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Mit Agilität auf 
regulatorische 
Entwicklungen 
aktiv eingehen

Kundenzentrierung ist das Gebot 
des digitalen Zeitalters. Banken 

brauchen agile Technologien, um 
auf Kundenbedürfnisse sowie regu-
latorische Entwicklungen einzuge-
hen. Die Orchestrierung dieser Be-
dürfnisse muss zentral erfolgen und 
der Bankkunde stets im Mittelpunkt 
stehen.

Im digitalen Zeitalter rücken bei den 
Banken die Kunden und ihre Bedürf-
nisse immer mehr ins Zentrum. Der 
Kunde will entscheiden, auf welche 
Art er mit der Bank kommuniziert, 
wie er Aufträge bei seiner Bank plat-
ziert und wann er dies tut. 

Ob via Computer, Tablets, Mobiltele-
fon oder klassisch bei einem Besuch 
in der Bankfi liale: Der Kunde möchte 

über alle Kanäle durchgängig be-
dient werden. Kundenzentrierung 
bedeutet die komplette Ausrichtung 
der Geschäftsaktivitäten auf die Be-
dürfnisse eines Kunden. Es ist wich-
tig, den ganzen Kundenlebenszyklus 
abzubilden, und der Kunde muss 
entlang von diesem stets von zuge-
schnittenen Mehrwerten profi tieren: 
zu Beginn mit der rudimentären Er-
fassung des potenziellen Kunden, in 
weiterer Folge mit der Erfassung und 
der Überprüfung seines Profi ls mit 
dem Risikoappetit der Bank bis hin 
zur eigentlichen Kontoeröffnung. 

Bei der Beratung, Datenverwaltung 
und Überprüfung des Kundenpro-
fi ls werden Daten gesammelt, wie-
derverwendet und ausgewertet. 
Am Ende des Lebenszyklus steht 

die Kontosaldierung an, aber selbst 
dann endet das Datenmanagement 
nicht. Ein saldierter Kunde kann mit-
tels Retentionsmanagement und ge-
zielter Maßnahmen wieder in einen 
aktiven Kunden überführt werden, 
der Zyklus beginnt wieder von vorn. 
Die Daten eines Bankkunden sollten 
so früh wie möglich digital erfasst 
und verwaltet werden, um effi zien-
te Prozesse zu ermöglichen und die 
Datenqualität während des ganzen 
Kundenlebenszyklus abzusichern. 
Dabei ist es selbstverständlich, dass 
die Integrität und Vertraulichkeit 
der Daten zu jeder Zeit gewährleistet 
werden muss. 

Regulatorische Vorschriften sowie 
Compliance müssen von den Ban-
ken stets eingehalten werden. Die 

René Hürlimann
Mitglied des Vorstands der
Appway AG

Der Kunde möchte über alle Kanäle durchgängig bedient werden 

Das Kundenerlebnis muss
zentral orchestriert werden

Interaktionen zwischen Kunde und Bank

© Börsen-Zeitung Quelle:  Appway
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Anforderungen diesbezüglich haben 
in der Vergangenheit verstärkt zuge-
nommen, und umso wichtiger ist es, 
dabei den Überblick zu behalten und 
auf neue Anforderungen reagieren 
zu können. 

Es braucht ein Regelwerk, welches 
zentral orchestriert werden kann. 
Das heißt, wird eine Regel ange-
passt, so hat dies Auswirkungen 
auf alle Interakteure und auf jeden 
beliebigen Kanal. Dabei muss Rech-
nung getragen werden, dass sich die 
Rahmenbedingungen auch in der 
Zukunft stark verändern werden. 
So können heute Bankkunden mit-
tels Videochat identifi ziert werden, 
und es kommen vermehrt digitale, 
rechtsgültige Unterschriften dazu, 
welche die letzte Meile in der Digita-
lisierung schließen.

Banken, die schnell auf Verände-
rungen reagieren können, werden 
einen enormen Wettbewerbsvorteil 
erzielen, da sie effi zientere Prozesse 
haben und besser auf Kundenbedürf-
nisse eingehen können. 

Bei Appway sprechen wir von drei 
Interaktionsmodi zwischen Kunden 
und Bank. Den jeweiligen Modus 
wählen die Kunden situativ, und die-
ser kann sich jederzeit spontan än-
dern: nach Komplexität der Services, 
eingesetztem Gerät, Tageszeit, Auf-

enthaltsort oder einfach aufgrund 
der emotionalen Stimmung.

Es ist davon auszugehen, dass die 
Interaktionen zwischen Kunde und 
Bank in vielen Bereichen weiterhin 
sowohl in der elektronischen wie 
auch in der physischen Welt erfol-
gen. Ein Beispiel: Nehmen wir an, 
ein Kunde interessiert sich für eine 
Hypothek für eine Immobilie. Ein 
Prozess, der auf einem Onlinepor-
tal gestartet werden kann, jedoch 
in vielen Fällen zu einem Besuch
in einer Filiale führt und mit einem 
persönlichen Gespräch mit dem Ban-
kenberater endet. Die Verknüpfung 
der elektronischen mit der physi-
schen Welt wird damit immer wich-
tiger.

Der Wechsel der Interaktionsmodi 
kann auch bewusst gesteuert wer-
den: Kunden, die mit wichtigen Ent-
scheiden konfrontiert werden – in 
unserem Beispiel mit dem Kauf eines 
Eigenheims –, möchten dies in einer 
Stimmung des Vertrauens durch-
führen. Dies in einen rein elektroni-
schen Modus zu drängen, ist nicht 
sinnvoll. Situationen, die einen per-
sönlichen Kontakt in der physischen 
Welt vorsehen, sind somit gezielt in 
die Abläufe einzubauen. 

Essenziell ist, dass Banken die Inter-
aktionsmodi und damit das gesamte 

Kundenerlebnis zentral orchestrie-
ren. Alle involvierten Akteure müs-
sen dabei durchgängig, optimal und 
kontextgerecht bedient werden – 
über alle Berührungspunkte, Kanäle 
und Geräte hinweg.

Die Appway-Plattform verknüpft 
deshalb die digitale mit der physi-
schen Welt, damit der Kundenle-
benszyklus durchgängig operatio-
nalisiert werden kann. Die Plattform 
unterstützt strukturierte und un-
strukturierte Prozesse und orches-
triert die Interaktionen so, dass ein 
nahtloses, zielgruppen- und kon-
textgerechtes Benutzererlebnis über 
alle drei Interaktionsmodi erzielt 
wird.

Werden Anpassungen an der Or-
chestrierung oder an der Business-
Logik vorgenommen, werden diese 
direkt auf die betroffenen Interak-
tionselemente übertragen und um-
gekehrt. Der Ressourceneinsatz 
für die Applikationsentwicklung 
und den Betrieb wird damit auf das
Notwendigste reduziert. Dabei ist
es auch entscheidend, laufend Er-
kenntnisse zu gewinnen, um das 
Kundenerlebnis kontinuierlich dem 
sich ändernden Nutzerverhalten an-
zupassen. Digitalisierung ist keine 
einmalige Übung, sondern ein stän-
diger iterativer Verbesserungspro-
zess.

Das Kunden-
erlebnis muss 
verschiedene 
Interaktions-
modi abdecken

Anzeige

Nord Leasing GmbH, ABC-Straße 35, 20354 Hamburg, T +49 40 33 44 155-111, www.nordleasing.com

Starke Lösungen
Sale & Lease Back:
Liquidität ohne zusätzliche Sicherheiten

Das Verkaufen und Zurückleasen von gebrauchten Maschinen bringt viele Vorteile:

Schnelle Liquidität // Zusätzliches Kapital zur Finanzierung von Insolvenzplänen
oder Turnaround-Beraterkosten // Stärkung der Eigenkapitalbasis // Senkung des
Verschuldungsgrades // Ratingunabhängig
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Digitale 
Schnittstellen 
ermöglichen 
ein Finanz-
Ökosystem

Weder Bankfi lialen noch Geld-
automaten sehen heute noch 

so aus wie vor 50 Jahren. Die digita-
lisierte Filiale, Mobile Banking und 
SB-Systeme, die ebenfalls eine Brü-
cke in die digitale Welt schlagen, ma-
chen das Bargeldhandling bequemer, 
sicherer und effi zienter.

Banken haben Assets, um die ande-
re im Finanzbereich agierende Un-
ternehmen sie beneiden. Sie haben 
bereits viele Millionen Kunden. Eine 
derart große Kundenbasis müssen 
sich Neueinsteiger im Finanzmarkt 
erst einmal erarbeiten. Zudem besit-
zen die Banken trotz Finanzkrise das 
Vertrauen ihrer Kunden. Aufgrund 
ihrer jahrzehntelangen Erfahrung 
haben Banken und Sparkassen ein 
tiefes Know-how und können eine 
Vielzahl von Vertriebskanälen zur 
Kundenansprache nutzen. Sie be-
fi nden sich also in einer exzellenten 
Ausgangsposition.

