DIGITALISIERUNG

Wege zur digitalen Transformation
im Bankenbereich

Von Ulrich Scheppan

Innovationen sind der Schlissel zum Erfolg, sagt Ulrich Scheppan. Deshalb
sieht er die Digitalisierung weniger als Bedrohung denn als Chance fir die Bank-
branche. Ganz entscheidend dabei ist die Kommunikation mit internen und
externen Zielgruppen. Dazu gehéren auch ,digitale Lotsen”, die ihren Kollegen
mit Rat und Tat zur Seite stehen. Bei der Frage nach méglichen Partnerschaften
mit Fintechs, so Scheppan, steht immer die Frage nach dem Nutzen fir die
Kunden im Vordergrund. Als erfolgreiche Beispiele nennt er die Zusammen-
arbeit mit Creditshelf und mit Elinvar bei der digitalen Vermégensverwaltung

im Private Banking.

Disruptive Innovationen fUhren zu radi-
kalen Verdnderungen in allen Berei-
chen von Wirtschaft und Gesellschaft.
Dies gilt derzeit in besonderem Mal3e
fur die digitale Transformation, die wie
ein Damoklesschwert Uber allem und in
besonderem Mafe Uber der gesamten
Bankenbranche schwebt. Es ware aller-
dings ein groBer Fehler, die Verdnde-
rungen als Bedrohung wahrzunehmen,
denn Innovationen sind bekanntlich
der Schlissel zum Erfolg. Und, um
gleich noch einen zweiten gefligelten
Satz leicht abgewandelt hinzuzufigen:
Wer zu spat kommt, den bestrafen die
Kunden.

Notwendig und erfolgskritisch ist da-
her eine Strategie, die darauf abzielt,
diesen Wandel nicht nur Uber sich er-
gehen zu lassen, sondern ihn zu begri-
Ben und aktiv im Dienste der Kunden
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zu gestalten. Die Volksbank Biele-
feld-Gutersloh hat sich bereits vor eini-
gen Jahren dazu entschieden, Banking
nicht nur neu zu denken, sondern auf
ein neues digitales Level zu heben.
Doch das funktioniert nur mit konse-
quenten Innovationsstrategien, einer
detaillierten Roadmap und einer Viel-
zahl neuer Lésungsansdtze.

In Bezug auf die digitale Transforma-
tion war die Corona-Pandemie zweifel-
los ein Katalysator und hat viele Pro-
zesse nochmals beschleunigt. Und sie
war eine Bewdhrungsprobe fir sehr
viele Geschaftsmodelle. Es galt, nicht
nur Dienstleistungen und Mitarbeiter-
prozesse digital zu optimieren. Gleich-
zeitig mussten die Unternehmenswerte
gewahrt und fortgeschrieben werden.
Als groBBer Vorteil hat sich erwiesen,
dass wir als Bank uns nicht erst seit Be-

ginn der Pandemie mit der digitalen
Transformation befassen, sondern uns
zu diesem Zeitpunkt bereits inmitten
dieses evolutiondren Prozesses befan-
den. Denn de facto hat die digitale
Transformation im Bankbereich schon
vor vielen Jahren begonnen. Heute ist
sie fUr uns die neue Normalitat der ste-
tigen schnellen Veranderung, der sich
die Bank tagtaglich aufs Neue erfolg-
reich stellt.

In den Angriffsmodus schalten

Die enorme Dynamik der derzeitigen
Entwicklung stellt die Branche aller-
dings vor zusdatzliche Herausforderun-
gen. Und genau deshalb missen wir
jetzt agieren, um nicht den Anschluss
zu verlieren. Aber wie? Letztendlich
geht es darum, die vielen Chancen, die
sich fUr Banken derzeit bieten, zu er-
kennen und schnell zu ergreifen — fir
uns, unsere Mitarbeiter, unsere Mitglie-
der und vor allem fur unsere Kundinnen
und Kunden. Schalten wir in den An-
griffsmodus!

