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VR-Banken, Fintechs, Bigtechs -
zwischen Kooperation und Konkurrenz

Von Andreas Martin
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In der neuen Welt der Plattformokonomie bestimmen die Plattformbetreiber die
Regeln. Deshalb werden die Bigtechs fur Banken zunehmend zur Herausforde-
rung, so Andreas Martin. Ob die Kunden langfristig Finanzdienstleistungen als
kostenlosen Ergénzungsservice zu Datendiensten begreifen werden oder bereit
sind, fur die Vertrauensplattform Bank zu bezahlen, ist noch véllig offen. Dennoch
rUsten sich die Genossenschaftsbanken fir die neue Welt und investieren rund
500 Millionen Euro in die Digitalisierungsoffensive. Unter anderem positionieren

sie sich als Identitatsdienstleister.

Digitale Kommunikationswege, Dienst-
leistungen und Produkte sind in unserer
Gesellschaft heute nicht mehr wegzu-
denken. Sie halten schon seit Jahren
zunehmend Einzug auch in den Markt
der Finanzdienstleistungen. Ldngst hat
die Digitalisierung vieler Abldufe des
taglichen Lebens auch zu einem gedn-
derten Kundenverhalten im Banking
gefthrt. Neue Marktteilnehmer aus
bankfremden Bereichen wie Fintechs
und Bigtechs sind unter den Wettbewer-
bern zu finden.

Die Markteintritte durch Fintechs waren
vor einigen Jahren noch neu und fir die
etablierten Banken sicherlich anfangs
eine Herausforderung. Inzwischen je-
doch interagieren diese unterschiedli-
chen Akteure zunehmend in Formen der
kundenorientierten Kooperation. Diver-
se Beispiele gibt es auch innerhalb der
genossenschaftlichen  Finanzgruppe.
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Dazu gehért etwa das Fintech Idnow fur
das Video-Ident-Verfahren, das die ge-
nossenschaftlichen Institute Uber die
Fiducia & GAD IT ihren Kunden anbie-
ten kénnen.

Unabhangig davon bringen Volks- und
Raiffeisenbanken selbst stetig kunden-
orientierte Innovationen in den Markf.
Dabei legen sie hinsichtlich Sicherheit,
Massenmarkttauglichkeit und Mehr-
wert fUr die Kunden besonders hohe
MalBstabe an. Dreh- und Angelpunkt
hierfir ist die VR-Banking-App mit
zahlreichen neuen Funktionen vom
Finanzmanager bis zum P2P-Bezahl-
dienst Kwitt.

Herausforderung Bigtechs

Eine wesentliche Herausforderung sind
auch fUr Genossenschaftsbanken die

Bigtechs, die groBen Technologiekon-
zerne aus den USA und Asien. Es gibt
kaum eine Branche, die von den Aktivi-
taten dieser Unternehmen unberGhrt
bleibt. Im Bankgeschdaft begrenzen sich
ihre Aktivitaten bisher auf bestimmte
Dienstleistungen aus dem Bereich des
Zahlungsverkehrs, beispielsweise mo-
bile Bezahllésungen, und des Kreditge-
schafts. Oft Uberwiegt das Kerninter-
esse der Verwertung von Daten.

Ob diese Anbieter langfristig auch mit
komplexeren Bankdienstleistungen in
das hoch regulierte Bankgeschaft ein-
steigen werden, wird aufmerksam zu
beobachten sein. Mancher Anbieter hat
sich bereits heute eine eigene Bankli-
zenz gesichert und wird bestrebt sein,
spezielle Bankdienstleistungen zu ent-
wickeln, um die Kunden im eigenen
Okosystem zu halten und letztlich im-
mer mehr Kenntnisse Uber seine Kunden
und deren Verhalten zu generieren. In
dieser neuen Welt der Plattformdoko-
nomie bestimmen die Betreiber der
Plattform die dort geltenden Regeln.

