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Herausforderungen
fiir den Bankensektor

von Dr. Wolfgang Schauble

Ren Herausforderungen: Die Finanzkrise

2008/2009 hat nicht nur notwendige
Anpassungen der Regulierung mit sich gebracht,
sondern letztlich auch das anhaltende Niedrig-
zinsumfeld. Durch die Digitalisierung steigen die
technologischen Herausforderungen, um den
hoheren Erwartungen der Kunden gerecht zu
werden. Es wichst fiir die etablierten Banken
zudem eine neue Konkurrenz durch junge Unter-
nehmen heran - die FinTechs. Auf diese sich
wandelnde Welt miissen sich Banken auch mit
ihrer eigenen Geschiftspolitik einstellen. Fiir die
nicht einfache Lage der Branche allein die gern
bemiihten ,externen Schocks“ verantwortlich zu
machen, griffe zu kurz.

Das klassische Bankgeschift steht vor gro-

Ziel der Bundesregierung ist, die europdische
Finanzarchitektur mit einer global abgestimmten
Regulierung stabiler zu machen. Das ist uns in den
letzten Jahren bereits gut gelungen - besonders
durch die europidische Bankenunion mit einheit-
licher Aufsicht und einheitlichem Abwicklungs-
mechanismus. Bei der Abwicklung ist entschei-
dend, dass zukiinftig nicht mehr die Steuerzahler
haften. Wir wechseln vom o6ffentlichen Bail-out
zum Bail-in durch die Eigentiimer und Gldubiger.
Das trigt auch dazu bei, dass Investoren Banken
genauer in den Blick nehmen und risikobewuss-
ter werden.

Noch bestehende Risiken fiir den Bankensektor
miissen weiter reduziert werden: Neben einer
effektiven Umsetzung und Anwendung des Bail-
in zdhlt dazu, die gefdhrliche Verkniipfung zwi-
schen Staatsschulden und Bankenrisiken wei-
ter aufzul6sen und flexible Regeln aufzustellen,
um Klumpenrisiken zu verringern. Das erfordert
die Begrenzung und angemessene Risikogewich-
tung von Staatsanleihen in Bankbilanzen. Solange
wir die Risiken fiir den Bankensektor nicht deut-
lich reduziert haben, wiirden weitere Schritte
zur Risiko-Vergemeinschaftung - wie etwa die
von der Europidischen Kommission vorgeschla-
gene europdische Einlagensicherung - falsche
Anreize setzen: das Moral-Hazard-Problem. Risi-
ken aus nationalen Fehlentscheidungen miiss-
ten auf europdischer Ebene aufgefangen wer-
den. Entscheidung und Haftung fielen weiterhin
auseinander.

Dr. Wolfgang Schauble, MdB, Bundesminister der Finanzen

~Ziel der Bundes-
regierung ist,
die europiische
Finanzarchitektur
mit einer global
abgestimmten
Regulierung
stabiler zu
machen.“

Eine Finanzmarktregulierung, die Banken sehr
wenig kostet, den Steuerzahler im Krisenfall aber
sehr viel, hitte ihr Ziel verfehlt. Genauso wichtig
ist es allerdings, bei der Regulierung mit Augen-
maf vorzugehen und passgenaue Vorgaben zu
treffen, damit der Finanzmarkt seine dienende
Rolle gegeniiber der Realwirtschaft erfiillen
kann. Das betrifft sowohl die nicht beabsichtigten
Nebenwirkungen als auch die Kosten der Regu-
lierung. Das gilt vor allem fiir kleinere Kreditin-
stitute. An sie in allen Féllen die gleichen Anfor-
derungen wie an internationale Groffbanken zu
stellen, wire nicht sachgerecht. Auch dafiir setzt
sich die Bundesregierung in Briissel ein. So haben
wir uns mit Erfolg dafiir stark gemacht, dass nicht
alle europdischen Banken unter die direkte Auf-
sicht der Europdischen Zentralbank fallen, son-
dern grundsitzlich nur systemrelevante Grof-
banken. Mit der geplanten ,,small banking box*“
wollen wir zudem gezielte regulatorische Erleich-
terungen fiir kleinere Institute in Europa schaffen.

Unsere Unternehmen brauchen starke Banken
als Partner. Wenn ich mir die wirtschaftliche Ent-
wicklung im Euroraum anschaue, stelle ich aller-
dings fest, dass die Investitionsbereitschaft von
Unternehmen nicht allein davon abhingt, wie
glinstig oder teuer die Kapitalbeschaffung ist.
Fiir Investitionen von Unternehmen spielen maf3-
geblich andere Faktoren eine Rolle - etwa politi-
sche Stabilitdt und das Vertrauen in eine erfolg-
reiche Zukunft. Dazu leistet die Bundesregierung
mit ihrer Politik der wachstumsfreundlichen Kon-
solidierung einen wichtigen Beitrag. Solide finan-
zierte Haushalte und gezielte Zukunftsinvestiti-
onen in Bildung, Forschung und Infrastruktur
stirken den Wirtschaftsstandort Deutschland.

Unser Land wird auch in Zukunft wettbewerbs-
fahige Banken brauchen. Sie sind fiir eine nach-
haltig wachsende Wirtschaft, fiir Wohlstand und
soziale Sicherheit unverzichtbar. Die fortschrei-
tende Globalisierung und Digitalisierung des
Bankgeschifts kann dabei auch Chance sein, alte
Geschiftsmodelle zu iiberpriifen und sich - wo
notig - neu auszurichten.
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Ein Funf-Punkte-Plan
fiir Europas Banken

Die Finanzbranche kann wesentlich zum Wachstum in
Europa beitragen - sofern der Rahmen stimmt

von John Cryan

hat der Stresstest der Europdischen Ban-

kenaufsichtsbehérde im Juli gezeigt. Die
meisten Institute haben besser abgeschnitten als
2014, obwohl der Test strengere Kriterien anlegte.
Aufseher und Banken haben viel erreicht, um das
Finanzsystem krisenfester zu machen. Damit ist
eine wichtige Voraussetzung erfiillt, um nun die
eigentlichen Aufgaben der Banken in den Mittel-
punkt zu stellen: Wie kénnen wir Banken Europas
Gesellschaft wieder besser dienen? Wie schaffen
wir Banken, die wieder stiarker Wirtschaftswachs-
tum fordern?

E uropas Banken sind sicherer geworden. Das

Die meisten europdischen Hiuser haben heute
vor allem ein Ertragsproblem. Und weil sie zu
wenig verdienen, miissen sie andere Wege gehen,
um immer hohere Eigenkapitalstandards zu erfiil-
len. Die Folge: Die Bankbilanzen schrumpfen -
in Spanien beispielsweise um iiber 40 Prozent
seit 2010. So aber werden Banken eher zu einer
Bremse fiir die wirtschaftliche Erholung.

Im Alleingang werden die Banken diese grofie
Herausforderung nicht 16sen konnen. Europas
Wirtschaft braucht einen gemeinsamen Ansatz
von Aufsicht, Notenbank und Politik, um wieder
fiir mehr Wachstum zu sorgen. Ein solcher Plan
sollte an fiinf Punkten ansetzen.

Banken miissen effizienter arbeiten

Zundchst einmal sind wir Banken selbst am Zug.
Wir miissen effizienter werden. Das trifft auf die
Deutsche Bank ebenso zu wie auf viele Wettbe-
werber. Wir sind zu komplex - teilweise zwingt
uns die Regulierung dazu, teilweise haben wir es
versdaumt, in gewachsenen Strukturen rechtzeitig
aufzurdumen. All das kostet uns heute viel Kapital
und Zeit - beides sollten wir viel besser fiir unsere
Kunden einsetzen.

Banken miissen wieder wachsen

Nur Kosten zu senken reicht aber bei weitem nicht
mehr. Wir Banken miissen selbst endlich wieder
wachsen. Wir miissen Technologieunternehmen
sein, die mit neuen Produkten und Dienstleistun-
gen ihre Kunden iiberzeugen. Vor einigen Jahren
mogen Banken die Fintech-Griinder in Jeans und

John Cryan,
4 ‘ Vorstandsvorsitzender

.

Turnschuhen noch belédchelt haben. Heute arbei-

ten wir bei der Deutschen Bank eng mit ihnen

zusammen, vor allem in unseren Innovationsla-

boren weltweit und in unserer neuen Digitalfab-
rik in Frankfurt am Main.

der Deutschen Bank

Kurswechsel in der Geldpolitik

Die Europdische Zentralbank hat in der Finanz-
und Staatsschuldenkrise viel dafiir getan, Europa
zu stabilisieren. Inzwischen aber wirkt die Geld-
politik den Zielen entgegen, die Wirtschaft zu
stirken und das europdische Bankensystem
sicherer zu machen. So ist der Zinsiiberschuss,
die traditionell wichtigste Ertragssiule, iiber die
gesamte Eurozone hinweg seit 2009 um sieben
Prozent geschrumpft. Nicht Geld aufnehmen,
sondern Geld vorhalten kostet Zinsen. Sicherheit
wird damit bestraft. Die Deutsche Bank beispiels-
weise hilt heute deutlich mehr Liquiditatsreser-
ven als noch vor wenigen Jahren - 223 Milliarden
Euro zum 30. Juni 2016. Doch in Zeiten negativer
Zinsen zehren diese Mittel einen hoheren drei-
stelligen Millionenbetrag pro Jahr auf.

Doch nicht nur die Banken leiden, auch fiir die
Sparer und deren Altersvorsorge sind die Folgen
fatal. Gleichzeitig bleiben die erhofften positiven
Effekte aus: Unternehmen halten sich aufgrund
der anhaltenden Unsicherheit mit Investitionen
zuriick und fragen kaum mehr Kredite nach.

Regulierung mit AugenmaB

Neben der Geldpolitik gilt es auch den Ansatz bei
der Regulierung zu iiberdenken. Wir wollen nichts
zuriickdrehen. Aber es wird immer deutlicher,

dass die strengeren Eigenkapitalanforderungen
prozyklisch wirken. Sie 1ihmen die Banken und
damit die Volkswirtschaften. Die Bankenaufsicht
sollte die neuen Regeln erst einmal wirken lassen,
bevor sie liber weitere Verscharfungen nachdenkt
- wie zum Beispiel durch Basel IV. Allein die Dis-
kussionen iiber noch hohere Kapitalpuffer verun-
sichern die Investoren schon heute.

Wir tun uns auch keinen Gefallen damit, Regu-
lierungsstandards aus den USA eins zu eins auf
Europa zu iibertragen. Warum unterwerfen wir
uns einer Verschuldungsquote amerikanischen
Zuschnitts, obwohl wir wissen, dass Europas Ban-
ken viel mehr Unternehmenskredite und Baufi-
nanzierungen in ihren Bilanzen haben? Die harte
Kernkapitalquote, die mehr iiber die Widerstands-
kraft einer Bank aussagt, betrigt bei den grofiten
europdischen Hiusern im Schnitt 12,8 Prozent,
bei den fithrenden US-Instituten 12,2 Prozent. Es
gehort also ins Reich der Mythen, dass europdi-
sche Banken insgesamt unsicherer seien als ame-
rikanische - auch wenn man uns durch einseitige
Maf3stidbe etwas anderes einreden will.

Ein europadischer Finanzmarkt

In einer anderen Hinsicht konnen wir jedoch von
den Amerikanern lernen: Ein grofier, homogener
Finanzmarkt ist ein unschitzbarer Vorteil. Wir
sollten deshalb weiter mit viel Ehrgeiz am gemein-
samen Markt in Europa bauen - obwohl die Briten
der Europdischen Union den Riicken kehren wol-
len. Die Bankenunion war ein wichtiger Schritt,
die Kapitalmarktunion sollte nun folgen. Gerade
weil Banken ihre Bilanzen schrumpfen und weni-
ger Kredite vergeben, wird ein gemeinsamer
europdischer Kapitalmarkt wichtiger, um Unter-
nehmen zu finanzieren. Hier muss die Politik die
Voraussetzungen schaffen.

Europas Banken sollten Europas Wohlstand die-
nen. Dafiir miissen wir Banken weiter hart an uns
arbeiten. Aufsichtsbehorden, Notenbanken und
Politik sollten mit Augenmaf} den Rahmen schaf-
fen, der zu den europdischen Banken passt. Nur
gemeinsam konnen wir das widerstands- und
wettbewerbsfihige Wirtschafts- und Finanzsys-
tem gestalten, das Europa so dringend braucht.
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Digitalisierungz

Banken auf dem Weg zur echten Transformation

von Dr. Nils Beier

Dinge, die inzwischen untrennbar mitei-

nander verbunden sind. Digitales Denken
und Bewusstsein fiir die disruptive Verdnderung
ist ldngst Kern der strategischen Agenda auf Vor-
standsebene. Zugleich haben sich hierzulande
fast alle Kreditinstitute in den vergangenen Jah-
ren bemiiht, ein wenig mehr so zu werden wie
Uber oder Airbnb, sprich: kundenorientierter,
nutzerfreundlicher, vernetzter und frischer. Wir
brauchen jetzt aber eine neue Welle der - dies-
mal umfassenden und tiefgreifenden - digitalen
Transformation.