Doch ausruhen können sich die Fi-
nanzinstitute nicht. Mit Macht drän-
gen neue, technologiegetriebene 
Wettbewerber mit Angeboten für 
den digitalen Kunden in den Markt. 
Diese Newcomer suchen sich meist 
Geschäftsmodelle in nicht regulier-
ten Bereichen. Denn die strengen re-
gulatorischen Anforderungen gelten 
für Start-ups im Finanzbereich ge-
nau wie für Banken. Indem sie aber 

durchaus mal in rechtlichen Grauzo-
nen agieren, haben sie einen Wettbe-
werbsvorteil und nutzen diesen kon-
sequent aus.

Ob automatisierte Kreditvergabe, 
P2P-Payments, das komplett aufs 
Handy verlagerte Girokonto oder 
Video-Ident, die digitale Transfor-
mation ist in vielen Bereichen auf 
dem Vormarsch. Und – recht unge-
wohnt für den Finanzsektor – geht 
die Digitalisierung vom Kunden aus. 
Bankkunden sind es gewohnt, online 
zu recherchieren und zu kaufen, In-
formationen auf dem Smartphone zu 
lesen, und sie übertragen dieses Ver-
halten auch auf die Finanzbranche. 
Sie erwarten von ihrer Bank Produk-
te und Dienstleistungen, die schnell, 
einfach und überall verfügbar sind.

Manche Experten bemerken spitz, 
dass die Einführung des Geldauto-
maten vor 50 Jahren die letzte echte 
Innovation im Finanzsektor gewesen 
sei. Diese Fachleute wären vermut-
lich ziemlich überrascht, würden 
sie damalige mit heutigen Selbstbe-
dienungsgeräten vergleichen. Denn 
nicht nur das Design der Bankfi lia-
len und der installierten Systeme ist 
mit der Zeit gegangen und moderner 
geworden. Auch die Digitalisierung 
ist weit vorangeschritten. Die „Digi-
tal Branch“, also die digitale Filiale, 
ist immer mehr Teil eines Finanz-

Ökosystems, das über alle Kanäle 
und Endgeräte hinweg funktioniert. 
So gibt es auch in der Filiale digi-
tale Schnittstellen zu den mobilen 
Geräten des Kunden. Um Bargeld zu 
erhalten, ist keine Plastikkarte mehr 
erforderlich, denn moderne Geldau-
tomaten und SB-Systeme lassen sich 
mit dem Smartphone bedienen. Dies 
ist nur eines von vielen Beispielen, 
wie Diebold Nixdorf mit seinem Con-
nected-Commerce-Ansatz Brücken 
von der physischen in die digitale 
Welt baut.

Ein wichtiges Innovationsthema ist 
die kontinuierliche Verbesserung der 
Usability: SB-Geräte werden heute 
per Touchscreen bedient, die ange-
zeigten Bildschirminhalte lassen sich 
individualisieren, die Geräte sind 
dadurch einfacher zu bedienen. Die 
weiterentwickelte Technik macht 
zum Beispiel Funktionstasten neben 
dem Bildschirm überfl üssig, und 
auch die Monitor-Technik ist eine 
deutlich andere als früher. Heutzu-
tage werden fast ausschließlich ka-
pazitive Monitore eingesetzt. Dabei 
besteht der Bildschirm nur noch aus 
einer Glasplatte, auf die eine durch-
sichtige leitfähige Folie aufgebracht 
wurde. Kapazitive Displays sind 
deutlich sensitiver und erlauben eine 
noch exaktere Steuerung. Sie ermög-
lichen auch eine Bedienung mittels 
Multitouch, bei der die Nutzer auch 

Dr. Ulrich Näher
Vorstand der Line of Business 
Systems bei Diebold Nixdorf

Die digitale Transformation betrifft auch die Entwicklung von Geldautomaten

Innovationen als Brücken 
von der physischen in die digitale Welt
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Eine sichere, 
Cloud-basierte 
Infrastruktur 
schaffen

auf SB-Geräten die von Smartphone 
und Tablet gewohnte Zwei-Finger-
Pinch-Geste zum Heranzoomen 
einsetzen können. Die modernen 
Displays sind zudem widerstandsfä-
higer, und sind insgesamt weniger 
verschleiß anfällig.

Auch die per digitale Schnittstelle 
möglichen Geschäfte und Angebo-
te werden immer vielfältiger. In der 
Türkei – in Sachen SB-Technologie 
im Finanzbereich einer der welt-
weiten Vorreiterstaaten – gibt es 
inzwischen SB-Systeme, die mehr 
als 200 unterschiedliche Aktionen 
und Transaktionen ermöglichen. Die 
Bandbreite reicht von klassischen 
Bankgeschäften über das Bezahlen 
von Strom- und Gasrechnungen bis 
zum Kauf von Konzerttickets. In der 
Kundenkommunikation bieten Infor-
mationsterminals immer vielfältigere 
Anwendungsmöglichkeiten. Andro-
id-fähige SB-Systeme lassen dabei 
die Gerätegrenzen immer mehr ver-
schwimmen. Immobilienangebote 
können so beispielsweise nicht nur 
per Mobile App auf dem Tablet oder 
Smartphone unterbreitet werden, 
sondern ebenso und im gleichen 
„Look and Feel“ auf dem SB-System 
in einer Filiale.

Bei all diesen technologischen Ent-
wicklungen ist Diebold Nixdorf vorn 
mit dabei. Die gebündelte Entwick-
lungsmannschaft aus Deutschland, 
den Niederlanden und den USA 
erschließt unmittelbaren Zugang 
zu aktuellen Forschungsprojekten 
weltweit. Der bestehende Dialog mit 
Wissenschaftlern, Universitäten und 
Forschungseinrichtungen wird wei-
ter intensiviert, ein aktives Innova-
tionsnetzwerk ausgebaut. So klappt 
ein schneller Know-how-Transfer, der 
in innovativen Produkten und Servi-
ces mündet. Ein Beispiel dafür ist der 
aktuell auf den Markt gebrachte und 
auch per Smartphone bedienbare 
CS 2020. 

Das SB-System für die Zielgruppe der 
digitalen Generation bietet als erstes 
Gerät die „Encrypted Touch“-Tech-
nologie, die eine Eingabe der PIN 
direkt über den Monitor erlaubt und 
eine gesonderte PIN-Tastatur über-
fl üssig macht. Auch Sehbehinderte 
profi tieren, denn alternative Einga-

ben ermöglichen ihnen eine Nutzung 
der Systeme. Inzwischen gibt es erste 
Prototypen von Geldautomaten und 
SB-Systemen, die mit extrem gerin-
ger Stellfl äche oder gänzlich ohne 
Bildschirm auskommen. Zu ihrer 
Bedienung reicht es, ein Smartphone 
oder Tablet in die Nähe zu bringen, 
das automatisch mit dem System 
kommuniziert. Der Bildschirm des 
mobilen Gerätes ersetzt während der 
Transaktion den Monitor am System.

Besonderes Augenmerk verdient die 
Absicherung der Kommunikation 
zwischen mobilen Endgeräten und 
den SB-Systemen beziehungsweise 
den Rechenzentren. Mobile Apps, mit 
denen sich Geldautomaten bereits in 
einigen Instituten bedienen lassen, 
verwenden daher unterschiedlichste 
Sicherheitstechnologien: Einige Ban-
ken-Apps erstellen einen QR-Code, 
der vom SB-System gescannt wird. 
Andere Verfahren setzen auf die kon-
taktlose NFC-Technologie, bei der die 
Transaktionsdaten in einer mit dem 
Smartphone verknüpften digitalen 
Geldbörse auf der SIM-Karte abge-
speichert und automatisch abgerufen 
werden, sobald das Gerät mit der ge-
öffneten Mobile App in die Nähe des 
Geldautomaten kommt. 

Auch die per App generierte Ein-
mal-PIN gilt als sichere Authenti-
fi zierungsmethode. So sind vom 
Smartphone initiierte Bargeld-Aus-
zahlungsvorgänge sogar sicherer als 
solche mit Plastikkarte. Und schnel-
ler sind sie allemal: Während ein 
durchschnittlicher Auszahlvorgang 
am Geldautomaten rund 30 Sekun-
den benötigt, hält der Smartphone-
Nutzer sein Bargeld bereits nach 
weniger als 10 Sekunden in den 
 Händen.

