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Vorwort

Die Moglichkeiten und Herausforderungen der Digitalisierung werden inzwischen in nahezu allen Branchen
facettenreich diskutiert. Dabei werden disruptive Entwicklungen bestehender Geschaftsmodelle ebenso wie

die Moglichkeiten ganzlich neuer betrieblicher Ansdtze wiederkehrend kritisch reflektiert.

Die Geschwindigkeit dieser Entwicklungen ist hoch - diesbeziigliche Investitionsentscheidungen haben eine
kiirzere Halbwertszeit als in der Vergangenheit, sie werden in diesem Kontext komplexer und sind in der Regel
kaptalintensiv. Managemententscheidungen missen deshalb in kirzeren Abstanden Uberpriift werden. Die
Kapitalintensitat digitaler Innovationen bedingt Uberdies zunehmend sogar Kooperationen von

Marktteilnehmern, die aktuell als Wettbewerber im Markt agieren.

Inwieweit die zahlreichen Facetten der Digitalisierung, beispielsweise die Kiinstliche Intelligenz, die Blockchain-
Technologie, Internet der Dinge u.a. in der Zukunft unsere private und betriebliche Welt konkret verandern,
steht abschlieBend noch nicht fest —dass diese sich hierdurch nachhaltig verandern werden, ist indes allgemein

unstrittig.

Aus diesem Grund verdffentlichen wir in dieser wissenschaftlichen Reihe ausgewahlte Entwicklungen und

Facetten, um in einer 6ffentlichen Diskussion fachliche Impulse zu geben.
In den Banden 1-6 wurden hierzu bereits unterschiedliche bankbetriebliche Themen publiziert.

Der vorliegende Band 7 der wissenschaftlichen Reihe im Studiengang BWL-Bank der DHBW Stuttgart fokussiert

zwei digitale Fragestellungen aus bankbetrieblicher Sicht.

Im ersten Beitrag diskutiert der Autor ausgehend vom globalen AulRenhandel die verschiedenen Risiken, die
bei einem grenziiberschreitenden Handel fur beide Vertragspartner auftreten konnen. Kreditinstitute konnen
als Intermedidre fUr die Risikoallokation der involvierten Vertragsparteien eintreten und dabei zwei diametrale
Ziele von Importeur und Exporteur vereinen. Um dies zu erreichen, nutzen sie sog. Trade-Finance-Geschafte,
um kurzfristige Forderungen aus dem Auf8enhandel abzuwickeln. Um den immer hoheren Anforderungen an
das Angebot und die Effizienz einer Bank durch kommerzielle Kunden zu entsprechen, untersucht der Autor,
inwieweit die Blockchain-Technologie eine mdogliche Antwort auf die neuen Kundenanforderungen im Trade-
Finance-Geschdft des Firmenkundensegments geben kann. Dariiber hinaus werden Potenziale, hier im

Besonderen die Instrumente Akkreditiv und Open-Account-Transaktion, diskutiert.

Der zweite Beitrag untersucht das digitale Nutzungsverhalten von Kunden im Bankgeschaft. Kunden mdchten
ihre Bankgeschafte zunehmend im Online-Banking (iber ein beliebiges (mobiles) Endgerat durchfiihren. Neue
Anbieter generieren innovative Produkte und Angebote und entwickeln sich zu relevanten Wettbewerbern.
Regulatorische Vorschriften, wie die europdische Zahlungsdiensterichtlinie (PSD2) halten Banken an, sog. APIs
(Application Programming Interfaces) abzubilden, d.h. Schnittstellen zu einem Bankenserver zu nutzen, die es

anderen Finanzinstituten und FinTechs ermdglichen, Zugang zu Kundeninformationen und -daten zu erhalten



und API-Banking zu realisieren. Die Autorin reflektiert in ihrer Arbeit zundchst Auswirkungen dieser
Umsetzungspflicht auf den Vertrieb der Banken. Dariiber hinaus wird PSD2 aus Kunden- und Bankensicht
diskutiert. Dabei werden auch die Moglichkeiten einer Umsetzung von PSD2 und API-Banking im Bankvertrieb
erldutert.

Diese Reihe soll zum wissenschaftlichen Diskurs beitragen. Aus diesem Grund sind bisher alle erschienenen

Bande online unter der nachstehenden Adresse verfiigbar:
www.dhbw-stuttgart.de/reihe-bwl-bank

Wir wiinschen Ihnen eine anregende Lekture.

Prof. Dr. Detlef Hellenkamp Prof. Dr. Thorsten Wingenroth

Stuttgart, im Mai 2019
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1. Einleitung

1.1. Problemstellung und Zielsetzung

Der globale AuBenhandel wdchst bedingt durch die fortschreitende Globalisierung stetig an, wobei der Ex-
portanteil am Welt-Bruttoinlandsprodukt sich mittlerweile auf mehr als ein Fiinftel beziffert. Flr deutsche Un-
ternehmen bedeutet dies, dass das Zulieferernetzwerk und der Kundenstamm immer globaler gestreut sind.
Bei grenziiberschreitendem Handel kdnnen verschiedene Risiken fiir beide Vertragspartner auftreten. Ein klas-
sisches Kreditinstitut kann dabei als Intermedidr fur die Risikoallokation der involvierten Vertragsparteien ein-
treten. Die Bank muss dabei zwei diametrale Ziele von Importeur und Exporteur vereinen. Um dies zu erreichen,

nutzt sie sog. Trade-Finance-Geschafte, um kurzfristige Forderungen aus dem AuRenhandel abzuwickeln.

Kommerzielle Kunden stellen dabei immer héhere Anforderungen an das Angebot und die Effizienz einer Bank.
Es werden Komfort, Professionalitat, Transparenz, kostengiinstige Konditionsstrukturen und ein den aktuellen
technologischen Standards entsprechendes Digital-Angebot gefordert.! Banken sind hier verpflichtet, ihre ak-
tuellen internen Prozesse dahingehend zu analysieren, ob sie den Kundenanforderungen noch entsprechen.
Dabei missen auch aktuelle technologische Trends untersucht werden, die Prozesse kundenzentrierter gestal-

ten kdnnen.

Einer dieser Trends ist die Blockchain-Technologie, die haufig mit der Kryptowdhrung Bitcoin assoziiert wird.
Die Blockchain ist eine Datenbank, die dezentral durch Teilnehmer eines Netzwerks verwaltet wird. Inhalte
dieser Datenbank sind digitale Datensatze, Ereignisse oder Transaktionen.? Das revolutiondre Potenzial dieser
Art der Datenverwaltung liegt darin, dass eine zentrale Autoritat — wie etwa eine Bank — nicht mehr notwendig
ist.> Aus diesem Grund spricht der Leiter der Finech-Partnerships-&-Strategy-Abteilung der HSBC, Kaushalya
Somasundaram, von einer disruptiven Technologie, bezogen auf das Trade-Finance-Geschaft eines klassischen
Kreditinstituts. Gerade in Bezug auf Kosten- und Zeitersparnisse, Prozesserleichterungen und Sicherheit sind

hiernach die Moglichkeiten einer Blockchain-basierten Trade-Finance-Losung weitreichend.*

Zielsetzung der vorliegenden Arbeit ist es, primdr folgende Fragen zu beantworten: Kann die viel diskutierte
Blockchain-Technologie eine Antwort auf die neuen Kundenanforderungen im Trade-Finance-Geschaft des Fir-
menkundensegments geben? Welche Potenziale, im Vergleich zu den alten Abwicklungsprozessen, ergeben
sich aus einer Blockchain-basierten Adaption? Der Fokus liegt dabei auf den Instrumenten Akkreditiv und Open-

Account-Transaktion.

