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BASTELBANK

Bastelstunde fiir Bankkunden: das Girokonto bei der Deutschen Bank, den Hauskredit
bei der Sparkasse und die Kreditkarte vielleicht tiber Apple — und das alles in einer App?
Maglich ist kuinftig alles, Capital hat schon mal ein paar neue Banklogos entworfen
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Dank neuer digitaler Technik kénnten Banken kiinFig
wie ein Baukasten funktionieren, in dem man sich
seine liebsten Produkte von verschiedenen Anbietern
zusammenstellt. Gut fir die Kunden, gut fUr junge
Angreifer —und eine Chance fur ladierte Marktftihrer

TEXT: HEINZ-ROGER DOHMS

André Bajorat ist der Prototyp des
Digital Native. Fur das, was er jetzt
erklaren will, braucht der 45-Jahrige
aber kein Tablet, keinen Screen und
nicht mal Powerpoint. Sondern blof3
eine gute alte Wandtafel und einen
kraftigen Filzer.

Er krakelt zun&chst ein paar
Begriffe ans Whiteboard. ,,Deutsche
Bank", ,Sparkassen®, ,,Paypal“, ,Kre-
ditkarte* und so weiter. ,,Das sind die
Financial Sources", sagt Bajorat, also
die finanziellen Quellen. Als Nachs-
tes tupft er ganz viele Punkte auf
die Tafel, ,das sind die Drittanbie-
ter, also unsere Kunden*. Schlie3lich
beginnt Bajorat, die Quellen und die
Drittanbieter durch Striche mitei-
nander zu verbinden, sodass ein
ziemlich dichtes Netz entsteht. Und
mitten hinein in dieses Netz malt
er in dicken Letten nun den Namen
seiner eigenen Firma: Figo.

Figo ist also die Spinne im
Netz? ,Ja“, sagt André Bajorat. Es
mag vielleicht ein bisschen auf-
schneiderisch klingen. Aber was soll
er machen? Figo ist nun mal der Herr
uber die API. Und auf die kommt es
ja neuerdings an. Heil3t es jedenfalls
immer und Gberall.

Das Kurzel API steht fir
LApplication Programming Interface®,
zu Deutsch: Programmierschnittstel-
le. Mit diesem Begriff konnten in der
Bankenbranche bis vor zwei, drei Jah-
ren hoéchstens die IT-Menschen was
anfangen. Inzwischen allerdings sind
die Fachzeitschriften, die einschla-
gigen Blogs und selbst die Finanztei-
le in den Tageszeitungen voll von der
API. Es wirkt manchmal so, als wiir-
den nicht das Zinsniveau, sondern
die Schnittstellen tber die kuinftigen
Ertrage der deutschen Banken be-

stimmen. Und die Sache ist: Vielleicht
stimmt das sogar.

Dazu muss man wissen, dass
das Retail-Geschaft der Banken jahr-
zehntelang nach einer einfachen
Gleichung funktionierte: Der Bank,
die das Girokonto hatte, gehorte auch
der Kunde. Den grof3ten Teil ihrer
Marge erwirtschafteten die Banken
damit, dass sie die Einlagen der Kun-
den zu héheren Zinsen weiterverlie-
hen. Daneben gab es fur die Institute
jedoch noch weitere Méglichkeiten,
mit den Kontoinhabern relativ mu-
helos Geld zu verdienen. Etwa durch
Gebuhren fir die EC- oder Kredit-
karte. Orderte der Kunde dariber
hinaus regelmafig Wertpapiere, be-
kam er ein Depot. Und benétigte er
einen Immobilienkredit, konnte man
als Bank oder Sparkasse eigentlich
nichts mehr falsch machen.

REVOLUTION PER RICHTLINIE
Nun ist das Verhéltnis zwischen
Hausbank und Kunde, seit es das
Internet gibt, nattirlich nicht mehr
ganz so eng, wie es das fruher ein-
mal war. Wer heute ein Hypothe-
kendarlehen braucht, vergleicht erst
einmal die gunstigsten Angebote on-
ine. Und der beruchtigte ,,Zinshop-
per*, der auf der Suche nach den bes-
ten Konditionen regelmé&Rig seinen
Tagesgeldanbieter wechselt, ist auch
kein neues Phanomen.