Nicht zuletzt steht auch das The-
ma Sicherheit der gesamten 
Bank-Infrastruktur im Fokus der 
Finanzinstitute. In einer digital ver-
netzten Gesellschaft möchte der Kun-
de Transaktionen von überall und 
möglichst fl exibel erledigen können. 
Die Transaktionen sollen dabei sicher 
sein, ohne Abstriche bei der Usability 
und der Einfachheit der Nutzung zu 
machen. Erfahrungen zeigen, dass 
Nutzer eine sicherere Technik nicht 
akzeptieren, wenn diese mit Einbu-

ßen beim Bedienkomfort einhergeht. 
Je vernetzter die digitale Welt, umso 
mehr Einfallstore bietet sie aber für 
digitale Bankräuber. Täglich werden 
irgendwo auf der Welt Geldautoma-
ten manipuliert und Transaktionsda-
ten abgefangen. Jeder erfolgreiche 
Hacker-Angriff unterminiert beim 
Kunden aber das Vertrauen, dass das 
eigene Geld und die eigenen Finanz-
daten sicher sind. Daher unterstützt 
jede Verbesserung der IT-Sicherheit 
bei Finanzdienstleistungen den ge-
samten Bankensektor. Diebold Nix-
dorf konzentriert sich dabei nicht 
nur auf die Sicherheit von Geldauto-
maten. 

Ein im März 2014 gestartetes und 
vom Bundesministerium für Bildung 
und Forschung gefördertes Projekt 
(Förderkennzeichen 16KIS0058K) 
mit dem Titel „Securing the Finan-
cial Cloud (SFC)“ hat zum Ziel, eine 
komplette, Cloud-basierte Bankenin-
frastruktur zu schaffen, die die neu-
artigen Verfahren der Kryptographie 
mit Hardwaresicherheitsmodulen 
verbindet. Besonders herausfordernd 
ist dieses Projekt, weil es darum geht, 
die Anforderungen der Finanzindust-
rie in puncto Kosten und Skalierbar-
keit einerseits und Sicherheits- und 
regulative Anforderungen anderer-
seits zu erfüllen. Die neue, sichere 
Cloud-Plattform soll künftig ein 
möglichst umfassendes Outsourcing 
der Banken-IT ermöglichen. 

Um eine entsprechende Lösung zu 
entwickeln, ist ein Zusammenspiel 
verschiedener Disziplinen, beispiels-
weise von kryptografi schen Schlüs-
seltechnologien und Software-Ar-
chitekturen im Zusammenspiel mit 
ausgewählter Hardware, erforder-
lich. Erst in der optimalen Kombina-
tion der unterschiedlichen Methoden 
der Hard- und Softwaresicherheit 
mit Ansätzen aus dem Cloud Compu-
ting lässt sich die erwünschte Sicher-
heit erreichen.

Beispiele wie diese zeigen, dass in-
novative IT-Dienstleister wie Die-
bold Nixdorf den Brückenschlag von 
der physischen in die digitale Welt 
beherrschen und Finanzinstituten 
darüber hinaus zukunftsweisende 
IT-Konzepte für deren komplette 
Bankeninfrastruktur aufzeigen.
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User sind 
zugleich auch 
Eigentümer

Die Digitalisierung stärkt das 
Selbstbewusstsein der Verbrau-

cher: Dank Online-Vergleichbarkeit 
im Netz agieren sie heute auf Augen-
höhe mit Anbietern aller Art. Das In-
ternet macht Kunden anspruchsvol-
ler und ermöglicht es ihnen zugleich, 
sich interaktiv an der Gestaltung 
von Waren und Dienstleistungen zu 
beteiligen. Mittlerweile ist bereits 
von „Prosumenten“ die Rede – eine 
Anspielung darauf, dass die klare 
Grenze zwischen Konsument und 
Produzent zusehends verschwimmt. 
In der digitalen Ära ist der Verbrau-
cher somit nicht mehr nur Empfän-
ger, sondern wird zu einem aktiven 
Part in der Wertschöpfungskette. Die 
Möglichkeit zur interaktiven Mitge-

staltung hängt eng mit dem Trend 
der gemeinschaftlichen Nutzung 
materieller Güter zusammen, die 
den Eigentumsgedanken in vielen Le-
bensbereichen verdrängt: Carsharing 
und online vermittelte Unterkünfte 
sind zwei Beispiele für kollektiven 
Ko-Konsum, den insbesondere die 
junge Generation als eine nachhalti-
ge Alternative zu individuellem Be-
sitz empfi ndet. Via App teilen Men-
schen heute nicht nur Meinungen 
und Fotos, sondern auch Wohnungen 
und Autos oder tauschen Bücher und 
zu klein gewordene Kinderkleidung 
aus.

Die Sharing Economy ist in aller 
Munde, doch bleibt es zweifelhaft, ob 

milliardenschwere Plattformen wie 
Airbnb und Uber wirklich die Expo-
nenten dieser neuen Ökonomie des 
Teilens und der Teilhabe sind. Zwar 
resultiert die Wertschöpfung auch 
bei ihnen aus der Kollaboration vieler 
Millionen User – die Gewinne indes 
teilen sich nur wenige. 

Anders verhält es sich bei Plattfor-
men, die denjenigen gehören, die 
sie tatsächlich auch nutzen – wie 
beispielsweise bei Fairmondo: Der 
genossenschaftlich organisierte On-
line-Marktplatz will es mit globalen 
Playern im Online-Handel aufneh-
men und versteht sich selbst als eine 
Alternative zu Ebay und Amazon. 
Inzwischen bietet Fairmondo in der 
Kategorie Bücher schon weit über 
zwei Millionen Titel an. Mehr als 
2 000 Prosumenten haben bereits 
Anteile an dieser Genossenschaft 2.0 
gezeichnet. Sie sind als User damit 
zugleich Eigentümer von Fairmondo.

Weltweit formiert sich derzeit 
eine genossenschaftliche Start-up-
Szene, deren digitales Partizipati-
onsgeschäftsmodell die Ideen von 
Friedrich Wilhelm Raiffeisen und 
Hermann Schulze-Delitzsch für das 
digitale Zeitalter neu interpretiert. 
Anders als bei einer konventionel-
len Genossenschaft etwa in der 
Landwirtschaft spielen geografi sche 
Distanzen aufgrund der digitalen 

Klaus-Peter Bruns
Vorsitzender des Vorstands bei der 
Fiducia & GAD IT AG

Genossenschaftliche Start-ups sind im Kommen

Digitale Ökosysteme
als Chance für VR-Banken
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Vertrauens-
broker in der 
digitalen Welt

Vernetzung dabei keine Rolle mehr. 
Milchbauern, die gemeinsam eine 
Molkerei betreiben, kennen sich noch 
persönlich. Bei Usern einer überregi-
onalen Online-Börse gilt das nur in 
seltenen Ausnahmefällen. Deshalb 
müssen sich Digitalplattformen das 
Vertrauen ihrer User erst einmal er-
werben.

Dieses Vertrauenskapital können 
Volks- und Raiffeisenbanken in gro-
ßem Maßstab einbringen. Denn sie 
kennen jeden Kunden und jedes 
Mitglied durch persönliche Legiti-
mation. Ihre Reputation hat dem 
Imageverlust in der Bankenbran-
che zum Trotz keinerlei Schaden 
genommen. Hinzu kommt die regi-
onale Verankerung, die manche Ge-
nossenschaftsbank schon heute als 
Grundlage für den Aufbau lokaler 
Ökosysteme nutzt. In der Zukunft 
wird es darum gehen, all diese lo-
kalen Ökosysteme mit einer überre-

gionalen Genossenschaftsplattform 
zu vernetzen, so dass eine überall 
zugängliche digitale Vertrauensbör-
se entsteht. Menschen, die sich aktiv 
in digitale Finanz-Ökosysteme wie 
eine Crowdfunding-Plattform ein-
bringen, wünschen sich vermutlich 
auch mehr Selbstständigkeit beim 
Management ihrer eigenen Finan-
zen. Die Fiducia & GAD antwortet auf 
diesen Bedarf mit der Weiterentwick-
lung des digitalen Haushaltsbuchs: 
Mit dem agree21 eFinanzmanager 
können Bankkunden jederzeit und 
von überall her auf sämtliche Inhalte 
zugreifen – egal ob VR-BankingApp, 
E-Banking oder SB-Terminal. Die Zei-
ten, in denen E-Banking wie eine Ein-
bahnstraße funktionierte, sind in der 
genossenschaftlichen FinanzGruppe 
endgültig vorbei. Banken können mit 
dem optionalen Haushaltsbuch ihr 
E-Banking-Angebot zu einem voll-
wertigen interaktiven Vertriebskanal 
mit bilateralem Postfach für jeden 

Kunden und seinen Berater inklusive 
Chat-Möglichkeit ausbauen. Sie bie-
ten ihren Kunden damit den Mehr-
wert einer verbesserten Steuerung 
der persönlichen Finanzen. Gleich-
zeitig lernen VR-Banken den indivi-
duellen Kundenbedarf immer besser 
kennen – und können ihren Kunden 
folglich situationsgerechte Allfi nanz-
Angebote noch passgenauer auf den 
Leib schneidern.

