Offene Architektur flr
Tages- und Festgelder

Von Thomas Meier und Tim Sievers

Bei einer Vielzahl von Bankprodukten
sind Vergleichsplatiformen, iiber die
Kunden auch abschlieBen kénnen,
bereits selbstverstindlich. Seit De-
zember 2014 ist mit Zinspilot eine
solche Plattform auch fiir Tages- und
Festgelder am Markt. Thomas Meier
und Tim Sievers beschreiben den Vor-
teil fir Banken: Anders als mit teuren
Werbekampagnen wird keine (iber-
schiissige Liquiditéit angeworben. Eine
direkte Kundenbeziehung wird jedoch
nicht aufgebaut. Stattdessen werde
die Hausbhank wieder zum zentralen
Ansprechpartner fiir den Veririeb von
Einlagenprodukten. Red.

Uberweisung per Snapchat, Bezahlen
mit Apple Pay, Kredifaufnahme Uber die
Crowdfunding-Plafiform Auxmoney: Das
klassische Bankgeschdft mit Endkunden
gerdf durch immer neue technische Inno-
vationen zunehmend unfer Druck. Langst
sind es nicht mehr andere Banken, son-
dern komplett andere Branchen, die sich
immer neue Nischen aus dem klassischen
Girokonto- und Hausbankengeschdft he-
rauspicken.

Diese technischen Innovationen haben das
ohnehin raue Wettbewerbsklima in der
Bankenlandschaft zusdtzlich verscharft, in
dem sich immer mehr Filialbanken, On-
line-Banken, Online-Broker und zahlreiche
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in- und auslandische Kreditinstitute um die
deutschen Kunden und deren Einlagen
bemtihen.

Doch nicht jede Innovation ist eine
Bedrohung fur das eigene Geschdftsmo-
dell. Infelligente Ideen, professionelle Soft-
ware, digitale Kandle und eine Bereit-
schaft, sich mit neuen Geschaftsmodellen
auseinanderzusefzen, kdnnen efablierten
Banken auch dabei helfen, sich flr die
Zukunft besser aufzustellen. Es ist die
Chance, sich mit aftraktiven Angeboten
fur die eigenen Kunden, effizienferen Zu-
gangswegen zu den Zielmdrkten oder
schlankeren Prozessen in der Abwicklung
von den Mitbewerbern erfolgreich abzu-
setfzen.

Eine solche Finanz-Innovation stellf akfu-
ell das 2011 gegrindete Unternehmen
Deposit Solutions vor. Die Einlagen-
Plattform Comonea ist die derzeit erste
offene Architektur flr Tages- und Fest-
geldanlagen far Banken. Der darauf auf-
bauende Anlegerservice Zinspilot ist die
Retail-Marke, unter der dieser Service im

Zu den Autoren

Thomas Meier, Geschdftsflihrender Ge-
sellschafter, Sutor Bank, Max Heinr. Sutor
OHG, Hamburg, Dr. Tim Sievers, Ge-
schdftsfihrer, Deposit Solutions GmbH,
Hamburg

Dezember 2014 fiir Privatanleger ein-
geflhrt wurde. Er soll nicht nur einlagen-
suchende Banken und Privatanleger auf
der Suche nach gufen Zinsen zusam-
menbringen. Die offene Architektur ist so
konzipiert, dass auch Hausbanken das
Konzept offen oder als White-Label-Ser-
vice in ihr eigenes System integrieren und
ihren Kunden direkt aftraktive Zinsange-
bote von unferschiedlichen Instituten an-
bieten kdnnen. Als einer der ersten Ban-
kenpartner ist die Hamburger Sutor Bank
mit an Bord.

Fintech-Lésungen: Konsumenten offen
fir Innovationen

Start-ups im Finanzbereich, die soge-
nannten Fintech-Unternehmen, sind im
Grunde kein neues Phdnomen und haben
auch nicht zwingend etwas mit den Glo-
bal Players wie Apple mit Apple Pay oder
Google mit dem Bezahlkonzept Google
Wallet zu tun.

Zu den spannendsten Innovationen im
Bereich Finanzen gehorte in der lefzten
Dekade zum Beispiel die Entwicklung von
Prohyp, einer offenen Architektur flr Im-
mobilienkredite, welche die Angebote vie-
ler unterschiedlicher Finanzierer erstmals
auf einer Plattform zusammenfihrte. Mit
dem Konzept fiir professionelle Anwender
und der Endkundenmarke Inferhyp schufen
die deutschen Griinder ein Angebot, das
auf vorbildliche Weise Angebofstranspa-
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renz flr die Kunden, Effizienzgewinne fr
die Banken und Kostenersparnis durch
Prozessoptimierung und Volumen in sich
vereinte.