1vgl. Huchem, K./Lober, D. (2017), S. 2.
2 Vgl. Schlatt, V. (2016), S. 7.

3 Vgl. ebenda, S. 7.

“Vgl. Forbesinsights (2017), S. 21.
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Sekundar soll dem Leser ein Einblick in die Funktionsweise der Blockchain-Technologie gegeben werden. Daher
basiert die Untersuchung auf der Analyse grundlegender Funktionsweisen der Blockchain, wobei nur geringe

Vorkenntnisse im Bereich Informatik vorausgesetzt werden.
1.2. Gang der Untersuchung

Um die in Kapitel 1.1 formulierten Zielsetzungen zu erreichen, soll der Leser zundchst in die Grundlagen des
Trade-Finance-Geschafts eingefiihrt werden. Die Attraktivitat und Relevanz dieser Bankldsungen sollen sowohl
aus Kunden- als auch aus Bankensicht betrachtet werden. Dabei werden die verschiedenen Risiken analysiert,
die sich im AuRenhandel fiir Firmenkunden einer Bank ergeben. Inwiefern diese durch verschiedene Zahlungs-

bedingungen abgesichert werden kdnnen, wird in einem dritten Schritt erortert.

Daraufhin sollen die Profitabilitat und Attraktivitat eines Trade-Finance-Angebots fiir Banken dargelegt werden.
Hier wird zundchst das aktuelle Marktumfeld analysiert und anschliefend werden das Firmenkundensegment

einer Bank sowie die Attraktivitat von Trade-Finance-Geschéaften fir Banken diskutiert.

Nachdem beide Perspektiven vorgestellt wurden, werden die Prozessschritte und Besonderheiten der beiden
ausgewdhlten Trade-Finance-Losungen Akkreditiv und Open-Account-Transaktion dargestellt. Hierbei soll das

theoretische Fundament fir den Praxistransfer im Verlauf der Arbeit gelegt werden.

Der zweite Theorieteil umfasst die Blockchain und deren Funktionsweise. Dabei wird die Technologie detailliert
vorgestellt, um den notigen technischen Hintergrund fir eine praktische Umsetzung der Technologie im Be-
reich Trade Finance zu erldutern. Die Bitcoin-Blockchain soll dabei in Kapitel 3.3 als Fallbeispiel dienen. Im
weiteren Verlauf werden die Blockchain-basierten Plattformen Ethereum und Hyperledger mit ihren jeweiligen
Besonderheiten vorgestellt. Auch der haufig mit Blockchain assoziierte Begriff der Smart Contracts wird ge-

nauer erortert.

In Kapitel 4 wird die Blockchain auf das Trade-Finance-Geschaft einer Bank angewendet. Dazu werden zunachst
die aktuellen Abwicklungsprozesse eines Akkreditivs und einer Open-Account-Transaktion mithilfe einer SWOT-
Analyse auf Starken, Schwachen und die dazugehdrigen makrookonomischen Faktoren analysiert. Im zweiten
Schritt soll ein Blockchain-basierter Prozess einer Trade-Finance-Transaktion anhand eines konkreten Fallbei-
spiels dargelegt werden. Dieser modellierte Prozess basiert auf den technologischen Erkenntnissen aus Kapitel
3, sodass sich an dieser Stelle auf eine prozessuale Beschreibung der Transaktionsabwicklung beschrankt wird.
Basierend auf den Erkenntnissen aus dem Blockchain-basierten Trade-Finance-Modell und der SWOT-Analyse
sollen mogliche Vorteile und Chancen aus der Adaption definiert werden. Die mdgliche Implementierung einer
Blockchain soll daraufhin in Kapitel 4.3.1 einer kritischen Wirdigung unterzogen werden, sodass in Kapitel

4.3.2 Handlungsempfehlungen fiir Banken und deren Trade-Finance-Bereiche gegeben werden kdnnen.
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Auf der Grundlage aller Erkenntnisse aus den vorherigen Kapiteln soll am Ende eine Schlussbetrachtung die
gesammelten Erkenntnisse zusammenfassen und einen Ausblick auf die potenzielle Adaption einer Blockchain

im Bereich Trade Finance geben.
1.3. Begriffsabgrenzung Trade Finance

Das Trade-Finance-Geschdft ist eine Teildisziplin des Transaction Banking. Die global ausgerichtete Deutsche
Bank fasst in der Division Global Transaction Banking die ,Abwicklung inldndischer und grenziberschreitender
Zahlungen, ebenso wie die Risikosteuerung und Finanzierung internationaler Handelsgeschdfte”> zusammen.
Von der Unternehmensberatung Bain & Company wird dieser Geschaftsbereich in drei Untergruppierungen
aufgeteilt: Cash Management, Trade Finance und Custody.® Trade Finance umfasst dabei die kurzfristige Finan-

zierung von internationalen Handelsgeschaften im kommerziellen Kundensegment einer Bank.”

Ziel der Geschaftsabschliisse ist es, Forderungen aus dem Ausland abzusichern. Durch das sogenannte Ldn-
derrisiko besteht die Notwendigkeit fiir Unternehmen, Bankinginstrumente in den Transaktionsprozess zu im-
plementieren.® Dabei werden vordergriindig die klassischen Instrumente Inkassovereinbarungen, Akkreditive®
und Auslandsgarantien genutzt.’® Erganzend ist hier die Open-Account-Transaktion zu erwdhnen, die einen

Anteil von 56 % an den gesamten Trade-Finance-Geschaften ausmacht.'t

In dieser Ausarbeitung sollen unter Trade Finance die beiden Zahlungsoptionen Open-Account-Transaktion —
als nichtdokumentdre Zahlungsbedingung — und das Akkreditiv — als dokumentdre Zahlungsbedingung — ver-
standen werden. Diese beiden Untergruppierungen wurden deshalb ausgewahlt, da sie eine hohe Praxisrele-
vanz aufweisen. 41 % der klassischen Trade-Finance-Transaktionen sind Dokumentenakkreditive.'?
Gleichzeitig wies die Open-Account-Transaktion als Alternative zu den dokumentdren Zahlungsbedingungen
im Jahr 2016 mit 54 % einen wesentlichen Marktanteil auf.’> Auch wenn sie nicht dem klassischen Trade-
Finance-Bereich zugeordnet wird, soll diese Unterkategorie deshalb auch im Rahmen dieser Arbeit bertiicksich-

tigt werden.