Die deutschen Genossenschaftsban-
ken sind prädestiniert dafür, den 
Trend in Richtung digitaler Ökosys-
teme an vorderster Front mitzuge-
stalten. Gelingen kann das am besten 
mit einer gemeinsamen genossen-
schaftlichen Digitalplattform, die of-
fen für andere Communities ist. Eine 
solche Plattform stärkt die regionale 
Verwurzelung, vertieft Kundenbe-
ziehungen und verbessert somit die 
Wettbewerbsfähigkeit der Volks- und 
Raiffeisenbanken.

Anzeige
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Mit vereinten 
Kräften erfolg-
reich sein, statt 
allein weiter-
zukämpfen

Die Zeit rast – das Verhalten
von Konsumenten hat sich ver-

ändert. Knapp 3 Milliarden Men-
schen sind inzwischen über Social 
Networks miteinander verbunden. 
Die jährliche Wachstumsrate be-
trägt 30%. Mit 46% Social-Media-
Nutzung in der Bevölkerung liegt 
Deutschland noch weit hinter den 
Vereinigten Emiraten mit 99% 
oder der asiatischen Region mit
rund 70%. Hierzulande besteht also 
noch Potenzial nach oben. Erkenn-
bar ist aber, in welche Richtung es 
geht. 

Eine McKinsey-Studie zum Konsu-
mentensektor 2030 prognostiziert 
vier Megatrends:

■ die Veränderung der Käufer mit 
der größer werdenden Mittel-
schicht und den Millennials

■ geopolitische Veränderungen mit 
der Verschiebung der Wirtschafts-
kraft nach Asien

■ neue Muster im Einkaufsverhal-
ten mit zunehmender Personali-
sierung und dem Fokus auf dem 
bequemen, mobilen Einkaufser-
lebnis sowie nicht zuletzt 

■ die Veränderungen durch techno-
logische Entwicklungen

Im Finanzbereich werden diese Ver-
änderungen speziell geprägt durch 
einen Vertrauensverlust seit den 

Krisenjahren gepaart mit Kundenfor-
derungen nach Selbstbestimmung 
und minimalen Kosten. Der Druck 
zum Umbruch steigt. Wollte die Ban-
kenbranche nicht eigentlich in Ruhe 
umstrukturieren? Schon muss man 
wieder die neuesten Trends aufspü-
ren, um den Anschluss nicht zu ver-
passen. Gemach, möchte man den 
traditionellen Finanzdienstleistern 
fast zurufen, denn es gibt sie schon, 
die neuen Business-Modelle, die in-
novativen Technologien, die mobilen 
Applikationen. 

Die Autoindustrie hat es uns bereits 
vorgemacht: Toyota und Uber haben 
eine Partnerschaft verkündet, Gene-
ral Motors und Lyft, VW und Gett, 
Ford und Baidu. 

Die alte Industrie und die als disrup-
tiv bezeichneten Geschäftsmodelle 
vereinen ihre Kräfte, um sich neuen 
Herausforderungen zu stellen. So 
entstehen moderne und zukunfts-
weisende Entwicklungen mit Win-
win-Situationen in Form strategi-
scher Partnerschaften. 

Fintech-Unternehmen profi tieren da-
von, keine technologischen Altlas-
ten im Gepäck zu haben, kein teu-
res Filialnetz unterhalten zu müssen 
und herkömmliche Businessmodelle 
nicht schützen zu müssen. Klassische 
Finanzdienstleister hingegen besit-

zen derzeit noch die Reichweite und 
damit Relevanz durch ihre Bestands-
kunden. 

Ein Beispiel, wie das Thema Geld-
anlage modern gedacht werden 
kann, ist Social Trading. Bereits 
erfolgreiche Geschäftsmodelle aus 
den Bereichen Social Media und di-
gitale Marktplätze sind Vorbild für
diese junge Form der Geldanlage. 
Experten stellen hierbei ihre An-
lagestrategien auf einer Plattform 
zur Verfügung, und Privatanleger 
können per Mausklick automatisiert 
diesen Handelssignalen in ihrem
Depot folgen. Damit wird Investieren 
selbstbestimmt, transparent, effi zi-
ent, online und mobil. Wie gemacht 
für die heutige Zeit. 

Über 40 % der Social-Trading-Nut-
zer in Deutschland sind bei ayondo 
aktiv, dem einzigen White-Label-
fähigen Social-Trading-Anbieter. So 
arbeitet die Financial-Technology-
Gruppe gerade neben dem geplanten 
Börsengang in der Fintech-Hochburg 
Singapur und diversen Kooperati-
onsprojekten im asiatischen Raum 
auch an einem Joint Venture mit 
einer europäischen Großbank. Von 
der Zusammenführung beider Wel-
ten werden insbesondere die Kunden 
profi tieren, durch transparente, be-
dienerfreundliche und mobile Pro-
dukte.

Sarah Brylewski
Chief Marketing Offi cer und
Geschäftsführer ayondo GmbH

Wie Finanzdienstleister an modernen B2B-Lösungen der Fintechs partizipieren können

Kooperativ
statt disruptiv
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Unterzeile Unterzeile Unterzeile Unterzeile

Auf der Hauptzeile
5000 Anschläge ohne Bildelement

„Hier soll ein 
griffiges Zitat 
oder einbe-
sonderer Fakt 
stehen“

Text

concedro GmbH | Ulmenstr. 22 / 60325 Frankfurt am Main TEL +49 (0)69 789 181 35 E-MAIL hello@concedro.com WEB concedro.com

WIR BRINGEN IHR BUSINESS FORWARD

concedro GmbH ist eine auf die Finanzdienstleistungsbranche spezialisierte Unternehmensberatung. Unsere

Expertise umfasst Kapitalmarkt- und Wertpapierprozesse sowie In- und Outsourcing Vorgänge – aus fachlicher

und technischer Sicht. Profitieren auch Sie von unserem langjährigen Branchen-Know-how und unserer

Management-Erfahrung.

INDIVIDUELL | ERFAHREN | GANZHEITLICH | INTEGRATIV

Lassen Sie uns gemeinsam
Ihr »Business Forward« bringen.
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Der Erlös steht 
dem Unter-
nehmen sofort 
zur Verfügung

Rund zwei Drittel der mittel-
ständischen Unternehmen in 

Deutschland rechnen in diesem Jahr 
mit erschwerten Finanzierungsbe-
dingungen. Bereits 2016 hatte schon 
jede zweite Firma laut eigenen An-
gaben Schwierigkeiten, an ein Dar-
lehen zu kommen. Erhielten die 
Unternehmen eine kurzfristige Fi-
nanzierung des laufenden Geschäfts 
durch die Hausbanken, waren diese 
Darlehen durch ein Mehr an Büro-
kratie und längere Wartezeiten ge-
kennzeichnet. 

Insbesondere in der Industrie emp-
fi nden die Unternehmen die Finan-
zierungssituation als erschwert. 
Das sind die Ergebnisse des aktuel-
len „Finanzierungsmonitors 2017“, 
für den die TU Darmstadt mehr als 
100 Finanzentscheider aus mittel-
ständischen Industrie-, Handels- 
und Dienstleistungsunternehmen 
befragt hat. 

Das Ergebnis markiert einen Trend, 
der sich schon seit einigen Jahren 
beobachten lässt und der zu der 
zunehmenden Nachfrage nach al-
ternativen Finanzierungen passt. 
Denn immer mehr Unternehmen 
im Mittelstand setzen auf alterna-
tive Finanzierungsmöglichkeiten. 
Dabei geht es nicht in erster Linie 
darum, die Finanzierung über die 
Hausbank zu ersetzen, sondern 

vielmehr diese zu ergänzen. Auch 
eine aktuelle, repräsentative Studie 
des Bundesverbands Factoring für 
den Mittelstand zeigt, dass mehr 
als 50 % der kleinen und mittleren 
Unternehmen in Deutschland sich 
mehr Unabhängigkeit von der Haus-
bank wünschen. Dabei sieht jeder 
zweite Finanzentscheider dieser Un-
ternehmen Vorteile bei modularen 
Lösungen. So erklären 48 %, eine 
ausgewogene Finanzierung umfas-
se neben Eigen- und Fremdkapital 
auch Beteiligungen, Factoring und 
Leasing. 