B anken und Digitalisierung: das sind zwei

Tech-Unternehmen im Strukturvorteil

Markt- und Nutzererwartungen sind permanent
in Bewegung, Ertrige durch Niedrigzins, Regu-
lierung und gezielten Wettbewerb stark unter
Druck, Kostenstrukturen wenig flexibel. Digitali-
sierungs-Initiativen, die lediglich das Kundener-
lebnis zum Ziel haben, greifen daher zu kurz.
Die Ubers oder Airbnbs dieser Welt sind erneut
drei Schritte weiter. Auf modernen, integrier-
ten Plattformen entwickeln sie ihre Geschifts-
modelle stindig weiter und préigen die Kunden-
erwartungen immer mehr. Thr Erfolg ist in Teilen
auch strukturell begiindet; sie miissen sich eben
nicht mit ,tradierten“ Anwendungslandschaf-
ten und Programmiersprachen wie Cobol & Co.,

Dr. Nils Beier,
I-'"Ir ‘ Managing Director,

Accenture Strategy

komplexen und historisch gewachsenen IT-Archi-
tekturen oder ineffizienten Prozessen herum-
schlagen. Zugleich nutzen sie die Regulierung
ganz gezielt und wigen ab, welche Wertschop-
fungsebenen und Geschiftsmodelle fiir sie attrak-
tiv sind und welche nicht. Hinzu kommen eine
hohe Risikoaffinitdt, Unternehmergeist mit glo-
balem und unbeschriankten Mindset und Inves-
toren, die Verluste als Teil des Geschiftsmodells
einkalkulieren.

Digitaler Bankenmotor gefordert

Eines ist klar: Die Digitalisierung der Bankenland-
schaft muss jetzt rasant Fahrt aufnehmen und
sich strukturell verdndern. Wenn wir etwas nicht
haben dann Zeit. Es fehlen aber auch Budgets
und Ressourcen um die notwendige Beschleu-
nigung erfolgreich zu gestalten. Die Ertragsseite
der Digitalisierung hat sich bislang als schwierig
erwiesen. Viele der jetzt neuen digitalen Bank-
Funktionen sind aus Kundensicht grofiteils Basis-
funktionalitit, welche man aus anderen Lebens-
bereichen als selbstverstdndlich kostenlos kennt
und gewohnt ist. Neue Ertragsquellen aus der
Digitalisierung haben sich fiir Banken bislang
noch nicht in erheblichen Umfang erschlossen.
Dieses Dilemma gilt es jetzt zu iiberkommen.
Ansatzpunkte sind in mehrfacher Hinsicht vor-
handen. Einerseits geht es darum, Partnerschaf-
ten zu orchestrieren, um Krifte und Ressour-
cen zu biindeln und zu fokussieren. Zunehmend
wird {iber ,Banking as a Service“-Modelle in IT
und Operations aber auch in neuen Bereichen
wie Analytics und Security nachgedacht. Ander-
seits werden immer mehr Partnerschaften mit
Fintechs eingegangen, um Geschwindigkeit und
Innovationskraft zu stirken, Ressourcen zu scho-
nen und fiir den Kunden attraktiv zu bleiben.

Abwarten ist keine Option

Abwarten ist weder fiir die Ertrags- noch fiir die
Kostenseite der Digitalisierung eine Option. Ban-
ken miissen sich klar dariiber werden, wie sie

(

wEnde dénken

zukiinftig Geld verdienen wollen. Diese Pers-
pektive ist schon alleine deshalb wichtig, um die
wesentlichen Richtungsentscheidungen im Rah-
men des digitalen Umbaus treffen zu konnen.
Zudem wird eine wesentliche Verlagerung des
Fokus der digitalen Transformationen notwen-
dig, weg von der einseitigen Ausrichtung an den
Kundenerlebnissen, hin zur méglichst schnellen
und nachhaltigen Realisierung von Effizienzen
in der gesamten Organisation. ,Digitalisierung”
muss jetzt alle Dimensionen der Bank erfassen
und signifikant verdndern.

Viele Wege fiihren zum Ziel

Um dies zu erreichen gibt es sicherlich nicht den
einen ,Konigsweg“. Die Optionen hierfiir sind
vielfdltig. Greenfield-Ansitze im Sinne einer Neu-
konzeption des digitalen Ziel-Geschiftsmodells,
Entwicklung der dazu passenden Organisationen,
Prozesse, IT und Mitarbeiter mit anschlieffender
Uberfiihrung selektiver Elemente aus der alten
Welt in die neue Ziel-Welt wird fiir einige, eher
kleinere H&user der richtige Weg sein. Andere
Banken werden iiber die grundlegende Erneue-
rung und Transformation der ,alten“ Organisa-
tion, Prozesse, Mitarbeiter und IT-Welten nach-
denken. Auch eine punktuelle Verschlankung
bzw. radikale Fokussierung auf die zukunfts-
fahigen Bereiche oder der digitale Neuaufbau
bestimmter Teilportfolien im Sinne von Schnell-
booten sind Optionen. Ganz gleich wofiir sich
Banken auch entscheiden - wichtig ist vor allem,
dass sie nun rasch diesen nichsten Digitalisie-
rungsschritt gehen. Es geht jetzt darum, zukunfts-
fahige und flexible Zielbilder zu entwerfen, mach-
bare Transformationspfade zu entwickeln und
vor allem den Wandel in seiner ganzen Dimen-
sion zu begreifen.

accen’?urestrategy

www.accenture.com
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Das Ende der traditionellen
Bankenbranche

Neue Chancen durch das Aufbrechen von Branchengrenzen

von Philipp Harrschar & Daniel Scheu

zu beneiden. Im Spannungsfeld von Regu-

lierung und Innovation ist die Liste der
Aufgaben mit hochster Prioritéit lang: Digitalisie-
rung, Renovierung von IT, Blockchain als Enabler
neuer Geschiftsmodelle, Niedrigzinsproblematik
oder das Segment der Regulierungsanforderun-
gen sind offensichtlich Ausléser fiir Mammut-Pro-
jekte. Etwas verborgener kommt eine langfris-
tige Verdnderung daher, deren Tragweite heute
noch nicht abgeschitzt werden kann: Das Aufbre-
chen der traditionellen Bankenbranche, die sich
alleine um alle Finanzdienstleistungen fiir ihre
Privat- und Firmenkunden kiimmert.

T op-Manager in Banken sind derzeit nicht

Digitale Welt

Integrierte digitale Plattformen, die
Geschiftsablaufe optimal unterstit-
zen und automatisieren

Portale fur die digitale Schnitt-
stelle zu Kunden und
Geschéftspartnern

Fazit

Branchengrenzen brechen auf

Bisher wurde dieses Aufbrechen der Bankenbran-
che durch den Markt getrieben. So haben sich
die Finanzdienstleister der Automobilhersteller
bereits am Markt etabliert, eine dhnliche Entwick-
lung zeigt der Maschinenbau. Finanzierung und
Kapitalanlage werden so auf den Anwendungsfall
mafdgeschneidert und damit fiir Bank und Kunde
attraktiver.

Die ndchste Stufe des Aufbrechens wird durch
die Regulierung der Bankenbranche vorangetrie-
ben. Die Weiterentwicklung der Zahlungsdienste-
Richtlinie PSD, die Payment Services Directive 2,
soll mehr Wettbewerb schaffen. Eine Konse-
quenz: Banken werden verpflichtet, Drittanbie-

Welt der Dinge

Realzeit Verfolgung von
Geo-Positionen

Automatisches Uberpriifen
der Echtheit von Waren

Verfolgung von Zustand
und Mengen

Tracking von Umgebungswerten,
z.B. Temperatur

Hoher Automatisierungsgrad durch papierlose Bearbeitung

Warenzustande, Transportbedingungen und Umgebungsinformationen sind kurz-

fristig verfiigbar

Uberpriifung von Waren erfolgt automatisiert und wird so zuverléssiger

Risikomanagement wird einfacher, Profitabilitst steigt

© Zishlke

Beispiel Handelsfinanzierung: Die digitale Welt und die Welt der Dinge wachsen zusammen

tern den externen Zugriff auf Kunden-Konten zu
ermoglichen. Daraus entsteht die Gefahr, dass
kraft Regulierung Banken zum reinen Abwickler
von Kerndienstleistungen werden und somit die
Schnittstelle zu Kunden verlieren.

Herausforderungen und Chancen

Dies birgt gleichermaflen Herausforderung und
Chancen. In einigen aktuellen Projekten zeigt
sich, dass gerade durch brancheniibergreifende
Kooperation Innovationen und insbesondere
neue Geschiftsmodelle entstehen. Die folgenden
Beispiele zeigen: Die rasante Marktdynamik birgt
nicht nur Risiken, sondern auch Chancen, wenn
Finanzdienstleister bereit sind, die Verinderun-
gen selbst aktiv zu gestalten.

FinTechs betreten den Markt

Anstatt FinTechs als reine Wettbewerber am
Markt zu verstehen, haben einige kleine und grof3e
Finanzinstitute erkannt, wie wertvoll Koopera-
tionen mit Fintechs sind. Die solarisBank ver-
steht sich als Anbieter einer Banking API (Appli-
cation Programming Interface). Uber eine solche
Schnittstelle konnen Dritte - aus beliebigen Bran-
chen - Finanzdienstleistungen wie E-Commerce,
Gutscheine, Crowdfunding etc. entwickeln und
dann die Kern-Banken-Funktionen der solaris-
Bank nutzen. Sie hat gehandelt, noch bevor PSD2
in Kraft tritt. Einen anderen Weg hat die Sutor-
bank gewdhlt. Sie bietet mit einer eigenen Start-
up-Plattform strategische Partnerschaften fiir
Fintechs. Neben der technischen Anbindung an
das Core Banking profitieren die Startups vom
Know-how rund um die Themen Regulierung und
Geschiftsmodelle. Auf dieser Basis hat die Platt-
form bereits einigen FinTechs einen erfolgreichen
Markteintritt ermoglicht und fiir sich selbst ein
neues attraktives Geschéftsmodell etabliert.

Blockchain, der Mega-Hype

Blockchain, die technische Grundlage der Kryp-
towdhrung Bitcoin, ist das Hype-Thema der
Stunde. Entscheidend ist nicht, dass Kryptowé&h-
rungen damit unterstiitzt werden. Das Innovati-
onspotenzial steckt vielmehr in anderen Berei-
chen. Mit der Technologie wird es moglich,
sichere Transaktionen zu ermoéglichen, ohne
dass eine zentrale vertrauenswiirdige Instanz
(bisher eine zentrale Rolle der Banken) darin
involviert ist. Damit konnen in der Zukunft Smart
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Contracts realisiert werden, die verlisslich eine
Handlung auslésen, wenn eine bestimmte Bedin-
gung erfiillt ist. So konnte ein smarter Leasing-
vertrag dafiir sorgen, dass sich das Auto nur
dann vom Leasingnehmer bewegen ldsst, wenn
die Leasingrate bezahlt wurde. Die Technolo-
gie Blockchain ist also prddestiniert fiir weitldu-
fige und vernetzte Mirkte tiber Branchengrenzen
hinweg.

Neue Mdglichkeiten im Bereich
Supply-Chain-Management/-Financing

Auch auf die Probleme der Niedrigzinsphase bie-
tet eine Branchenoffnung Antworten, zum Bei-
spiel im klassischen Supply-Chain-Management.
Die Optimierung einer Supply-Chain erfolgt heute
meist hinsichtlich der Logistik-Bedarfe im Sinne
des Warenflusses. Insbesondere die wirtschaft-
lich weniger starken Teilnehmer einer Supply-
Chain haben oftmals grofie Hiirden bei der Finan-
zierung zu iliberwinden, da sie sich normaler
Kredite bedienen. Banken konnen dieses Szena-
rio als neues Geschiftsfeld nutzen und als Mittler
zwischen Supply-Chain und Bank auftreten. Mit
dem Wissen iiber Warenfliisse und Bonitdten von
Supply-Chain-Teilnehmern und Kunden kénnen
Risiken besser bewertet und somit Finanzierun-
gen giinstiger gestaltet werden. Davon profitieren
beide Seiten: Supply-Chain-Teilnehmer erhalten
eine giinstigere Finanzierung und die beteiligten
Banken erzielen neue Erlose.

Digitalisierung & loT

verdndern Trade Finance

Bei Trade Finance erfolgen heute viele Abldufe,
wie zum Beispiel Waren-Kontrollen, manuell
und bieten so grofies Potenzial fiir eine Auto-
matisierung. Durch das Zusammenspiel von
Banken und Handelsunternehmen bzw. Logis-
tikdienstleistern wird ein Innovationssprung
moglich. Mit Digitalisierung und dem Internet-
of-Things (IoT) kann die Bewegung physischer
Giiter sicher, zuverldssig und in Echtzeit in IT-
Systeme integriert werden. So wachsen die Welt
der Dinge und die digitale Welt zusammen. Pro-
zesse und Abldufe im Handel werden so um
Dimensionen effizienter.

Ein Blick auf andere Branchen:

Systeme fiir Dritte 6ffnen

Ein Beispiel fiir eine Intensivierung der Kunden-
beziehung aus einer Schwesterbranche ist der
Versicherer Zurich. Das Online-Portal MyZurich
stellt den Kunden wichtige Informationen und
Funktionen rund um das Thema Risikomanage-
ment zur Verfiigung. Neben Policen, Risikoanaly-
sen und den Status aktueller Schiden bietet das
Portal zahlreiche weitere Funktionen fiir die Steu-
erung des internationalen Risikomanagements.
Damit bietet Zurich einen deutlichen Mehrwert,
der weit iiber die reine Versicherungspolice hin-
ausgeht. Das Portal ist elementarer Bestandteil
der Prozesse und Abldufe der Kunden und so
ein weiteres Beispiel fiir brancheniibergreifende
Innovation.

