet beispielsweise die Santander Consumer Bank mit den Baumärkten Praktiker und Obi 
zusammen. Im Jahr 2006 wurde eine Kreditkarte über den Discounter Lidl vertrieben. Ei-
nen ähnlichen Vertriebskanal wählte die Royal Bank of Scotland (RBS). Sie bietet derzeit 
Ratenkredite über Tchibo-Filialen an. Die Hanseatic Bank finanziert hingegen Käufe beim 
Otto Versand. Die Citibank arbeitet mit Walmart und dem Baur Versand zusammen und 
die GE Money Bank mit Mediamarkt und Saturn. Stark sind die ausländischen Konsumen-
tenfinanzierer auch im Geschäft mit Automobilkrediten engagiert. So kooperiert Credit 
Plus beispielsweise nach eigenen Angaben mit Suzuki und Peugeot und die Santander 
Consumer Bank bezeichnet sich selbst als der größte herstellerunabhängige Automobilfi-
nanzierer in Deutschland. 
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5 Zukünftige Strategien ausländischer Retail-Banken in 
Deutschland 

Nach Ansicht der Experten werden Übernahmen und Fusionen (M&A) in den 
kommenden zwei Jahren die dominante Markteintrittsform von ausländischen 
Kreditinstituten sein. Knapp 80 Prozent der Experten gehen davon aus, dass aus-
ländische Retail-Banken vor allem durch M&A in den deutschen Markt eintre-
ten werden (siehe Abbildung 4). Nur für 20 Prozent der befragten Finanzmarkt-
experten stellt die Neugründung die dominante Markteintrittsform dar. Zuletzt 
waren ausländische Banken durch die Neugründung von Filialen in den Markt 
eingetreten. 

 

Abbildung 4:  In welcher Form werden ausländische Banken Ihrer Meinung nach in den 
kommenden zwei Jahren überwiegend in den deutschen Retail-Banking 
Markt eintreten? 

79%

21%

Übernahmen & Fusionen Neugründungen
 

Quelle: ZEW (2008). Die Frage wurde von 229 Experten beantwortet.. 

Ein Grund, weshalb Übernahmen nach Einschätzung der ZEW-Experten die 
dominierende Markteintrittsform in den kommenden zwei Jahren sein werden, 
ist, dass ein großer Anteil der Retail-Banking Geschäfte auch in Zukunft über-
wiegend in Filialen abgewickelt wird (Köhler und Lang, 2008a). Darüber hinaus 
wünschen sich die Kunden wieder verstärkt den Kontakt zum Berater in der Fi-
liale (Köhler und Lang, 2008a). Ausländische Banken können durch Übernah-
men Zugang zu einem Filialnetz bekommen und müssen nicht selbst ein Filial-
netz teuer aufbauen. Darüber hinaus ergeben sich durch den Einsatz von Filialen 
und den direkten Kundenkontakt Differenzierungsmöglichkeiten, durch die sich 
ausländische Retail-Banken von ihren Wettbewerbern abgrenzen und höhere 
Margen durchsetzen können als Banken die auf Direktvertrieb setzen und vor 
allem über den Preis konkurrieren. Dadurch können sie dem intensiven Wettbe-
werb mit den Direktbanken aus dem Wege gehen. Außerdem übernehmen aus-
ländische Banken mit einer Übernahme bestehende Kundenbeziehungen und 
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können ihre Geschäftsstrategie deshalb stärker auf das ertragreichere Geschäft 
mit Bestandskunden als mit Neukunden ausrichten. Des Weiteren stehen derzeit 
mehrere deutsche Privatbanken zum Verkauf. Dazu zählen die Postbank und die 
Dresdner Bank.  