> Deutsche Bank AG (2014),
https://geschaeftsbericht.deutsche-bank.de/2014/gb/zielgruppen/kunden/global-transaction-bank
ing.html (Stand: 17.02.2018).

¢ Vgl. Lubig, D./Wandhdfer, 0. (2011), S. 6.

7Vgl. Chauffour, J.-P. (2011), S. 236.

8 Vgl. Lauper, C. (2018), S. 349.

? Auch hdufig als Letter of Credit bezeichnet.

10 vgl. Graf von Bernstorff, C. (2016), S. 79.

11 vgl. ICC Banking Commission (2017), S. 58.

12ygl. ICC (2017), S. 102.

1 vgl. ebenda, S. 58.
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2. Trade-Finance-Geschafte innerhalb von Kreditinstituten

2.1. Relevanz von Trade-Finance-Geschaften aus der Kundenperspektive

Die internationalen Exporte im Warenhandel sind tber die letzten elf Jahre von ca. 10,5 Billionen USD auf ca.
16 Billionen USD angestiegen. Dies entspricht einem relativen Zuwachs von ungefahr 65 %.* Dieser Trend im
globalen Handel mit internationalen Partnern fiihrt zu steigenden Bedarfen an Risikolésungen fiir Unterneh-
men im Bereich internationaler Transaktionen. Globale Universalbanken bzw. spezialisierte Transaktionsban-
ken stellen Losungen fir diese Bedarfe dar, die vor allem fur die unternehmerische Finanzplanung von

Firmenkunden einer Bank bendtigt werden.?®
2.1.1. Unternehmerische Finanzplanung

Kommerzielle Kunden einer Bank haben in ihrer kurz-, mittel- und langfristigen Finanzplanung zwei wesentliche
Ziele: das Erreichen einer angemessenen Rentabilitat und die Wahrung ausreichender Liquiditat zu jedem Zeit-
punkt.t® Im kurzfristigen Bereich (bei einer Planung fiir maximal ein Jahr)? steht der Aspekt der Liquiditdt im
Vordergrund.!® Darunter versteht man ,die Fahigkeit eines Unternehmens, seinen Zahlungsverpflichtungen un-
eingeschrankt entsprechen zu kdnnen“*?. Man geht hierbei davon aus, dass das bergeordnete Ziel der Liqui-
ditatsplanung die Aufrechterhaltung eines Optimums zwischen Unter- und Uberliquiditit ist.20 Die Liquiditit
stellt eine existenzielle Voraussetzung fir ein Unternehmen dar, womit die Liquiditatsplanung ein zentraler

Bestandteil der unternehmerischen Fiihrung ist.?*

GemaR § 266 des deutschen Handelsgesetzbuches sind Forderungen aus Lieferung und Leistung dem Umlauf-
vermodgen und somit den kurzfristigen Vermdgensgegenstanden eines Unternehmens zuzuordnen. Forderun-
gen stellen zukiinftige Cashflows dar, die im Finanzplan (Aufstellung von kommenden Ein- und Auszahlungen)
in Liquiditatsgraden des Unternehmens beriicksichtigt werden.?? Die Liquiditdtsanalyse zweiten Grades zeigt

das Verhaltnis zwischen monetarem Umlaufvermdgen und kurzfristigen Verbindlichkeiten.?®* Zur Analyse der

1 vgl. 0.V. (2018),
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/37143/umfrage/weltweites-exportvolumen-im-handel-
seit-1950/ (Stand: 07.04.2018).

15 Vgl. Auge-Dickhut, S./Koye, B./Liebetrau, A. (2014), S. 107.

16 Vgl. Wohe, G./Doring, U. (2013), S. 537.

17vgl. Breuer, W./Breuer. C. (0.).a),
http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/1588/fristigkeit-v8.html (Stand: 20.02.2018).

18 Vgl. ebenda, S. 538.

19 Guserl, R./Pernsteiner, H. (2015), S. 206.

20 Vgl. Wohe, G./Doring, U. (2013), S. 538.

21 Vgl. Pratsch, J./Schikorra, U./Ludwig, E. (2012), S. 11.

22 \gl. hierzu ausfiihrlich Wohe, G./Déring, U. (2013), S. 539.

2 Vgl. Guserl, R./Pernsteiner, H. (2015), S. 207.
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Liquiditatssituation eines Unternehmens ist ein planbares Umlaufvermégen notwendig. Auslandsforderungen
konnen von verschiedenen Risikoarten betroffen sein, die im Folgenden dargestellt werden.

2.1.2. Risikoklassifizierungen im AuBenhandel

Fir Unternehmen ist es notwendig, kiinftige Cashflows moglichst gut abzusichern. Die kurzfristigen Forderun-
gen, insbesondere an das Ausland, werden von zwei Grundrisikoarten beeinflusst: Delkredererisiko (Erfullung)
und Terminrisiko (Zeitpunkt der Erfiillung).?* Diese Grundrisikoarten werden in vier verschiedene Untergruppie-
rungen kategorisiert:

Risikokategorie Auspragungen

I Landerrisiko (Exporteurrisiko) e Konvertierungsrisiko
e Transferrisiko
e Zahlungsverbot
e Moratorium
Il.  Wirtschaftliches Risiko (Ex- e Zahlungsunfahigkeit der Debitoren bzw.
porteurrisiko) deren Banken im Ausland

e Zahlungsverweigerung
e Produktionsrisiko

lll.  Performance-Risiko e VertragsverstoRe des Verkaufers
(Importeurrisiko) e Mangelende Qualitat der Ware
IV.  Transportrisiko (Importeurrisiko) e Beschadigung/Verlust durch exogene Ein-
flusse (Havarie, Brand, Flugzeugabsturz
etc.)

Tabelle 1 — Risikoarten im AufRenhandel?®

Das Ldnderrisiko umfasst die Risiken, die sich im Heimatland des Vertragspartners ergeben, bspw. Devisenbe-
schrankungen, Ausfuhrverbot oder Konvertierungsverbot der ausldndischen Wahrung.?¢ Konvertierungsver-

bote haben zur Folge, dass die Wahrung des Heimatlandes eines Geschaftspartners nicht in die Wahrung des

24 Vgl. Haberle, S. G. (2002), S. 20.

2> Eigene Darstellung nach: Graf von Bernstorff (2017), S. 35; Lauper, C. (2018), S. 351; Guserl,
R./Pernsteiner, H. (2015), S. 290.

