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Die Symbiose Bankfiliale und Routinege-
schaft hat ausgedient. Filialen entwickeln
sich vielmehr zu Begegnungs- und Bera-
tungsorten, an denen Spezialthemen in-
tensiv verhandelt werden. So wie es
langst vertraut geworden ist, Erledigun-
gen und Einkaufe auf digitalen Plattfor-
men abzuwickeln, wird auch das tagliche
Bankgeschaft zunehmend online oder
mobil erledigt. Wer regelmaBig bei Ama-

Platformification now -
Sparkassen als Drehscheibe

in die Welt

Konten am gleichen Ort von zentraler
Bedeutung ist. Ob Girokonto, Kreditkar-
te, Bausparkassenvertrag oder Online-Be-
zahlverfahren - alles muss zusammen
sichtbar sein.

Perspektivisch schlieBt sich hier bereits
der Wunsch nach einer Verkntpfung mit
Moglichkeiten, die einen komfortablen
Weg zu weiteren Besorgungen eroffnet,

,Entscheidend wird_.die Einbettung
in ein digitales Okosystem.”

zon oder Zalando shoppt, kennt die Vor-
zlge, schatzt die Bequemlichkeit und
wulnscht meist den gleichen Komfort
auch fur andere Dienstleistungen. Die di-
gitale Transformation in der Einkaufswelt
setzt sich damit konsequent ins personli-
che Banking fort.

Vernetzte Systeme

Der Transformationsprozess verlauft nicht
linear, impulsive Schibe sind in der Regel
genauso wenig absehbar wie Phasen, in
denen Angebote stockend wahrgenom-
men werden. Parallel verandern sich die
Anspriche der Konsumenten rasant. Di-
gitale Anlaufpunkte allein gelten nicht
mehr als zeitgemaB. Entscheidend wird
immer mehr die Einbettung in ein digita-
les Okosystem, das es erleichtert, ver-
schiedene zusammenhangende Vorha-
ben verknupft zu erledigen.

Fur Kreditinstitute heiBt das im ersten
Schritt, dass zunachst die Biindelung aller
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an — und damit bereits mittelfristig auch
aus dem bisherigen Kosmos der Sparkas-
se hinaus.

Sparkassen brauchen daher einen neuen,
zentralen Ort, tber den sie nicht nur ihre
Produkte und Dienstleistungen vorstellen
und erkléren koénnen, sondern auch die
TUr zu Angeboten anderer Dienstleister
aufstoBen. Bankeigene Angebote wer-
den dabei abgerundet durch den Zugang
zu dritten Dienstleistern. Eine derartige

Der Blick auf andere Branchen zeigt, mit
welcher enormen Geschwindigkeit sich
der Wandel in Richtung Plattform&kono-
mie, die ,Platformicfiation”, durchsetzt.
Bereits heute verkaufen etwa Fluggesell-
schaften viele Flige nicht mehr direkt,
sondern haufig Uber spezielle Fremd-Platt-
formen. Und selbst wenn die Bundesbur-
ger ihr Verhalten in puncto Finanzge-
schaften prinzipiell nur langsam andern,
so verlauft die Entwicklung zur Platt-
formwirtschaft auch in der Finanzbran-
che zugig. Es gilt deshalb, jetzt strategi-
sche Grundsatzentscheidungen zu treffen,
damit sich Finanzinstitute als Betreiber
und aktiver Gestalter der Plattformen an
der Kundenschnittstelle positionieren
kénnen und nicht in eine Rolle der rei-
nen Produktlieferanten fallen.

Kundenbeziehung als Drehscheibe

Es geht darum, die Kundenbeziehung als
Dreh- und Angelpunkt fur alle weiteren
Aktivitaten zu etablieren und verschiede-
ne Erlebniswelten der Kunden miteinan-
der zu verbinden. Nicht Online-Banking
und breite Informationen zu Finanz- und

»Die Verbindung und der Durchgriff zu weiteren
Dienstleistern schaffen Mehrwert fur Kunden.”

Plattform muss den Kunden Auswabhl,
Mehrwert und Vertrauenswirdigkeit bie-
ten, um nachhaltig angenommen zu wer-
den. Doch letztlich kann das Verhaltnis
zwischen Banken und Kunden im digita-
len Zeitalter nur auf einer solchen Basis
neu gelebt werden.

Versicherungsprodukten allein, sondern
die Verbindung und der Durchgriff zu
weiteren Dienstleistern schaffen den
Mehrwert fur Kunden. Die Vernetzungen
zu erkennen und Wege zu schaffen von
einem zum anderen Bedurfnis — das ist
auch die Strategie der groB3en amerikani-
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schen oder chinesischen Plattformanbie-
ter. Die Sparkassen sind dabei, diese Ge-
danken auf ihre Welt zu Gbertragen.

Schon heute winschen sich immer mehr
Kunden weitere Dienste Uber das reine
Banking hinaus, ob aus dem Finanz- und
Versicherungsbereich oder jenseits davon
auch aus anderen Lebensbereichen. Das
kénnen Ubersichten und Durchgriffs-
moglichkeiten zu Vertragen und laufen-
den Kosten, zum Beispiel fur Strom, Tele-
fon oder Gas sein.