Immer mehr Unternehmen folgen 
dem Trend und integrieren eine be-
sondere, seit den letzten Jahren im-
mer populärer werdende Leasing-
form in ihre Finanzierungsstruktur: 
Sale & Lease Back. Nur sehr wenige 
Anbieter in Deutschland sind auf 
diese spezielle Form der Finan-
zierung spezialisiert. Langjährige 
Erfahrung im Sale-&-Lease-Back-
Segment, eine ausreichend große 
Kapitalstärke sowie kompetente Ko-
operationspartner in der professio-
nellen Bewertung und Verwertung 
von Anlagegütern sind erforderlich, 
um in diesem Finanzierungsseg-
ment erfolgreich tätig zu sein. 

Das Prinzip ist einfach: Das Unter-
nehmen mit Liquiditätsbedarf ver-
kauft seine Maschinen beziehungs-

weise Produktionsanlagen an einen 
spezialisierten Leasinganbieter wie 
beispielsweise die Firma Nord Lea-
sing GmbH. Der Erlös steht dem 
Unternehmen sofort zur Verfügung. 
Gleichzeitig least es die Maschinen 
vom Leasinggeber wieder zurück. 

Für das Unternehmen ändert sich 
im täglichen Betrieb nichts: Die Ma-
schinen stehen ihm uneingeschränkt 
weiter zur Verfügung. Läuft der 
Leasingvertrag aus, kann das Un-
ternehmen die Maschinen wieder 
zurückerwerben. Seine unterneh-
merischen Gestaltungsmöglichkei-
ten bleiben dabei uneingeschränkt. 
Wie beim „herkömmlichen“ Lea-
sing, z. B. dem eines Autos, hat der 
Leasinggeber kein Interesse, in un-
ternehmerische Entscheidungen 
einzugreifen. Schließlich bestimmt 
der Autohersteller – um bei dem Bei-
spiel zu bleiben – auch nicht, wohin 
der Leasingnehmer mit seinem Auto 
fährt und wie viele Personen mitfah-
ren dürfen.

Sale & Lease Back kann immer dann 
eine ideale Ergänzung zu bestehen-
den Finanzierungen sein, wenn sich 
das Unternehmen in einer besonde-
ren Unternehmensphase mit zusätz-
lichem Liquiditätsbedarf befi ndet. 
Dazu gehören neben der Restruk-
turierung bzw. Reorganisation des 
Unternehmens eine Wachstumspha-

Thomas Vinnen
Geschäftsführender Gesellschafter 
der Nord Leasing GmbH

Mit sinnvoller Ergänzung das Eigenkapital stärken

Intelligente Finanzierungsalternative
Sale & Lease Back
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Bei Restruktu-
rierungen gibt 
es oft einen 
zusätzlichen 
Liquiditäts-
bedarf

se sowie die Unternehmensnach-
folge. 

Gerade bei der Unternehmens-
nachfolge sind die fi nanziellen He-
rausforderungen groß. Denn ein 
neuer Gesellschafter im Rahmen 
der Unternehmensnachfolge – sei 
es von extern oder aus der eigenen 
Familie – stellt für das Unternehmen 
zunächst eine große Zäsur dar und 
ist in den meisten Fällen mit einem 
erhöhten Kapitalbedarf verbunden: 
für Investitionen oder um Gesell-
schafter auszubezahlen. 

Oft verlangen die Banken im Zuge 
der Übergabe zusätzliche Sicher-
heiten, Mitarbeiter verlassen das 
Unternehmen oder müssen abge-
funden werden. Im schlimmsten 
Fall brechen Kunden weg, oder Lie-
feranten versuchen, Konditionen 
neu zu verhandeln. Dazu kommen 
die Ablösung von Altverträgen, Risi-
kovorsorge, Abwicklungskosten etc. 

Mit der Finanzierung der Gesell-
schaftsübernahme ist der Käufer 
meist ausreichend belastet, hat 
Sicherheiten vergeben und Darle-
hen aufgenommen. Für die bei der 
Nachfolge typischen Finanzierungs-
herausforderungen wie anstehende 
Investitionen beispielsweise in Ver-
trieb und Marketing beziehungswei-
se Erweiterungen der Produktion 
oder des Firmengebäudes ist dann 
oft kein Spielraum mehr. Durch eine 
Sale-&-Lease-Back-Lösung lässt sich 
der Finanzierungsmix geschickt er-
weitern und gleichzeitig die Eigen-
kapitalbasis verbreitern, ohne die 
Fremdkapitalquote zu erhöhen. Und 
das, ohne zusätzliche Sicherheiten 
zu stellen, und unabhängig vom Ra-
ting. Die Liquidität steht dem Unter-
nehmen schnell zur Verfügung, und 
das Geld kann entsprechend einge-
setzt werden.

Auch bei der kurzfristigen Finanzie-
rung des Working Capital oder als 
Ergänzung zu bestehenden Finan-
zierungen bei langen Zahlungszie-
len wie Factoring bzw. für kurzfristi-
ge Investitionen in die Erweiterung 
des Geschäfts kann Sale & Lease 
Back eine gewinnbringende Alter-
native sein. Wie das funktioniert, 
lässt sich am besten anhand eines 

konkreten Beispiels zeigen. Ein 
renommierter Mittelständler in 
Baden-Württemberg, der in der 
Textilherstellung tätig ist, benötigt 
kurzfristig zusätzliche Liquidität. 
Denn die Marktsituation im Bereich 
Textil ist seit Jahren angespannt. 
Die Umsätze in der Branche stag-
nieren, der Wettbewerbsdruck ist 
enorm und nimmt immer mehr zu. 
Das Unternehmen entscheidet sich 
angesichts dieser Lage, die Produkt-
palette neu auszurichten, die Marke 
gezielt auf- und auszubauen und 
neue Vertriebskanäle zu erschlie-
ßen. Beim Blick auf die Assets des 
Unternehmens rückt eine Finan-
zierung über Sale & Lease Back in 
den Fokus: Der Maschinenpark ist 
weitgehend abgeschrieben, nur ca. 
30 % der Maschinen und maschi-
nellen Anlagen sind über Leasing 
fi nanziert. 

Bei der Sale-&-Lease-Back-Lösung 
werden die im Eigentum befi ndli-
chen Maschinen zunächst bewertet 
und an die Leasingfi rma verkauft. 
Die noch geleasten Maschinen wer-
den ebenfalls bewertet und können 
gegen die Zahlung eines Ablöse-
betrages gleichfalls freigegeben 
und an den Leasinggeber verkauft 
werden. Gegen eine vereinbarte 
Leasing rate least das Textilunter-
nehmen die Anlagen wieder zurück. 
Das frei gewordene Kapital inves-
tiert das Unternehmen wie geplant.

Fast alle Unternehmen, die sich in 
einer Restrukturierungssituation 
befi nden, haben einen zusätzlichen 
Liquiditätsbedarf. Zum einen ist das 
Thema Liquidität meist ursächlich 
für den Restrukturierungsbedarf, 
zum anderen ist in der Regel zu-
sätzliche Liquidität notwendig, um 
die Restrukturierungsziele zu errei-
chen. 

Für Restrukturierer, Verwalter, In-
vestoren und Finanzierer ist darum 
die Frage der verfügbaren Liquidität 
einer der Schlüssel für den Erfolg 
ihres Vorhabens. Auch hier kann 
Sale & Lease Back eine Möglichkeit 
sein, kurzfristig zusätzliche Liquidi-
tät zu generieren. Denn im produ-
zierenden Gewerbe haben die Un-
ternehmen mit den Maschinen und 
Anlagen stille Reserven ruhen, die 

sich mit Hilfe von Sale & Lease Back 
in Liquidität verwandeln lassen. 
Während Banken Sicherheiten in 
Form von gebrauchten maschinel-
len Anlagegütern meist ablehnen, 
ist ein Sale-&-Lease-Back-Anbieter 
genau darauf spezialisiert. So ist es 
möglich, dem Unternehmen in einer 
angespannten fi nanziellen Situation 
zusätzliche Liquidität zuzuführen 
und dadurch den Verschuldungs-
grad zu senken.

Ein entscheidender Faktor beim 
Sale & Lease Back ist die fachmän-
nische Bewertung der Maschinen 
und Anlagen des Unternehmens. 
Erfolgreiche Anbieter arbeiten hier 
mit erfahrenen Experten zusam-
men, die den aktuellen Zeitwert 
der Maschinen des Unternehmens 
ermitteln. Der Zeitwert ist der Wert 
abzüglich Abbau, Transport und 
Ingangsetzungsaufwendungen ei-
nes Investors und dient gleichzeitig 
dem Sale-&-Lease-Back-Anbieter als 
Kaufpreis. 