26 \Vgl. Graf von Bernstorff (2017), S. 35.
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Verkdufers konvertiert werden kann.?” Weitere Risiken bestehen darin, dass der auslandische Kdufer sein Gut-
haben nicht an den Verkaufer transferieren kann (Transferrisiko) oder die Regierung Zahlungsverzogerungen
nutzt, um eine Knappheit an Devisen zu korrigieren (Moratorium).2® Ein Zahlungsverbot wird staatlich verhangt,
sodass Zahlungen an den Kreditor nicht moglich sind.?? Diese Risiken werden auch als politisches Risiko be-
zeichnet.®® Das Unternehmen kann trotz eines solventen Handelspartners einen Zahlungsausfall bzw. die In-
anspruchnahme eines langeren Zahlungsziels erleiden und muss diese Moglichkeit in der Finanzplanung

beriicksichtigen.’

Wirtschaftliche Risiken sind als mikrodkonomische Faktoren anzusehen (z. B. Zahlungsunfahigkeit oder -ver-
weigerung).*? Die politischen und wirtschaftlichen Risiken betreffen den Exporteur (also den Forderungsinha-
ber), da es sich hierbei stets um die Zahlungsmoglichkeit bzw. Zahlungsfahigkeit des auslandischen
Kontraktpartners handelt. Eine Abgrenzung zwischen Landerrisiken und wirtschaftlichen Risiken kann nicht
immer eindeutig vollzogen werden, da in Bezug auf Entstehungsort, -zeitpunkt und -grund verschiedene Risiken

ursachlich sein konnen.?

Das Performance-Risiko und das Transportrisiko betreffen den Importeur, da sich diese Risiken aus der Leis-

tungsverwirklichung durch den Verkdufer ergeben und so flr den Kaufer relevant sind.>*

Transportrisiken werden in lokale (Versand an einen anderen Ort als vertraglich vereinbart), temporale (ver-
spatete Verladung der Handelsware), quantitative (Minderung oder Verlust der Handelsware) oder qualitative
(Beschadigung der Ware) Risiken untergliedert.> Das Performance-Risiko entspricht also hier den quantitativen

und qualitativen Transportrisiken im AuBenhandel. Diese werden iber Transportversicherungen abgesichert.®
2.1.3. Zahlungsbedingungen zwischen Importeur und Exporteur

Wie in Kapitel 2.1.2. beschrieben, ergeben sich aus dem Handel mit auslandischen Partnern Risiken, die nun
durch bestimmte Zahlungsbedingungen neutralisiert oder abgemildert werden sollen. Problematisch hierbei

ist die Divergenz der Ziele von Importeur und Exporteur.

27 Vgl. Graf von Bernstorff (2017), S. 35.

28 Vgl. Lauper, C. (2018), S. 350-351.

29 Vgl. Pepels, W. (2013), S. 190.

30 Vgl. Haberle, S. G. (2002), S. 36.

31 Vgl. Becker, H. P. (2010), S. 21.

32 Vgl. Lauper, C. (2018), S. 351.

33 Vgl. Haberle, S. G. (2002), S. 36.

3 Vgl. Lauper, C. (2018), S. 351.

35 Vgl. Gelbrich, K./Miiller, S. (2011), S. 1403.
3¢ Vgl. Enge, H.-C./Schwampe, D. (2012), S. 14.
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Der Exporteur hat ein Interesse daran, dass seine Forderung in voller Hohe und zum vereinbarten Zeitpunkt
erflllt wird. Der Importeur fordert eine vertragsgemadl3e Lieferung der Ware.>” Dabei praferiert er Zahlungskon-
ditionen, die ein moglichst langes Zahlungsziel haben, sodass er erste positive Riickflisse aus der gekauften
Ware generiert. Der Exporteur hat ein diametrales Ziel: Um das Risiko der Nichtzahlung bzw. der Vorleistung
zu vermeiden, versucht er, ein moglichst kurzes Zahlungsziel zu vereinbaren.*® Diese sich widersprechenden
Ziele mussen in den gewahlten Zahlungsbedingungen berticksichtigt werden. Die folgende Abbildung stellt

ausgewdhlte Moglichkeiten im Bereich der Zahlungsbedingungen vor.

Praferenz Exporteur Praferenz Importeur

Abbildung 1 — Zahlungsbedingungen im AuRenhandel*’

Die in der Abbildung aufgefiihrten Zahlungsoptionen kdnnen in zwei wesentliche Gruppierungen kategorisiert

werden: dokumentdre und nichtdokumentdre Zahlungsbedingungen.

Die Zahlungsbedingungen werden von Unternehmen danach ausgewahlt, wie vertrauenswiirdig die Vertrags-
partner und die Rechtssicherheit des Ziellandes (Landerrisiko) eingestuft werden.*° Inlandische und innereuro-
pdische Transaktionen finden in einem Binnenmarkt statt, d. h. flr alle Geschaftspartner gilt eine einheitliche

Gesetzgebung und Rechtsprechung in Bezug auf die Erfiillung und Durchsetzung von Anspriichen.

Die Einschatzung des AuRenhandelspartners wird also auch von den rechtlichen Rahmenbedingungen beein-
flusst. China (Import)* und USA (Export) sind die wichtigsten Handelspartner flr deutsche Unternehmen (siehe

Anhang eins und zwei)* mit jeweils eigenen Gesetzgebungen. Auch bei bekannten Geschaftspartnern besteht

37Vgl. Andree, W. et al. (2010), S. 141.

38 Vgl. Lenger, T./Novak, V. (2013), S. 232.

% In Anlehnung an: Lenger, T./Novak, V. (2013), S. 232.

“0Vgl. Lauper, C. (2018), S. 368.

“Vgl. 0.V. (2018a),
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/158445/umfrage/rangfolge-der-wichtigsten-handel
spartner-deutschlands-nach-wert-der-importe/ (Stand: 20.02.2018).

“2\Vgl. 0.V. (2018b),
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/2876/umfrage/rangfolge-der-wichtigsten-handel
spartner-deutschlands-nach-wert-der-exporte/ (Stand: 20.02.2018).
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also ein Risiko bezuglich der korrekten Erfullung von Forderungen. Ein aktuelles Beispiel hierfur stellt die ge-
plante Einfihrung von Z6llen auf Stahl- und Aluminium-Exporte in die USA dar.** Die Absicherung von Trans-

aktionen in diese Regionen der Welt ist von groBer Bedeutung fiir deutsche und europdische Unternehmen.