Die Digitalisierung zwingt den Bankbe-
reich dazu, traditionelle, steife Vorge-
hens- und Denkweisen zu durchbre-
chen. Es reicht definitiv nicht aus,
lediglich die Krawatte zu Hause zu
lassen. Menschen sind ein wichtiger,
nein, sie sind der wichtigste Teil des
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Verdnderungsprozesses. Wie gut ihre
Symbiose mit den neuen technischen
Maéglichkeiten gelingt, ist fir den weite-
ren Unternehmenserfolg eines Kredit-
instituts von groBer Bedeutung. Noch
wichtiger ist jedoch, dass sie den
Wandel annehmen und die Verande-
rung als etwas Positives akzeptieren.

Kommunikation ist der SchlUssel

Mitarbeiter muissen umdenken und
sicherlich auch vieles véllig neu lernen.
Deshalb hat das FUhrungsteam der
Volksbank Bielefeld-Gutersloh in den
vergangenen zwei Jahren vermehrt
kommuniziert und dabei stets darauf
geachtet, die Vorteile des Wandels
immer wieder klar herauszustellen.
Um es ganz deutlich zu sagen: Eine
intensive, digitale Kommunikation mit
allen Protagonisten ist der Schlissel
zum Erfolg.

Moderne Softwarelésungen fur Kom-
munikationssituationen haben es er-
méglicht, die Kontaktfrequenz mit inter-
nen und externen Zielgruppen wahrend
der langen Phase des strengen Lock-
downs sogar noch auszubauen. Vor
allem intern hat dies eine groB3e Rolle
gespielt: Netzwerke, digitale Meetings
und Informationsplattformen.

Der personliche Kontakt ist natirlich
nur schwer zu ersetzen, dennoch ist es
bislang mit digitalen Kommunikations-
|6sungen hervorragend gelungen, die
Belegschaft schneller Uber alle Ver-
anderungen zu informieren, sie zu
involvieren und so den Teamgeist zu
forcieren. Das alles, erganzt mit di-
gitalen Weiterbildungsmaoglichkeiten,
starkt das Vertrauen in digitale Losun-
gen. Die Tatsache, dass der Kunden-
kontakt in einer solchen Phase eben-
falls digital intensiviert werden kann,
ist sicherlich etwas Neues, zeigt aber
zugleich, wie sehr die Kollegen die digi-
tale Transformation bereits angenom-
men haben.

Digitale Lotsen

In der digitalen Welt ist der Jingere
oftmals der technisch versiertere An-
wender. Erfahrung ist immer hilfreich.
Aber es sind Schnelligkeit, digitales
Denken und technisches Know-how,
die am ,Schalter” der Zukunft und beim
Wettbewerb um die Kunden von Mor-
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gen den entscheidenden Unterschied
ausmachen werden. Digitale Transfor-
mation wird dementsprechend nur
dann gelingen, wenn wir alle einbinden
und mitnehmen: das gesamte Unter-
nehmen.

In unserer Genossenschaftsbank nutzen
wir dafir unter anderem digitale Lot-
sen, die ihren Kollegen mit Rat und Tat
zur Seite stehen und auch Kunden un-
terstUtzen. Die Transformation wird mit
eigenen Projektteams, digitalen Kom-
petenzzentren und dem eigenen Inno-
vationsmanagement gestaltet. Dort
werden die Ideen fir neue Services ent-
worfen und neue Geschaftsansatze
entwickelt. Dabei geht es nicht nur um
fertige Produkte oder Modelle. Sondern
fortlaufend werden darUber hinaus
auch Themenfelder analysiert, die nicht
mit dem eigentlichen Geschaftsbereich
kompatibel sind. Die Schwarmintelli-
genz kommt zum Einsatz, um heraus-
zufinden, wie die Bank noch effizienter
werden kann und was Kunden in der
digitalen Welt heute und morgen von ihr
erwartfen.

Ganz bewusst wird eben kein Top-
Down-, sondern ein Bottom-up-Ansatz
verwendet, um die digitale Transfor-
mation gemeinsam zum Erfolg zu fih-
ren. Ziel sind vollautomatisierte End-
to-end-Prozesse. Unterstitzt wird die
Bank dabei vom genossenschaftlichen
Rechenzentrum. Die Kollegen dort ha-
ben eine neue Strategie ausgearbeitet,
die dazu gefUhrt hat, dass aktuell viele
Entwicklungen in der Pipeline sind.

