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Stärkung der Volks- und 
Raiffeisenbanken durch die 
Digitalisierungsoffensive

Werner Kreidenweis 

Das erste Jahr der genossenschaftlichen 

Digitalisierungsoffensive stand ganz im 

Zeichen des Aufbaus der neuen Ver-

triebsplattform. Ein wesentliches Ziel der 

Vertriebsplattform ist es, im Sinne eines 

Omnikanal-Ansatzes sämtliche Kunden-

interaktionen, die sich bislang über ge-

trennte Vertriebskanäle abspielten, zu 

integrieren. 

Für Kunden der Genossenschaftsbanken 

entsteht damit ein vollkommen neues 

Nutzungserlebnis, weil sie nun selbstbe-

stimmt entscheiden, auf welchem Weg 

sie mit ihrer Bank interagieren. Sie kön-

nen jederzeit den Kanal wechseln und ei-

nen zuvor begonnenen Vorgang ohne 

erneute Dateneingabe unkompliziert 

fortsetzen – unabhängig davon, ob sie 

den persönlichen Kanal (den Besuch ei-

ner Filiale), den digital-persönlichen Ka-

nal (den Anruf in einem Kundenservice-

center – KSC genannt) oder den digitalen 

Kanal (die Verwendung eines On-

line-Banking-Portals oder die Verwen-

dung einer App) präferieren.

Zukunftssichere Architektur

Technologisch setzt der genossenschaftli-

che IT-Dienstleister Fiducia & GAD hierbei 

auf eine konsequent modulare Architek-

tur, die nicht nur alle bestehenden Inter-

aktionspfade integriert, sondern auch 

Lösungen von Verbundpartnern in die 

Quelle: Fiducia GAD * Vermögen-Plus wurde nicht im Rahmen der Digitalisierungsoffensive beauftragt.
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Der Begriff Minimum Viable 

Products (MVP) kommt aus 

der Start-up-Welt und be-

deutet wörtlich übersetzt so 

viel wie „minimal überlebens-

fähiges Produkt“. Die Idee: 

Statt lange hinter verschlos-

senen Türen am perfekten 

Endprodukt zu arbeiten, ent-

wickelt man früh Prototypen, 

die gleich erste Funktionen 

und echten Nutzen demons-

trieren. 

So lässt sich das Funktions-

prinzip mithilfe von Anwen-

dern testen und verbessern. 

Mit jeder  Iteration nähert 

man sich dann dem End-

produkt und sammelt unter-

wegs schon wichtiges Feed-

back.
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Omnikanal-Beratung einbinden kann. 

Konkret gelingt dies mit sogenannten 

Micro-Services, die weitgehend unabhän-

gig voneinander sind, aber untereinan-

der kommunizieren können. Micro-Ser-

vices ergeben einerseits eine sehr robus-

te, skalierbare Softwarearchitektur, die 

offen für die Integration zukünftiger 

Funktionen ist. Andererseits erleichtert 

der moderne Architekturansatz eine 

schrittweise Implementierung der neuen 

Vertriebsplattform in die bestehende Sys-

temlandschaft der Banken. Denn auf ab-

sehbare Zeit wird die Vertriebsplattform 

den agree21-Bankarbeitsplatz im Ver-

trieb nicht vollständig ersetzen, sondern 

schrittweise ergänzen und ablösen. 

Bis auf Weiteres stützt sich das genossen-

schaftliche Bankverfahren also auf drei 

Säulen: Die Vertriebsplattform bündelt 

alle vertrieblichen Funktionen ein-

schließlich Onlinebanking. Demgegen-

über  versorgt die Produktionsplattform 

die Markt folge inklusive Administration 

und Kon figuration, während die Steue-

rungsplattform alle Aktivitäten rund um 

Finanzen, Meldewesen und Accounting 

unterstützt. Dank der modularen Soft-

warearchitektur kann sich dieses Bild in 

Zukunft flexibel wandeln. 