Genossenschaftsbanken sind seit jeher
Universalbanken. Insofern gibt es keine
Alternative dazu, mit den gesellschaft-
lichen Trends und Marktentwicklungen
im Zuge der Digitalisierung Schritt zu
halten. MaBstab hierfirist das primdare
Ziel der Mitglieder- und Kundenzufrie-

Dr. Andreas Martin, Mitglied des
Vorstands, Bundesverband der
Deutschen Volksbanken und
Raiffeisenbanken eV. (BVR), Berlin

11

Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieflich zur eigenen Verwendung.

Fritz Knapp Verlag GmbH



RETAILBANKING

denheit. Genossenschaftsbanken wol-
len auch zukUnftig der erste Ansprech-
partner ihrer Mitglieder und Kunden
sein, ganz gleich, ob beim Girokonto,
bei einer Kreditanfrage oder bei der
Altersvorsorge. Um das erreichen zu
konnen, werden die aus Sicht des
Kunden relevanten Kandle konsequent
weiterentwickelt und vernetzt, um frik-
tionsfreie  Wechsel der Kandle zu
ermoglichen. Mit diesem Omnika-
nal-Ansatz sollen ganz konkret Filiale,
Servicecenter, Onlinebanking und Ban-
king-App als Zugangswege technisch
integriert und miteinander verzahnt
genutzt werden konnen.

Die europdische Zahlungsdienstericht-
linie PSD2 schafft neue Spielregeln im
Zahlungsverkehr mit Auswirkungen fir
alle Marktteilnehmer: fir Kunden, neue
Anbieter wie Fintechs, aber vor allem fir
die Banken. Diese werden mit der PSD2
verpflichtet, durch Schnittstellen (APIs),
preisfrei Zugange fur Drittdienstleister

Art zu erméglichen: Méchten Kunden
eher Gber ihre Banking-App, Uber einen
Plattformanbieter oder Gber ihren End-
gerdtehersteller auf Konten zugreifen
und Transaktionen ausfUhren? Dieses
selbst zu entscheiden, sollte das gute
Recht eines jeden Kunden sein.

Infrastruktur und Sicherheit

Die neuen Rollen des Zahlungsauslése-
dienstes und des Kontoinformations-
dienstes konnen langfristig grof3e Aus-
wirkungen auf die Geschaftsmodelle im
Zahlungsverkehr haben. Damit kann
die PSD2 im Zahlungsverkehrsmarkt
langfristig dhnliche Wirkungen entfal-
ten wie dies bei der regulatorischen
Offnung der Telekommunikations- oder
der Energiemarkte erfolgt ist.

Zwei Aspekte durfen dabei nicht in den
Hintergrund geraten: Infrastruktur und
Sicherheit. Bei allem Wettbewerb um

»Infrastruktur und Sicherheit dirfen
picht in den Hintergrund geraten .«

zu gewdhren. Kunden dirfen Zahlun-
gen somit auch Uber Zahlungsauslése-
dienste initiieren.

Dabei soll aber gleichzeitig gewdhrleis-
tet werden, dass der Zahlungsverkehr
weiterhin sicher und effizient abgewi-
ckelt wird. Nicht zuletzt dann, wenn der
Zahlungsverkehr in Zukunft auch noch
in Echtzeit abgewickelt wird (sogenann-
te Instant Payments), missen mit der
Offnung des Zahlungsverkehrs fir Dritt-
dienstleister auch Regeln und Mindest-
standards fir die Absicherung der Zah-
lungsverkehrstransaktionen, die durch
Drittdienstleister initiiert werden, einge-
fuhrt und Uberwacht werden. Dies ist
notwendig, um das gebotene Gleichge-
wicht zwischen der Sicherheit des Zah-
lungsverkehrs und dem Komfort durch
auf der Offnung von Bankinfrastruktu-
ren beruhenden innovativen Zahlungs-
dienstleistungen zu gewdhrleisten.