Von der Prüfung bis zur Genehmi-
gung und schließlich der Auszah-
lung des Kaufbetrages vergeht bei 
erfahrenen Spezialisten meist nur 
wenig Zeit, so dass die Liquidität 
vergleichsweise schnell zur Verfü-
gung gestellt werden kann. Der Un-
ternehmer, der die Maschinen und 
Anlagen zurückgeleast hat, zahlt 
monatliche Raten, die sich aus den 
erwirtschafteten Umsätzen fi nan-
zieren und die ertragswirksam in 
die Gewinn-und-Verlust-Rechnung 
des Unternehmens einfl ießen. Ne-
ben der zügigen Generierung neuer 
Liquidität bei uneingeschränkter 
Nutzung der Maschinen und Anla-
gen sind die Verbesserung der Ei-
genkapitalquote durch Herauslösen 
der fi nanzierten Maschinen aus der 
Bilanz sowie das Generieren von 
Buchgewinnen durch das Heben 
stiller Reserven mögliche weitere 
Vorteile einer Sale-&-Lease-Back-
Lösung. 

Eine Asset-basierte Finanzierung 
wie Sale & Lease Back kann also die 
ideale Ergänzung zur Liquiditätsge-
nerierung für Unternehmen sowohl 
in einer Umstrukturierungs- oder 
Wachstumsphase als auch in einer 
Nachfolgesituation sein.
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Hartmut Giesen
Business Development Fintech, 
Sutor Bank

Die API wird 
zum Aus-
gangspunkt 
für Context 
Banking

Die Entwicklung des Bankings zum Context Banking mit Hilfe moderner Finanztechnologien

Das Banking der Zukunft 
ist unsichtbar

Historisch gesehen fand Ban-
king stets in abgeschirmten, 

physisch-realen oder virtuellen Räu-
men statt: in Filialen, später auch auf 
speziellen Online-Banking-Seiten, 
inzwischen immer häufi ger in Ban-
king-Apps. De facto werden Zah-
lungsprozesse an den unterschied-
lichen Einkaufsorten des täglichen 
Lebens innerhalb des „Herrschafts-
bereichs“ von Banken beziehungs-
weise ihren Dienstleistern abgewi-
ckelt. Auch Fintech-Unternehmen 
haben dies bisher nicht wesentlich 
geändert. 

Doch seit kurzem beginnt Banking, 
angetrieben durch neue Technologi-
en, Regulierung und Start-ups, die 
beides virtuos kombinieren, sich in 
vielfältiger Form in Lebens- und Ge-
schäftskontexte einzubetten. Dabei 
verlässt Banking nicht nur seine bis-
herigen Räume, sondern verändert 
sich auch in seiner Gestalt und wird 
zum Teil unsichtbar. Banking wird 
damit zum Context Banking. 

Die Schlüsseltechnologie für Context 
Banking sind sogenannte Applica-
tion Programming Interfaces (APIs). 
Dies sind – verkürzt dargestellt – 
Schnittstellen, über die IT-Systeme 
miteinander kommunizieren kön-
nen. In Deutschland gibt es schon 
lange einen Standard für derartige 
Schnittstellen: Hinter den meisten 

Online-Banking-Programmen steckt 
der Standard HBCI (Home Banking 
Computer Interface) beziehungs-
weise dessen Nachfolger FINTS (Fi-
nancial Transaction Services). Viele 
Fintech-Start-ups setzen auf diesen 
Standards auf und können sich darü-
ber an sämtliche Banken ankoppeln, 
die diese Standards unterstützen. In 
der Zwischenzeit hat sich das Spek-
trum funktionsreicher APIs auf na-
hezu alle Systeme ausgedehnt, die 
Banking-Prozesse ausführen oder 
diese unterstützen. Dies macht über 
das Home Banking hinaus durch 
die gezielte Nutzung einzelner oder 
die Kombination mehrerer Diens-
te von unterschiedlichen Anbie-
tern ganz neue Anwendungsfälle 
möglich. 

Umgekehrt ermöglichen APIs auch, 
Banking-Prozesse mit ergänzenden 
Services anzureichern: Diese kön-
nen beispielsweise auf Technologien 
wie Blockchain oder künstliche In-
telligenz zugreifen, die neben dem 
API-Ansatz die zurzeit wirkmächtigs-
ten Technologietrends im Banking 
sind. 

Banken, die bisher keine API anbie-
ten, werden künftig durch die euro-
päische Richtlinie PSD II (Payment 
Service Directive) dazu gezwungen, 
Schnittstellen zu ihren Systemen an-
zubieten, an die sich Drittunterneh-

men ankoppeln können. Mit dem Ein-
verständnis der jeweiligen Kunden 
dürfen diese Anbieter dadurch auf 
die persönlichen Bankdaten zugrei-
fen. Spätestens mit der verpfl ichten-
den Umsetzung der PSD-II-Richtlinie 
bis zum Jahr 2018 rechnen Experten 
damit, dass die Nutzung von Bankda-
ten und -infrastruktur durch Nicht-
banken ihren Durchbruch im Mas-
sengeschäft haben wird. 

Über Schnittstellen lassen sich Bank-
prozesse tief in Handels-, Produk-
tions- und Supply-Chain-Prozesse 
integrieren. Konkrete Anwendungs-
fälle für diese Art des „Embedded 
Banking“ sind zum Beispiel Zah-
lungsprozesse, die automatisiert 
Zug-um-Zug-Zahlungen mit mehr-
stufi gen Handelsprozessen synchro-
nisieren: etwa Container, die ihren 
Transport beim Durchfahren logis-
tischer Gates selbst bezahlen, oder 
Maschinen, die ihre Produktionskos-
ten direkt vom Kunden einziehen – 
ein noch nicht weit verbreitetes, aber 
typisches Industrie-4.0-Szenario. 

Im „Internet der Dinge“, bei dem 
Gegenstände mit Hilfe des Inter-
nets miteinander eigenständig kom-
munizieren, kann jeder Sensor mit 
Zahlungsfunktionen ausgestattet 
werden. Dies wird die Vielfalt der 
Anwendungsfälle exponentiell stei-
gen lassen. 
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Für die menschlichen Nutzer wird 
Banking – nicht nur das Zahlen, son-
dern auch Funktionen wie Sparen, 
Anlegen oder Kreditaufnahme – zu 
einem unsichtbaren Hintergrund-
prozess, zum Invisible Banking. 

Die aufsehenerregende Eröffnung 
des ersten Amazon-Supermarkts 
zeigt, wohin die Reise gehen kann: 
Der Kunde kauft in einem Laden 
ein und verlässt ihn ohne expliziten 
Bezahlvorgang. Abgerechnet wird 
hinterher über die bei Amazon hin-
terlegten Zahlungsmittel. 

Ähnlich unsichtbar funktionieren 
Zahlungsprozesse im Peer-to-Peer-
Energiehandel, bei dem Stromerzeu-
ger untereinander überschüssigen 
Strom kaufen, verkaufen oder tau-
schen können. Hier wird die Nutzung 
von Ladestationen über Blockchain-
basierende Verträge direkt mit dem 
Austausch einer digitalen Währung 

in einer virtuellen Geldbörse gekop-
pelt. Im Geldanlagebereich sind die 
ersten Start-ups, die mit Algorithmen 
dafür sorgen, dass ihre Kunden auto-
matisch durch Sparen und Anlegen 
ihre fi nanziellen Ziele erreichen, be-
reits auf dem Markt unterwegs. 

Die Möglichkeiten des Context Ban-
kings sind immens. Die Sutor Bank 
bietet beispielsweise inzwischen 
Schnittstellen zu all ihren Systemen 
für Fintechs an, so dass auf diese Wei-
se ein Zusatznutzen für die Kunden 
der Fintechs entsteht. Das Fintech 
Fintiba etwa kann dadurch Nicht-EU-
Studenten die für ihre Visa notwendi-
gen Sperrkonten bieten. 

Der nächste Schritt ist die beliebige 
Verbindung von Fintech-Angeboten 
untereinander mit Hilfe einer univer-
sellen Anlageschnittstelle. Kunden 
der jeweiligen Partner können dann 
ohne erneuten aufwändigen Legiti-

mierungsprozess die Angebote der 
anderen Anbieter nutzen. 