Philipp Harrschar,
Director Business
Development,
Zuhlke Engineering
GmbH

Daniel Scheu,

Lead Software Architect,
ZUhlke Engineering
GmbH

Fazit

Die klassische Bankenwelt verwandelt sich
mehr und mehr in ein brancheniibergreifen-
des Okosystem, mit integrierten Finanzdienst-
leistungen. Auch wenn die Verdnderungen
noch fern erscheinen, ist es Zeit, jetzt zu han-
deln. Um der Planungsunsicherheit zu begeg-
nen, starten viele unserer Kunden mit Pilotpro-
jekten und machen damit gute Erfahrungen. So
werden Technologie und Geschiftsmodelle glei-
chermaflen friithzeitig erprobt. Dabei sind eine
agile Vorgehensweise und das stdndige Verpro-
ben am Markt unabdingbar, um nicht am Markt
vorbei zu entwickeln.

Uber die Ziihlke GmbH

Zuhlke Engineering ist ein Innvoationsdienst-
leister. ZUhlke begleitet Unternehmen bei der
Umsetzung ihrer Vision - von der cleveren Idee
bis zum durchschlagenden Markterfolg. Die in
Eschborn bei Frankfurt beheimateten Experten
decken dabei alle Phasen des Business-Inno-
vations-Prozesses ab und flihren geschafts-
kritische Anwendungen von der Idee Uber die
Realisierung bis zum Betrieb.

Mit ZUhlke als Partner beherrschen Banken und
Finanzdienstleister die Marktdynamik und haben
klassische Themen wie Kundenbindung, Kosten
und Komplexitatsreduktion sowie Effizienz-
steigerung im Griff. Wir bieten folgende Dienst-
leistungen an:

m Beratung zur IT-Strategie und
auf Prozessebene

M Produkt- und Lésungsinnovation fir
Produkte, Dienstleistungen und mobile Apps

m Entwicklung und Betrieb von
Core-Banking-Applikationen

Die Gruppe kann auf Erfahrungen aus mehr als
8.000 Software- und Produktentwicklungspro-
jekten zurlickgreifen. Uns vertrauen Kunden aus
Schlusselbranchen - von Finanzdienstleistern
Uber den Maschinen- & Anlagenbau bis zur
Medizintechnik. Die Zihlke Gruppe erzielte 2015
mit ihren 730 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
einen Umsatz von 116 Millionen Euro.

zuhlke

empowering ideas

www.zuehlke.com

~Gerade brancheniibergreifende
Kooperationen fordern Innovationen
und lassen neue Geschiiftsmodelle

entstehen.”
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Urs Rohner,
Verwaltungsratsprasident,
Credit Suisse Group

Die Beziehung zum
Kunden neu denken

Das Banking im Digitalen Zeitalter

von Urs Rohner

ie digitale Revolution stellt Banken vor
D epochale Herausforderungen. Wie ein

Menetekel wirkt die Aussage von Bill Gates
aus den 1990er Jahren, wonach fiir das Banking
irgendwann keine Banken mehr benétigt werden.
Schon heute werden Dienstleistungen von ande-
ren Anbietern iibernommen, Konzerne wie Face-
book und Amazon stehen in den Startblocken.
Trotz dieser vielzitierten Trends und Fakten darf
unsere Branche nicht in Pessimismus verfallen.
Wenn Banken ihre Stirken ins digitale Zeitalter
iibertragen, werden sie die zentralen Player blei-
ben. Der Schliissel dazu ist, die rasanten Veriande-
rungen positiv anzunehmen und mutig auf Inno-
vation zu setzen. Ohne Scheuklappen muss sich
unsere Industrie in anderen Branchen umschauen
und vor allem beim Kunden ansetzen.

Denn eine neue Ara hat begonnen: die des
~empowered customer®, eines miindigen und sei-
ner Stirke bewussten Kunden. Dieser neuartige

Typus, der in allen Bereichen das Wirtschaftsle-
bens und auf allen Kontinenten zu beobachten
ist, ldsst sich als anspruchsvoll und preissensitiv
charakterisieren. Er oder sie verlangt hohe Quali-
tdt bei Produkten und Leistungen sowie ein hohes
Maf? an Personalisierung und Engagement in der
Betreuung. Zwar war dies in einigen Kundenseg-
menten schon immer der Fall, insbesondere im
Private Banking. Jedoch mochten die Kunden fiir
diesen Service moglichst wenig Ressourcen auf-
wenden und niedrige Preise bezahlen.

Um in Zukunft erfolgreich zu sein, miissen Ban-
ken ihre Beziehung zum Kunden von Grund auf
neu denken. Dafiir gilt es, die jeweilige Person
und deren Lebensmodell verstehen zu wollen.
Die Beratung darf sich nicht an vorgefertigten
Paletten von Produkten und Leistungen orien-
tieren. Anspruchsvolle Individualisierung stan-
dardisiert auf den Markt zu bringen - das ist die
Herausforderung fiir das Banking der Zukunft!

Um selbst aktive Treiber und nicht die Getrie-
benen der Innovation zu sein, miissen sich Ban-
ken die Digitalisierung zum Freund machen. Big
Data ermoglicht es, mafigeschneiderte Losun-
gen zu entwickeln. Dafiir gilt es eigene Ressour-
cen aufzubauen, um neue Trends friih erkennen
und leistungsstarke Eigenmarken entwickeln zu
konnen.

Ein weiteres Phinomen lésst sich aus der globalen
Perspektive beobachten: Wihrend die Schere bei
der Verteilung von Vermogen nachweislich ausei-
nandergeht, gibt es eine wachsende Angleichung
der Moglichkeiten im Konsum. Diese ,,consump-
tion equality“ fiihrt dazu, dass einige Produkte
und Leistungen, die vormals nur fiir einen einge-
grenzten Kundenkreis verfiigbar waren oder als
Luxus galten, Schritt fiir Schritt zur Massenware
werden.

Einer breiten Kundenschicht vormals exklusive
Angebote zu machen bietet trotz Margendrucks
neue Chancen. Leider gibt es kein Patentrezept
dafiir, wie man von Innovationen profitiert, ohne
bisherige Geschidftsmodelle zu entwerten. Aus
anderen Branchen und prominenten Beispielen
lassen sich Schliisse ziehen. Gerade fiir Markt-
fithrer kann der eigene Erfolg zum Fluch werden,
wenn man Verdnderungen scheut oder Innova-
tionen von Nischenanbietern unterschitzt. Man
denke an Kodak, das die meisten Patente der Digi-
talfotografie entwickelte und dennoch bei deren
Einfithrung unterging; Sony, das den ersten MP3-
Player entwickelte und zuriickhielt; oder Hewlett
Packard, das lange vor dem iPad ein Tablet entwi-
ckelte, es aber nicht kommerzialisierte. Deshalb
geht es bei Innovationen vor allem darum, diese
selbst zu nutzen und kapitalisieren.

Um das Banking der Zukunft auf den Weg zu
bringen, unternimmt die Credit Suisse in vieler-
lei Hinsicht als Vorreiter grofle Anstrengungen.
Durch die Griindung des Credit Suisse Labs im
Silicon Valley werden wir unsere Innovationsfa-
higkeiten und unsere Beziehungen zu den fiih-
renden Start-up-Unternehmen im Finanzbereich
weiter ausbauen. Auf ein Joint Venture mit dem
Branchenfiihrer setzen wir gemeinsam mit dem
kalifornischen Technologieunternehmen Palan-
tir, mit welchem wir dieses Jahr das Big-Data-
Unternehmen ,,Signac“ gegriindet haben. Mit
diesen und weiteren Initiativen investiert die Cre-
dit Suisse gezielt, konsequent und langfristig im
Bereich Innovation, sowohl innerhalb unserer
Organisation, als auch zusammen mit ausgesuch-
ten, industriefithrenden Partnern.

Durch die aktuellen Innovationen werden Ban-
ken auch zu Tech-Companies. Eines sollten wir
dennoch nicht vergessen: Die Technik wird letzt-
lich ein Instrument und kein Selbstzweck sein. Im
Kern steht das Kundenversprechen der Bank, im
Banking der beste und ganzheitliche Ansprech-
partner zu sein. Darin liegt unser Alleinstellungs-
merkmal auch im digitalen Zeitalter.
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Die Zukunft

des Banking
findet auf dem
Smartphone statt

von Roland Boekhout

wir im Internet - 24 Stunden, sieben Tage

und an nahezu jedem Ort. Dafiir sorgen
unsere in Funk- und WLAN-Netze eingeklinkten
Mobile Devices. Gleichzeitig ist Banking keine
wirklich erquickliche Tétigkeit. Deshalb streben
wir danach, Finanzgeschifte dann zu erledigen,
wenn sie irgendwie ,,hineinpassen®. Die logische
Konsequenz dieser beiden Primissen ist, dass das
Mobile Banking immer wichtiger werden wird.
Denn es ermoglicht uns beispielsweise, Geld zu
iiberweisen, wihrend wir am Flughafen auf das
Offnen des Gates warten, oder im Zug morgens
auf dem Weg zur Arbeit einen Dauerauftrag ein-
zurichten. Damit wird Mobile Banking immer
mehr zum Bestandteil unseres Alltags.

F rither gingen wir ins Internet, heute sind

Diese Entwicklung ist bereits jetzt erkennbar,
auch wenn wir in Deutschland im internationa-
len Vergleich noch Nachholbedarf haben. So ist
die Zahl der mobilen Kontakte zur ING-DiBa im
vergangenen Jahr zwar um 16 Millionen gestie-
gen, allerdings geht rund die Hélfte davon auf die
Kontostands-App zuriick. Die am stirksten wach-
sende Kundengruppe nutzt Mobile Services als
Ergdnzung zum klassischen Online-Banking.

Viele Bankkunden in Deutschland strecken bis-
lang also zunichst einmal nur den kleinen Zeh
ins Wasser. Doch angesichts des mit dem Mobile
Banking verbundenen Komfortgewinns wird sich
dies rasch dndern. In Grofbritannien beispiels-
weise ist die Qualitit des Mobile-Banking-Ange-
bots schon heute eines der wichtigsten Krite-
rien zur Auswahl eines Kreditinstituts. Fiir gut
ein Drittel der Kunden dort sind Defizite in die-
sem Bereich ein Grund, zu einem anderen Anbie-
ter zu wechseln.

Deshalb gilt es, das Mobile Banking als Chance
zu begreifen, sich in einer Branche mit weitge-
hend austauschbaren Produkten positiv zu unter-
scheiden - durch einfache und intelligente Losun-
gen, die Kundenwiinsche in Echtzeit erfiillen und
einen ,,Wow-Effekt“ generieren.

Roland Boekhout, CEO ING-DiBa AG,
Head of ING Germany & Austria

»ES gilt mobile
Banking als Chance
zu begreifen, sich
in einer Branche
mit weitgehend
austauschbaren
Produkten positiv
zu unterscheiden.”

Die technischen Herausforderungen sind dabei
wesentlich groRer als im Online-Banking mit dem
PC. Denn bei den mobilen Geriten gibt es mit
Tablets, Smartphones und Smartwatches gleich
drei Produktkategorien mit hochst unterschied-
lichen technischen Ausstattungsmerkmalen. Gar
nicht zu reden von den verschiedenen Geritege-
nerationen, die je nach Alter beispielsweise iiber
einen Fingerabdrucksensor verfiigen oder auch
nicht. Ein dhnliches Bild bietet die Software-Seite.
Dort ist die Zahl der relevanten Betriebssysteme
deutlich hoéher als in der Welt von PC und Lap-
top. Noch dazu liegen Android, iOS & Co. in mit
unterschiedlichsten Features versehenen Versio-
nen vor. Eine App fiir jede daraus mogliche Kon-
figuration zu entwickeln und zu testen, ist aller-
dings kaum machbar. Daher werden die Banken
sehr genau und zeitnah verfolgen miissen, wel-
che Gerite ihre Kunden gerade favorisieren und
ihr Angebot entsprechend anpassen. Nicht wir
definieren, wie Mobile Banking auszusehen hat,
sondern die Kunden mit den Geriten, die sie
verwenden.

Auch hier profitieren wir sehr davon, Teil des
internationalen ING-Netzwerks zu sein. Denn
dadurch koénnen wir von den Erfahrungen aus
anderen Lindern profitieren, die uns aufgrund
der hoheren Kundenakzeptanz beim Mobile Ban-
king voraus sind. Hierzu gehoren beispielsweise
Polen und die Tiirkei. Dariiber hinaus kooperie-
ren wir auch mit Fintechs, um Lésungen zu schaf-
fen, die unsere Kunden begeistern.

Doch das Smartphone, das sich mit seinen Kame-
ras und Sensoren fiir GPS und Fingerabdriicke
immer schneller zum ,Schweizer Messer“ der
Organisation des Alltags entwickelt, bringt uns
nicht nur neue Méglichkeiten, sondern auch neue
Verantwortlichkeiten. Denn mit den uns durch
den zunehmenden Gebrauch von Mobile Banking
zufallenden Orts- und Verhaltensdaten haben wir
auch zahlreiche neue Ankniipfungspunkte, um
Informationen und Services anzubieten. Doch
dabei gilt es, ganz sensibel die Hand am Puls des
Kunden zu haben. Viele Menschen in Spanien
werden beispielsweise gerne per Push Notifica-
tion informiert , dass das Geschift, an dem sie
gerade vorbeigehen, fiir sie passende Angebote
hat. Die meisten Deutschen wiirden sich dadurch
wohl in ihrer Privatsphire verletzt fithlen. Aller-
dings wiisste man es hierzulande aus einem ver-
gleichsweise hohen Bediirfnis nach Sicherheit
heraus wohl zu schitzen, iiber gréfiere Transak-
tionen auf einem Konto informiert zu werden.
Oder schnell, einfach und ohne Medienbriiche
mobil eine Kreditkarte sperren zu kénnen.