Kooperationen mit Start-ups

Eine kooperative Unternehmensstrate-
gie verfolgt die Bank auch, wenn es
darum geht, Zugang zu Innovationen
zu erlangen. Start-ups und Fintechs
wollen und kénnen nicht nur die Welt
verbessern, sie sind meistens auch
schneller als Banken und Sparkassen:
unkonventionell, anfangs weniger ge-
winnorientiert, flexibel, verspielt und
sicherlich auch angriffslustig. Fir Ban-
ker klingt das manchmal nach einer
anderen, fremden Welt. Ob diese jun-
gen Unternehmen deshalb besser und
erfolgreicher sind als Kreditinstitute mit
traditionellem Ansatz, ist eine Frage,
die bislang noch unbeantwortet ist.

Was allerdings auBBer Frage steht, ist
die Tatsache, dass die Verdanderungen

in der Welt der IT rasant und fir Ban-
ken allein kaum zu bewdltigen sind.
Den Start-ups fehlt oftmals das Kapi-
tal, den Banken das Know-how und die
Flexibilitat. Lésungen fur die disrupti-
ven Themen der n&chsten Jahre wer-
den wir daher nur gemeinsam errei-
chen.

Ein groBer Vorteil fUr Banken: Wir kon-
nen viel von unseren dynamischen
Partnern lernen, bei der Entscheidungs-
geschwindigkeit und -umsetzung, der
exakten Ausrichtung an Kundenbe-
dirfnissen und auch bei den Themen
FUhrung und New Work.

Entscheidung fUr innovative
Partnerschaften

Auch groB3e Tech-Konzerne entwickeln
nicht alles selbst. Das kénnen sie auch
gar nicht. Aufgrund ihrer teils giganti-
schen finanziellen Méglichkeiten Gber-
nehmen sie einfach junge, aufstre-
bende Start-ups. Als Genossenschaft
setzen wir nicht auf kaufen, sondern
auf kooperieren. Die Volksbank Biele-
feld-Gutersloh baut die erfolgreiche
Zusammenarbeit mit vielversprechen-
den Start-ups und Fintechs kontinuier-
lich und gezielt aus. Tendenz: weiter
steigend. Mit diesen Partnerschaften
sichert die Bank sich und ihren Kunden
innovative digitale Formate, die sie al-
lein in dieser Form kaum aufbauen und
leisten kénnte.

Drei Fragen ricken in den Vorder-
grund, bevor wir Gber eine Kooperation
entscheiden:

1. Was haben die Kunden davon?

2. Kénnen den Kunden durch die
Zusammenarbeit individuelle bezie-
hungsweise mafBgeschneiderte Leis-
tfungen und Lésungen noch besser
geboten werden?

3. Erweitert die Bank damit zielgerich-
tet ihr Leistungsspektrum?

Grundsatzlich priorisieren wir Ldsun-
gen innerhalb der genossenschaft-
lichen Finanzgruppe.
Zusammenarbeit mit Creditshelf
Ein Beispiel fir den partnerschaft-

lichen Ansatz ist die Zusammenarbeit
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mit der digitalen Kreditplattform Cre-
ditshelf, die erst vor kurzem vereinbart
wurde. Hier gibt die Bank kein Ge-
schaft aus der Hand, sondern sie er-
weitert vielmehr ihr Portfolio. Das ist
ein entscheidender Vorteil. Gemeinsam
mit Creditshelf kénnen jetzt unbesi-
cherte Darlehen mit einer Laufzeit von
bis zu acht Jahren und einer Héhe von
bis zu funf Millionen Euro angeboten
werden. FUr die mittelstandischen Kun-
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den in der Region Ostwestfalen-Lippe
ist dies eine klassische Win-win-Situa-
tion, denn sie profitieren von diesen
alternativen Angeboten und Moglich-
keiten.

- Auf der einen Seite geniel3en sie
weiterhin den persénlichen und quali-
tativ hochwertigen Service durch die
Beratungsspezialisten der Bank vor
Ort.