Context Banking bedeutet, dass jedes 
digitale Unternehmen zum „Fintech“ 
werden kann. Für die Fintechs ist das 
eine gute und eine schlechte Nach-
richt: Die gute Nachricht ist, dass es 
einfacher wird, Finanz-Geschäftsmo-
delle auf Basis einer Banken-Infra-
struktur aufzubauen. Die schlechte 
Nachricht ist, dass zunehmend Un-
ternehmen aus sehr verschiedenen 
Branchen auf die Idee kommen, Fi-
nanzdienstleistungen anzubieten. 
Wenn man beispielsweise einen Kre-
dit schon als Zahlungsmöglichkeit 
beim Kauf eines höherwertigen Gu-
tes wie einer Reise oder eines Autos 
einfach so angeben kann, braucht 
man weder eine Bank noch ein
Fintech, um über eine App einen Kre-
dit zu beantragen. Das liefe in dem 
Falle automatisch – und nahezu un-
sichtbar.

Regulierung 
fordert Schnitt-
stellen bei 
allen Banken

Anzeige

Wir lieben Fußball.
Wir lieben Laufen, Skifahren, Tennis.
Wir lieben eigentlich jeden Sport.

Aber wir lieben Sport nur in der Freizeit.
Denn tagsüber beschäftigen wir uns

nur mit einem Thema: Banking.
So wie unsere Kunden.

Wir wollen eben tiefer in der Banken-IT
stecken als jeder unserer Wettbewerber.

Was Sie als Banker davon haben?
Ganz einfach.

Wir denken nur über Ihre Themen nach.
Wir denken wie Sie.

Wir denken wie Banker.
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Das fehlende 
Finanznavi 
der Robos ist 
besonders 
relevant für die 
Zielgruppe
40 plus

Die Mobilität von Personen und 
Gütern wird durch das auto-

nome Fahren tiefgreifend verändert 
– und mit ihr eine gesamte Branche. 
Selbstfahrende Fahrzeuge mit Elek-
troantrieb, die uns bei Bedarf durch 
den Großstadtverkehr oder auf der 
Langstrecke navigieren – dieses Zu-
kunftsszenario erfordert die Neuaus-
richtung der auf Individualität ausge-
richteten heutigen Geschäftsmodelle 
und eine digitale Transformation der 
Branche. Auf der Suche nach markt-
reifen Lösungen für ein derart hoch-
komplexes System verschwimmen 
auch die Grenzen zwischen etab-
lierten Automobilproduzenten und 
IT-Unternehmen. Dabei entstehen 
beispielsweise mit Softwareanbie-
tern für künstliche Intelligenz neue 
Wettbewerber, neue Kooperations-
partner oder Übernahmekandida-
ten.

Einen ähnlich disruptiven Anspruch 
haben die zahlreichen deutschen 
Robo-Advisors. Mit digitalen End-to-
End-Lösungen wollen sie die Vermö-
gensanlage durch Automatisierung 
revolutionieren. Einfacher, transpa-
renter und kostengünstiger als die 
klassische Anlageberatung sollen die 
Lösungen sein und darauf ausgerich-
tet, eine große Zahl Kunden mit stan-
dardisierten Investmentstrategien zu 
bedienen – mit Blick auf den Kapital-
zufl uss bei Anbietern in den USA und 

Großbritannien ein durchaus erfolg-
versprechendes Geschäftsmodell.

Das Prinzip: Ob als Service für Direkt-
kunden (B2C) oder als Tool für den 
Berater (B2B), der Anleger soll das 
Steuer für seine Investmententschei-
dungen einer Maschine anvertrauen. 
Nach kurzer Befragung zu seinen 
Kenntnissen, Erfahrungen und Ver-
haltensweisen im Finanzverkehr 
schlägt die Maschine das Modell und 
die Motorisierung für das Kunden-
portfolio vor. Der Kunde bestimmt 
nur noch Zielort und Ankunftszeit, 
alles Weitere übernimmt der Algo-
rithmus. Klingt einfach, komfortabel 
und keine Frage: Unter den angebote-
nen Investment Engines ist für jeden 
etwas dabei. Die Bandbreite der An-
lagestrategien und -portfolios reicht 
von klassischen Mischfonds über 
Buy-and-Hold-Lösung mit ETFs bis 
zur aktiven Vermögensverwaltung 
mit Risikomanagement. Der Anleger 
wählt, steigt ein und lehnt sich bis zur 
Zieleinfahrt entspannt zurück.

Wir erwarten von einem selbstfah-
renden Fahrzeug zu Recht ein hohes 
Maß an Reaktionsfähigkeit, Voraus-
sicht und Flexibilität. Künstliche In-
telligenz, hoch entwickelte Sensoren 
und enorme Rechenleistung werden 
erforderlich sein, um ein Auto in 
Echtzeit durch den Verkehr zu navi-
gieren.

Die Algorithmen in der digitalen Ver-
mögensanlage haben allerdings noch 
einiges an Leistungsabstand, wenn 
sie die Qualität eines sehr guten Be-
raters abbilden oder gar übertreffen 
wollen. Gemeint ist hier nicht die 
fehlende Empathie und das Einfüh-
lungsvermögen. Beides spielt eine 
enorme Rolle in der Kundenbezie-
hung – vor allem in Stresssituationen 
an den Finanzmärkten – und wird 
wohl auch zukünftig die Kommu-
nikation zwischen Menschen nicht 
vollständig ersetzen, persönlich, on-
line oder telefonisch. Auch in Bezug 
auf das Kundenerlebnis (neudeutsch: 
Customer Experience) sind die Robos 
vielen traditionellen Anbietern deut-
lich voraus: Die Kundenansprache ist 
klar und fokussiert auf die Zielgrup-
pe der Digital Natives, das Eruieren 
von Zielen und Motivationen der 
Anleger wird zum Teil eindrucksvoll 
digital umgesetzt. Diesbezüglich ma-
chen sie vieles in der Tat einfacher. 
Aber vielleicht auch zu einfach?

Der Optimierungsbedarf betrifft die 
Kernkompetenz der digitalen Be-
ratung. Sie ist in vielen Fällen eher 
eine initiale Kaufempfehlung, keine 
Beratungsleistung, die den Anleger 
bis zum Ziel begleitet. Denn dazu 
fehlt vielen Anbietern vor allem die 
Möglichkeit, die gegenwärtige Positi-
on des Kundenportfolios entlang der 
Investmentroute zu erfassen, um die 

Frederik Lutterbeck
Business Expert bei concedro GmbH

Die Zukunft der Beratung liegt in der Zusammenarbeit von Mensch und Maschine

Robo-Advisory: Das autonome
Fahren der Vermögensanlage?

Norman Falkenberg
Geschäftsführer concedro GmbH
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Goal-Based In-
vesting: digital 
beraten mit in-
stitutionellen 
Lösungen für 
Privatkunden

Zielerreichbarkeit fortlaufend und 
realistisch einzuschätzen und ggf. 
Änderungen vorzuschlagen – sie be-
nötigen ein Finanz-Navigationssys-
tem.

Heutige Robo-Advisor erlauben dem 
Anleger zu Beginn der Investment-
reise einen Blick auf die Karte: eine 
Einschätzung langfristig erwarteter 
Anlageergebnisse. Diese Erwartungs-
renditen und ihre Schwankungspara-
meter sind in der Regel das Ergebnis 
von Monte-Carlo-Simulationen auf 
Basis historischer Renditen der letz-
ten 10 bis 15 Jahre. Sobald der Anle-
ger jedoch die Reise antritt, wird die 
Position seines Portfolios nicht mehr 
bestimmt, das aktuelle Kapitalmarkt-
umfeld nicht mehr für die Zieler-
reichbarkeit berücksichtigt. Der Kun-
de bleibt im Ungewissen: Führt die 
Vollsperrung wegen einer Finanzkri-
se zu einer Verzögerung, die wieder 
aufgeholt werden kann? Sollte der 
Anleger trotz zähfl ießenden Verkehrs 
aufgrund von Nullzinsen die Rou-
te beibehalten? Kann das Ziel noch 
erreicht werden, wenn der Anleger 
einen Zwischenstopp einlegt, weil 
er eine unvorhersehbare Entnahme 
tätigen muss? Die Antwort auf die-
se Fragen erwartet der Anleger: in 
Echtzeit, in Kenntnis der aktuellen 
Vermögenssituation, der derzeitigen 
und künftig erwarteten Marktsitua-
tion sowie mit klaren Handlungsop-
tionen und in Anbetracht der Bedeu-
tung für seine persönliche Zukunft 
auch zu Recht.