Respektieren wir diese unterschiedlichen Bediirf-
nisse und bieten wir Bankkunden mit unseren
Mobile-Banking-Angeboten einfache und intel-
ligente Realtime-Losungen mit Mehrwert, wird
sich die Filiale der Zukunft ganz sicher auf dem
Smartphone, dem Tablet oder der Smartwatch
befinden.
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Banken miissen von der Produktsicht
zur Kundensicht wechseln

Digital Natives sind ,,Bestens informierte Kunden mit Beratungswunsch*

von Rudiger Hoffmann

enn wir Studien iiber die Zukunft des
w Bankings lesen, werden wir dabei hiu-

fig mit der Erkenntnis konfrontiert,
dass ein groflerer Teil der Befragten sich nicht
gut vorstellen kann, Bankgeschifte online abzu-
wickeln oder gar ganz auf Geld als Zahlungsmittel
zu verzichten. Das verwundert wenig, liegt dem
bevorzugten Geschiftsmodell doch eine langjih-
rige Gewohnheit zugrunde. Nur ein gutes Vier-
tel der Deutschen kennt den Begriff FinTech,
und nur 6% sagen, sie haben eine klare Vorstel-
lung davon, worum es sich dabei handelt. Auch
das tiberrascht nicht. Vielen Untersuchungen ist
gemein, dass sie versuchen, einen méglichst brei-
ten Querschnitt durch die Bevolkerung abzubil-
den. Aber ist das der richtige Ansatz, wenn man
nach der Zukunft eines Geschiftsmodells in Zei-
ten der Disruption sucht? Hétten Sie Ende des
19. Jahrhunderts einen Pferdefuhrwerksbesitzer
nach der Notwendigkeit des Automobils gefragt,
was wire wohl die Antwort gewesen?

Wenn Banken und Finanzdienstleister sich auf
die Anforderungen der Kunden von morgen vor-
bereiten wollen, sind sie gut beraten, sich auch
ganz konkret mit den Bediirfnissen ihrer zukiinf-
tigen Zielgruppe zu beschiftigen. LiNKiT Consul-
ting hat in Zusammenarbeit mit der Technischen
Hochschule Kéln in einer Studie im Frithsom-
mer 2016 ausschliefflich Digital Natives, Studie-
rende (60%) und junge Berufstitige in den ersten
Berufsjahren (36%), zu ihrem Bild von und ihren
Erwartungen an die ,,Bank der Zukunft® befragt.

Wie digital und disruptiv sind junge
Erwachsene eigentlich wirklich?

Fragt man nach der bevorzugten Zahlungsme-
thode in Zukunft, bleiben EC-Karte, Bargeld und
Kreditkarte mit deutlichem Vorsprung die belieb-
testen Zahlungsmittel (78,7%, 66,1%, 62,1%).
Online-Zahlungsdienste und Mobile Payment
(44,5%, 40,9%) folgen mit groflerem Abstand,
haben allerdings die klassische Uberweisung
(30,9%) bereits abgelost. Interessant: selbst bei
Digital Natives reicht die Vorstellungskraft und
das Vertrauen offenbar noch nicht aus, um sich
vollstdndig auf alternative Online-Wahrungen (Bit-
coin etc.) zu fokussieren. Nur 11,6% wiirden diese
Zahlungsart aus heutiger Sicht in Zukunft nutzen.
Und das, obwohl 55,4% der Befragten angeben,
eine hohe bis sehr hohe Affinitéit zu technischem

Riidiger Hoffmann, Griindungsgesellschafter und Geschéafts-

flhrer der KéIner Unternehmensberatung LiNKiT Consulting

~Schon heute
betreten 75% der
Digital Natives
seltener als
einmal pro Woche
eine Bankfiliale.“

Fortschritt zu haben, fast 90% gar eine mittlere
bis sehr hohe Affinitét. Allerdings ist die Risikobe-
reitschaft in der Gruppe nicht hoher als im Bevol-
kerungsdurchschnitt, sondern folgt einer {iibli-
chen Normalverteilung.

Wieviel ,,klassische Bank“ werden die Kunden
von morgen noch erwarten?

Bei der Geldaufnahme und der Geldanlage ver-
trauen auch die Digital Natives immer noch am
ehesten der klassischen Bank. Gefragt danach,
welche Moglichkeiten der Geldaufnahme in
Zukunft attraktiv seien, rangiert der Kredit bei
der klassischen Bank vor Online-Finanzdienst-
leistern und Crowd-Lending. Ahnlich bei Geld-
anlageoptionen in der Zukunft. Auch hier landet
die Klassische Bank ebenfalls noch auf dem ers-
ten Rang gefolgt von Online-Finanzdienstleistern.
Allerding kénnen sich bereits 22,8% gut oder sehr
gut vorstellen, ihr Geld in Crowd-Funding-Invest-
ments anzulegen. 39,9% wiirden grundsétzlich in
Start-up-Unternehmen investieren.

Und welche Rolle spielt die Bank dabei? Schon
heute betreten 75% der Digital Natives seltener als
einmal pro Woche eine Bankfiliale, 12% gar nicht.
Mehr als ein Viertel (27,6%) haben noch nie per-
sonliche Beratung durch einen Bankangestell-
ten in Anspruch genommen, fast 60% nur einmal
jahrlich oder sogar seltener. Nur 2% geben an,
mehrmals pro Monat personlich mit einem Bank-
berater zu sprechen.

Wird die Bankfiliale in Zukunft iiberfliissig? Kon-
nen Banken auf den klassischen Berater verzich-
ten? Auf den ersten Blick vielleicht. Auf den zwei-
ten ist das aber auf jeden Fall zu kurz gesprungen.

Digital Natives unterscheiden nimlich deutlich
zwischen notwendiger und qualitativ hochwer-
tiger personlicher Beratung und grundlegenden
Informationen, die sich zunehmend leicht online
beschaffen lassen.

Digital Natives wollen Beratung.

Aber sie haben auch einen hohen Anspruch
und eine genaue Vorstellung davon, wie gute
Beratung aussehen soll!

Wenn eine Beratung in Anspruch genommen
wird, erfolgt das beispielsweise bei groflen finan-
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ziellen Entscheidungen (z.B. Immobiliener-
werb) oder wenn die eigenen Vorstellungen
bei komplexen Entscheidungen noch nicht
hinreichend klar sind. Dann fiihrt kein Weg
an der personlichen Beratung vorbei. Dabei
sollte auch kein Medium zwischengeschaltet
sein (Telefon, E-Mail, App, Computer). Steht
die Entscheidung iiber das eigene Vorgehen
jedoch bereits fest (Kredit aufnehmen, Geld
investieren), spielt der personliche Kontakt
zum Berater eine untergeordnete Rolle. In die-
sem Fall sind Kriterien wie ,,Qualitit der Kon-
ditionen*, ,Sicherheit des Dienstleisters“ und
»Transparenz des Angebots“ ausschlaggebend.
Die Recherche bis hin zur Auswahl des end-
giiltigen Anbieters und seines Produkts erfolgt
eigenstandig.

Der Kunde der Zukunft weifd bereits alles,
was frei zuginglich ist. Was bedeutet
,Beratung“ in diesem Szenario?

Banken miissen sich in Zukunft deutlich stir-
ker von der Produktorientierung auf die Kun-

denorientierung umstellen. Das Stichwort fiir
die ,Bank der Zukunft“ konnte demnach hyb-
ride Beratung lauten, also eine Kombination von
online- und offline-Komponenten fiir Beratung,
Vergleichsmoglichkeiten und Informationsbe-
schaffung. Ein Modell also, das den Kunden eine
grofitmogliche Flexibilitit bietet, indem diese ein-
fach und unkompliziert selber recherchieren, bei
Bedarf aber auf eine qualitativ hochwertige per-
sonliche Kundenberatung zuriickgreifen konnen.

Digital Natives sehnen sich nach ,Beratung auf
Augenhohe”, ,,unkompliziert, persénlich und fle-
xibel“. Am besten bringt das die folgende Aus-
sage aus der Befragung auf den Punkt: ,,Aus mei-
ner Sicht muss die Bank keine Bank mehr sein,
sondern ein Dienstleister, der mir sagt, wie, wo
und wann ich was mit meinem Geld oder aus mei-
nem Geld machen kann.“

Banken erwartet in Zukunft der bestens
informierte Kunde mit Beratungswunsch!

Uber den Autor

Riidiger Hoffmann ist Griindungsgesellschafter
und Geschaftsfihrer der Kélner Unternehmens-
beratung LiNKIT Consulting. Er studierte Volks-
wirtschaftslehre und Medienwissenschaften an
der Universitat Trier. Erfahrungen in der Finan-
cial Services-Branche sammelte er seit 1997 bei
PricewaterhouseCoopers. Erste Kontakte mit
digitalen Geschaftsmodellen folgten Anfang der
2000er, als er im Bertelsmann-Konzern unter
anderem am Aufbau des Online-Buchportals
BOL beteiligt war. Bei LINKiT Consulting kombi-
niert er diese Kompetenzen als verantwortlicher
Partner fir die Bereiche Financial Services und
Digitale Transformation.
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LINKiT
CONSULTING
Eiu{»’ach wachen.

www.Zukunft-Banking.de

Integrierte Finanzarchitektur in Zeiten
von Big Data und Kiinstlicher Intelligenz

von Stefan Lamprecht

er niichterne Blick auf Strukturen des
D Berichtswesens in Banken zeigt: Sie sind
in aller Regel fragmentiert, ihr Ursprung
liegt in den 1990er Jahren und das Verhéltnis von

Datenaufbereitung zu Analyse liegt typisch bei
4:1.

Heute fiihren Interpretationen aus z.B. BCBS 239
oder BCBS 248 in der Konsequenz zu einer Ver-
zahnung von Informationen fiir Finance, Risk
und Meldewesen. Diese Verzahnung setzt auf
bewdhrten Datenintegrationsmethoden auf. Die
Herausforderung: Erst die bankfachlich eindeu-
tige und einheitliche Abbildung des Geschifts
schafft die Voraussetzung fiir echte Transpa-
renz. Das Mittel der Wahl dazu ist die integrierte
Finanzarchitektur.

Reichert man die Finanzarchitektur mit aktuellen
IT Methoden an, ergeben sich véllig neue Mog-
lichkeiten fiir die Analyse und Steuerung. Auch
hier zunichst der realistische Blick: Der Hype
Cycle um Big Data ist auf dem Plateau der Rea-
litdit angekommen. Es geht nicht mehr darum,
moglichst viele Details zu einzelnen Kreditge-
schiften oder Handelstransaktionen zu sammeln.
Vielmehr stehen relevante Informationen im Zen-

Stefan Lamprecht,
Mitglied der
Geschaftsleitung,
Sopra Steria
Consulting

trum der Betrachtung, die von Data Scientists
fiir die Erstellung von ad-hoc Analysen genutzt
werden.

Eine zweite neue Komponente findet im Kon-
text Risikomodellierung und Intraday Controlling
noch zu wenig Beachtung: Die Bewertung und
die Optimierung von Kalkulationsmodellen durch
lernende Algorithmen. N-dimensionale Modelle
fiir Simulationen, Stressszenarien und Handels-
peaks sind Realitdt. Deren untertdgige, automa-
tisierte Verbesserung im laufenden Betrieb ist es
(noch) nicht. Hier liegt das Potenzial der Kiinstli-
chen Intelligenz.

Im Ergebnis wirkt sich der technische Aufwand
an zwei Stellen aus. Zum einen ist ein ,Virtual
Board Room“ permanent und mit aktuellen
Risikodaten verfiigbar. Die zweite Auswirkung
bezieht sich auf die unmittelbare Steuerung des
Geschiifts. Die Kreditvergabe kann abhingig von
den Risikopriifungen automatisiert getroffen wer-
den. Big Data liefert dazu zusitzliche Informatio-
nen iiber den Geschiftspartner und die Geschift-
sidee. Das Risikomodell priift Vergleichsfélle und
Stressszenarien. Nach demselben Verfahren kon-
nen auch ganze Portfolien auf ihre Bilanzwirk-
samkeit durchgerechnet werden. In Zeiten stei-
gender Anforderungen an Kernkapitalquoten
eine interessante Option.

Technologische Leistungsfihigkeit, algorithmi-
sche Weiterentwicklung und die Kompetenz,
Technik mit der notwendigen Fachlichkeit zu
orchestrieren sind die entscheidenden Bausteine
dazu. Im Ergebnis konnte sich das Verhéltnis von
Datenaufbereitung zu Analyse umkehren - 1:4
wadre ein ambitioniertes Ziel.

sopra = steria

CONSULTING

www.soprasteria.de
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®
Carpe Diem!
Die deutschen Banken mussen sich
far Niedrigzinsumfeld rUsten

von Felix Hufeld

itte der 1960er Jahre startete die Deut-
M sche Bundesbahn eine viel beachtete

Kampagne mit dem Slogan ,Alle reden
vom Wetter. Wir nicht.“ An den Finanzmaérkten
war das Wetter nie vorrangiges Sujet. Hochstens
wenn extreme Witterungsereignisse Auswirkun-
gen auf die Geschifte von Versicherungsunter-
nehmen hatten. Dagegen hat sich die historische
lange andauernde Niedrigzinsphase zum Dau-
erthema im Finanzsektor entwickelt. Langst lei-
den nicht mehr nur die klassischen Betroffenen,
wie Versicherer, Pensions- und Bausparkassen,
darunter. Der Morbus Niedrigzins breitet sich
inzwischen auch in groflen Teilen der Banken-
branche aus.