Noch in diesem Herbst werden die ersten 

Früchte der genossenschaftlichen Digita-

lisierungsoffensive für die Volks- und 

Raiffeisenbanken deutlich sichtbar. Dann 

nämlich geht zum Beispiel das neue Por-

tal erstmals für Firmenkunden an den 

Start. Sobald die korrespondierende App 

in den Breiteneinsatz geht, erhalten Fir-

menkunden die Möglichkeit, ihre ge-

werblichen Bankgeschäfte wahlweise am 

PC oder mobil mit einem Tablet oder 

Smartphone zu erledigen. Für ein echtes 

Omnikanal-Erlebnis sorgt das Portal da-

bei durch integrierte Funktionalitäten 

aus dem KSC. So kann ein Firmenkunde 

zum Beispiel jederzeit in den digital-per-

sönlichen Kanal wechseln und sich dort 

per Livechat oder Co-Browsing von ei-

nem KSC-Mitarbeiter unterstützen las-

sen.

Parallel wird es im Privatkundengeschäft 

eine Selbstberatungsstrecke im Kontext 

der Immobilienfinanzierung geben. Pri-

vatkunden können sich zukünftig im 

 digitalen Kanal intuitiv Finanzierungsvor-

schläge auf Basis weniger Eingaben un-

terbreiten lassen. Bei Fragen stehen 

KSC-Mitarbeiter im digital-persönlichen 

Bereich zur Verfügung. Die Daten wer-

den im Zielbild dem Finanzierungsbera-

ter im persönlichen Kanal bereitgestellt, 

damit dieser das finale Beratungs- be-

ziehungsweise Verkaufsgespräch führen 

kann.

Agile Softwareentwicklung  
in großer Dimension

Die Entwicklung der oben genannten Lö-

sungen erfolgt unter einem Paradigmen-

wechsel, der auch für die Banken wichtig 

ist: Erstmals entwickelt die Fiducia & GAD 

in einem Programm dieser Größenord-

nung Software nach agilen Prinzipien – 

und das mit mittlerweile über 800 Kolle-

ginnen und Kollegen, die als sogenannte 

„Business-Solution-Teams“ an der IT-Rea-

lisierung der Digitalisierungsoffensive ar-

beiten. Diese cross-funktionalen Teams 

bestehen aus Bankmitarbeitern, Kollegen 

der Unternehmen der Genossenschaftlichen 

Finanzgruppe sowie Produktmanagern 

des genossenschaftlichen IT-Dienstleisters 

und arbeiten Hand in Hand zusammen. 

Die agile Arbeitsweise ist gekennzeich-

net durch die Ausbringung und die kon-

tinuierliche Weiterentwicklung von soge-

nannten Minimum Viable Products (MVP).

Ein MVP bietet zunächst einen Basisfunk-

tionsumfang, der gleichwohl einen ers-

ten greifbaren Nutzen für den Anwender 

stiftet – egal ob es sich um Endkunden 

oder Bankmitarbeiter handelt. Ausge-

hend vom MVP erfolgt dann der konse-

quente und kontinuierliche Ausbau. An-

wenderfeedback wird in diesem Zuge 

ebenfalls unmittelbar integriert und das 

Kundenerlebnis auf diesem Weg stetig 

optimiert. Der Vorteil ist, dass sich bereits 

die Entwicklung von Softwarelösungen 

viel früher und stärker an den Bedürfnis-

sen der zukünftigen Anwender ausrich-

tet und sich die fertigen Lösungen nicht 

erst nach Jahren der Konzeptions- und 

Entwicklungsarbeit „beweisen“ müssen. 

