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B SCHWERPUNKTE

Im Gesprdch: Auch wenn der Eindruck nach auBen hin in letzter Zeit
manchmal ein anderer war, agiert die Gruppe der Sparda-Banken mit gro-
Ber Geschlossenheit, betont Florian Rentsch im Redaktionsgesprdch. Auch
eine gemeinsame Werbung soll es wieder geben.Obwohl die Anzahl der
Institute fusionsbedingt schrumpft, hat ein eigener Verband deshalb durch-
aus seine Berechtigung — erarbeitet er doch die kuinftige Strategie der Grup-
pe. Das Interview mit Andreas Mundf widmet sich dem Spannungsfeld von
Innovation und Wettbewerb. Der Kartellamtsprdsident sieht hier keinen
Widerspruch —vor allem deshalb, weil das Wettbewerbsrecht auch Koope-
rationen zuldsst, wenn Innovationen anderenfalls nicht erfolgreich am
Markt platziert werden konnten. Wie das bei der Kooperation von Sparkas-
sen und Genossenschaftsorganisation bei Kwitt aussieht, ist aber noch
nicht abschlieBend gekldrt.

Digitalisierung: Offene Okosysteme nach dem Vorbild von Amazon, Apple
und Co. sind fur feilnehmende Unternehmen wie schnelle Beiboote, meint
Thomas Heiserowski. Statt um das Outsourcing geht es hier um Koopera-
tion, wobei der Kundennutzen zum Katalysator der Entwicklung wird. Auch
B2B-Plaffformen wie Europace sind solche Okosysfeme. Diane Robers
und Franz Krdnzle sehen Potenziale fur digitale Oko-
sysfeme im Bereich Allfinanz 4.0 auch fur die beiden
Verbiinde. Der Vorteil: Skaleneffekte kdnnen genutzt
und Infrastrukturkosten geteil werden. Das werde
umso wichtiger, als der Wettbewerb heute weniger
zwischen Unternehmen als vielmehr zunehmend
zwischen Okosystemen staitfindet. Mit den Potenzi-
alen von Chatbots flr Broker befasst sich Evgeny
Sorokin. Sein Fazit: Die Potenziale solcher Bots wer-
den bei weitem nicht ausgeschopft. In alte Techno-
logie zu investieren, die nur fur den FAQ-Bereich faugt, hdlf er fir unklug.
Denn nur fechnisch ausgereifte Bots, die mit den Kunden auf persénlicher
Ebene kommunizieren kbnnen, wirken sich positiv auf Konversionsraten
und Kundenaktivierung aus. Mit der Digitalisierung haben sich auch Be-
frugsmuster veréindert, die die Schufa beobachfet. An vorderster Stelle steht
der Bonitdtsbetrug etwa mit geftischten Einkommensnachweisen. Doch
auch der IdentitGitsbetrug gewinnt immer mehr an Bedeutung. Hier soll der
Schufa-Fraud-Pool Unfernehmen und Opfern helfen.

Vertriebspolitik: Die Vereinigte Volksbank Raiffeisenbank in Wittlich hat
mit dem digitalen Vertrieb ein Bindeglied zwischen analoger und digitaler
Welt geschaffen. Weitere Weichenstellungen, mit denen der Vertrieb an die

digifale Welf angepasst wird, sind eine neue IT-Ldsung und eine Neuaus-
richtung der Zieldefinition. Die Erfolgsfaktoren komplexer Berafungs-
gesprdche haben Martina Steul-Fischer und Antje Mdller untersucht —
wobei sie Erfolg weniger als den bloBen Abschluss, sondern als die Zufrie-
denheit der Kunden damit verstehen. Wichtig fir den Erfolg ist vor allem
eine Gesprdchsfiihrung, die es dem Kunden einfach macht, nicht zu viele
offene Fragen stellt und klare Empfehlungen ausspricht.
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