Insgesamt rechnen die Finanzmarktexperten aber nicht mit einer deutlichen Er-
höhung bei der Anzahl ausländischer Retail-Banken in Deutschland. Dennoch 
erwartet ein Drittel der Experten, dass die Anzahl ausländischer Kreditinstitute, 
die im Retail-Banking aktiv sind, in den kommenden zwei Jahren weiter zuneh-
men wird (siehe Abbildung 5). 5 Prozent der Experten rechnen sogar mit einer 
starken Zunahme ausländischer Banken in diesem Zeitraum. Mit 44 Prozent 
geht dagegen die Mehrheit der Experten von einer gleich bleibenden Anzahl 
ausländischer Retailer aus. 22 Prozent erwarten hingegen eine rückläufige An-
zahl ausländischer Banken. 

 

Abbildung 5: Die Anzahl der ausländischen Banken, die im deutschen Retail-Banking 
Markt aktiv ist, wird in den kommenden zwei Jahren: 

2%
20%

44%

29%

5%

stark sinken sinken gleich bleiben zunehmen stark zunehmen
 

Quelle: ZEW (2008). Die Frage wurde von 229 Experten beantwortet. 

Ein Grund für diese Einschätzung könnte sein, dass es in Deutschland kaum 
noch auf Retail-Banking spezialisierte Kreditinstitute mit nennenswertem Mark-
tanteil gibt, die von ausländischen Banken übernehmen werden könnten. So dür-
fen die Sparkassen und Genossenschaftsbanken, die aufgrund ihrer flächende-
ckenden Präsenz und ihrer Geschäftsausrichtung stark im Mengenkundenge-
schäft tätig sind, nicht von Privatbanken übernommen werden. Das die Dreitei-
lung des deutschen Bankensystem ein Hindernis für grenzüberschreitende Über-
nahmen sein könnte, kommt auch in einer Umfrage des ZEW (2006) zum Aus-
druck. Danach ist für rund ein Drittel der Finanzexperten die Dreiteilung des 
deutschen Bankensystems ein sehr wichtiger und für knapp 17 Prozent sogar ein 
ausschlaggebender Grund für die geringe Anzahl grenzüberschreitender Über-
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nahmen und Fusionen im deutschen Bankensektor (siehe Abbildung 6). Nur für 
9 Prozent spielt die Trennung in Privatbanken, öffentliche Banken und Genos-
senschaftsbanken keine Rolle für die geringe Anzahl an Übernahmen deutscher 
Banken durch ausländische Kreditinstitute.  

 

Abbildung 6: Inwieweit ist ihrer Ansicht nach die Dreiteilung des deutschen Banken-
systems für die geringe Anzahl grenzüberschreitender Übernahmen und 
Fusionen in Deutschland verantwortlich? 

8%

16%

26%
33%

17%

bedeutungslos weniger wichtig wichtig sehr wichtig ausschlaggebend
 

Quelle: ZEW (2006). Die Frage wurde von 254 Experten beantwortet. 

Da Übernahmen im öffentlichen Sektor und im Genossenschaftssektor nicht 
möglich sind, interessieren sich ausländische Banken vor allem für inländische 
Privatbanken. Das starke Interesse ausländischer Kreditinstitute an deutschen 
Retail-Banken ist zuletzt beim Verkauf der Norisbank sichtbar geworden. Zwi-
schenzeitlich waren mit der HVB, der Citibank und der GE Money Bank drei 
ausländische Institute an der auf Konsumentenkredite spezialisierten Norisbank 
und deren 98 Zweigstellen interessiert. Den Zuschlag bekam letztlich die Deut-
sche Bank. Mittlerweile deuten sich weitere Übernahmen und Fusionen im deut-
schen Bankensektor an. Ein besonderes attraktives Übernahmeobjekt ist die 
Postbank. Sie ist gemessen an der Anzahl an Kunden und der Filialen die größte 
Bank Deutschlands. Als mögliche ausländische Bieter gelten die niederländische 
ING, die spanische Santander und die britische Lloyds TSB. Auch Angebote der 
französischen BNP Paribas und der italienischen Intesa sind denkbar (o.V. 
2008). Darüber hinaus wird sich die Allianz vom Privat- und Firmenkundenge-
schäft der Dresdner Bank trennen. Auch über den Einstieg ausländischer Banken 
bei der Commerzbank wird immer wieder spekuliert. Auch wenn die Übernah-
me dieser Institute durch ausländische Banken erlaubt ist, scheint ein Kauf fak-
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tisch kaum möglich. Häufig ist politische Einflussnahme der Grund hierfür.17 
Neben politischem Widerstand stellen nach Ansicht der Finanzmarktexperten 
auch die hohe Steuerbelastung, fehlende Synergieeffekte und Unterschiede in 
der Bankenregulierung eine Rolle, welche die Kosten einer Übernahme in die 
Höhe treiben (ZEW, 2006). 

