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Heavy ITrader:
schweren Jungs

Arbeit leicht
machen

Kunden mit hohen Handelsvolumen, sogenannte
Heavy Trader, lassen sich in den Banksystemen
einfach identifizieren. Auch die Erfolgsrezepte der
Anbieter in diesem Segment sind kein Geheimnis
— aber einfach abmalen funktioniert nicht.

> Um dauerhaft im lukrativen Heavy-Tra-
ding-Segment erfolgreich zu sein, bedarf
es —wie in der gehobenen Kiiche — des n6-
tigen Fingerspitzengefiihls fiir den Ge-
schmack der Kundschaft. Aufwendige
Analysen der Kundenstammdaten werden
jedoch kaum neue Erkenntnisse zu Tage
fordern. Die meisten Heavy Trader sind
Miénner zwischen 35 und 45 Jahren. Und
obwohl sich hohe Handelsvolumen leicht
identifizieren lassen — die richtige Ab-
grenzung zu finden, ist nicht ganz einfach.
Transaktionshdufigkeit sei in der Tat ein
guter Indikator fiir die Identifikation von
Heavy Tradern, weil Professor Dennis
Kundisch, Inhaber des Lehrstuhls fiir In-
formation Management und E-Finance

.':."

an der Universitdt Paderborn. Allerdings
nur, wenn die Grenzen entsprechend
hoch angesetzt werden. ,Es sollten schon
mehr als 50 Trades pro Monat tiber eine
ldngere Zeit sein“, so Kundisch. Die DAB
bank beispielsweise definiert dagegen
ihre Heavy Trader ab ,deutlich“ {iber 100
Trades pro Jahr. Wichtiger ist hier ein an-
deres Kriterium: ob Trader ihr Handels-
modell so aufbauen, dass sie sich zum Teil
oder vollstdndig tiber Trading finanzieren
konnen (siehe Beitrag auf Seite 18). Dieses
Kriterium ist zwar nach Meinung von Pro-
fessor Kundisch schwerer zu erfassen, ist
aber dennoch wichtig. ,Denn diese Kun-
den sind natiirlich auf eine hohe Verfiig-
barkeit der Handelssysteme und der Tele-

fon-Hotlines ange-
wiesen®, weill der
Wissenschaftler.
Legt man diesen
MafBstab an, so
umfasst das Seg-
ment der Heavy Trader

in Deutschland zwischen
5.000 und 10.000 Personen.

Fokus auf Produkte und Markte

Zu breit sollten Banken diese Zielgruppe
allerdings nicht definieren: Was fiir ande-
re Kundengruppen gilt, ist eben gerade
bei Heavy Tradern oft nicht relevant. So
reagieren laut der Umfrage des Marktfor-
schungsinstituts TNS Brokerage Kunden
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Tendenziell konzentrieren sich
Heavy Trader auf bestimmte
Produkte und Zielmarkte

auf die Unsicherheit im Markt im Allge-
meinen mit erhohtem Beratungsbedarf -
nicht so die Kunden mit hoher Transakti-
onshdufigkeit. Zielfithrender ist also eine
enge Abgrenzung und eine detaillierte
Analyse des Transaktionsverhaltens:
»,Tendenziell konzentrieren sich Heavy
Trader auf bestimmte Produkte und Ziel-
mirkte.“ Ein Web-Trader handelt typi-
scherweise mehr Mirkte und Produkte
als ein Trader, der sich auf Futures spezia-

lisiert hat. Die Nutzung einer Handelsap-
plikation geht also Hand in Hand mit der
Spezialisierung. ,Kunden, die speziali-
sierte Handelsapplikationen und Order-
management-Systeme nutzen, gehoren
definitiv zur Kernzielgruppe der Heavy
Trader. Dabei kénnen die Anforderungen
an die Anbieter sehr unterschiedlich sein,
weill Kundisch. ,Ein Kunde baut sein
Handelssystem auf technischer Analyse
auf, ein anderer Kunde leitet seine Kaufs-
und Verkaufssignale aus Fundamental-
analysen ab.“ Je nach genutztem Han-
delssystem unterscheiden sich auch
die Anforderungen an die Soft-
waretools. ,Hier setzen die Anbieter
von Online-Brokerage auch auf un-
terschiedliche Strategien — von hoch-
professionellen Systemen bis zu Tools,
die nur geringe Erweiterungen gegen-
tiber normalem Online-Brokerage
bieten®, beobachtet Kundisch. Auller-
dem seien Handelstools ein wichtiges
Instrument zur Bindung: ,Je stiarker
ein Trader ein spezielles Tool nutzt,
desto stirker der Lock-in-Effekt.“