Nicht dokumentdre Zahlungsbedingungen (Clean Payment) werden gewahlt, wenn das Vertrauen (eine Ein-
schatzung der Bonitdt beider Parteien ist moglich) zwischen Importeur und Exporteur grof8 ist und potenzielle
Landerrisiken auszuschlieBen sind.* Vorteil der nicht dokumentdren Zahlungsbedingungen (Open-Account-
Transaktion, Anzahlung/Vorauszahlung) sind kostenglinstigere Konditionen im Vergleich zum dokumentdren
Zahlungsverkehr, da auf die Absicherung der Zahlungs- und Leistungserfiillung verzichtet wird.*> Zu unterschei-
den sind Zahlungen vor Lieferung (Anzahlung/Vorauszahlung) und nach Lieferung (Open-Account-Transak-
tion).“¢ Clean-Payment-Transaktionen begiinstigen nur eine Seite, entweder den Importeur oder den Exporteur.
Welche Seite sich mit den Konditionen durchsetzt, hangt neben der Bonitat und Reputation der Kontrahenten
davon ab, ob der vorliegende Markt ein Kaufer- oder ein Verkdaufermarkt ist.*” Ein Kaufermarkt entsteht durch
ein Nachfragedefizit, wodurch der Kaufer (hier der Importeur) eher seine Zahlungsbedingungen durchsetzen
kann (bspw. Open-Account-Transaktion).*® Ein gegenteiliges Marktbild zeigt der Verkaufermarkt. Durch ein An-

gebotsdefizit entsteht eine Marktmacht des Verkaufers (hier die des Exporteurs gegeniiber dem Importeur).*

Dokumentdre Zahlungsbedingungen bieten sich an, wenn die Bonitdt der Gegenpartei nicht einschatzbar ist
und gleichzeitig Risiken durch das Land des Handelspartners bestehen. Im dokumentdren Zahlungsverkehr
werden Banken als Intermedidre eingesetzt, um Transaktionen dokumentengetreu auszufiihren.*® Diese ,Zug-
um-Zug-Geschafte oder gesicherte Zahlungsbedingungen®>! sind im Trade-Finance-Bereich einer Bank einzu-
ordnen. Ziel der Einbindung eines Kreditinstituts ist es, die Risiken des Zahlungsausfalls oder der Zahlungsver-
zdgerung (siehe 2.2.2) zu begrenzen. Im Hinblick auf die konfliktaren Interessen von Importeur und Exporteur
bieten Trade-Finance-Geschéfte einen Kompromiss: Der Exporteur erhdlt seine Zahlung, sobald die geforderten

Dokumente bei der Bank eingegangen sind (der Prozess wird in Kapitel 2.4 detailliert erldutert) und der Impor-

% Vgl 0.V. (2018),
http://www.sueddeutsche.de/wirtschaft/handelsstreit-trump-verhaengt-strafzoelle-auch-gegen-
europa-1.3897349 (Stand: 10.03.2018).

“Vgl. Buter, C. (2010), S. 295.

#Vgl. Lenger, T./Novak, V., S. 232.

“ Vgl. Buter, C. (2017), S. 304.

47Vgl. ebenda, S. 305.

8 Vgl. Simon, H. et al. (0.J.),
http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/10353/kaeufermarkt-v10.html (Stand: 22.02.18).

49 Vgl. ebenda,
http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/10354/verkaeufermarkt-v10.html (Stand: 22.02.18).

50 Vgl. Biiter, C. (2010), S. 294.

51 Lenger, T./Novak, V. (2013), S. 234.
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teur wird im Moment der Zahlung Eigentimer. Einheitliche internationale Richtlinien (bspw. ERA) fur den do-
kumentaren Zahlungsverkehr gewdhrleisten eine gemeinsame internationale Rechtsbasis und Abwicklung der

Trade-Finance-Geschafte.>?

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass Trade-Finance-Angebote einer Bank fiir global orientierte
Unternehmen ein wichtiges Instrument zur Risiko- und Liquiditatssteuerung darstellen. Unternehmen konnen
auf diese Weise Risiken im AuRenhandel (bspw. Handel mit Staaten auBerhalb der EU) begrenzen und damit

eine konkrete Finanzplanung erstellen.
2.2. Relevanz des Trade-Finance-Geschafts aus der Bankenperspektive

Banken tibernehmen (wie oben dargestellt) die Absicherung diverser Risiken. Trade-Finance-Ldsungen konnen
dem Risikomanagement fur Firmenkunden zugeordnet werden, da potenzielle Auslandsrisiken im gewerbli-
chen Handel durch eine Bank minimiert werden. Im folgenden Abschnitt soll dargestellt werden, inwiefern das

Trade-Finance-Geschaft auch flr die Bank als Marktintermediar relevant und attraktiv sein kann.
2.2.1. Aktuelles Marktumfeld fiir deutsche Banken

Aktuell befinden sich deutsche Banken in einem Spannungsfeld, gepragt von Regulatorik, Digitalisierung und
einem damit einhergehenden veranderten Kundenverhalten. Hinzu kommt, dass Banken durch die aktuelle
Geldpolitik rickldufige Zinsliberschiisse haben.>® Sie legen zudem liberschissige Liquiditat — teilweise rechtlich
verpflichtend — zu einer negativen Einlagenfazilitat bei der Bundesbank an. Insgesamt haben deutsche Banken
1,05 Mrd. € Zinsen im Jahr 2016 an die Bundesbank gezahlt.>* Diese makrookonomischen Faktoren fiihren zu

einer unter Druck stehenden Ertragsseite.

Auf der Kostenseite belasten aufwendige innerbetriebliche Implementierungen von regulatorischen Themen-
feldern die Institute. Banken miissen bspw. nach der Mindestanforderungen an das Risikomanagement-Ver-
ordnung (MaRisk-Verordnung) Anforderungen seitens der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht
(BaFin) an die interne Revision oder an die IT erfiillen und Compliance- sowie Anti-Financial-Crime-Prozesse —
schwerpunktmaRig im Firmenkundensegment — etablieren.>> Den erheblichen Investitionskosten fir regulato-
rische Auflagen stehen aber keine neuen Ertragspotenziale flr die Banken gegenuber. Entgegen dem Trend
der weiteren globalen Vernetzung von Unternehmen waren Banken durch striktere Compliance-Richtlinien
dazu gezwungen, Kooperationen mit Banken in Emerging Markets abzubauen. Die Kosten der Aufrechterhal-

tung pro Kooperation mit Emerging-Markets-Banken haben sich durch verscharfte Richtlinien von ca. 15.000 €

>2Vgl. Lenger, T./Novak, V. (2013), S. 232.
53 Vgl. Deutsche Bundesbank (2017), S. 56.
> Vgl. ebenda, S. 59.

5> Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 92-93.
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auf ca. 75.000 € erhoht.>® Dies hat gerade auf die Kostenstruktur flr Trade-Finance-Aktivitaten einer Bank
Auswirkungen und auf dessen globale Vernetzung mit anderen Banken.

Die diversen Risiken im Kreditgeschaft, wie z. B. Ausfall-, Lander- und Konzentrationsrisiken®’, missen mit
Mindesteigenkapitalhinterlegungen gemdl3 Basel Ill besichert werden.>® Quantifizierbar wird das zu unterle-
gende Risiko durch die Kennzahl RWA (Risk Weighted Assets), die sich aus der Berechnung Risikogewicht der
Position multipliziert mit Volumen der Position ergibt.>” Diese kalkulierten Risiken miissen nach Basel Ill mit bis
zu 16,5 % (bei systemrelevanten Banken) Eigenkapital besichert werden.®® Dieser Umstand bedingt einen wei-
teren Ertragsdruck auf das Kerngeschaft einer Bank.! Risikoreiche Kreditgeschafte konnten durch die strengen
Eigenkapitalanforderungen abgelehnt und so das Wachstum im Kreditgeschaft — auch in Zeiten konjunkturel-

len Aufschwungs — gehemmt werden.