Wdhrend mit der PSD2 die Banken ihre
Infrastrukturen preisfrei fir Drittdienste
6ffnen mussen, sollte dies auch analog
fir andere Plattformen und Dienstean-
bieter nach gleichen Spielregeln erfol-
gen. Letztlich muss es darum gehen,
einen Losungswettbewerb ganz neuer
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die Kundenschnittstelle muss gewdhr-
leistet sein, dass im Hintergrund perfor-
mante und sichere Infrastrukturen be-
stehen und weiterentwickelt werden.
Dies setzt auch eine entsprechende
Ertragskomponente voraus, aus der
heraus die notwendigen Investitionen
dauerhaft getatigt werden kénnen.

Banken kénnen die mit PSD2 einherge-
henden Regelungen als Chance nutzen:
Sie kénnen sich auch selbst als Dritt-
dienstleister positionieren und damit
einen Mehrwert fUr die Kunden gene-
rieren. Offene APls wie die auf Initiative
europdischer Banken bereitgestellte
NextGenAPI der Berlin Group, die eu-
ropaweit einheitlich umgesetzt wird,
sind Voraussetzung fur die Umsetzung
datengetriebener Geschaftsmodelle.
Die Entwicklungen bei der Beschleuni-
gung des Zahlungsverkehrs wie Instant
Payments unterstUtzen diesen Prozess
massiv. Fur eine kundenorientierte Bank
ist es positiv, dass sie ihren Kunden be-
ziehungsweise das Kunden-Bankkonto
in den Mittelpunkt des Bank-Okosys-
tems stellen kann.

Banken stehen dabei in ihrer Rolle als
Jldentity Provider” fUr Bankdienstleis-

tfungen im Wettbewerb mit anderen
Anbietern digitaler Identitdten. Die
steigenden Anforderungen an die Kon-
trolle Uber die eigenen Daten, die
wachsenden Datenschutzanforderun-
gen und die haufige Nutzung der von
Banken ausgegebenen digitalen Iden-
fitdten im Rahmen des Zahlungs-
verkehrs bieten Banken eine gute
Ausgangsposition, um in dem sich
abzeichnenden Digitalisierungsmarkt
die Rolle eines Identity Providers zu
Ubernehmen.

Die genossenschaftliche Finanzgruppe
hat die Marktchance der neuen Rolle
als Identity Provider im Rahmen ihrer
Digitalisierungsoffensive erkannt und
einen zentralen Authentifizierungsser-
vice aufgebaut. Dieser ermoglicht be-
reits heute die verbundinterne Identfifi-
kation mit den Authentifizierungsdaten
der Bank, zum Beispiel bei der Bau-
sparkasse Schwdébisch Hall. Dariber
hinaus werden Volks- und Raiffeisen-
banken den Vertrauensdienst Yes in
ihren zentralen Authentifizierungsser-
vice integrieren. Den dafir notwendi-
gen Vertrag hat der genossenschaftli-
che IT-Dienstleister Fiducia & GAD IT
Mitte Dezember 2018 unterzeichnet.
Damit fallen kinftig fur die genossen-
schaftlichen Bankkunden viele zeitauf-
wendige Registrierungen, Anmeldun-
gen sowie die Legitimation im Internet
weg. Ab Mai 2019 soll die Lésung zur
Verfugung stehen.

Digitale Identitgtsdienste sind in einer
durchgdéngig digitalen Welt der Schlis-
sel fUr eine Vielzahl von Anwendungen.
Diesen Schlussel gilt es, sicher im Auf-
trag der Kunden zu verwahren und nur
auf deren Wunsch Dritten zur Verfu-
gung stellen. Volks- und Raiffeisenban-
ken kénnen so zu einer Vertrauensins-
tanz in der digitalen Welt werden.

Unterscheidungsfaktoren
herausarbeiten

Die ebenso bequeme wie verléss-
liche Gestaltung des ,digitalen Alltags”
fur Kunden wird somit zu einem zent-
ralen Wettbewerbsfaktor, gerade auch
gegenuiber globalen Internetakteuren.
Dabei sollten die Unterscheidungs-
faktoren deutlich herausgearbeitet wer-
den: Genossenschaftsbanken leisten
kanalUbergreifende Kundenberatung,
personlich vor Ort in der Filiale, digi-
tal-personlich Gber das Kundenservice-
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center oder rein digital online bezie-
hungsweise mobil.