Das schnelle Wachstum und die Akzep-
tanz dieses Angebots im Markt zeigen,
dass sich Kunden heute auch bei Finanz-
produkfen nicht mehr mit dem ,Angebof
des Hauses” zufrieden geben, sondern
akfiv auf der Suche nach Alfernativen und
Vergleichsmaglichkeiten sind. In Zeiten
des Internets kann man sich als Bank
diesem Trend ohnehin nicht entziehen.
Geschickfer ist es daher, die neuen Mog-
lichkeiten flr sich zu nutzen und zu pru-
fen, wie man die Angebote bestmoglich
in das eigene Geschdffsmodell einbinden
kann.

Wadhrend in Bereichen wie Baukrediten
und auch Investmentfonds die anbieter-
offene Architektur heute weitgehend selbst-
verstndlich ist, ist ausgerechnet das bei
den Deufschen beliebteste Investment, die
Anlage in Tages- und Festgeld, immer
noch ein sogenannter Closed Shop. Hier
werden dem Kunden in jedem Institut nur
die hauseigenen Produkte angeboten. Da-
bei handelt es sich um einen riesigen
Markt: Auf der Suche nach sicherer Rendi-
te liegen derzeit Uber 1900 Milliarden
Euro Privatkundeneinlagen bei deutschen
Banken.

Plattform fiir Tages- und Festgeld

Schon heute nuizen jedoch viele Kunden
die Produktvielfalt auch in diesem Bereich.
Anleger kénnen sich in Sekundenschnelle
online die besten Zinskonditionen von fast
100 Banken heraussuchen. Um das Geld
anzulegen, mussten die Sparer jedoch bis-
her immer neue Konten bei immer neuen
Banken er6ffnen. Viele Antragsformulare,
Postident-Verfahren, Steuerbescheinigun-
gen und PIN/TAN-Listen verkomplizieren
das eigentlich einfache Produkt der Spar-
einlage. Nicht nur fur die Sparer selbst.
Sondern auch flr die nach Einlagen su-
chende Bank.

Mit der anbieteroffenen Architektur von Co-
monea und Zinspilot kdnnen Anleger erst-
mals Uber einen Zugang und mit nur
einem Konto eine Vielzahl von atfraktiven
Tages- und Festgeldangeboten unter-
schiedlicher Banken nutzen, sfeuern und
verwalten. Seit Dezember 2014 ist der
Service flr alle Anleger ge6ffnet. Der Anle-
ger braucht kein eigenes Konfo bei den
anbietenden Banken, sondern kann be-
quem und schnell Uber eine Einzahlung
auf sein Konfo bei der Partnerbank der
Plattform anlegen.

Kostengiinstiger Zugang
zur Zielgruppe

Der Zugriff auf eine Vielzahl von Zinsange-
boten Uber ein einziges Konfo ist nicht nur
fur die Privatanleger interessant. Vor allem
fur Banken, die Anlegerkapital einwerben
wollen, ist das Konzept spannend. Ein
Blick auf die aktuellen Festgeld-Angebote
auf einer groBen Online-Vergleichsplatt-
form zeigt, dass derzeit von den Top 50
Angeboten mit Laufzeit von einem Jahr
insgesamt 46 Angebote von Anlagebanken
gestellt werden, die keine Kundenbanken
mit Girokonfen sind, sondern Spezialinsti-
tute wie zum Beispiel Leasing- oder Auto-
banken.

Bisher mussten solche Institute flr die Ein-
werbung von Anlegerkapital komplexe
Prozesse zur Verwaltung von Einzelkonten
im Endkundengeschdft aufbauen, um Pri-
vatkundeneinlagen entgegennehmen zu
konnen. Dazu kamen hohe Kosfen fr
Werbung und Marketing. Zudem lassen
sich solche breit angelegten Werbekam-
pagnen um Anlegerkapital strukturbedingt
nicht prdzise steuern. Enfsprechend be-
steht bei diesem Ansaiz die Gefahr, feure
Uberschuss-Liquiditdt einzuwerben, wenn
zu viele Anleger das Angebot nutzen und
die Konditionen sich nichf schnell genug
anpassen lassen.

Die Plattform bietet Banken nun einen ef-

fizienteren und kostenglnstigeren Zugang
zur Zielgruppe der Privatanleger. Uber die
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Plug-and-Play Lésung kénnen inferessier-
te Anlagebanken innerhalb weniger Tage
ihre Angebote einer Vielzahl von Privatan-
legern zugdnglich machen.

Keine iiberschiissige Liquiditdt

Uberschiissige Liquiditat gibt es nicht
mehr: Ist das anvisierte Einlagenvolumen
erreicht, endef das Angebot auf der Plaft-
form. Kosten fur zu viel Liquiditat fallen
damit nicht an.