DIGITALISIERUNG

— Und auf der anderen Seite haben
sie die Chance, ihre kreativen Ideen
und zukunftstrachtigen Geschafts-
felder mit der Hilfe ihrer Bankberater
zu attraktiven Konditionen zu finan-
zieren.

Und zwar unkomplizierter und viel-
schneller als sonst Ublich. Denn in der
digitalen Welt — und das wissen die
Kunden - haben die Faktoren Ge-
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schwindigkeit und Simplizitat eine her-
ausragende Relevanz.

Von der Push- zur Pull-Strategie

Durch die Beteiligung am VR-Ventures
Capital Fonds und durch Koopera-
tionen mit Start-ups und Fintechs wie
Creditshelf, Penta oder Elinvar ist die
Bank noch starker am Puls der Zeit.
Gemeinsam kénnen wir uns mit unserer
Value Proposition auf die Erwartungen
und Anforderungen der Kundschaft
leistungsfahiger einrichten. Das heif3t,
weg von einer Push- hin zu einer Pull-
Strategie.

Die Digitalisierung und die Koopera-
fion mit neuven technologisch hochent-
wickelten Partnern wie den zuvor ge-
nannten Start-ups und Fintechs bildet
dabei die Basis. Die Bank ist immer die
treibende Kraft. Mit welchen Partnern
und welchen Technologien sie dabei
arbeitet, spielt fir die Kunden keine
Rolle. Sondern entscheidend ist, dass
die Losungen ihnen einen bedeutenden
Mehrwert bringen. Auch in dieser
Hinsicht haben sich die Winsche der
Kundschaft verandert. Wie sehr sie
sich gewandelt haben, zeigt unter an-
derem der Erfolg der digitalisierten
Vermdégensverwaltung.

Digitale Vermogensverwaltung
ergdnzt die Beratung

Im April 2020 hat die Volksbank Bie-
lefeld-Gutersloh die 100-prozentige
Tochtergesellschaft Klarwert GmbH
gegrindet. Das operative Geschaft
startete am ersten Januar 2021. Nach
dem starken Wachstum der eigenen
Vermdégensverwaltung in den vergan-
genen Jahren war diese Weiterentwick-
lung ein logischer nachster Schritt. Die
Klarwert GmbH ist eine konsequente
Ergdnzung und die Bank intensiviert
nochmals die persénliche Beratung.

Der Erfolg der Gesellschaft zeigt be-
reits nach kurzer Zeit deutlich, dass sich
personliche Betreuung und digitale L6-
sungen nicht ausschlieBen, sondern
sehr effektiv und effizient ergdnzen
kénnen — zum Vorteil der Kundschaft.
Denn die Klarwert GmbH bietet der
Private-Banking-Klientel hochste Indi-
vidualitat. Zum einen berdt und betreut
die Bank Kunden persénlich vor Orf,
ermoglicht eine hohe Flexibilitét und
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stellt ein attraktives Angebot an ver-
schiedenen Anlagestrategien bereit.
Zum anderen werden viele Arbeitspro-
zesse automatisiert und der vermogen-
de Kunde bekommt mehr Freirdume:
Er hat mehr Zeit fUr das Wesentliche.

Ganz wichtig: ,Klarwert” ist kein Robo
Advisor. Sondern die Klarwert-Finanz-
spezialisten managen die Portfolios
ihrer Klienten hybrid, sprich sie ver-
knUpfen die personliche Beratung mit
moglichst viel automatisierten Abldu-
fenim Hintergrund. Die Nachfrage der
Kundschaft zeigt, dass mit der Grin-
dung der richtige Weg eingeschlagen
wurde. Die digitalisierte Vermégensver-
waltung ist zu einer bedeutenden Saule
geworden, die erfolgreich weiterentwi-
ckelt wird. Die digitale und gleichzeitig
personliche Vermogensverwaltung ist
einzigartig in der Region.