Dass der personliche Kontakt zu den
Kunden in der digitalen Welt nach wie
vor wichtig ist, haben im Ubrigen auch
die Direktbanken und die Fintechs
erkannt und versuchen, vereinzelt filial-
dhnliche Flachen zu eréffnen. Die
glaubhafte und nachhaltige Filialpra-
senz vor Ort ist aber ein Wert, der sich
nicht so leicht imitieren und in der Infra-
struktur nicht unmittelbar kopieren lasst
- ein einzigartiger Wettbewerbsfaktor,
der, wenn auch selbst analog, als Teil
der Digitalisierungsstrategie begriffen
werden sollte.

500 Millionen Euro
fur die Digitalisierung

Aufgrund der zunehmenden Digitalisie-
rung hat sich das Kundenverhalten
grundlegend verandert. Somit bedarf
es sowohl im Privatkunden- als auch
Firmenkundengeschdaft eines Omnika-
nalangebots, in dem Kunden situativ
und nach Bedarf die fUr sich jeweils
relevanten Kandle nutzen und daher
einen hohen Anspruch an deren Vernet-
zung stellen. Beim Wechsel zwischen
den Zugangswegen sollte die Weiter-
bearbeitung eines in einem Zugangs-
weg begonnenen Prozesses ohne
Datenverlust  beziehungsweise mit
vorbefillten Daten auch in einem an-
deren Zugangsweg und somit ein
ganzheitliches und friktionsfreies Kun-
denerlebnis méglich sein.

Die genossenschaftliche Finanzgruppe
ist mit rund 900 Genossenschaftsban-
ken, ihren leistungsstarken Partnern
und einem Allfinanzangebot zwar
schon aktuell sehr gut aufgestellt.
Innovationen in der Finanztechnologie
in den Markt zu bringen, gehért seit
jeher zu unserem Bankgeschaft. So
gehdren wir zu den ersten Banken, die
in Deutschland ihre gesamte Karten-
palette, die Girocard, Mastercard und
Visa-Karten, in der VR-Banking-App
digitalisiert hat und ihren Kunden
so mobiles Zahlen auf den hierzulan-
de weit verbreiteten Android-Smart-
phones ermoglicht.

Um jedoch fur die Herausforderungen
der Digitalisierung noch besser ge-
wappnet zu sein und der IT-System-
weiterentwicklung nachhaltigen Schub
zu verleihen, wurde Mitte 2018 eine
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Digitalisierungsoffensive mit einem In-
vestitionsvolumen von knapp 500 Milli-
onen Euro gestartet. Mit einer neuen
Vertriebsplattform wird die technische
Infrastruktur geschaffen, die auch den
flexiblen Wechsel der Zugangskanadle,
eine Einbindung von hoch innovativen,
externen Lésungen Uber API-Schnitt-
stellen sowie fallabschlieBende Ge-
schaftsprozesse ermaglicht.

Der grundsatzliche Anspruch an den
Ausbau der Vertriebskandle ist, dass
die angebotenen Finanzdienstleis-
tungen immer verfigbar sind, in Echt-
zeit ausgefUhrt werden sowie Beratung
und Abschluss auf allen Kandlen er-
folgen kann. Das stiftet einen wichtigen
Mehrwert fur Kunden und wird die
Zukunftsfahigkeit  jeder Genossen-
schaftsbank im Hinblick auf Markt-
anforderungen und Kosteneffizienz
nachhaltig stérken.