Trotzdem: An der Bedeutung
des Girokontos hat auch die Erfin-
dung des Onlinebankings wenig ge-
andert. Das erkennt man auch daran,
dass Institute wie die Commerzbank
neue Kunden bis heute mit einem
Bonus von bis zu 150 Euro locken.

Doch hat dieses Geschéftsmo-
dell noch eine Zukunft? Oder ver-
kommt das Girokonto nicht eher zu

einer ,Commodity oder gar einem
Wegwerfprodukt®, wie der Banken-
experte Maik Klotz sagt —,vergleich-
bar mit der E-Mail-Adresse, von der
inzwischen auch fast jeder zwei oder
drei Stiick hat*.

Tatsache jedenfalls ist: Die
Banken sind momentan dabei, die
Hoheit tber das Girokonto zu ver-
lieren. Und das liegt an Technologie-
firmen wie Figo, die es fremden An-
bietern ermdglichen, tber die API
direkt auf die Kontodaten zuzugrei-
fen ,und regelrecht auszulesen®, s
Bajorat — vorausgesetzt nattrlich,
der Kunde stimmt zu. Dafir aller-
dings reicht im Mobile-Zeitalter ein
einziger Klick. Frage also: Was ist das
Girokonto fur die Bank noch wert,
wenn praktisch jeder nun hineinse-
hen kann?

Die technische Seite ist nur das
eine. Das andere ist die politische
Komponente. Lange Zeit spielte sich
die API-Revolution in einer rechtli-
chen Grauzone ab. Das jedoch wird
sich néchstes Jahr andern. Denn
dann tritt eine neue europaische
Richtlinie namens PSD2 (,,Revised
Payment Service Directive®) in Kraft.
Was umsténdlich und harmlos
klingt, wird genau genommen aber
»Zu einer historischen Veranderung
der Marktposition etlicher Geldinsti-
tute fiihren®, sagt Hans Kraus von der
Beraterfirma Capco. ,Das Banking
wird von den Banken abgekoppelt.”

Hintergrund: Durch PSD2
miussen sich die Banken das Aus-
lesen ihrer Konten nicht mehr nur
gefallen lassen, sondern das —

Das Girokonto
wird zum
Wegwerf-
produkt, so
wie E-Mail-
Adressen
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Prozedere durch die entsprechende
Aufbereitung ihrer Schnittstellen so-
gar unterstitzen. Klar, dass etablier-
te Banken und deren Lobbyisten die
neue Richtlinie alles andere als lustig
finden. Die Institute wiirden damit
verpflichtet, Drittanbietern die eige-
ne Infrastruktur ,kostenlos zur Ver-
fligung zu stellen und auch noch die
Verantwortung fur die damit verbun-
dene Sicherheit zu tbernehmen. Das
bedeutet weitere Kostenbelastun-
gen*, kritisiert etwa Andreas Martin,
Vorstand beim genossenschaftlichen
Bankenverband BVR.

Tatsachlich haben Lobbyisten
wie Martin jahrelang gegen die PSD2
gekampft. Die EU-Kommission al-
lerdings war fest entschlossen, das
Projekt durchzuziehen. Sie erhofft
sich von der neuen Richtlinie ein
,Level Playing Field“, wie das in der
Regulierersprache heil3t, also glei-
che Chancen fiir alle. Ware die Welt
noch wie vor zehn Jahren, kénnte
man nun sagen: Ein bisschen Kon-
kurrenz kann die Branche ganz gut
vertragen. Stattdessen fallt die Ein-
flhrung von PSD2 nun in eine Zeit,
in der viele Banken - geschwacht
durch die Finanzkrise und entkraf-
tet von den niedrigen Zinsen — oh-
nehin nicht mehr weiterwissen. Und
nun auch noch das.