Damit entfallen nicht nur Risiko und hohe
Marketingkosten in der Direktansprache
von Privafanlegern. Auch die gesamte
Endkundenbetreuung und Kontoverwal-
tung ist mit abgedeckt. Denn hinter dem
Angebot steht bereits das Konto einer Kun-
denbank, tber das alle Compliance-Anfor-
derungen der Anlagebank erflllt werden.
Die Verwaltung der anzulegenden Gelder
Ubernimmtf die Bank, Uber die der Kunde
das Angebot nufzt. Technisch ist der
Marktzugang mit minimalem Aufwand
verbunden. Die Anlagebank muss lediglich
ein Treuhandkonto fir die Kundenbank
einrichten und erhdlt alle erforderlichen
Compliance-Informationen in einer Treu-
geberdatei: Ein Konfo pro Zinsangebot statt
einem Konto pro Anleger.

Die eingesparten Kosten fur Aufbau und
Management einer eigenen Konfofuh-
rungs-Infrastrukiur und das Endkunden-
Markefing ermdglichen den Anlage-
banken, einen Teil der Ersparnisse als
bessere Zinsangebote an den Endkunden
weiterzuleiten. Auch ist die Nutzung der
Plattform als Marktzugang fiir die Anla-
gebanken einfacher kalkulierbar und
transparent, sie zahlen lediglich eine Pro-
vision flr die tafsdchlich eingeworbenen
Einlagen.

Ergdnzungsangebot fiir die
Sutor Bank

Die Konfoftihrung Gbernimmt mit der Su-
for Bank eine Partnerbank, die Gber alle
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aufsichtsrechtlich vorgeschriebenen Pro-
zesse und Lizenzen verfugt. Zinspilof
selbst managt das Produktangebot und
die Verwaltung. Zugriff auf das Geld der
Anleger haben aber immer nur die Haus-
bank, die Anlagebank und der Anleger
selbst.

Die Sutor Bank selbst will Gber die Einbin-
dung auf www.zinspilof.de auch gezielf
weitere Anlagekunden gewinnen, die frans-
parente und faire Bankprodukfe suchen.
Als Privatbank flr alle, die Anlegern unab-
hdngig von ihrem Anlagevolumen einen
Zugang zu einer Vermdgensverwaltung
bietet, sient das Unternehmen die Plaftform
auch selbst als gute Ergdnzung der bisher
vor allem auf mittel- und langfristig aus-
gelegten Angebote. Die Hausbanken ms-
sen keine Angst vor abflieBenden Kunden-
einlagen haben, denn mit der Einbindung
der offenen Architektur fur Tages- und
Festgeld im Unfernehmen werden die
Hausbanken wieder zum zenfralen An-
sprechpartner fiir den Vertrieb von Einla-
genprodukten und kénnen ihren Kunden
eine Vielzahl attraktiver Zinsangebote ma-
chen.

Damit verringert sich das Risiko, dass die
Kunden auf der Suche nach besseren Kon-
ditionen immer neue Konten bei immer
neuen Banken erdffnen und mit dem
investierbaren Kapital auch die Kunden-
beziehung womdglich dauerhaft verloren
geht. In Tages- oder Festgeld angelegtes
Kapital flieBt stattdessen zum Laufzeitende
aufomatisch wieder auf das Girokonto des
Kunden zurlck, damit bleibt die Hausbank
der zentrale Anlaufpunkt fur alle Geldan-
gelegenheiten.

White-Label-Losung fiir das
Private-Wealth-Management

Flr interessierfe Hausbanken ist aber auch
eine White-Label-Losung im Angebot, die
sich als zusdtzlicher Service in die norma-
le Kundenbeziehung integrieren Idsst — ge-
zielt im Beratungsgeschdft oder im Bereich
Private Wealth Management.
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Hier kommt ein Vorteil der offenen Archi-
tektur besonders gut zum Tragen: Durch
das Aufteilen von Einlagen auf unter-
schiedliche Banken kann eine Portfo-
liostrategie flr Einlagenangebofe umge-
setzt werden. Die Kunden profitieren so
von der Einlagensicherung bei jeder An-
lagebank in voller gesetzlicher Hohe und
gelangen Uber eine geringe TickefgroBe
je Einzelanlage in den Bereich der Retail-
Konditionen anstelle der Konditionen flr
institutionelle Anleger. Daruiber hinaus ist
sichergestellt, dass die Hausbank ihren
exklusiven Kundenzugang behdlt. Anla-
gebanken durfen den Kunden nicht kon-
takfieren und flhren auch kein Einzel-
konfo flr den Kunden. |
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Zentralafrikani§che Republik +++ Krankenhaus

Bossangoa +++ Arzt Paul van der Laan +++
schnelle Hilfe fiir Kinder, Frauen und Manner
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WIR HOREN NICHT
AUF ZU HELFEN.
HOREN SIE NICHT
AUF ZU SPENDEN.

Wahrend Sie das lesen, sind wirin mehr
als 60 Landern weltweitim Einsatz.
Damitwirauch weiterhin schnell handeln
konnen, brauchen wir lhre Hilfe.
Unterstiitzen Sie uns mit lhrer Spende.

www.aerzte-ohne-grenzen.de/spende
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Bank fiir Sozialwirtschaft
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