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B SCHWERPUNKTE

Direktbanken und Direct Banking: Seit dem Aufkommen der Direktbanken
hat sich der Wettbewerb stark veréndert — und damit auch die Anforderun-
gen an Direktbanken. Ldngst reicht es nicht mehr aus, nur digital zu sein.
Denn das sind die Filialbanken und neue Wettbewerber wie Finfechs oder
die Technologie- und Internefgiganten auch. Geprdgt wird der Wettbewerb
deshalb nicht mehr I&énger nur durch ein Mehr an
Technologie, sondern durch die Infegrafion in die
Lebenswelt der Kunden, so Arno Walter. Aus der
Evolution der Online-Broker sind Uberwiegend
Direktbanken mit breiter Produkipalette hervorgegan-
gen. Nicht so beim S-Broker. Jens Wohler sieht vor
allem die Infegration in die S-Finanzgruppe im B2C-
MWK« | und im B2B-Geschdft als Erfolgsfakior. Damit das
e oa®|  Geschdftsmodell weiterhin aufgeht, braucht es den-
g ) WS noch auch eine leistungsfahige Handelsplattform
und gufe Services. Service im digitalen Zeitalter ist
auch das Thema von Sven Deglow. Hier Iasst sich durch Kinstliche Intel-
ligenz vieles automatisieren und verbessern. Ldngerfristig sieht Deglow hier
auch Pofenzial flr eine automatisierte, aber individuelle Beratung, die Gber
die Standardlésungen von Robo Advice hinausgeht.

Das Potenzial von Filialbanken im \Wettbewerb nimmt Katja Drygala unter
die Lupe. Ihr Fazit: Filialbanken kénnten das Thema Beratung noch st@rker
kommunizieren. Denn Kunden, die beim Berater abschlieBen, verfligen
Uber eine héhere Zahlungsbereitschaft und sind weniger wechselbereit.
Gleichzeitig gilt es auch die im Schnitt anspruchsvolleren Online-Kunden
im Blick zu behalten, nicht zuletzt, weil sie fur die Mund-zu-Mund-Propa-
ganda eine wichtige Rolle spielen.

Kreditgeschdft: Wo alle Uber die Herausforderungen der Digifalisierung
sprechen, sieht sich die SWK Bank schon ein Stiick weiter. Bei ihr zahlt
sich die Digitalisierung der Prozesse bereits in krdftigem Wachstum aus.
Dass sich das Konsumentenkreditgeschdft mit Partnerbanken eher in
Richtung Abwicklung verschiebt, weil viele Banken das Geschdft wieder
selbst in die Blcher nehmen, spielt dabei keine Rolle. Auch das Firmen-
kreditgeschdft wird zunehmend digitalisierf, um Prozesse zu beschleu-
nigen. Hier Iquft flr viele Banken die Suche nach der richtigen technischen
LAsung. Ob Fintech oder Software-Anbieter — fur diese Frage sehen Sandra
Lange und Michael Wiemker kein Patentrezept. In der Baufinanzierung
hatte die Wohnimmobilienkreditrichtlinie zu unerwinschten Neben-
wirkungen gefihrt. Die Immobiliar-Kreditwurdigkeitsprafungsleitlinien-
Verordnung soll hier fur mehr Rechtssicherheit sorgen. Alle Fragen werden
zwar auch durch sie nicht gekldr, meint Michael Harfmann. Doch die
Alfersdiskriminierung sowie Nachteile fiir junge Familien, deren Lebensweg
nicht sicher vorauszusagen ist, werden zumindest reduziert. Das gibt
Banken die Gelegenheit, ihre Kreditvergaberichtlinien noch einmal zu
Uberprtfen. [
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