Auf dieser technischen Infrastruktur
werden kiunftig neue Anwendungen fir
Kunden und Berater entwickelt, die in
allen Zugangswegen genutzt werden
kénnen. Hierzu zahlen unter anderem
der Ausbau des Online-Bankings und
der VR-Banking-App im Privatkunden-
geschaft. Ein neues Firmenkunden-
portal wird als Kernbestandteil des
digitalen Bankings im Firmenkunden-
geschaft zur zentralen, effizienten
und komfortablen Informations- und
Schaltstelle ausgebaut.

Mit dem Firmenkundenportal wird im
FrUhjahr 2019 in einer ersten Stufe eine
zukunftssichere und flexible Anwen-
dung zur Verfigung gestellt, die einen
modernen Zugang zur Bank im neuen
intuitiven Design und mit deutlich bes-
serem Bedienkomfort bieten wird. Fir-
menkunden erhalten einen 360-Grad-
Blick Uber Konten und die Abwicklung
des Zahlungsverkehrs erfolgt in Multi-
bankfahigkeit. Dartber hinaus vernetzt
sich das Firmenkundenportal mit einer
neuen Firmenkunden-App.

Agile Arbeitsweise fir
schnellere Marktgangigkeit

Die Realisierung der Inhalte aus der Di-
gitalisierungsoffensive erfolgt im Rah-
men der agilen Projektarbeit. Dies er-
hoht das Entwicklungstempo, was sich
in schnellerer Verfigbarkeit neuer Funk-
tionen auswirkt. Daneben fUhrt die enge
Kooperation von Anwendern und Soft-

wareentwicklern in der agilen Arbeit zu
einer besseren Marktfahigkeit und Kun-
denndhe. Interdisziplingre Teams aus
Vertretern der Genossenschaftsbanken,
Unternehmen der genossenschaftlichen
Finanzgruppe und Fiducia & GAD 1T,
teilen die gestellten Anforderungen an
die gewunschten Funktionen und An-
wendungen in kleine schnell umsetzba-
re Pakete auf und beschreiben sowie
priorisieren diese anschlieBend. In zwei-
wochigen Sprints werden die Pakete
fachlich erarbeitet und technisch umge-
setzt. Stick fur Stick ergeben sich so
einzelne Puzzleteile, die nach und nach
zu einem Gesamtergebnis zusammen-
gefUhrt werden.

Ob nun als Betreiber einer Plattform
oder Anbieter von Finanzdienstleis-
tungen, neben Fintechs werden insbe-
sondere die globalen Internetakteure
mit Banken um die Schnittstellen zum
Kunden konkurrieren. Es wird interes-
sant sein zu beobachten, wie sich die
Kunden in ihrem Verhalten hierauf ein-
stellen:

Punktuell mit Bigtechs kooperieren

Werden sie langfristig Finanzdienstleis-
tungen als kostenlosen Ergdnzungsser-
vice zu Datendiensten begreifen und
bereit sein, hierfir — was vollsténdig
fransparent zu machen ware — mit ihren
individuellen Daten zu bezahlen? Oder
werden sie den Service einer Vertrau-
ensplattform Bank weiterhin schatzen,
die ihnen gegen Entgelt einen geschitz-
ten personlichen Zugang zu den verfig-
baren Datendiensten schafft?

Die genossenschaftliche Finanzgruppe
wird ihren Mitgliedern und Kunden auf
jeden Fall ein Angebot machen. Dieses
Angebot wird sicher auch zielfUhrende
Kooperationen mit Fintechs und punk-
tuell auch Bigtechs beinhalten. Im Mit-
telpunkt wird aber weiterhin der Kunde
mit seinen individuellen Bedirfnissen
stehen.

Privat- wie Firmenkunden durchlaufen
schlieBlich die gleiche digitale Transfor-
mation wie die Banken. Uber eine brei-
te Prasenz vor Ort in den Regionen, zu-
gleich eng und unmittelbar verzahnt mit
vielfaltigen Formen der digitalen Kun-
denndhe sowie zukunftsweisenden digi-
talen Dienstleistungen, die sogar Uber
das Bankgeschaft hinausgehen, kénnen
wir sie in diese Zukunft begleiten. W
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