PSD2 koénne sich ,als verita-
bler Gamechanger erweisen®, sagt
Peter Bosek, der Privatkundenvor-
stand der osterreichischen GroR-
sparkasse Erste Group. Blof3: In wel-

che Richtung dreht sich das Spiel?
Und sind es, wie es der erste Gedan-
ke vielleicht nahelegt, die Fintechs,
die am stérksten profitieren - also
jene Finanz-Start-ups, die den Ban-
ken seit einigen Jahren mit schicken
Apps und innovativen Technikl6-
sungen das Leben schwer machen?
Oder verandert sich zwar das Spiel,
die wichtigsten Spieler aber bleiben
dieselben?

GEORGE AUS OSTERREICH

Wer sich vom Wiener Hauptbahn-
hof in Richtung Erste Bank aufmacht,
der hélt intuitiv nach einem Klotzi-
gen Bankenturm Ausschau. Stattdes-
sen fuhrt einen Google Maps in ein
campusartiges Gelande mit mittelho-
hen Glasbauten und viel Griin dazwi-
schen. Vor einem Jahr hat die gro3te
osterreichische Bank ihre neue Zen-
trale nahe dem Belvedere-Garten be-
zogen. Die offene Architektur korres-
pondiert mit dem neuen Denken, das
die Erste Group erfasst hat.

Peter Bosek, also der Mann,
der vom ,Gamechanger” spricht,
empfangt auf einer Terrasse. Es ist
angenehm warm, er zieht das Ja-
ckett aus, eine Krawatte tragt er oh-
nehin nicht, was in Boseks Fall mehr
ist als ein fluchtiges Statement: ,,Ich
bin ganz grundsatzlich der Meinung,
dass man das Banking entkrawatti-
sieren sollte. Unsere Branche &hnelt
mittlerweile in vielem der offentli-
chen Hand, etwa was die starren Per-

Vor zehn
Jahren war
ein bisschen
mehr
Konkurrenz
fur die
Banken
verkraftbar.
Doch jetzt?
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sonalsysteme betrifft oder das Prin-
zip von Uber- und Unterordnung.
Und dafiir steht stellvertretend auch
die Kleidung.*

Boseks These ist, dass die Ban-
ken inzwischen stérker von der Re-
gulatorik als vom Unternehmertum
gepragt sind — und dass das durch-
aus so gewollt sei. ,,Der europaischen
Politik wére es am liebsten, wenn die
Banken nur noch die Infrastruktur
bereitstellen, &hnlich wie die Tele-
komkonzerne fiir die Internetwirt-
schaft. Mein Problem allerdings ist,
dass ich als reiner Serviceprovider
den direkten Kontakt zum Kunden
re
Bei der Erste Group haben
sie darum vor Jahren eine strategi-
sche Grundsatzentscheidung getrof-
fen — namlich selbst eine Art Start-
up zu griinden. 2012 war das, als im
deutschsprachigen Raum von Fin-
techs, APIs oder PSD2 noch kaum
die Rede war. ,,Die neue Entity*, wie
Bosek das ausdriickt, wurde neben
die eigentliche Bank gesetzt, mit Kre-
ativen und IT-Nerds bevélkert, und
schlie3lich ging aus der ,Entity* An-
fang 2014 George hervor.

George? Das ist eine der ersten
und - das bestétigen alle Experten —
vor allem besten Finanz-Apps in Eu-
ropa. Schon jetzt hat die Plattform
knapp eine Million Nutzer.