Dieser Ertrags- und Kostendruck hat dazu gefiihrt, dass GroBbanken in Deutschland eine Aufwand-Ertrag-Re-
lation von 81,4% aufweisen.®? Aus diesem Grund Uberdenken Banken ihr aktuelles Geschaftsmodell und dis-
kutieren mogliche Austritte aus Marktsegmenten, die aus Kosten-/Leistungsaspekten nicht mehr profitabel

sind.

Ein aktueller Marktrend ist die Digitalisierung. Durch Automatisierung werden Prozesse schneller, effizienter
und es kdnnen neue Distributionskandle (bspw. ber das Smartphone) genutzt werden. Kunden (auch im Fir-
menkundenbereich) haben erhohte Anforderungen an die Effizienz und Schnelligkeit von Entscheidungspro-
zessen bei Banken. Diese sind gezwungen, ihre IT-Systeme zu modernisieren.®> Die geringen freien
Investitionsbudgets mussen so alloziert werden, dass in die ertragsstarken Bereiche des Bankgeschafts inves-

tiert wird und Wachstums- sowie Effizienzpotenziale in diesen Segmenten gehoben werden.
2.2.2. Das Firmenkundensegment einer Bank

Wie in Kapitel 2.3.1 dargestellt, stehen Banken vor der Herausforderung, das Geschdftsmodell Bank neu aus-
zurichten und Fokussierungen vorzunehmen. Das Firmenkundensegment wird in der Folge spezifiziert und die

Attraktivitat dieses Segmentes aus Sicht der Bank eingeschatzt.

5 Vgl. ICC (2017), S. 19.

57Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 80.

58 Vgl. ebenda, S. 86.

59 Vgl. Metzger, J. (2017a),
http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/i2074/risikogewicht-v8.html (Stand: 21.02.2018).

60 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 86.

61 Vgl. Sinn, W./Schmundt, W. (2016), S. 4.

62 Vgl. Deutsche Bundesbank (2017), S. 68.

6 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 57.
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Uber die Methode der Marktsegmentierung teilen Universalbanken ihren Kundenstamm in verschiedene Seg-
mente ein.®* Als Firmenkunden gelten juristische Personen des privaten und des 6ffentlichen Rechts sowie im
Handelsregister eingetragene Kaufleute, wirtschaftlich Selbststandige und Freiberufler. Bei der Intensitat des
Betreuungsangebotes segmentieren die Banken unterschiedlich, haufig nach UmsatzgroRenklassen und Volu-
men oder aktuellem Ertrag der Geschaftsverbindung.® Eine Zuordnung von gewerblichen Kunden kann tber
die allgemein anerkannte UnternehmensgréRenstruktur vorgenommen werden. Ein Unternehmen gilt dem-

nach als grofs, wenn der Umsatz tiber 50 Mio. € liegt oder es mehr als 500 Mitarbeiter beschaftigt.®

Die Unternehmensberatung Roland Berger hat in der Studie Corporate Banking 2020 das Firmenkundenseg-

ment nach UmsatzgroRen unterteilt und dort drei wesentliche Kategorien erstellt:

(1) Multinationals/GroRkunden mit einem Umsatzvolumen von 500-5.000 Mio. €
(2) Mittelstand mit 5-500 Mio. € Umsatz

(3) Gewerbe mit unter 5 Mio. € Jahresumsatz.¢’

Diese drei Kundengruppen innerhalb der Firmenkunden stellen heterogene Kundensegmente mit verschiede-
nen Anforderungen dar.¢® Daher ist eine Standardisierung innerhalb dieses Segments nur begrenzt moglich.
Durch die digitale Erreichbarkeit der Weltmdrkte partizipieren zunehmend auch kleine und mittelstandische

Unternehmen am AuBenhandel, sodass die Betreuungskomplexitat dieser Firmenkunden zunimmt.®?

Fiir Banken stellen Firmenkunden eine attraktive Zielgruppe dar. Neben stabilen Ertragen aus dem kurz-, mit-
tel- und langfristigen Kreditgeschaft werden aus Zahlungsverkehrs-, Auslands- und Avalgeschaften etc. Provi-
sionsertrage generiert.’® So halt sich aktuell eine Zinsmarge von ca. 1,5 % (ber einen Zeitraum von flnf
Jahren.”* Die Commerzbank geht in ihren strategischen Planungen von Ertragen zwischen 300 und 500 Millio-
nen Euro aus dem Firmenkundenbereich aus.” Durch die fortschreitende globale Ausrichtung auch kleinerer
Firmenkunden konnen Banken durch weitere Vertragsabschlisse ihre Ertragsseite diversifizieren. Das Firmen-
kundensegment bietet dabei mit seinen diversen Bedirfnisebenen Potenziale fur Cross-Selling-Ansdtze. So
sind vor allem die Bediirfnisebenen Absicherung, Vorsorge, Unternehmenssicherung und Nachfolgeplanung,

Liquiditétsanlage, offentliche Férderung und der Geldverkehr zu nennen.” Schon im Bereich der Bankdienst-

8 Vgl. Straul8, M.- R (2005), S. 17.

6 Vgl. Schmidt, J/ Ebeling, F. (2016), S. 35.

8 Vgl. Klodt, H. (1999), http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/71553/unternehmensgroessenstruktur-
v8.html (Stand: 28.02.2018).

67 Vgl. Juchem, K./Lober, D. (2017), S.13.

68 Vgl. ebenda, S.13.

8 Vgl. Holzem, C. (2010), S.195

0 Vgl. Strater, J./Hasken, A. (2015), https://bankinghub.de/banking/firmenkunden/firmenkunden-studie-5-0-
anpassungsbedarf-niedrigzinsphase (Stand: 28.03.2018).

™ Juchem, K./Lober, D. (2017), S.9.