Im Schnitt hingen die Banken hierzulande immer
noch zu gut 80 Prozent vom Zinsergebnis ab.
Wenn die Zinsen faktisch ausgesetzt sind, muss
man nicht in Mathematik promoviert haben, um
prophezeien zu konnen, dass die Institute star-
ker unter Druck geraten. Und je ldnger die Zin-
sen auf Tiefstand bleiben, desto mehr wird auch
das Zinsdnderungsrisiko im Anlagebuch zum
Problem. Umso wichtiger ist es, dass die Ban-
ken auch dieses Risiko mit ausreichend Kapital
unterfiittern.

In einer solchen Situation kann die Aufsicht nicht
untitig sein. Wie ein fiirsorglicher Arzt muss sie
die Institute darauf hinweisen, dass da etwas im

Anflug ist. Die Banken wiederum miissen ihre
Abwehrkréfte entsprechend steigern. Konkret
sollten sie umfassende Strategien entwickeln, um
auf die erodierenden Margen im Zinsgeschift zu
reagieren. An diesem Punkt setzen wir an.

Banken, deren Ertrdge wegbrechen, weil ihr
Geschift stark zinsabhdngig ist und deren Zins-
dnderungsrisiko im Anlagebuch zugleich beson-
ders hoch ist, sehen wir uns ganz genau an - und
wir begleiten ihre Arbeit intensiv. Wir beobach-
ten aber auch quer iiber die Branche hinweg
mit Argusaugen, was die Institute unterneh-
men, um sich auf die erschwerten Rahmenbe-
dingungen einzustellen. Natiirlich schreiben wir
den Banken nicht vor, welche Mafinahmen sie
ergreifen sollen. Das bleibt originire Aufgabe
des jeweiligen Managements. Aber wir flankie-
ren besonders gefihrdete Institute eng bei ihren
Anpassungsprozessen.

Das Knifflige an der aktuellen Situation ist, dass
sich die Belastungen, die primir den niedrigen
Zinsen geschuldet sind, wie ein schleichendes
Gift in die Bilanzen hineinfressen und nicht {iber
Nacht vom Himmel fallen. Hinzu kam, dass in
den vergangenen Jahren einige positive und nicht
beliebig wiederholbare Effekte die Lage aufgehellt
haben. Hier sind etwa eine giinstigere Refinan-
zierung, Volumenausweitungen durch die giins-
tigen Kreditkonditionen, die quasi zu einer Son-

Felix Hufeld, Prasident, Bundesanstalt fir Finanzdienstleistungsaufsicht

derkonjunktur bei bestimmten Finanzierungen
gefiihrt haben, und sehr geringe Belastungen aus
den Bewertungsergebnissen zu nennen. Das hat
manchmal den Eindruck erweckt, dass allen War-
nungen vor den niedrigen Zinsen zum Trotz, alles
im griinen Bereich verlduft.

Der Blick in den Riickspiegel gibt aber nicht
das richtige Bild fiir die nichsten Jahre wieder.
Unsere Analysen zeigen, dass die Belastungen die
Bilanzen schwer treffen konnen. Es gilt, mit aller
Kraft gegenzusteuern bevor sich die Lage weiter
zuspitzt. Die Banken haben einige Moglichkeiten,
und sie sollten sie nutzen. Carpe Diem! Das ist in
der Theorie natiirlich leichter gesagt als in der
Praxis getan. Aber nichts zu tun und abzuwarten,
bis der Niedrigzinsvirus von selbst verschwunden
ist, wére fiir einige Institute zumindest Selbst-
mord auf Raten, denn wie lange die Niedrigzin-
sphase noch dauert, kann heute niemand serits
voraussagen.

Das Spektrum moglicher Mafnahmen ist breit.
Es reicht von weiteren Substanzstdarkungen iiber
Kostensenkungen und die Verdnderung von Pro-
duktportfolios bis zu einer Sichtung der Ertrags-
seite. Ob das Gebiihren sind oder vollig neue
Modelle zum Zuge kommen, muss sich zeigen.

Ebenso konnte sich dann auch die grundsitzli-
che Frage stellen, wie Geschiftsmodelle in einer
Welt, in der der klassische Zinsertrag nur noch
eine untergeordnete Rolle spielt, beschaffen sein
miissen. Auch wenn es keine einfachen Antwor-
ten gibt, die Unternehmen, aber auch Regulierer
und Aufseher, tun gut daran, sich mit der Frage
zu beschiftigen und Strategien fiir Szenarien mit
dauerhaft niedrigen Zinsen zu entwickeln. Das
Beispiel Japan zeigt, dass so etwas nicht aus der
Luft gegriffen ist.

Daher miissen wir nach vorn denken und - wenn
notwendig - handeln. Es ist besser einen Wandel
mitzugestalten, anstatt sich vom Wandel gestal-
ten zu lassen.

~,Banken, deren Ertrige wegbrechen,
weil ihr Geschiift stark zinsabhiingig
ist und deren Zinsinderungsrisiko im
Anlagebuch zugleich besonders hoch
ist, sehen wir uns ganz genau an.“
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Customer first!

Auf dem Weg zum smarten Finanzbegleiter

von Dr. Sven Deglow

er Service ist so einfach wie clever: In den
D USA bieten immer mehr Hotels ihren Gis-
ten einen digitalen Check-in und Check-
out iiber das Smartphone an. In Hotels wie denen

der Hilton-Gruppe lasst sich die Zimmertiir sogar
via Smartphone 6ffnen.

Vor allem fiir Vielreisende ist dieser Service eine
echte Erleichterung. Sie miissen sich nicht mehr
in die Schlange vor der Rezeption einreihen, son-
dern gelangen ohne Umwege zum Zimmer bezie-
hungsweise beim Verlassen des Hotels in das war-
tende Taxi, das - zumindest im Falle von Hilton
- ebenfalls iiber die App des Hotels bestellt wer-
den kann.

Positives Kundenerlebnis

Der messbare ,,Return on Invest“ des neuen Ser-
vices diirfte eher gering ausfallen. Hotels wie
das Hilton werden dadurch kurz- und mittelfris-
tig kaum mehr Zimmerreservierungen entgegen-
nehmen. Das Clevere des neuen Services ist die
dahinter liegende Logik: Statt vom Produkt haben
die Unternehmen vom Kunden her gedacht und
sich iiberlegt, fiir welche Probleme und Wiinsche
sie eine Losung finden konnen. Und sie haben
nicht beim eigenen Produkt aufgehért, sondern
sich iiberlegt, wie sich die verschiedenen Ange-
bote miteinander verbinden lassen, um dem Gast
ein durchweg positives Kundenerlebnis ohne Brii-
che zu bieten. Wie Forschungen zeigen, kommt
es dabei vor allem auf die letzte Erfahrung eines
Kunden an. Der sogenannten Peak-end-rule
zufolge ist diese ausschlaggebend dafiir, wie Kun-
den den Service insgesamt bewerten.

Banken kann das eingangs erwihnte Beispiel als
Vorbild dienen. Denn auch bei ihnen gilt: Nur wer
konsequent vom Kunden her denkt, sorgt fiir ein
positives Nutzererlebnis. Aus Sicht der Kunden ist
hier aber noch Luft nach oben, wie eine aktuelle
Studie der Wirtschaftspriifungsgesellschaft Pri-

Dr. Sven Deglow ist Mitglied des Vorstands der

comdirect bank AG. Erleben Sie Herrn Dr. Deglow live im
Rahmen der Fintech Week am 11. Oktober 2016 in Hamburg
und holen Sie sich weitere Impulse fir die end-to-end
digitalisierte Bank: www.euroforum.de/Prozesse

cewaterhouse Coopers zeigt. Demnach gibt die
Hilfte der Befragten an, dass sich ihre Bank nur
dann bei ihnen meldet, wenn sie ein Produkt ver-
kaufen will. Das ist der falsche Ansatz.

Ziel ist der smarte Finanzbegleiter

Statt Produkte zu verkaufen, sollten sich die
Banken fragen, wie sie die Probleme ihrer Kun-
den 16sen konnen. Dabei hilft ein Blick in andere
Branchen. Warum sind Unternehmen wie Apple,
Google oder Amazon, aber auch sogenannte
digital Darlings wie Spotify, Airbnb und Uber so
erfolgreich? Die Antwort: Sie sorgen mit ihren
smarten, intuitiven Angeboten fiir ein positives
Nutzererlebnis. Und sie tragen dazu bei, dass das
Leben der Nutzer noch einfacher wird.

Diesen Anspruch miissen auch moderne Banken
erfiillen. comdirect hat daher ein klares Ziel: Wir
wollen zum smarten Finanzbegleiter im Leben
unserer Kunden werden und ihnen ein freieres
Leben ermoglichen.

Was in der Theorie so einfach klingt, ist in der Pra-
xis harte Arbeit. Und es gibt auch nicht die eine
grofe Losung fiir simtliche Probleme. Vielmehr
miissen sich Banken immer wieder anschauen,
an welcher Stelle der Customer Experience noch
Optimierungsbedarf besteht. Dabei sollten sie
nicht nur auf ihre Produkte und Services schauen,
sondern auch auf die zugehorigen Prozesse. Eine
moderne Webseite niitzt zum Beispiel wenig,
wenn der Kunde am Ende die Dokumente nach
wie vor ausdrucken und unterschreiben muss.

Um die Probleme der Kunden noch besser l6sen zu
konnen, hilft auch ein Blick ,,iiber den Tellerrand*,
um neue Impulse aus anderen Branchen aufzuneh-
men. Wie das gehen kann, zeigt das chinesische
Technologieunternehmen Tencent. Thr Messenger-
Dienst WeChat ist lingst mehr als ein reines Chat-
Programm fiir Smartphones. Nahezu das gesamte
(digitale) Leben ldsst sich dariiber abwickeln - dar-
unter auch die Moglichkeit, mobil zu bezahlen.

Scheitern als produktiver Prozess

Es ist wichtig, flexibel auf die Verinderungen
reagieren zu kénnen. Dazu gehoren ein Okosys-
tem, das offen ist fiir Impulse von aufien, sowie
eine agile Unternehmensstruktur. In der Pro-
duktentwicklung miissen neue Angebote immer
wieder im Hinblick auf den mdglichen Kunden-
nutzen iiberpriift und gegebenenfalls angepasst
werden. Dazu gehort auch der Mut, Neues aus-
zuprobieren. Scheitern ist in diesem Zusammen-
hang ein produktiver Prozess, der dafiir sorgt,
dass am Ende die fiir den Kunden beste Losung
steht.

Eines ldsst sich schon heute mit Gewissheit sagen:
Die Digitalisierung wird die Art und Weise, wie
Menschen ihre Finanzangelegenheiten erledigen,
grundlegend verdndern. Und fest steht auch: Nichts
tun ist keine Option. Denn die Digitalisierung ist in
vollem Gange, und die Banken stecken mittendrin.
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Advertorial

Die Hybride Bank 2.0

von Dr. Volker Fischer & Jens-Thorsten Rauer

icht nur Banken und Finanzdienstleister,
N auch alle anderen Marktteilnehmer

in diesem wettbewerbsintensi-
ven Okosystem, befinden sich inmitten
eines weit reichenden Umbruchs.
Der Wandel in Richtung einer kon-
sequent betriebenen Kunden-
orientierung wird sich in den
nichsten Jahren zweifellos
noch weiter beschleunigen.

Mittlerweile gibt es eine
Vielzahl von potentiell dis-
ruptiven  Technologien.

Ein verdndertes Kunden-
verhalten sowie regulato-

rische Vorgaben bringen

neue  Geschiftsmodelle

und Marktteilnehmer
hervor. Sie machen zwar

die alte Bankenwelt nicht
ginzlich iiberfliissig, ziehen
jedoch andere IT-Architektu-

ren und Kooperationsmodelle
nach sich. Anders ausgedriickt:
Wer sich nicht neu erfindet,
wird den rasanten Wandel nicht
iiberleben.

Finanzdienstleister auf Augenhthe der Zeit
reagieren flexibel und agil auf Verdnderungen
und Marktchancen. Dazu gilt es, neue Geschifts-
modelle effizient zu implementieren und zu erpro-
ben, wobei die Kunden in den Fokus der Geschiifts-
prozesse riicken. Eine umfassende technologische
Kompetenz bildet die Grundlage. Umso mehr, da
iiber Jahrzehnte gewachsene Legacy-Strukturen,
wie sie in vielen Finanzinstituten immer noch vor-
herrschen, die technologische Agilitdt bis heute
substanziell einschrianken - und so weiteres unter-
nehmerisches Wachstum verhindern.

Vier Themen als Eckpfeiler

der digitalen Transformation

Hewlett Packard Enterprise definiert sich ent-
lang dem Gestaltungsprinzip ,Die Zukunft
gehort denen, die nicht stehen bleiben“. Wir
stehen Finanzdienstleistern als leistungsfihi-
ger Losungspartner bereit, um ihre technologi-
schen Kompetenzen umfassend weiter zu ent-
wickeln. Technisch fithrende Akteure in der
Finanzbranche miissen die eigene Schlagkraft
und Agilitit erhohen sowie diese flexibel an
neue Erfordernisse anpassen. Unsere strategi-
sche Ausrichtung basiert auf vier Sdulen, sie bil-
den die essenziellen Ingredienzien zur digitalen
Transformationslandkarte:

Transform

Produktivitat am

> U

Protect

Transformation zu Schutz des
einer hybriden digitalen
Infrastruktur Unternehmens

Enable

Steigerung der Aufbau

Arbeitsplatz

P
o O
1 I
~

%

~Finanzdienstleister
auf Augenhohe
der Zeit reagieren
flexibel und agil auf
Verinderungen und
Marktchancen.”