Das fehlende Finanznavi der Robos 
ist besonders relevant für die Ziel-
gruppe 40 plus. Deren Anlegerziele 
spiegeln die Lebensphase wider, in 
der sie sich befi nden. Sie ist aufgrund 
familiärer Strukturen und multipler 
Planungshorizonte deutlich komple-
xer als zu Beginn eines Arbeitslebens. 
Die Anlegerziele lassen sich daher 
nicht mehr singulär betrachten und 
allein auf Zeitraum und Risikotole-
ranz reduzieren. Anleger haben be-
reits eine konkrete, zweckbestimmte 
Verwendung ihrer Vermögenswerte. 
Ihren künftigen fi nanziellen Bedürf-
nissen – genauer: Verbindlichkeiten – 
steht ein Kapitalstock zur Verfügung, 
der angesichts der verbleibenden Ar-
beitsjahre behutsam auf die Zielerrei-
chung hin gemanagt werden muss, 
um den Übergang von Kapitalaufbau 
zu (Teil-)Verzehr zu begleiten. Dass 
diese Kundegruppe mehrere Ziele 
gleichzeitig verfolgen muss, von de-
nen einige zwingend erreicht werden 
müssen, andere erwünscht oder nur 
nice to have sind, steigert die Kom-
plexität für eine passende Gesamt-
lösung – besonders wenn auch ak-
tuelle und künftige Zahlungsströme 
einbezogen werden sollen: z. B. die 
Finanzierung des Studiums von zwei 
Kindern, 3 000 Euro Zusatzrente im 
Alter, eine fällige Lebensversiche-
rung mit 60 und die Schlussrate der 
Hypothek mit 65. 

Ohne Unterstützung wird kaum ein 
Anleger diese Planungsaufgaben 
bewältigen können. Gute Berater 

verstehen die Anforderungen ihrer 
Kunden in unterschiedlichen Lebens-
phasen und sind in der Lage, mit ih-
rer Erfahrung, der Einschätzung des 
eigenen Hauses zu den Kapitalmärk-
ten und mittels digitaler Unterstüt-
zung passende Anlagelösungen aus 
den zahllosen Investmentmöglich-
keiten zu identifi zieren.

Damit kein Missverständnis entsteht: 
Der Einsatz der einfachen digitalen 
Anlagetools ist gut geeignet für An-
leger mit wenig komplexen und we-
nig konkreten Anlegerzielen, die so 
weit in der Zukunft liegen, dass die 
Zeit für sie spielt. Robo-Advisor bie-
ten diesen Kunden mit Transparenz 
und Einfachheit einen guten Zugang 
zur Vermögensanlage. Aber gute Fi-
nanzberatung muss den Zielen und 
Bedürfnissen aller Kundengruppen 
gerecht werden und darf sie nicht auf 
den kleinsten gemeinsamen Nenner 
reduzieren. 

Die Erreichbarkeit auch komplexer 
Anlegerziele durch kontinuierliches 
Monitoring und Risikomanagement 
steht im Fokus des zielbasierten Be-
ratungskonzeptes: Goal-Based Inves-
ting. Dessen Kernbestandteil ist die 
kontinuierliche Positionsbestimmung 
eines Kundenportfolios in seinem In-
vestmentverlauf, stets im Hinblick auf 
die Erreichbarkeit der Anlegerziele 
und mittels Analyse dynamisch gene-
rierter Kapitalmarktszenarien. Durch 
die Einbindung etablierter Verfahren 
aus dem institutionellen Asset-Lia-
bility-Management bietet der Ansatz 
einen deutlichen Mehrwert für Pri-
vatanleger und Berater und erlaubt 
durch die regelmäßige Beurteilung 
der Geeignetheit einer Anlage im 
Mifi d-Sinn ein höheres Maß an Be-
ratungsqualität, Beratungssicherheit 
und Kundenbindung.

Digitale Beratungsunterstützung für 
Goal-Based Investing hat sich im Re-
tail bis zum Private Banking als qua-
litätserhöhend, kundenbindend, ef-
fi zient und kostensenkend bewährt. 
Sie lässt sich nahtlos in bestehende 
Investment- und Beratungsprozesse 
sowie Systemlandschaften integrie-
ren, so dass Finanzdienstleister diese 
Lösungen zunehmend als Katalysator 
für ihre digitale Transformation er-
kennen.

Foto:  Seleneos/photocase.de
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Banken ent-
wickeln sich 
mehr und 
mehr zu 
Abwicklungs-
intermediären

Die aktuelle ökonomische und 
regulatorische Marktent-

wicklung erhöht den Druck auf 
klassische Finanzdienstleister wie 
Banken ungemein. Auf der einen 
Seite bedrohen Niedrigzinsumfeld, 
regulatorische Anforderungen an 
Eigenkapitalquoten sowie fristen-
kongruente Finanzierunganfor-
derungen das Geschäftsergebnis 
von Banken, auf der anderen Seite 
sorgen neue disruptive, innovative 
und digitale Technologien für neue 
Nischenmärkte.

Durch Marktteilnehmer wie Crowd-
funding- bzw. Crowdinvesting-
Plattformen, Fin Apps oder Zah-
lungsverkehrsanbieter wie Paypal, 
Google oder Apple Pay verlagern 
sich immer mehr Segmente des klas-
sischen Bankgeschäfts auf digitale 
Nischenanbieter.

Betrachtet man den europäischen 
Crowdfunding- bzw. Crowdinves-
ting-Markt, lässt sich feststellen, 
dass dieser zwischen 2015 und 
2016 um 28,9 % von nominell 847 
auf 1 191 Mill. Euro gewachsen 
ist. Allein im Jahr 2016 wurden so 
mehr als 69 000 Finanzierungs-
kampagnen realisiert, ohne dass 
dabei Banken als traditionelle Fi-
nanzdienstleister involviert wa-
ren. Folgt man der Prognose des 
statistischen Bundesamts im Rah-

men des Digital Market Outlook, 
ist davon auszugehen, dass sich 
dieser Wachstumstrend fortsetzt. 
Bis 2021 ist mit einem Crowdfun-
ding-/Crowd investing-Volumen von 
mehr als 5 278 Mill. Euro zu rech-
nen. 

Für Banken ist hierbei besonders 
interessant, dass 4 486 Mill. Euro 
allein auf Crowdinvesting-Projekte 
entfallen mit einem durchschnittli-
chen Fundingvolumen von mehr als 
314 000 Euro pro Kampagne.

Dieser Trend zeigt deutlich, dass 
kleine bis mittelständische Unter-
nehmen diesen Nischenmarkt für 
sich entdeckt haben und stärker 
dazu tendieren, Projekte und In-
vestitionen abseits des altbewähr-
ten Bankenmarktes zu realisieren. 
Kleine und mittelständische Unter-
nehmen sind mit mehr als 90 % in-
nerhalb der Europäischen Union für 
Innovation verantwortlich (Europä-
ische Kommission, Horizon 2020) 
und damit ein signifi kant wichtiges 
Kundensegment für Banken und Fi-
nanzdienstleister.

Betrachtet man diesen wachsenden 
Trend, lässt sich eine massive Stück-
für-Stück-Verschiebung der klassi-
schen Bankdienstleistungen und 
Produkte hin zu neuen innovativen 
digitalen Märkten verzeichnen. 

Während bei den altbekannten Zah-
lungsverkehrsdienstleistungen ein 
Markteintritt für Banken verpasst 
scheint und damit ein Konkurrieren 
mit etablierten Anbietern wie Pay-
pal, Google oder Apple Pay kaum 
mehr möglich scheint, haben Ban-
ken bei Themen wie Crowdfunding/
Crowdinvesting den Markteintritt 
zumindest augenscheinlich noch 
nicht verpasst.

Damit Banken dem wachsenden 
und völlig neuen Wettbewerb entge-
gentreten können, ist ein schnelles 
Anpassen von Markteintrittsstrate-
gien notwendig. Mit dem Wissen 
von heute kann man davon aus-
gehen, dass es sich bei dieser Ent-
wicklung gerade nicht um einen nur 
kurz andauernden Trend handelt, 
sondern vielmehr um das Entste-
hen eines völlig neuen disruptiven 
Marktes.

Dass ein Großteil dieses neuen 
Marktes zumindest auf europäi-
scher Seite noch nicht ausreichend 
reguliert ist, führt zu großen Un-
sicherheiten und birgt zumindest 
hinreichend das Potenzial für neue 
systemische Risiken. Allein vor dem 
Gesichtspunkt dieser Problematik 
wäre ein schneller Markteintritt 
von Banken und regulierten Fi-
nanzdienstleistern zumindest wün-
schenswert.

Alexander Schroff
Senior Manager Capital Markets 
bei Deloitte

Bankdienstleistungen und Produkte verschieben sich in digitale Märkte

Innovative Finanzierungsquellen
abseits des klassischen Bankenmarktes
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Text

„Hier soll ein 
griffiges Zitat 
oder einbe-
sonderer Fakt 
stehen“
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