Die Zusammenarbeit mit Start-ups und
Fintechs belebt unser ,altes” Geschafts-
modell immer wieder neu, hilft dabej,
stetig digitaler zu werden und sorgt fir
frische zusatzliche Impulse. Als regio-
nale Genossenschaftsbank gelingt es
uns dadurch, eine Art Metaebene ein-
zunehmen, das Thema Banking fir uns
neu zu denken und stark zukunftsorien-
tiert zu entwickeln.

Die Klarwert GmbH arbeitet mit der
Berliner Wealth-Tech-Plattform Elinvar
zusammen und nutzt sie fir das ge-
samte Angebot. Experten beider HGu-
ser haben gemeinsam eine vollum-
fangliche Losung fur die digitale
Vermdgensverwaltung entwickelt, eine
Plattform, die exklusiv auf die Klarwert
GmbH und ihre Kunden zugeschnitten
wurde. Kunden kénnen zu jeder Zeit ihr
Portfolio einsehen. Quartalsberichte,
das komplette Vertragswesen und alle
weiteren Informationen laufen Uber die
hochmodernen Systeme und sind im-
mer sofort digital verfigbar. Manager
und ihre Kunden gewinnen dadurch zu-
satzliche Funktionalitaten. Dazu zdhlen
zum Beispiel eine tiefere Attributions-
analyse und automatische Allokatio-
nen im Portfoliomanagement.

Andere Genossenschaftsbanken
als Mandanten

DarUber hinaus nutzt die Klarwert die
Multimandantenfdhigkeit der Platt-
form, um mit weiteren genossenschaft-
lichen Instituten zu kooperieren. Und

das wird nur durch die digitale Infra-
struktur méglich. Partnerbanken méch-
te die Klarwert kinftig neben der Ver-
mogensverwaltung auch Unterstitzung
bei regulatorischen Aufgaben, der Ent-
wicklung von Vertriebskonzepten und
sogar der Personalsuche anbieten. Die
Depots bleiben dabei ganzlich bei den
Partnerbanken. Lediglich das Portfolio-
management wird an die Klarwert
GmbH ausgegliedert. Klarwert, Elinvar
und die Volksbank Bielefeld-Gutersloh
haben bisher deutlich von der strate-
gischen Partnerschaft profitiert.

Im Retailgeschaft arbeitet die Bank mit
dem Robo Advisor ,Mein Invest”. Das
Produkt richtet sich an Kunden, die sich
selbst beraten wollen und eine hohe
digitale Affinitat aufweisen. Wir prog-
nostizieren, dass der Anteil dieses Pro-
dukts am Gesamtumsatz im Wertpa-
piergeschaft auf bis zu 10 Prozent
steigen kann. ,Mein Invest” ist eine stra-
tegische Ergdnzung, die dazu fuhrt,
dass sich Kunden der Anlageberatung
zuwenden.

Die Disruption umarmen

Die Zukunft sind datengetriebene Ge-
schaftsmodelle. Regionale Kreditinsti-
tute brauchen technologisch hoch-
entwickelte Partner, um die digitale
Transformation ihrer Unternehmen zum
Erfolg fihren, um Daten generieren,
auswerten und nutzen zu kénnen. Denn
nur mit innovativen Partnern lassen sich
neve Erkenntnisse gewinnen und um-
setzen. Schnell und einfach. Wir mUssen
uns immer wieder auf rasante Verande-
rungen und disruptive Mdarkte einstel-
len. Ohne eine entsprechende unter-
nehmerische Flexibilitat wird das kaum
gelingen. Connectivity ist der zentrale
Baustein der Digitalisierung: die Vernet-
zung von Produkten und Dienstleistun-
gen, von Erfahrung und Innovation, von
analogem und digitalem Know-how.

Solange wir alle ausreichend Energie
haben, wird der Prozess der Digitalisie-
rung nicht zum Stillstand kommen.
Letztendlich geht es immer darum, die
Kunden besser kennen zu lernen, um
ihre Anforderungen oder Winsche op-
timal erfullen zu kénnen. Ob uns das
durch Eigenentwicklungen oder Ko-
operationen gelingt, ist nicht relevant.
Wir sind langst dabei, die Disruption zu
umarmen und uns mit unserer eigenen
DNA neu zu positionieren. |
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