Somit lassen sich einerseits Fehlentwick-

lungen vermeiden. Andererseits stehen 

„Die Entwicklung der Lösungen erfolgt  
unter einem Paradigmenwechsel.“ Werner Kreidenweis

Verantwortlicher Programmleiter,  
Fiducia & GAD IT AG, Karlsruhe

Im Sommer des vergangenen Jahres brachte 
die Genossenschaftliche Finanzgruppe ihre Di-
gitalisierungsoffensive auf den Weg. Noch für 
den Herbst kündigt der Autor nun für die 
Volks- und Raiffeisenbanken deutlich sichtbare 
Fortschritte an, etwa mit dem Start des neuen 
Portals für Firmenkunden. Im Privatkundenge-
schäft verweist er parallel dazu auf eine Selbst-
beratungsstrecke im Kontext der Immobilienfi-
nanzierung. Die Entwicklung der genannten 
Lösungen nach agilen Prinzipien stuft er als 
wichtigen Paradigmenwechsel ein, der durch 
eine Ausbringung und die kontinuierliche Wei-
terentwicklung von sogenannten Minimum 
Viable Products (MVP) gekennzeichnet ist. An-
gelaufen ist die Pilotierung für diese MVPs 
schon im Juli, im September sind marktreife 
Lösungen schrittweise in den Breiteneinsatz 
gekommen, die unter Einbeziehung von An-
wenderfeedback kontinuierlich ausgebaut 
werden sollen. (Red.)
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Mehrwert-stiftende Funktionen früher 

bereit. 

Ständige Funktionserweiterungen

In der zurückliegenden Family & Friends- 

sowie Pilotierungsphase, in denen die 

MVPs von Bankern verprobt wurden, 

brachte die Fiducia & GAD alle zwei Wo-

chen optimierte MVP-Versionen mit 

Funktionserweiterungen und Oberflä-

chenverbesserungen heraus. Das MVP-

Prin zip und die kontinuierliche Ausbrin-

gung sind essenzielle Bestandteile der 

agilen Softwareentwicklung, mit der der 

genossenschaftliche IT-Dienstleister nun 

neue Lösungen schneller und Mehr-

wert-orientiert in die Banken bringt. 

Das MVP-Modell impliziert allerdings 

auch, dass die Banken zukünftig nicht 

alle Funktionen gleich zu Beginn er-

halten werden, sondern aktiv an der Ge-

staltung mitwirken können – bei der 

Feinkonzeption durch die Teilnahme an 

Business-Solution-Teams oder bei der Ver-

probung durch die Teilnahme an Family 

& Friends- beziehungsweise Pilotierungs-

phasen. Im Zielbild der Selbstberatungs-

strecke für Immobilienfinanzierungen sol-

len etwa automatisierte Verhaltens- und 

Bedarfsanalysen integriert werden, so-

wohl für Prognosen zu individuellen Ka-

nalpräferenzen, wie auch als Input für 

eine personalisierte Kundenansprache 

quer über alle Vertriebs wege hinweg. Die-

se Funktionen stehen zu Beginn zwar 

noch nicht bereit, werden Banken aller-

dings künftig erlauben, den Immobilien-

erwerb von der ersten Idee bis hin zum 

Abschluss kanalübergreifend zu begleiten 

und aktiv zu fördern. 

Sobald etwa ein per E-Mail versandtes Im-

mobiliendossier das Interesse an einem 

bestimmten Objekt ausgelöst hat, kann 

sich der Kunde über alle infrage kommen-

den Finanzierungsoptionen informieren – 

entweder in der Filiale, per Web-Konfe-

renz oder Co-Browsing. Dabei stehen 

sämtliche eingegebenen Informationen 

ohne Doppeleingabe jederzeit medien-

bruchfrei zur Verfügung. Systemseitig 

kann die Bank dem jeweiligen  Kunden 

automatisiert die für ihn passenden Infor-

mationen anzeigen und zuspielen.