72 Vgl. Commerzbank (2016), S.23.

3 Vgl. Schiitz, A.[Fischer, 0./Burgard, M. (2007), S. 145— 149.
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leistungen fuir den AulRenhandel allein zeigt sich die Vielfalt an Produktlésungen: Dokumenteninkasso, Doku-
mentenakkreditiv, Forfaitierung von Auslandsforderungen, Bestellerkredit, Absicherung von Wahrungs- und
Rohstoffrisiken oder Forderungsversicherungen, bspw. durch Euler Hermes, reprasentieren das umfangreiche
Produktportfolio.™

Kunden fir Trade-Finance-Losungen sind vor allem multinationale Konzerne (45 %), aber auch Mid-Cap-Un-
ternehmen (25 %) und kleinere bis mittelgroRe Unternehmen (18,1 %).”™

Das anspruchsvolle Firmenkundenklientel fordert gut ausgebildete Kundenbetreuer mit dem nétigen Know-
how flir professionelle Losungen bei komplexen Vorhaben. So sind Branchenkenntnisse und betriebswirt-
schaftliche Kompetenzen fiir Mitarbeiter einer Bank unabdingbar.” Der Markt fir Firmenkunden ist — gerade
in Deutschland — recht kompetitiv.”” Auslandsbanken, FinTechs und Nichtbanken drangen immer mehr in den
Markt.” Kunden fordern zudem immer mehr digitale Kompetenz von ihren Bankverbindungen. GemaR einer
Studie der Unternehmensberatung Roland Berger wiinschen sich 38 % der befragten Unternehmen ein star-
keres Digitalangebot ihrer Banken.” Diese erhohte Nachfrage nach digitalen Losungen ist vor allem in den
Bereichen Cash Management/Business Finance Management gefordert.®® Dieser Bereich tangiert Transaktions-
banken globaler Universalbanken. Sind diese Kompetenzen nicht ausreichend vorhanden, ist es méglich, dass

Firmenkunden weitere Bankverbindungen unterhalten oder vollstandig die Bank wechseln.®

2.2.3. Attraktivitat von Trade-Finance-Geschaften fiir Banken

Trade-Finance-Produkte sind eine verhaltnismaRig risikoarme Asset-Klasse. Import bzw. Exportakkreditive wei-
sen eine Expected-Loss-Rate von 0,02 % auf.82 Kredite an kleine/mittelgroBe Unternehmen weisen hingegen
Expected-Loss-Raten von 0,14 % auf, also eine siebenmal héhere Rate als bei Import-/Export-Akkreditiven.®
Die niedrigen Raten begriinden sich aus einer geringen Ausfallwahrscheinlichkeit und kurzen Fristen.8* Bei
niedrigem Expected Loss missen Banken weniger Eigenkapital fir diese Risiken hinterlegen und steigern ihre
Profitabilitdt.?> Die einzupreisenden Eigenkapitalkosten haben sich im Rahmen von Basel lll erhdht, da sich die

Eigenkapitalquoten flr die RWA einer Bank in den letzten Jahren weiter verscharft haben (siehe Kapitel 2.3.1).

™ Vgl. Holzem, C. (2010), S.197.

75 Vgl ICC (2017), S. 84.

6 Vgl. Von Haller, W.(2010), S. 88.
"Vgl. ebenda, S. 94.

8 Vgl. Juchem, K./Lober, D. (2017), S. 9.
" Vgl. ebenda (2017), S. 18.

80 Juchem, K./Lober, D. (2017), S. 18.

81 Vgl. Holzem, C. (2010), S. 203.

82vgl. ICC (2017), S. 59.

8 Vgl. ebenda, S. 59.

8 Vgl. ebenda (2017), S. 59.

8 Vgl. Lubig, D./Wandhdfer, 0. (2011), S. 4.
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Banken erhalten fiir die Abwicklung von Dokumentenakkreditiven oder Dokumenteninkassi flir zumeist groR-
volumige Auslandsgeschdfte Provisionen. Die Bank kann sowohl den Importeur als auch den Exporteur be-
treuen, sodass eine ganzheitliche Beratung moglich ist. Die Bank kann beauftragt werden, das Management
von Trade-Finance-Strukturen zu libernehmen, wodurch sie weitere Dienstleistungsprovisionen generiert.8¢ Der
dokumentdre Zahlungsverkehr weist relativ gesehen eine niedrige Stlickzahl und deutlich ressourcenintensi-
vere Bearbeitung (bspw. durch Dokumentenprifung) auf.8” Das dokumentdre Geschaft kann daher erst ab

deutlich héheren Mindestvolumina und hoheren Preisen angeboten werden.

Die Margen aus diesen Dienstleistungen sind konjunkturunabhdngig und stabil. Beispielhaft hierflr sind die
Margen aus den beiden Transaction-Banking-Bereichen Cash Management und Trade Finance. Eine Analyse
der Unternehmensberatung Bain & Company hat ergeben, dass Margen aus dem Transaction Banking auch in
Krisenzeiten bei einem Niveau von 30—40 % lagen, wahrend Margen aus dem Investmentbanking 2008 sogar
negativ waren (ca. -10 %).88 Ein dynamisches Marktwachstum im globalen Welthandel spricht fur eine positive
Entwicklung dieses Geschaftsfeldes. Gerade der dokumentdre Zahlungsverkehr und die Open-Account-Trans-
aktionen (Zahlungsziel nach Versendung der Ware) stellen mit einem prognostizierten Wachstum des Ertrags

von Banken in Hohe von jahrlich 4,7 % elementare Bestandteile des modernen Trade-Finance-Geschafts dar.®

Regulatorische Themen haben auch im Trade-Finance-Geschaft Auswirkungen auf die Profitabilitat. Banken
sind auf Basis der dritten EU-Geldwascherichtlinie verpflichtet, strenge Know-your-Customer-Prozesse (KYC-
Prozess) bei Neukunden durchzufiihren, bei Firmenkunden miissen ,Art der Gesellschaft, Tatigkeit, Branche,
Branchencode, Anzahl der Mitarbeiter, Besitzverhaltnisse und Firmenstruktur sowie die wichtigsten Finanz-
kennzahlen”?° gepriift werden. Die Herkunft von Geldern und Vermdgen sowie Details zur geplanten Kunden-
beziehung miissen von der Bank erfasst werden.?* KYC ist dabei nur ein kleiner Teil der Regulatorik, die das
Trade-Finance-Geschdft tangiert.” Die regulatorischen Faktoren erfordern von den Banken Investitionen in re-
gularienkonforme IT-Infrastrukturen mit zusatzlichen Genehmigungs- und Priifungsschleifen. Priifungspflich-
ten obliegen den Banken auBerdem bei Sanktionen gegen Drittlinder (Embargo u. A) im

Auslandzahlungsverkehr.

8 Vgl. Holzem, C. (2010), S. 203.

87 Vgl. Strohmayr, W. (2004), S. 499.

8 Vgl. Lubig, D./Wandhdfer, 0. (2011), S. 5.

8 Vgl. ICC Banking Commission (2017), S. 58.

70 Siller, H. (2017),
http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/1408502/know-your-customer-prinzip-kyc-v4.html
(Stand: 02.03.2018).

1 Vgl. ebenda,
http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/1408502/know-your-customer-prinzip-kyc-v4.html
(Stand: 02.03.2018).

92 Hier ist beispielsweise noch die OFAC Compliance zu nennen, die Banken tangieren, welche in
den USA Bankgeschdafte durchfihren.