Personlichkeit zahlt

Vielen Anbietern ist nicht bewusst,
dass diese Vorlieben auch viel iiber
die Personlichkeit ihrer Kunden
aussagt. ,Natiirlich gibt es viele un-
terschiedliche Personlichkeitstypen
unter Tradern®, weill die Wiesbade-
ner Finanzpsychologin Monika Miiller.
,Fiir Anbieter wichtig ist jedoch die Unter-
scheidung zwischen dem extrovertierten
und dem introvertierten Personlichkeits-
typ.“ Extrovertierte Trader seien in Chats
und in Treffen présent, besuchten Semi-
nare. ,Introvertierte Trader hingegen ha-
ben wenige Kontakte zu anderen, sie ar-
beiten alleine und tauschen sich auch
wenig liber Chats aus.“ Gerade dieser Typ
sei meist auch sehr analyse- und techno-
logieaffin und nutze dementsprechend

gerne technische Unterstiitzung.

Es gebe jedoch auch eine Gruppe von
Tradern, deren Einstellung zum Trading
eher ,impulsiv” sei. ,Diese Trader han-
deln der Situation entsprechend. Dazu
zdhlen auch die diskretiondren, intuitiven

yJe starker ein Trader

ein spezielles Tool
nutzt, desto starker der

Lock-in-Effekt.”

Professor Dennis Kundisch, Inhaber
des Lehrstuhls fiir Information
Management und E-Finance an der

Universitdat Paderborn

Trader, die aus der aktuellen Informati-
onslage heraus handeln.“ Da diese
Personlichkeitstypen unterschiedlich
agieren, sei es wichtig, sie in ihren indivi-
duellen Bediirfnissen zu unterstiitzen.
Die Psychologin hélt daher eine méglichst
breite Palette an Hilfsangeboten fiir ideal,
die von Begleitungsseminaren und Chats
bis zu Online-Angeboten reichen sollte
und potenziell keinen Trader-Typ aus-
schlielt. ,Meiner Erfahrung nach ist es
besonders wichtig, auf Unterstiitzungs-
angebote nicht nur in der regelmédfigen
Kommunikation hinzuweisen®, so die Fi-
nanzpsychologin. Erfolg versprechend sei
ebenfalls, positive Identifikationen zu
schaffen: ,Zeigen Sie Ihren Kunden auf,
was anderen geholfen hat, aus irrationa-
len Fallen zu kommen und ihren Erfolg
zu steigern.”

Auch kiinftig werden Anbieter mit un-
terschiedlichen Strategien erfolgreich im
Markt agieren konnen, so E-Finance-Spe-
zialist Kundisch. Weitere Bindungsstrate-
gien neben dem Angebot professioneller
Handelstools und dem Ausbau der Hot-
line-Service-Levels seien nun die Preisge-
staltung, das Angebot von Zusatzleistun-
gen, wie beispielsweise eine exklusive
Hotline, oder die Bildung von Communi-
tys. Denn eines steht fest: Gewinnen kann
in einem stagnierenden Markt nur, wer ei-
gene Kunden binden und Kunden anderer
Institute abwerben kann. Zwar habe der
auBerborsliche Direkthandel mit Hebel-
instrumenten eine neue Kundengruppe
an das Heavy Trading herangefiihrt.
Dennoch sei nicht damit zu rechnen, dass
die Anzahl der Heavy Trader in den
nichsten Jahren nennenswert steigen
werde, so Kundisch. ,Es ist eine sehr
spezielle Zielgruppe — um die auch
weiterhin im Verdrdngungswettbewerb
gekdmpft wird.“ |