6 Schlussfolgerungen 
Die Wettbewerbsintensität im deutschen Retail-Banking Markt hat in den ver-
gangenen Jahren deutlich zugenommen. Vor allem ausländische Kreditinstitute 
werden zunehmend als Wettbewerber der etablierten deutschen Banken wahrge-
nommen. Dabei sind sie teilweise schon seit Jahrzehnten in Deutschland tätig. In 
der Vergangenheit lag ihr Fokus aber überwiegend auf der Betreuung einheimi-
scher Kunden, die zuvor nach Deutschland expandiert waren. Mittlerweile ha-
ben sie aber auch den Mengenkunden entdeckt und konnten ihren Marktanteil in 
den vergangenen Jahren kontinuierlich steigern.  

Nach Ansicht der Experten ist der Erfolg der ausländischen Banken vor allem 
auf ihre Preisstrategie zurückzuführen. Aufgrund attraktiver Konditionen konn-
ten sie insbesondere im Neukundengeschäft Marktanteile gewinnen. Die deut-
schen Banken konzentrieren sich hingegen überwiegend auf Bestandskunden. 
Da attraktive Konditionen langfristig nur von Banken mit einer geringen Kos-
tenbelastung angeboten werden können, ist der Erfolg der ausländischen Retailer 
stark mit deren Kosteneffizienz und Ertragsorientierung verbunden. Nach An-
sicht der Experten verfügen die Auslandsbanken auch hier über Wettbewerbs-
vorteile. Weitere leichte Vorteile haben ausländische Banken zudem beim Mar-
keting, der Produkt- und Kundenstrategie. Ein deutlicher Wettbewerbsnachteil 
ist für die ausländische Retailer hingegen ihre geringe Reputation. Bei der Repu-
tation sehen die Finanzexperten die einheimischen Kreditinstitute im Vorteil. 
Die geringe Anzahl an Filialen und der Einsatz alternativer Vertriebwege scheint 
hingegen weder einen Vorteil noch einen Nachteil für ausländische Kreditinsti-
tute darzustellen.  

Obwohl ausländische Banken teilweise sehr erfolgreich am deutschen Retail-
Banking Markt operieren, wird deren Zahl nach Ansicht der befragten Finanz-
marktexperten in Zukunft nicht weiter zunehmen. Damit scheint sich der Trend 
der vergangenen Jahre nicht fortzusetzen. Ein Hauptgrund hierfür könnte die 
geringe Zahl an potentiellen Übernahmekandidaten im deutschen Bankensektor 
und das Dreisäulensystem sein. Darüber hinaus scheitert die Übernahme deut-
                                           
17 Eine Umfrage der Europäischen Kommission (2005) kommt zu dem Ergebnis, dass politi-

sche Einflussnahme und der Missbrauch der Befugnisse der Bankaufsichtsbehörde neben 
Beschränkungen auf ausländisches Eigentum eines der Haupthindernisse für eine grenz-
überschreitende Konsolidierung des EU Finanzsektors ist. 
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scher Kreditinstitute durch ausländische Banken oftmals auch am politischen 
Widerstand. Dennoch werden Übernahmen und Fusionen nach Ansicht der Ex-
perten in den kommenden Jahren die dominierende Markteintrittsform ausländi-
scher Banken sein. Neugründungen erfolgen nach Ansicht der Experten deutlich 
weniger.  