Identifikation im Netz
Erstellen kénnen Banken solche Uber-

sichten seit 2018 einfacher denn je: Im
Rahmen der Payment Services Directive 2

king-Daten identifizieren, ohne diese an
den Anbieter Ubertragen zu mussen. Die
Sparkasse garantiert die Identitat fur das
anstehende Geschaft. Damit entsteht
eine neuartige Win-win-Situation: Der
Kunde weil seine Daten bei der Sparkas-
se in Sicherheit und spart sich die Zeit zur
Neueingabe, und der Handler kann auf
die Garantie der Sparkasse vertrauen und
die Sparkasse hat mit diesem Angebot ei-
nen weiteren Schritt zu Kundenbindung
getan.

Weitere Optionen entstehen aus der
,offline”-Kombination von Bankdienst-
leistungen mit regionalen Angeboten.
Schon heute gibt es Sparkassen, die zum
Beispiel die Immobilienfinanzierung mit
der Vermittlung von passenden Objek-
ten, im Geschaftsgebiet ansassigen Nota-

~Ein Weg, die Lebenswelten miteinander
zu verbinden, kdnnen Identifikationsdienste sein.”

(PSD2) greifen sie dabei — das Einver-
standnis des Kontoinhabers vorausge-
setzt — auf samtliche Kontobewegungen
zu, um entsprechende Abbuchungen zu
identifizieren. Perspektivisch wird die
Verknupfung der verschiedenen Kunden-
konten mit Zahlungsauslésung auf einer
zentralen Plattform als verbindende
Drehscheibe zum Alltag.

Ein weiterer Weg, die Lebenswelten mit-
einander zu verbinden, konnen Identifi-
kationsdienste sein. Es geht darum, Daten
aus einer bereits genutzten Anwendung,
wie etwa das Sparkassen-Onlinebanking,
an ein anderes digitales Angebot weiter-
zugeben, um den Nutzern redundante
Eingaben personlicher Angaben zu erspa-
ren und diese gleichzeitig zu verifizieren.
Die Sparkassen werden sich daher in Kur-
ze auch 6ffnen, um ihre Daten mit ande-
ren Anbietern zu teilen, wenn ihre Kun-
den das wlnschen.

Sie erweitern ihr Angebot deshalb um
den Identitats- und Authentifizierungs-
dienst ,, YES”. Im Fokus stehen derzeit Le-
gitimationsdaten: Kunden kdnnen sich
damit im Internet durch ihre Online-Ban-
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ren, Architekten und Handwerkern im
Paket anbieten. Aber auch wenn es dar-
um geht, lokale Steuerberater zu vermit-
teln oder den Weg fur die Organisation
von Kinderbetreuung oder Senioren-Ser-
vice zu ebnen - die Ausbaumoglichkeiten
durfen kreativ weitergedacht werden. Es
gilt jetzt, solche Angebote in viele Rich-
tungen auszubauen.

Dabei geht es immer darum, reale Kun-
denbedurfnisse vorausschauend zu er-
kennen und den Weg auch Uber den Tel-
lerrand der Finanzwelt hinaus zu ebnen.
Die Sparkasse kann sich zur Drehscheibe
zwischen den Lebensbereichen ihrer
Kunden entwickeln. Die Kundennahe der
Sparkassen in ihrer Heimatregion bleibt
so auf allen Ebenen auch weiterhin ihr
Wesenskern.

Bewahrte Positionierungen
vollig neu denken

Die Plattformdkonomie schickt sich an,
die Finanzbranche zu revolutionieren.
Die Digitalisierung und neue Geschafts-
modelle ermdglichen es heute zuneh-

Dr. Ulrich Netzer

Président, Sparkassenverband Bayern,
Minchen

Es ware fur den Sparkassensektor unklug, die
digitale Transformation in der Einkaufswelt zu
ignorieren und nicht zu prufen, inwieweit sie
auch fur das Bankgeschaft nutzlich gemacht
werden kénnen. Aus Sicht des Autors wun-
schen sich Kunden von ihren Kreditinstituten
weitere Dienste Uber das origindre Geschaft hi-
naus. In diesem Sinne verweist er darauf, die
Maoglichkeiten der seit dem vergangenen Jahr
geltenden Payment Services Directive 2 (PSD2)
als Drehscheibe zum Alltag auszuschopfen.
Weitere Ansatze der Sparkassen zur Vertiefung
der Kundenbindung sieht er im Identitats- und
Authentifizierungsdienst Yes sowie der Ver-
kntpfung von Bankdienstleistungen mit ganz
unterschiedlichen regionalen Angeboten, etwa
von Handwerkern, Architekten, Steuerberatern
oder Angeboten zur Kinderbetreuung. Seine
Botschaft: Sparkassen kénnen von den techni-
schen Entwicklungen der Digitalisierung profi-
tieren, wenn sie sich der Vernetzung 6ffnen und
bewdhrte Positionierungen neu denken. (Red.)

mend, die Kundenschnittstelle von den
etablierten Finanzinstituten zu Fintechs
und Technologieunternehmen zu ver-
schieben. Auch regionale Kreditinstitute
kénnen von der technischen Entwicklung
profitieren, wenn sie sich der Vernetzung
offnen. Es gilt also jetzt, bewdahrte Posi-
tionierungen neu zu denken.

Die Sparkassen kénnen deutlich punkten,
wenn es ihnen gelingt, ihre personliche
Nahe auszuspielen und dabei regional

und digital zu verzahnen. —
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