Empower

datenzentrischer
Geschaftsmodelle

B Zunehmend hybride Infrastrukturen erfor-
dern ein neues Operationsmodell fiir die IT.
Es gilt, die Definition und Gestaltung der
Dienste grundlegend neu auszurichten
und zu verbessern, um durch weit-
gehende Automatisierung flexible
und agile neue Geschéftsmodelle
zu ermoglichen und génzlich
neue Effizienzpotentiale in
der IT freizusetzen (Stich-

wort ,,as a Service®).

W Die Transformations-

agenda geht einher mit

einer neuen Sicherheits-

und Compliance-Archi-

tektur fiir Banken. Das Ziel

ist eine weit gehend auto-

matisierte Compliance

(,,as a Service“), insbeson-

dere {iber Lindergrenzen

und diverse technologische

Plattformen hinweg. Die

Moglichkeiten, die eine hyb-

ride Infrastruktur anhand von

unterschiedlichen Operationsmo-

dellen bietet, erlauben auch hier

einen Quantensprung in der automa-

tisierten Sicherstellung von Vorgaben

zur Compliance im ganzen Unternehmen.

Parallel dazu sind fortlaufend erhohte Anforde-

rungen im Bereich der IT-Sicherheit zu adressie-

ren, forciert durch neue Angriffsszenarien und

,Einfallstore“, um neue Geschiftsmodelle mit

moglichst wasserdichten Schutzkonzepten zu
flankieren.

B Ein konsequent angewandter ,as a Service“-
Ansatz dient letztlich zur Kundenzentrierung
jeder Bankdienstleistung. Eine grundlegende
Rolle spielen hierbei Datenbestinde aller Art:
Finanzdienstleister sollen die ,richtigen“ und
inhaltlich korrekten Informationen zum pas-
senden Zeitpunkt, also ,just in time“, zur Ent-
scheidungsfindung bereitstellen. Der Kunde
soll sich optimal beraten und betreut fiih-
len, indem seine Bediirfnisse moglichst punkt-
genau in der Wertschopfungskette adres-
siert sind. Positives Feedback ldsst so auch die
Zahl der zufriedenen Kunden stetig wachsen.
Die Datenbasis im digitalen Zeitalter ist vielfil-
tig. Neben den klassischen Stammdaten und ver-
schiedenen Geschiftsvorgidngen liefern innova-
tive Technologien wie ,Voice/Face Recognition®
oder ,Cognitive Analytics“ weitere relevante
Informationen, um zuvor noch manuell gepflegte
Prozessen zu digitalisieren.
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B Last but not least spielt in der kundenzentrier-
ten Bank der Zukunft auch der produktive Arbeits-
platz der Mitarbeiter eine entscheidende Rolle. Er
dient dazu, auch die Potentiale von mobilen Kom-
munikationstechnologien vollends auszuschop-
fen: Kunden, Mitarbeiter und die Unternehmens-
fiihrung sollen dabei jederzeit und an jedem Ort
auf die richtigen Informationen zugreifen, um
eine effiziente Zusammenarbeit aller Stakeholder
zu ermoglichen.

Die hybride Bank der Zukunft

Auch im Zeitalter der digitalen Wachstums-
agenda steht fiir Finanzdienstleister die Stabi-
litit und Sicherheit von Geldgeschiften und
Transaktionen aller Art im Vordergrund. Auf
breiter ~Grundlage konsequent implemen-
tierte Geschiftsmodelle bieten hier sowohl fiir
Bestands- als auch Neukunden einen hohen
Mehrwert, um neue Wertschopfungsketten zu
etablieren und nachhaltig davon zu profitieren.
Die menschliche Anpassung an den Pulsschlag
des digitalen Lebens, sprich die damit verbun-
denen Kundenanforderungen und veridnder-
ten Wettbewerbsbedingungen bedeutet aber
auch einen massiv angepassten regulatorischen
Rahmen: All diese Herausforderungen lassen
sich nur durch eine leistungsfidhige hybride IT
bewiltigen. Die Basis in der ,hybriden Bankfi-
liale“ bildet nicht zuletzt eine verldssliche Ser-
viceorientierung. Beim neuen Paradigma in der

Jens-Thorsten Rauer,
HPE, Geschéftsleitung
Financial Services
Industry D, A, CH

und CEE

Dr. Volker Fischer,
HPE, Direktor Growth
Financial Services
Industry D, A, CH
und CEE

Finanzbranche sitzt der Kunde mit am Regiepult.
Der Wandel erfordert gleichermafen eine solide
Prozessdigitalisierung als auch ausgereifte Metho-
den zur Datenanalyse, um das Gold in den Daten
jederzeit fiir das eigene, relevante Kerngeschift
nutzbar zu machen.

Hewlett Packard Enterprise:

Digitale Transformation

Als branchenfiihrendes IT-Unternehmen steht
Hewlett Packard Enterprise seinen Kunden mit
einem umfassenden Technologie- und Service-
Portfolio bei der Entwicklung in Richtung Digi-
talisierung zur Seite. Dieses reicht von Cloud-
Services {iiber Arbeitsplatzanwendungen bis
hin zu komplexen Transformationen. Langjih-
rige Erfahrungen mit Bankenlosungen und Inf-
rastrukturen unterstiitzen die klassischen Werte
unserer Finanzkunden im digitalen Zeitalter: das
Vertrauen in die Stabilitit und Sicherheit des
Geldgeschiftes.

—

Hewlett Packard
Enterprise

www.hp.com/de/finanz

Das ,.Banking der Zukunft”
erfordert eine nachhaltig agile IT

von Klaus WeiB, PENTASYS

sierung, Regulierung und den Niedrigzin-

sen einem enormen Verdnderungsdruck,
der fiir die Organisationen fundamental, dauer-
haft und existentiell ist. Gleichzeitig nimmt die
Komplexitit des Geschifts immer weiter zu, was
insbesondere die IT-Systeme vor besondere Her-
ausforderungen stellt.

D ie Banken unterliegen durch die Digitali-

Die IT kann diesem Handlungsdruck der Banken
mit der Einfithrung agiler Software-Entwicklung
begegnen. Der isolierte Einsatz einzelner Metho-
den, wie beispielsweise Scrum reicht aber nicht
aus. Fiir den nachhaltigen Erfolg miissen zusam-
men mit den Entwicklungsprozessen auch Orga-
nisation und Softwaretechnik agil ausgerich-
tet werden. Der unternehmensweite Einsatz
verlangt nach der Skalierung der agilen Metho-
den und der Anpassung der Fithrungssysteme.

Ansatze hierfiir sind das Scaled Agile Framework
(SAFe) oder "Management 3.0". Des Weiteren ist
auch die Agilisierung der SW-Technik erforder-
lich. Continuous Delivery und DevOps zielen auf
die Verkiirzung der Release-Zyklen, sind aber
fiir etablierte IT-Organisationen eine erhebliche
Herausforderung.

Dariiber hinaus erfordert die nachhaltige agile
Verdnderbarkeit von IT-Systemen neue Architek-
turen, mit denen neue Funktionen und Ande-
rungen dauerhaft schneller umgesetzt wer-
den konnen. Die digitale Transformation ist
anspruchsvoll, aber mit dem Einsatz agiler
Methoden ein gangbarer Weg fiir etablierte Unter-
nehmen. Die Finance-Spezialisten der PENTASYS
AG haben langjihrige Expertise und beraten fiih-
rende Banken mit einem ganzheitlichen Ansatz
auf dem Weg zu einer agilen IT.

Die PENTASYS AG ist ein international titiges
Beratungs- und Systemhaus, das seit mehr als
20 Jahren komplexe IT-Losungen fiir namhafte
Unternehmen der Bankenbranche umsetzt. Der
Fokus liegt dabei in den Bereichen Softwareent-
wicklung, agiles Vorgehen, Projektmanagement
und Beratung. PENTASYS ist mit seinen Finance-
Spezialisten in Frankfurt, Miinchen, Niirnberg,
Stuttgart und Hamburg prisent.

4>
AN

PENTASYS

Unser Mafstab ist der Mensch

www.pentasys.de
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Digitalisierung: Mehr als nur eine App

Durch richtig verstandene digitale Transformation kdnnen Banken auch in
schwierigem Umfeld erfolgreich sein und nachhaltig profitabel wachsen

von Frank StrauB

mation aus dem Zangengriff von Niedrig-

zinsen und Wettbewerbsdruck befreien?
Die Antwort heifdt: nur dann, wenn sie sich konse-
quent transformieren. Denn neue Technologien
verandern das Kundenverhalten immer schnel-
ler - und mit ihnen das Geschift und die Prozesse
von Banken. Nur wenn sie agil und flexibel sind,
koénnen sie auch kiinftig Erfolg haben.

K onnen sich Banken durch digitale Transfor-

Wie sehr die Digitalisierung den Alltag mittler-
weile bestimmt, zeigt eine aktuelle Postbank-Stu-
die. 90% der Deutschen nutzen demnach heute
digitale Kommunikationskandle zur Freizeit-
Gestaltung. 67% der Deutschen sagen zudem,
dass die Digitalisierung die Art und Weise beein-
flusst, wie sie Bankgeschifte titigen. Rund 60%
erledigen sie mittlerweile im Netz. Und sie wiin-
schen sich mehr digitale Kommunikation und
Dienstleistungen, wenngleich sie auch weiterhin
Wert auf personliche Beratung legen.

Stehenbleiben ist also keine Option. Banken miis-
sen das Momentum der aktuellen Umwélzungen
nutzen und die Digitalisierung als Chance sehen.
Warum ist sie eine Chance? Digitale Losungen hel-
fen Banken dabei, sich stirker auf den Kunden zu
konzentrieren und dabei effizienter zu werden -
ein Muss mit Blick auf das aktuelle Umfeld. Fin-
Techs konnen ihrerseits - ob als Wettbewerber
oder Partner - Banken dabei helfen, noch stirker
aus Kundensicht zu denken und Potenziale digi-
taler Services zu heben. Und bei all dem agieren
die Banken aus einer Position der Stdrke. Denn sie
verfiigen iiber langjihrige Kundenbeziehungen,
etablierte Marken und geniefen - nicht zuletzt
dank ihrer Stabilitdt und hoher Standards bei der
Datensicherheit - einen Vertrauensvorschuss.

Auf dem Weg zum Digital Banking geht es aber
um viel mehr als Online Banking oder die Ent-
wicklung einer neuen App. Banken miissen sich
als Unternehmen gesamthaft digital transformie-
ren. Diese Transformation findet im Wesentli-
chen in den vier Dimensionen Wachstum, Effizi-
enz, Technologie und Kultur statt. Was bedeutet
dies im Einzelnen?

Banken konnen kiinftig nur dann profitables
Wachstum erzielen, wenn sie die Wiinsche ihrer
Kunden in den Mittelpunkt stellen. Dazu miissen
sie ihr Geschiftsmodell stindig entlang der Wert-
schopfungskette hinterfragen und ihr Angebot

Frank StrauB, Vorsitzender des Vorstands,
Postbank AG

auf ihre Kernkompetenzen fokussieren. Und sie
miissen ein erstklassiges Kundenerlebnis bieten,
um aktuelle Kunden zu halten und neue zu gewin-
nen. Basis dafiir sind funktionale, flexible digi-
tale Angebote und Services wie Mobile Payment,
vollautomatisierte Uberweisungen oder digitale
Wertpapierberatungsprozesse. Dabei ist es wich-
tig, die digitale Welt mit personlicher Beratung zu
verbinden.

So wichtig Wachstum fiir das Gelingen der digita-
len Transformation ist, so wenig diirfen Banken
die Verbesserung ihrer Effizienz vernachléssigen.
Hier miissen Banken einerseits Modelle finden,
die eine faire Bepreisung von Dienstleistungen
aus Sicht von Kunden und Aktionéren bildet. Zum
anderen wird es darauf ankommen, Prozesse
moglichst ganzheitlich zu digitalisieren: Von der
Kundenschnittstelle bis zur bankinternen Verar-
beitung und der IT. Die wesentliche Verdnderung
durch die Digitalisierung wird ein neues Prozess-
modell sein, das die Einzel-Prozesse noch stirker
aus Sicht des Kunden beschleunigt und optimiert.
So lassen sich beispielsweise mit Hilfe der Video-
legitimation Prozesse zur Kontoerdffnung oder
beim Vertrieb fiir Ratenkredite voll digitalisieren
und schneller machen.

Moglich wird dies vor allem durch Investitionen
in datengetriebene Technologien und Infrastruk-
tur. Denn einerseits ermoglichen leistungsfihige
Plattformen, Daten fiir den Kundenvertrieb und
das interne Reporting ganzheitlich zu managen
oder mit intelligenter Selbstbedienung stark zu
vereinfachen. Andererseits bieten smarte Daten-
strategien Ansatzpunkte fiir vollig neue Kun-
den-Losungen - natiirlich immer in Balance
mit Datenschutz, Datensicherheit und den
Kundenerwartungen.

Grundvoraussetzung fiir eine erfolgreiche Trans-
formation ist aber, dass sie mit einer Weiterent-
wicklung von Unternehmenskultur und -identi-
tdt einhergeht. Banken miissen ihre Mitarbeiter
mit auf die Reise in die digitale Zukunft nehmen
und ihnen ein Bild vermitteln, wie ihr Arbeits-
platz in der Zukunft aussieht. Das bedeutet,
ihnen eine zeitgeméifie Arbeitsumgebung zu bie-
ten, sie fiir die Moglichkeiten der Digitalisierung
zu begeistern und im Dialog bestehende Angste
und Barrieren abzubauen. Genauso wichtig ist es,
von Start-Ups zu lernen und eine Kultur des agi-
len Arbeitens, des Ausprobierens zu etablieren.
Denn in einer digital beschleunigten Welt hat nur
Erfolg, wer auch Fehler machen darf, um schnell
aus ihnen zu lernen.