Doch fiir Bosek geht das Spiel
jetzt erst los. George soll namlich
nicht nur die eigenen Kunden mit
den eigenen Produkten verlinken —
sondern weit dartiber hinausgehen.
,Wir haben von Anfang darauf ge-
achtet, dass George eine eigene API
hat. Und warum? Weil wir sicher-
stellen wollten, dass die Nutzer von
den Dienstleistungen Dritter pro-
fitieren konnen*, sagt Bosek. Seine
Vision gehe deshalb tber die Ent-
wicklung einer schicken App weit
hinaus: ,Wir wollen mit George ei-
nes Tages zu einer paneuropéaischen
Bankenplattform werden. Eine Art
iTunes fir Banking.“

Auch wenn dieses Ziel vermut-
lich ein bisschen hoch gesetzt ist: In-
zwischen folgen auch hierzulande

immer mehr Banken der Plattform-
idee der Erste Group. Zum Beispiel
die Comdirect. Und selbst die Deut-
sche Bank. Darum hat sie ihr On-
line- und Mobilebanking kirzlich
um eine ,Multibanking“ genann-
te Funktion erweitert. Deren Sinn:
Dank der —von Bajorats Figo — konzi-
pierten API kénnen die Kunden mit
der Deutsche-Bank-App nun auch
auf samtliche Konten, Karten, Kredi-
te oder Depots zugreifen, die sie bei
anderen Geldinstituten haben. In Ba-
jorats Terminologie ist die Deutsche
Bank damit nicht mehr nur eine ,,Fi-
nancial Source", die von anderen an-
gezapft wird —sondern sie zapft jetzt
auch selbst bei anderen an.

EINE CHANCE FUR DIE GROSSEN
Sieht so die Zukunft des Bankings
aus: Man nutzt die APl — oder man
wird geapit? Zumindest spricht fur
die These einiges: Seit Jahren heil3t
es ja immer wieder, die finanziel-
le Wertschopfungskette der Banken
werde durch die Fintechs aufgebro-
chen. ,Diese Entwicklung ist aber ab-
geschlossen. Jedes Produkt, das fri-
her klassischerweise von einer Bank
kam, kann der Kunde heutzutage bei
einem Fintech kaufen —wie in einem
hoch spezialisierten Feinkostladen®,
sagt Karsten Junge von der Berater-
firma Consileon. Die Frage allerdings
sei: ,,Will der Kunde das tiberhaupt?
Oder sucht er sich letzten Endes
doch nicht lieber einen Aggregator,
der das fur ihn erledigt?”

Anders ausgedriickt: Uberlebt
das Hausbankprinzip womdglich
doch? Auch wenn es nicht auf dem
Girokonto, sondern — mit Junge ge-
sprochen - auf der Aggregatorfunk-
tion beruht?

Die Strategie der Erste Group
und Deutschen Bank scheint da-
rauf jedenfalls hinauszulaufen. ,Es
geht darum, das Frontend zu beset-
zen und damit die erste Anlaufstel-
le fir den Kunden zu bleiben®, sagt
Dirk Franzmeyer, Ex-Vorstand der
Biw Bank. Gerhard Kebbel, digita-
ler Vordenker der Helaba, sieht —

-
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das ahnlich: ,,Das Frontend soll zum
Hub nicht nur fir die eigenen, son-
dern auch fur die Produkte fremder
Banken werden - &hnlich wie in ei-
nem Supermarkt.”

Der Vorteil: Selbst wenn der
Kunde lieber zum Produkt des Wett-
bewerbers greift, bleibt er doch ,,im
Okosystem der eigenen Bank", wie
Erste-Group-Mann Bosek das nennt.
Nebeneffekt: Die Bank erhélt vom
Produktanbieter eine Vertriebsprovi-
sion. Die Commerzbank wendet die-
ses Prinzip schon seit Jahren in der
Baufinanzierung an. Und die Deut-
sche Bank hat angekiindigt, in ihr

Check?24 gegen di

»Multibanking“-Schaufenster neben
das eigene Tagesgeldangebot dem-
néachst auch héher verzinste Spar-
produkte anderer Banken zu stellen.