Ein Grund hierfür könnte sein, dass die Wettbewerbsintensität im Retail-
Banking auch in Zukunft weiter zunehmen wird. Vor allem die Direktbanken 
sind angesichts der hohen Vergleichbarkeit der Produkte einem intensiven 
Preiswettbewerb ausgesetzt. In einem solchen Markt können Margen langfristig 
nur über eine erhöhte Ausbringungsmenge erwirtschaftet werden. Über solche 
Ausbringungsmengen verfügen Markteinsteiger jedoch nicht. Übernahmen wä-
ren eine Möglichkeit um an solche Volumen heranzukommen. Außerdem kön-
nen ausländische Banken durch Übernahmen Zugang zu einem Filialnetz be-
kommen und müssen nicht selbst ein Filialnetz teuer aufbauen. Dadurch können 
ausländische Banken Differenzierungsmerkmale entwickeln, durch die sie sich 
von ihren Wettbewerbern abgrenzen und höhere Margen durchsetzen können als 
Banken die auf Direktvertrieb setzen und vor allem über den Preis konkurrieren.  
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Tabelle: Ausländische Retail-Banken in Deutschland 

  Bank Eigentümer Marktzugangsform Markteintritt 

1 ICICI Deutschland 100% ICICI Bank Limited , IN (über ICICI Bank UK PLC, UK) Filiale 2008 

2 Kaupthing Edge Deutschland 100% Kaupthing Bank hf., IS Filiale 2008 

3 Akbank AG 100% Akbank T.A.S, TR (über Akbank N.V., NL ) Filiale 2006 

4 Bayerische Hypo-und Vereinsbank AG 95,4% UniCredit Group, IT Tochtergesellschaft 2005 

5 DAB Bank AG 100% UniCredit Group, IT (über HypoVereinsbank, DE) Tochtergesellschaft 2005 

6 Parex Bank Deutschland 100% Parex Group, LT Filiale 2005 

7 Dresdner-Cetelem Kreditbank GmbH 50% BNP Paribas-Gruppe, F und 50% Dresdner Bank, DE (Joint-Venture) Tochtergesellschaft 2001 

8 Von Essen GmbH & Co. KG Bankg. 100% Fortis, BE Tochtergesellschaft 1999 

9 VakifBank Deutschland 100% VakifBank, TR (über VakifBank Int. AG, AT) Filiale 1999 

10 GarantiBank Int. Deutschland 100% T. Garanti Bankasi A.S, TR (über GarantiBank Int. N.V., NL) Filiale 1999 

11 ING-DiBa 100% ING Group, NL Tochtergesellschaft 1998 

12 CreditPlus Bank AG 100% Crédit Agricole, F Tochtergesellschaft 1998 

13 Credit Europe Bank Deutschland 100% Finansbank, TR (über Credit Europe Group N.V., NL) Filiale 1998 

14 Demir-Halk Bank Deutschland (DHB) 100% Demirbank, TR und Halk Bank, TR (über Demir-Halk Bank N.V., NL) Filiale 1997 

15 Oyak Anker Bank GmbH 100% Oyak Gruppe, TR Tochtergesellschaft 1996 

16 GE Money Bank Deutschland 100% General Electric Company, US (über GE Money, US) Tochtergesellschaft 1991 

17 Hanseatic Bank GmbH & Co. 75% Société Générale Consumer Finance, F Tochtergesellschaft 1978 

18 Isbank GmbH 100% Türkiye İş Bankası, TR Tochtergesellschaft 1976 

19 SEB AG 100% Skandinaviska Enskilda Banken AB, S Tochtergesellschaft 1973 

20 Santander Consumer Bank AG 100% Banco Santander, ES Tochtergesellschaft 1970 

21 Ziraat Bank International AG 100% T.C. Ziraat Bankası A.Ş, TR Tochtergesellschaft 1964 

22 Citibank Privatkunden AG & Co KGaA 100% Citigroup Inc., US Tochtergesellschaft 1953 

23 American Express Bank GmbH 100% American Express, US Tochtergesellschaft 1910 

Quelle: Eigene Recherche (2008) 
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