Bei aller berechtigten Begeisterung fiir die Digitali-
sierung: Wer in den derzeit oft gehérten Abgesang
des personlichen Kontakts mittels Filialen ein-
stimmt, irrt gewaltig. Denn die erfolgreiche Bank
der Zukunft ist digital und personlich. Die Filiale
lebt. Sie verbindet das digitale Kundenerlebnis
mit personlichem Service und Zugéinglichkeit vor
Ort, etwa indem standardisierte Leistungen ver-
starkt iiber Selbstbedienungslésungen angeboten
werden. Damit steht es Kunden kiinftig vollig frei,
ob sie etwa ihr Girokonto oder ihre Eigenheimfi-
nanzierung voll digitalisiert abschliefden, den Weg
iiber die Kundenberatung vor Ort wihlen oder
wihrend der ,,Customer Journey“ zwischen die-
sen On- und Offline-Kanélen wechseln.

Der unmittelbare Kundenzugang bleibt fiir Retail-
banken also der Schliissel zum Erfolg. Denn nur
wer seine Kunden kennt und versteht, kann
in einem mittlerweile volltransparenten Markt
mit vergleichbaren Produkten erfolgreich sein.
Gelingt dann noch die ganzheitliche digitale
Transformation, haben Banken die besten Vor-
aussetzungen, nachhaltig profitabel zu sein.

HandelsblattJournal
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Am Puls der
Bankenaufsicht.

Zwei Jahre nach dem Start der Europaischen
Bankenaufsicht - Wie geht es weiter?

Diskutieren Sie mit Vertretern der Aufsicht, Politik,
von Verbanden, Praktikern und der Wissenschaft.
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Fiithrung von Sparkassen und
Landesbanken in der Zukunft

Die Handelsblatt Redaktion im Gesprach mit René Michael Weber

Herr Weber, vor welchen Herausforderungen und
Verdnderungen stehen die Sparkassen und Landes-
banken Ihrer Meinung nach in den néichsten Jahren?

Hier sind die bekannten 6konomischen Einfluss-
faktoren wie Niedrigzinsumfeld und Margenero-
sion zu nennen ebenso wie die fortschreitende
Digitalisierung, die tiefgreifende Verdnderun-
gen erfordert und sicherlich auch kostenmifig
zu Buche schlagen wird. Das Kundenverhalten
hat sich signifikant verdndert und auf der Mit-
arbeiterseite stehen mehrere Generationen, die
zu einem grofen Teil nicht mit der Digitalisie-
rung grof geworden sind. Dies erfordert eine
hohe Fithrungskompetenz, die mit solchen kom-
plexen Herausforderungen umgehen kann. Die
Kernfrage lautet: Wie kann unsere Bank auch in
Zukunft fiir Mitarbeiter und Kunden gleicherma-
Ren attraktiv bleiben? Das gesamte Geschiftsmo-
dell ist zu hinterfragen.

Sie sprechen die komplexer werdende Unterneh-
mensfiihrung an. Was ist eigentlich genau unter
wFiihrungskultur® zu verstehen?

Es gibt Werte und Verhaltensvorstellungen, die
in einem Unternehmen verankert sind. Je mehr
Menschen im Unternehmen diese Vorstellungen
teilen und sich mit den Unternehmenswerten

René Michael Weber ist
Dozent an der Hochschule fur
Wirtschaft in Zurich, der
Hochschule Luzern, der
Management Akademie der
Sparkassen Finanzgruppe
und Managing Partner,

RMW consult AG

identifizieren kdnnen, desto stabiler ist die jewei-
lige Fiihrungskultur ausgeprigt, desto einheitli-
cher wird die Kultur gelebt.

Welche Eigenschaften sollten Fiihrungskrdfte in der
heutigen Zeit denn haben?

Sehr wichtig sind unter den gegebenen Umstén-
den Verdnderungsinitiative und Lernbereitschaft.
Diese Eigenschaften miissen nicht ,,angeboren“
sein, sondern lassen sich - entgegen landlaufi-
ger Meinung - gut genug erlernen und ausbauen.
Der herkdmmliche transaktionale Fiihrungsstil
unterminiert die dringend notwendige Verdnde-

rungsbereitschaft bei den Mitarbeitenden. Fiih-
rungskréfte sollten transformationales Verhalten
zeigen, ihre Mitarbeitenden individuell behan-
deln, intellektuell herausfordern, inspirieren und
im besten Falle als Vorbild Einfluss nehmen.

Jeder redet von Digitalisierung und Verdnderung.
Wie kénnen Fiihrungskrdfte ihre Mitarbeiter dafiir
begeistern?

Die Digitalisierung wird tatsichlich alles ein-
schneidend verdndern: die Kommunikationska-
nile, -qualitdt und -geschwindigkeit. Fiihrungs-
krifte sollten sich darauf optimal vorbereiten
und die Mitarbeiter fiir die anstehenden Verdnde-
rungen motivieren, um gemeinsam fit im Thema
Digitalisierung zu werden. Dazu gehort auch das
Nutzen moderner Kommunikationskandle in der
taglichen Fiihrungsarbeit. In diesem Kontext
miissen dringend Hierarchien abgebaut werden.
Je flacher die Strukturen sind, desto mehr kann
ein Unternehmen an Geschwindigkeit gewinnen.
Und das ist ein entscheidender Pluspunkt im Hin-
blick auf eine erfolgreiche Zukunft.

www.rmwconsult.com

Personalrecruiting fiir Banken im Umbruch

von Nicole Backhaus

gesamt unsicheres Markumfeld, ein ver-

dndertes Kundenverhalten sowie viele
Wettbewerber, die in den Markt drdngen, stellen
den Bankensektor vor harte Herausforderungen.
Deshalb miissen die Banken auch bei der Suche
nach geeigneten Bewerbern neue Wege einschla-
gen. Denn der frithere ,Traumberuf Banker“ hat
an Anziehungskraft verloren. Die Banken konkur-
rieren als Arbeitgeber pl6tzlich mit anderen Bran-
chen. Die Kandidaten haben veridnderte Erwar-
tungen an ihre potenziellen Arbeitgeber.

D ie fortschreitende Digitalisierung, ein ins-

Aus Bewerbersicht sind nicht nur attraktive Bene-
fits, sondern vor allem Verbindlichkeit und ein

smarter Einstieg ins Unternehmen wichtig. Der
Arbeitgeber soll zeitgemift und attraktiv sein.
Darauf miissen die Banken mit einer flexiblen
Personalpolitik und moderner Kommunikation
angemessen reagieren.

Nicole Backhaus,

Abteilungsleiterin

Banking & Financial Services,
-I:‘-. I.K.Hofmann GmbH

Als Personalexperten sind wir spezialisiert in der
Beratung von Unternehmen aus dem Bereich
Banking und Financial Services. Wir begleiten
als erfahrene Consultants unsere Geschiftspart-
ner rund um das Thema Suche und Auswahl von
Fach- und Fiihrungskréften, strategische Perso-
nalsuche und Entwicklung von maf3geschneider-
ten Personalkonzepten.

SEMANN®

Bei uns in besten Handen.

www.hofmann.info
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Ohne Aktie geht es nicht

Chancen fur die Vermdgensbildung in Deutschland

von Friedrich Merz

vorsorge in Deutschland vor grofen Her-

ausforderungen steht. Politik, Wirtschaft
und Finanzindustrie diskutieren seit bald zwei
Jahrzehnten intensiv iiber Losungen hin zu einem
Modell, das den privaten Haushalten angesichts
der demographischen Entwicklung und einer
langeren Lebensarbeitszeit Moglichkeiten einer
gezielten und von der gesetzlichen Rente unab-
hédngigeren Altersvorsorge einrdaumt. Die ver-
schiedenen Vorschldge zu einer stirkeren Akti-
vierung der betrieblichen und privaten Vorsorge
zeigen aber bislang keinen wirklich durchschla-
genden Erfolg.

E s ist keine neue Erkenntnis, dass die Alters-

Vor dem Hintergrund der wohl realistischen
Annahme, dass wir noch eine ldngere Phase
sehr niedriger Zinsen vor uns haben, bekommt
das Thema Altersvorsorge nun auch wieder
eine gewisse politische Dynamik. Aus unserer
Sicht braucht es in diesem Umfeld gemeinsame
Anstrengungen von Politik, Wirtschaft und Finan-
zindustrie, um Wege aus dem deutschen Renten-
dilemma heraus zu finden.

Es ist zundchst unerldsslich, einige gesellschaft-
liche Realitdten klar zu sehen:

W Die Deutschen sind realistisch, wenn es um die
Einschdtzung ihrer Rente geht. Sie sparen flei-
Rig, und trotzdem in vielen Féllen falsch.

M Die Formen der Vermogensbildung sind dabei
hochst unterschiedlich und bei weitem nicht
so effektiv, wie sie trotz des Zinsumfelds sein
konnten. Mit anderen Worten: Die meisten pri-
vaten Haushalte nutzen die Chancen nicht, die
es gegenwartig gibt.

M Es gibt - anders als etwa in den USA und vie-
len anderen Lindern auf der Welt - in Deutsch-
land keine Aktienkultur. Als Sachwerte werden
in Deutschland trotz der vergleichsweise nied-
rigen Eigenheimquote immer noch Immobi-
len, aber auch Gold, Sparbiicher und ,,Bargeld
unter dem Kopfkissen“ angesehen, nicht dage-
gen die Beteiligung an Unternehmen.

Eine reprisentative, von BlackRock seit vier Jah-
ren in Deutschland durchgefiihrte Studie iiber
das Anlageverhalten der Deutschen zeigt, dass
deutsche Sparer im europdischen Vergleich am
starksten im Hinblick auf die personliche Alters-
vorsorge sparen. Im Gegensatz zu vielen ande-

Friedrich Merz, Chairman
BlackRock Deutschland

ren Lindern halten sie ihr Erspartes aber vor
allem in Barmitteln. Seit 2014 ist der Baranteil
am Vermogen der Deutschen zwar leicht gesun-
ken. Aber immer noch halten die Deutschen zwei
Drittel ihrer Ersparnisse in Spareinlagen und
Tagesgeldern.

Mit Hinblick auf den demographischen Wandel
und die Notwendigkeit, aktiv fiir den eigenen
Ruhestand vorzusorgen, werden traditionelle
Sparformen zukiinftig nicht mehr ausreichen.
Dieses Problem ist einer Mehrheit der Deutschen
durchaus bewusst: Vermogensverlust infolge zu
konservativer Geldanlage wird zunehmend als
Problem erkannt, aber es wird noch nicht entspre-
chend gehandelt. Anlagen, die fiir breit gestreute
Portfolios elementar sind, bleiben unterrepréa-
sentiert: Aktien machen im Schnitt 15 Prozent
der Portfolios deutscher Sparer aus, Immobilien
kommen auf fiinf Prozent und Anleihen auf drei
Prozent. Aktive Geldanlage wird nach wie vor von
vielen als unsicher empfunden und mit ,,Spekula-
tion“ gleichgesetzt.

Den politischen Akteuren wie auch uns als
Finanzdienstleistern kommt deshalb die Aufgabe
zu, diese Unsicherheit zu adressieren und Wege
aufzuzeigen, wie Menschen in Deutschland durch
einen Dreiklang aus gesetzlicher, betrieblicher
und privater Altersvorsorge zu einem auskémm-
lichen Einkommen im Alter gelangen konnen. Es
muss dabei deutlich gemacht werden, dass dieses
Ziel ohne den Einsatz von Kapitalmarktproduk-
ten nicht zu erreichen sein wird.

Eine langfristige Verschidrfung des Rentennot-
stands stellt heute das weltweit ausgeprégte Nied-
rigzinsumfeld dar, mit dem wir in Folge der glo-
balen Finanzkrise von 2008 konfrontiert sind,
und die allméhlich zu einem neuen Normalzu-
stand fiir viele Linder dieser Welt wird. Anleger,
die heute nicht bereit sind, iiber ein bestimmtes
MafR hinaus Risiken einzugehen, stehen plétzlich
ohne Verzinsung ihrer Ersparnisse da. Genau dies
passiert zurzeit in Deutschland, und genau des-

halb wird die Europiische Zentralbank (EZB) fiir
diese gefiihlte ,Enteignung der deutschen Spa-
rer kritisiert. Das Absinken der Umlaufrendite
auf nahe null ist zum guten Teil eine Folge der
EZB-Anleihekiufe.

Wenn Sparer, die kaum noch Ertrag auf Finanz-
anlagen erhalten, ihre Sparziele nicht reduzie-
ren wollen, werden sie Monat fiir Monat mehr
zuriicklegen miissen um ihr Zielvermogen doch
noch zu erreichen. Blickt man auf die Altersvor-
sorge, stellt sich genau diese Herausforderung,
denn hier konnen Sparer an den fiir das Ren-
tenalter geplanten Ersparniszielen keine (weite-
ren) Abstriche machen, wenn sie im Alter ihren
angestrebten Lebensstandard halten wollen. Die
Minimierung des Zinseszinseffektes zwingt sie zu
hoherer Sparleistung fiir das Alter mit dem Ergeb-
nis, dass weniger Geld fiir den Konsum in der
Gegenwart zur Verfiigung steht.