Schrittweise in den Breitenansatz

Im Rahmen der Digitalisierungsoffensive 

schickte die Fiducia & GAD inzwischen 

mehr als ein halbes Dutzend unterschied-

licher MVPs ins Rennen. Im Juli lief die Pi-

lotierung für diese MVPs an, sodass 

marktreife Lösungen noch im September 

schrittweise in den Breiteneinsatz ge-

kommen sind. Parallel dazu arbeitet der 

genossenschaftliche IT-Dienstleister der-

zeit an einem weiteren MVP, mit dem die 

Volks- und Raiffeisenbanken ihren Kun-

den nach Inkrafttreten der PSD2-Richt-

linie sehr schnell greifbare Multi-Ban-

king-Vorteile anbieten können.

Identifikationsdienst Yes: Mehr Reichweite  

im digitalen Raum

Unter dem Dach der Digitalisierungsof-

fensive integrierte die Fiducia & GAD 

den externen Identitätsdienst Yes in 

ihre zentrale Authentifizierungsplatt-

form, um die Reichweite der Volks- und 

Raiffeisenbanken in digitalen Ökosyste-

men zu erhöhen: Mit dem neuen Dienst 

können sich Kunden von Genossen-

schaftsbanken ab sofort auch bei bank-

fremden Onlineaktivitäten wie Portal-

anmeldungen, Registrierungen oder 

Onlineeinkäufen ohne langwierige Da-

teneingabe authentifizieren. 

Die Banken übermitteln persönliche In-

formationen wie Anschrift oder Ge-

burtsdatum an die betreffende Dritt-

partei dabei stets nur auf ausdrückli-

chen Wunsch des betreffenden Kunden. 

Yes reicht die Daten zwar weiter, erhält 

selbst aber keinerlei Einblick in den In-

halt der Daten. Der neue Service ist so-

mit absolut DSGVO-konform. 

Außerdem münzt die Integration die re-

gulatorischen Herausforderungen der 

soeben in Kraft getretenen PSD2-Richt-

linie in einen Wettbewerbsvorteil um. 

Denn damit können Genossenschaftsin-

stitute gemäß PSD2 auch bankfremden 

Anbietern einen Zugriff auf die Online-

daten ihrer Kunden gewähren – aber 

auf eine Weise, bei der diese Daten 

nicht zum Aufbau konkurrierender 

Identitätsdatenbestände missbraucht 

werden können. Volks- und Raiffeisen-

banken behalten demnach einen wichti-

gen Vorteil, den sie selbst großen Digi-

talunternehmen wie Google und Face-

book voraushaben – nämlich vorab 

verifizierte Kundenidentitäten, die sich 

zur Legitimation von rechtsverbindli-

chen Onlinelegitimationen eignen. 

Onlinehändler profitieren bei dem 

Identitätsdienst von steigenden Umsät-

zen, weil zeitraubende Anmeldepro-

zeduren und lästige Dateneingaben 

keinen Kunden mehr abspringen las-

sen. Auch bleibt ihnen der Aufwand 

für die DSGVO-konforme Erfassung 

und Speicherung personenbezogener 

Kundendaten erspart. Beides sind geld-

werte Vorteile, die eine angemessene 

Gebühr rechtfertigen – und davon pro-

fitieren wiederum auch Banken. Wich-

tig zudem: Nicht Yes tritt als Absender 

in Erscheinung, sondern die jeweilige 

Hausbank. Dies stärkt das Kundenver-

trauen und auch die Sichtbarkeit der 

Marke der Volksbanken und Raiffei-

senbanken.

MEIN PLAN: MEHR
ZEIT FÜR DIE FAMILIE.
MEINE STRATEGIE:
MeinVermögen.

Börsenstraße 7-11, 60313 Frankfurt am Main 
Telefon 069 2172- 0 

Mit dem persönlich-digitalen Anlage-Assistenten MeinVermögen
fi nden Sie die Geldanlage, die zu Ihnen passt. Professionell betreut
durch unsere Experten.

www.frankfurter-volksbank.de/meinvermoegen

MeinVermögen

„Die Banken können aktiv  
an der Gestaltung mitwirken.“
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