Ein Wettstreit widerstreiten-
der Okosysteme bahnt sich an. Ge-
gen die Georges und Multibankings
treten Start-ups wie die Mlnch-
ner Outbank oder die Schweizer
Numbrs an. Anders als klassische
Banken und anders auch als das
Berliner Vorzeige-Fintech N26 ver-
zichten diese beiden Anbieter auf
eine eigene Bilanzsumme aus Einla-
gen und Krediten. Stattdessen wol-
len sie nur noch Supermarkt sein.

e Finanzbranch

Um ihre Regale zu fullen, greifen
sie ausschlie3lich auf Produkte
von Banken oder anderen Fintechs
zuriick. Vom Robo-Advisor fir die
Wertpapieranlage bis hin zum Fest-
geldvermittler flir die Spareinlagen.

Daneben dirften bald weite-
re Akteure ins Spiel eingreifen. Das
Munchner Vergleichsportal Check24
zum Beispiel startet im Juli mit ei-
nem digitalen Bankordner. ,Dort
kénnen unsere Kunden dann alle
ihre Konten, Geldanlagen und Kredi-
te zentral verwalten — egal ob sie die
Produkte tber uns abgeschlossen
haben oder nicht, sagt Geschafts-
fuhrer Christoph Réttele. Auch von
Apple oder Google heif3t es immer
wieder, sie kénnten tber ihre Wallet
genannten Proto-Konten demnachst
ins richtige Bankgeschéft einsteigen.
Andere Kandidaten durften Face-
book oder Paypal sein.

Und wo werden bei alldem
letztlich die guten alten Sparkas-
sen und Volksbanken bleiben? Fur
die musse man vielleicht gar nicht
so schwarzsehen, wie es immer hei-
e, sagt Bankingexperte Junge: ,,Na-
turlich kann ein hoch spezialisiertes
Fintech jede einzelne Leistung ein
wenig besser anbieten, als das eine
Sparkasse kann. Wenn der Kunde
aber das Gefuihl hat, seine Hausbank
bietet ihm die komplette Produktpa-
lette in vergleichbarer Qualitat und
zu fairen Preisen — dann geht er wei-
ter dorthin. Das ist eben auch wie
mit Rewe und Edeka.” &

e —schon wieder

Das Preisvergleichsportal Check24 star-
tet einen neuen GroRangriff auf Banken
und Versicherungen. In den vergangenen
Wochen hat das Miinchner Unternehmen
gleich mehrere Tools gestartet, die direkt
gegen filhrende Finanz-Start-ups wie
den Festgeldvermittler Weltsparen oder
den Onlineversicherungsmakler Clark
gerichtet sind. Spatestens Anfang Juli
soll zudem eine Bankingfunktion live ge-
hen, die ahnlich funktionieren durfte wie
die Finanzapps Numbrs oder Outbank.

,Wir gehen jetzt genau in die Segmente
hinein, die momentan noch von Fintechs
besetzt sind", sagte Check24-Geschéfts-
flihrer Christoph Rottele Capital.

Mit der Produktoffensive kénnten sich
die Gewichte im deutschen Fintech-
Markt grundlegend verschieben.
Check24 war in den Nullerjahren mit
dem Preisvergleich von Kfz-Versicherun-
gen grof3 geworden - und ist heute das
mit weitem Abstand gréf3te deutsche
Vergleichsportal.

Nach Branchenschatzungen durften tiber
Check24 mittlerweile Versicherungen,
Reisen, Stromvertrage und sonstige Pro-
dukte im Wert von rund 20 Mrd. Euro im
Jahr vertrieben werden. Das Portal kas-
siert fiir die Vermittlung Provisionen, im
Geschaftsjahr 2015/16 knapp 500 Mio.
Euro. ,Gegeniiber den Fintechs verfiigen
wir vor allem Uber den Vorteil, dass wir
bereits auf einen festen Stamm von rund
15 Millionen zufriedenen Kunden zurtick-
greifen kdnnen*, sagte Rottele.
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BUSINESS AS USUAL

,Der Junge bringt’s
einfach nicht”