Die anhaltende Unsicherheit vieler Sparer in
Deutschland, wie sie in einem lang anhaltenden
Niedrigzinsumfeld richtig anlegen und vorsor-
gen sollen, liegt auch im Fehlen einer Aktienkul-
tur in unserem Land begriindet. Das spezifisch
deutsche Misstrauen in die Kapitalmérkte ist vor-
nehmlich das Ergebnis zweier grofRer politischer
Fehlentscheidungen in Deutschland im Zuge der
Privatisierung von Volkswagen in den 50er Jah-
ren und dann der Telekom-Privatisierung in den
90er Jahren. Diese im Prinzip richtigen Privatisie-
rungsentscheidungen gingen einher mit der Auf-
forderung an die Bevolkerung, Aktien dieser bei-
den Unternehmen in groRem Umfang zu kaufen.
Viele deutsche Sparer haben aus den schlechten
Erfahrungen mit diesen Aktienkdufen den (unzu-
treffenden) Schluss gezogen, dass eine Anlage
in Aktien langfristig eher Nachteile als Vorteile
bringt.

Ein solcher Fehler darf sich nicht wiederholen.
Daher ist es eine driangende Aufgabe der Ver-
antwortlichen in unserem Land, gezielt und
umfassend iiber die Vorteile einer stirker kapi-
talgedeckten Altersvorsorge aufzukliren, aber
gleichzeitig darauf hinzuweisen, dass dafiir nie-
mals die Investition in wenige oder gar nur einen
Aktientitel die richtige Strategie ist. Die Finanzin-
dustrie, namentlich Banken, Versicherungen und
Vermogensverwalter, miissen zukiinftig umfas-
sender und besser iiber Chancen und Risiken der
Kapitalanlage und ihrer unterschiedlichen For-
men informieren, damit auf lange Sicht ein wirk-
licher Versorgungsnotstand in Deutschland erst
gar nicht entsteht.
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Ein Kunde - viele Finanzen

- ein ,,Financial Home*

von Andreas Gensch & Reinhard Tahedl, treefin

assistent treefin und bietet seinen Kunden

eine transparente Ubersicht und Services
sowohl zu Konten und Kapitalanlagen als auch
zu Versicherungen. Dieses Konzept des Rundum-
services schafft ein Financial Home, welches das
Thema Finanzen umfassend und mobil innerhalb
einer Applikation erfasst.

D iesem Ziel widmet sich der digitale Finanz-

Knapp neun Monate nach der Markteinfiih-
rung ist treefin das erste Unternehmen, das den
Datenschatz der Kontoumsitze hebt, um Versor-
gungsliicken zu erkennen und Sparpotenziale zu
erschlieflen. Mittels Artificial Intelligence kon-
nen jetzt Konto- und Versicherungsinformatio-
nen verkniipft und darauf basierend nutzerspezi-
fische Lebensereignisse erkannt werden: treefin
weist den Nutzer nun bei Umzug, Jobwechsel
oder Berufsstart darauf hin, dass solche Ande-
rungen Auswirkungen auf die Finanzen haben
und ggf. Anpassungen benotigen. Dariiber hinaus

werden dem Nutzer auch offenkundige Sparmdg-
lichkeiten wie z.B. hohere Tagesgeldzinsen oder
z.B. der Wechsel zum Ratenkredit bei stetig iiber-
zogenem Dispo in der Anwendung angezeigt.

Durch die Zusammenarbeit mit der DATEV eG
bleibt der Datenschutz jederzeit gewihrleistet
und der Nutzer der Eigentiimer seiner Daten.
Ebenso garantiert treefin Unabhingigkeit: der
Nutzer allein entscheidet, ob er Optimierungs-
potenziale wahrnimmt. Hierfiir stehen ihm ent-
weder ein unabhédngiger Finanzberater oder ein
Vergleichsportal zur Verfiigung. Fiir die Nutzung
des digitalen Finanzassistenten fallen keine Kos-
ten an.

\\}

S treefin

www.treefin.com

6 10621683
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Immobilien-Crowdinvesting
als renditestarke Anlageform

von Julian Oetzen

ie Immobilienbranche boomt, denn in
D Zeiten niedriger Zinsen suchen immer

mehr Menschen nach Anlagemoglichkei-
ten, die Sicherheit und Rendite miteinander ver-
binden. Das Problem: Investieren in Immobilien
erfordert viel Kapital, Wissen und Marktzugang -
und ist daher oftmals nur institutionellen Investo-
ren zugdnglich. Um das zu dndern und die Immo-
bilien-Investment-Branche zu demokratisieren,
hat das Hamburger Unternehmen Exporo eine
Crowdinvesting-Plattform geschaffen, die zwi-
schen interessierten Privatanlegern und kapital-
suchenden Projektentwicklern Kapital vermittelt.

Das Besondere: Bereits mit Summen ab 500 Euro
koénnen sich Privatanleger an den renditestarken
Immobilienprojekten beteiligen. Das Kapital wird
gebiindelt und steht dem Projektentwickler zur
Realisierung eines bestimmten Projekts zur Ver-

Die Griinder der Exporo AG: V.l.n.r.: Tim Butecke,

Julian Oertzen, Simon Brunke, Bjérn Maronde

fligung. Die Investoren kénnen aus verschiede-
nen Projekten auf Exporo.de selbst auswihlen
und den Fortschritt wiahrend der gesamten Bau-
phase mitverfolgen. Nach einer festgelegten Lauf-
zeit erhalten sie ihr Investment zuziiglich Rendite

zuriick - der durchschnittliche jahrliche Zinssatz
betrégt sechs Prozent.

Insgesamt 18 Immobilienprojekte hat Marktfiihrer
Exporo in den letzten Jahren vermittelt. Das Volu-
men liegt bei aktuell mehr als 20 Millionen Euro.
Bei der Auswahl der Projekte achten die vier
Griinder auf viele Punkte, wie z.B. die Lage der
Immobilie, die prognostizierte Rentabilitdt oder
die Erfahrung des Projektentwicklers. Aufer-
dem muss immer auch eigenes Geld des Projekt-
entwicklers in das Projekt flieRen. Zuletzt wurde
Exporo mit dem ImmobilienManager Award 2016
ausgezeichnet.

EXPORDO

exporo.de

Deutschlands erster Leasing-Sofort-
vergleich sorgt fiir echte Transparenz

von Chris Domagala

nternehmer miissen investieren. Dabei
U stehen sie immer wieder vor der Frage

der Finanzierungsart. Innen- oder Aufden-
finanzierung? Eigenkapital, Cashflow, Darlehen,
oder Leasing? Wer sich fiir Leasing entscheidet,
immerhin werden rund ein Viertel aller Ausriis-
tungsinvestitionen in Deutschland {iber Leasing
abgebildet, der musste sich bisher primar offline
um Fragestellungen kiimmern wie: Welches Ange-
bot bzw. welcher Anbieter passt am besten zu
meinem Unternehmen und meinem Zielobjekt?
Wer sind die Anbieter iiberhaupt? Welche Unter-
lagen bendtige ich, welche Bedingungen muss ich
erfiillen, um einen Leasingvertrag erfolgreich zu
schlieRen?*

Nahezu alle Waren und Dienstleistungen - sei
es privat oder gewerblich - sind in der heutigen
Zeit online transparent zugidngig, quantifizier-
bar und vergleichbar. Der Finanzsektor gehort
laut einer kiirzlich erschienenen Roland Ber-

ger Studie zu den Branchen mit dem hdochsten
Digitalisierungspotenzial.

Gewerbliche Nutzer mit Investitionsbedarf haben
seit April 2016 die Moglichkeit via www.lea-
singo.de, Leasingangebote in Echtzeit fiir Thre
Wunschinvestition zu vergleichen, nach quali-
tativen Merkmalen wie Bewilligungsgeschwin-
digkeit, Expertise des Anbieters in der Objekt-
kategorie oder der Rate zu sortieren. Ebenso
liefert der Hochleistungsalgorithmus den Kunden

736,25 1

®

TTH.08 4

®

bereits wihrend des Vergleichs und je Angebot
die erforderlichen Annahmerichtlinien hinsicht-
lich des Vertragsschlusses mit. Die Abwicklung
mit den Leasinggesellschaften {ibernehmen, on-
wie offline, die Leasingexperten bei leasinGo
und ermoglichen somit einen schnellen und auf-
wandsarmen Prozess.

Hindler und Hersteller von beispielsweise Bau-
und Landmaschinen, sonstigen Nutzfahrzeugen,
Produktionsmaschinen u.v.m. nutzen leasinGo
zudem als so genannte ,digitale Absatzfinanzie-
rung®. In den eigenen Farben (CI/CD des Hind-
lers/Herstellers) binden diese Vendoren leasinGo
auf Threr Homepage ein und/oder profitieren
vom Leasing-Direktvergleich auf u.a. Tablet oder
Smartphone, um die unmittelbare Abschluss-
wahrscheinlichkeit im Vertrieb zu erh6hen; kiinf-
tig auch in einem vollautomatisiertem Prozess, so
dass jeder Kunde am POS direkt einen Leasing-
vertrag abschlief3en kann.

www.leasingo.de
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Fintechs ebnen dem Bankgeschaft
den Weg in die Zukunft

von Dr. Dominik Steinkihler

nline-Marktplitze sind ein Erfolgsmodell.

So ist Uber zu einem von Taxi-Unterneh-

men gefiirchteten Transportdienstleister
avanciert, ohne ein einziges Fahrzeug zu besit-
zen. Airbnb ist zu einem erfolgreichen Anbie-
ter von Ubernachtungen geworden, ohne eine
einzige Wohnung sein eigen zu nennen. Diese
Geschiftsmodelle basieren nicht auf Bestinden,
sondern dem effizienten Zusammenfiihren von
Angebot und Nachfrage.

Genau so funktioniert Lendico, etwa im Geschift
mit Unternehmenskrediten. Kleine und mittel-
grofle Firmen einerseits suchen héinderingend
Darlehen. Im verarbeitenden Gewerbe beispiels-
weise bezeichneten im Juli 18,0% der kleinen und
13,2% der mittelgroflen Unternehmen die Kredit-
vergabe als restriktiv. Die Griinde liegen zumeist
in den ineffizienten Prozessen und der veralte-

ten IT vieler traditioneller Banken. Andererseits
suchen Investoren im Niedrigzinsumfeld nach
attraktiven Anlagemoglichkeiten.

Lendico bringt diese Interessen gegen Provision
auf einem Online-Marktplatz zusammen. Und das
machen wir dank schlanker und grofiteils auto-
matisierter Prozesse mit hoher Servicequalitit.
Im Unterschied zu konventionellen Banken ver-
folgen wir also ein vom Zinsniveau unabhingiges
Geschiftsmodell. Noch dazu nehmen wir die mit

Dr. Dominik Steinkiihler,
Co-Founder und
Geschaftsfuhrer

von Lendico

Das aufsichtsrechtliche
Meldewesen im Fokus

von Dr. Moritz Drexl

Trend zu intensiverer Regulierung von Ban-

ken befeuert hat. Mafnahmen aus Basel III
sind - direkt oder indirekt - in allen Abteilungen
zu spiiren. Allerdings ist es das aufsichtsrechtli-
che Meldewesen, das in den letzten Jahren eine
Transformation erfahren hat. Bei denjenigen Ins-
tituten, die die aktuellen Entwicklungen verfol-
gen und langfristig denken, erhilt das Meldewe-
sen die entsprechende Aufmerksamkeit.

E s war nicht zuletzt die Finanzkrise, die den

Veranderung durch XBRL-basierte Meldungen
Es ist nicht nur die Einfithrung von FINREP, son-
dern die Zunahme XBRL-basierter Meldepflich-
ten allgemein, die die Arbeitsweise im Meldewe-
sen grundlegend veridndert. Heutige Meldungen
sind in Form und Ausmaf besser als eigenstin-
dige Analyse-Frameworks zu verstehen. Daten
werden nicht mehr nur weitergereicht, sondern
in Riicksprache mit anderen Abteilungen analy-
siert und bewertet. Zudem sind Kennzahlen nun

Dr. Moritz Drexl, Geschaftsfihrer, Metrix

Darlehen verbundenen Risiken nicht auf unsere
Bilanz, sondern verteilen sie ohne Fristentrans-
formation auf eine breite Anlegerbasis. So wer-
den Klumpenrisiken vermieden.

Macht uns das alles zu Gegnern? Keineswegs, wie
unser in der Schweiz mit PostFinance, einer der
fiinf groften Banken des Landes, gegriindetes
Joint Venture zeigt. Uber das Gemeinschaftsun-
ternehmen wollen wir dort ab dem vierten Quar-
tal Kredite an kleine und mittelgrof’e Unterneh-
men vermitteln. Solche Kooperationen, bei denen
jahrzehntelang etablierte Kundenbeziehungen
und frei von Altlasten entwickelte Finanztechno-
logie zusammengefiihrt werden, eréffnen einzig-
artige Chancen fiir alle Beteiligten. Nutzen wir sie!

e Y Lendico

Teil der Meldungen, die sowohl fiir die Behorde
als auch fiir das Management zentrales Werk-
zeug der Steuerung werden. Der eigentlich integ-
rierte Meldeprozess wurde dabei schon ldngst um
eine Reihe von Zwischenrechnungen und eigen-
entwickelte Tools erweitert. Die etablierten Kom-
plettlésungen geniigen den Anspriichen fiir pro-
jektmafRiges, agiles Arbeiten in der Regel nur
unzureichend.

Raum fiir spezialisierte Software

Damit die IT an dieser Stelle den entscheidenden
Beitrag zur Entlastung liefern kann, ist speziali-
sierte Software erforderlich, die geeignet ist, die
bestehende Meldewesenlésung bedarfsgerecht zu
ergdnzen und kompromisshafte Zwischenl6sun-
gen abzul6sen. Metrix FRS ist eine junge Firma,
die eine fokussierte Software fiir das moderne
Meldewesen entwickelt hat, sodass das erforder-
liche Maf} an Transparenz und Agilitit erreicht
werden kann.

o
o

i Metrix

L

P ik

www.metrix-financial-reporting-solutions.de
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