Gerhard ist Unternehmer alter Schu-
le. Er hat als junger Mann ein Bau-
unternehmen gegriindet und es
uber die Jahre zu einem renommier-
ten Namen aufgebaut. Sein Wunsch
war es immer, mit Mitte 50 an seinen
Sohn Markus zu tUbergeben - und
dann mit seiner Frau die Welt zu
bereisen. Aber als es so weit gewe-
sen ware, war sein Sohn noch ein
Kiken. Nun war Gerhard Mitte 60.
Markus war Anfang 30 und arbeite-
te seit zwei Jahren im Unternehmen.
Klingt nach perfekten Vorzeichen fiir
die ersehnten goldenen Jahre.
Leider nicht ganz, denn: ,Der
Junge bringt’s einfach nicht, so
Gerhard. Er habe wenig unterneh-
merisches Geschick, tue sich unge-
wohnlich schwer mit Entscheidun-

Die Situation

hat sich lange
zugespitzt, nun
ist sie eskaliert

gen und lasse jedes lokalpolitische
Engagement vermissen — unabding-
bar fur den Fortbestand des Unter-
nehmens! Die Situation hatte sich
lange zugespitzt und eskalierte nun
vollstdndig. Der Sohn kam morgens
in Jeans und Turnschuhen ins Biiro,
gab den Wagen und die Schlussel ab
und teilte ihm mit, er stinde ,fur
die Nachfolge nicht mehr zur Ver-
fugung“. Gerhard gab es ungern zu,
aber: Das erste Mal in seinem Leben
wusste er nicht mehr weiter.
Markus ist ein besonnener jun-
ger Mann, der nicht zu ibermaRigen

Wenn es in Familien-
unternehmen
bei der Nachfolge
knirscht, hilfoFf
nur eins: Eine von
beiden Seiten muss
einen radikalen
Schnit machen

TEXT: ANNE WEITZDORFER

Anne Weitzdorfer
begleitet als Be-
raterin und Coach
seit vielen Jahren
Unternehmen und
Fuhrungskréfte. Hier
schreibt sie jeden
Monat tiber Themen
aus der Berufswelt.

Emotionen neigt, sich selbst aber
sehr gut lesen kann. Er sagt, er habe
frih im Leben verstanden, dass sein
Weg vorgezeichnet war, und sei im-
mer stolz darauf gewesen, in die Fuf3-
stapfen seines Vaters zu treten. Aber
es sei nie genug gewesen, und dieser
habe ihm jeden Tag das Gefiihl gege-
ben, er sei der Nachfolge nicht wiir-
dig. Anfangs habe er von ihm lernen
wollen, dann krampfhaft versucht,
es ihm recht zu machen, und irgend-
wann sei der Punkt gekommen, wo
er nur noch mit Magenschmerzen
in die Firma kam. Und damit sei jetzt
Schluss. Jetzt musse ,der alte Herr
halt mit den Konsequenzen leben*®.

Wir kénnen die Geschichte an
der Stelle abkuirzen. Es hat Wochen
gedauert, um auf beiden Seiten Ge-
sprachsbereitschaft herzustellen.
Weitere Wochen, um die Vergangen-
heitaufzuraumen. Das war der grof3-
te Brocken: so viele Erwartungen, so
viele kleine und grof3e Enttduschun-
gen auf beiden Seiten. Als all das aus-
gesprochen war, gab es eine Pause,
in der Ruhe eingekehrt ist. Danach
wurde ausgehandelt, unter welchen
Bedingungen der Sohn bereit ist, das
Unternehmen in die néchste Genera-
tion zu Uberfihren.

Am Ende hat es eine forma-
le Ubergabe gegeben. Danach hat
Gerhard das Unternehmen verlas-
sen und Ubt sich seitdem im viel zi-
tierten ,Loslassen®. Denn er hat der
fur Markus wichtigsten Regel zuge-
stimmt: Markus darf sich melden,
wenn er Fragen hat oder Unterstuit-
zung braucht. Ansonsten gilt: keine
Anrufe des Vaters in der Firma, keine
Fragen und schon gar keine ungebe-
tenen Ratschlage. Gerhard konzen-
triert sich jetzt auf sein Handicap.
Er hatte nie gedacht, dass ihm das so
schwerfllt. [
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