Seite |13


http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/1408502/know-your-customer-prinzip-kyc-v4.html
http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/1408502/know-your-customer-prinzip-kyc-v4.html

Trotz der vorhandenen Risiken und aufwendigen Prifungspflichten im Bereich des Auslandszahlungsverkehrs
stellt Transaction Banking eine weitere Moglichkeit dar, die Kundenbindung im Firmenkundenbereich zu star-
ken. Der Zahlungsverkehr mit dem Ausland ist ein revolvierendes Thema fiir Unternehmen und ein relevanter

Teil der Hausbankfunktion fiir Firmenkunden.
Dies hat zwei wesentliche Vorteile:

(1) Die Bank kann den In- und Auslandszahlungsverkehr ganzheitlich beurteilen und so die Risikosituation
des Kunden effizient einschatzen.? Maogliche Liquiditatsprobleme werden friihzeitig erkannt.”* Analy-
sen zeigen, dass Unternehmen mit global orientierten Geschaftsmodellen prozentual seltener in In-
solvenz gehen als binnenmarktorientierte Unternehmen.? Die Bank akquiriert also tendenziell
solventere Kunden, wenn sie Trade-Finance-Losungen bewirbt.

(2) Durch Transaction Banking kann die Bank weitere ,Value-Added-Services”?® im AuBenhandel anbieten,
z. B. Forfaitierung von Auslandsforderungen oder Euler-Hermes-Versicherungen.

Die genannten Faktoren machen das Transaction Banking und das Trade-Finance-Geschaft attraktiv fiir Banken
mit globaler Ausrichtung. Die vorhandene globale Vernetzung ermdglicht schnelle, kosteneffiziente und mar-
genstarke Abwicklungen. Die Attraktivitdt wird auch von Nicht-Banken wahrgenommen, die im Zahlungsver-
kehr tatig oder in die Supply Chain von Kunden integriert sind.”” Beispiele hierfiir sind PayPal (Online-
Zahlungsdienstabwickler) oder SAP (Softwarehersteller). Das Trade-Finance-Geschdft stellt im Bereich des Fir-
menkundensegments einen Wachstumsmarkt dar, da selbst kleinere Unternehmen durchschnittlich jeden drit-

ten Euro durch Ausfuhren von Waren oder Dienstleistungen erwirtschaften.?

Es ist jedoch aus Kundensicht festgestellt worden, dass die aktuellen Abwicklungsprozesse nicht effizient ge-
nug sind. Hier werden deutliche Investitionen in Infrastrukturen der Transaktionsbanken gefordert, um wieder
naher an die Kundenbedirfnisse zu riicken. Andernfalls konnte das groRe Potenzial der Transaktionsservices

nicht genutzt werden.?

% Vgl. Lubig, D./Wandhdfer, 0. (2011), S. 9.
% Vgl. Obermann, M. 0. (2010), S. 120.

% Vgl. Holzem, C. (2010), S. 202.

% Renker, C. (2005), S. 221.

7 Vgl. Lubig, D./Wandhdfer, 0. (2011), S. 15.
%8 Vgl. Juchem, K./Lober, D. (2017), S. 20.

9 Vgl. ebenda, S. 20.
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2.3. Wesentliche Instrumente der AuBenhandelsfinanzierung

2.3.1. Dokumentenakkreditiv als dokumentares Zahlungsmittel

Die klassischen Instrumente im Trade Finance sind das Dokumenteninkasso und das Dokumentenakkreditiv.190
Im weiteren Verlauf der Ausarbeitung soll sich, wie oben dargelegt, auf das Dokumentenakkreditiv fokussiert

werden 10t

Ein Dokumentenakkreditiv (auch Letter of Credit genannt) wird als ein ,abstraktes und bedingtes Zahlungsver-
sprechen der Akkreditivbank im Auftrag und fiir Rechnung des Auftraggebers [...] zur Zahlung des Kaufpreises
an den Begunstigten [...] bei Ubergabe der akkreditivkonformen Dokumente”1%2 definiert. Wie bei allen Trade-
Finance-Losungen sind zwei Ausgangsparteien involviert: Importeur und Exporteur. Ziel des Akkreditivs ist es,
zwei diametrale Interessen in einem Instrument zu harmonisieren: Der Exporteur sichert sich gegen die Gefahr

ab, ohne Zahlung zu liefern, und der Importeur gegen die Gefahr, ohne Lieferung zu zahlen.2%

Konkret sind in dem Prozess des Dokumentenakkreditivs grundsatzlich vier Parteien beteiligt: Importeur (Ap-
plicant), Akkreditiv-er6ffnende Bank (Issuing Bank), Exporteur (Beneficiary) und die avisierende Bank (Advising

Bank).2* Der rechtliche Zusammenhang zwischen den impliziten Parteien kann wie folgt dargestellt werden:

Applicant Beneficiary

— Grundgeschiaft ——
(lmporteur) (Exporteur)

T

Geschafts-
besorgungs- abstraktes Schuldversprechen

veaertrag Geschiftsverbindung

gem. §675 BGB

'

- Geschafts- i =
Issuing Bank besorgungs- Advising Bank
(eroffnende vertrag (avisierende

cem. 5675 BGB

Bank) e Bank)

Abbildung 2 — Rechtliche Beziehung im Akkreditiv®

100 Vg|. Becker, H.P./Peppmeier, A. (2015), S. 202.

101 Vertiefende Literatur zu Dokumenteninkasso: Becker, H.P./Peppmeier, A. (2015), S. 203;
Ostendorf, R. J. (2014), S. 510ff.; Graf von Bernstorff, C. (2016), S. 81-84.

102 B{iter, C. (2017), S.310f.

105 Vg, Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 205.

104 Vgl Pinnells, J./Eversberg, A. (2009), S. 153.

105 Eigene Darstellung nach: Zahn, J. C. D. (0.J.), S. 7f.
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Basis des Akkreditivs ist ein Kaufvertrag (bzw. Werk- oder Werklieferungsvertrag) zwischen Importeur und Ex-
porteur. Der Importeur initiiert durch einen Geschaftsbesorgungsvertrag gem. & 675 BGB die Eroffnung eines
Akkreditivs. Demnach schuldet die Bank gem. & 631 ff. BGB dem Importeur den Erfolg des Geschaftes. In
diesem Fallist hier die Akkreditiveréffnung das Eingehen eines abstrakten Schuldversprechens gegeniiber dem
Beneficiary des Akkreditivgeschafts.1% Uber einen weiteren Geschaftsbesorgungsvertrag wird das Rechtsver-
haltnis zwischen Issuing Bank und Advising Bank gekldrt.?” Die Issuing Bank spricht durch das Akkreditiv ein
abstraktes Schuldversprechen gegeniiber dem Beneficiary aus. Das bedeutet, dass die Issuing Bank, bei Vor-
lage der korrekten vereinbarten Dokumente, die Zahlung gegeniiber dem Beneficiary ausfiihren muss. Dies

stellt ein Zug-um-Zug-Geschaft dar (Einreichen der Dokumente fiihrt zur Zahlung).*%

Die Rechtslage zwischen Advising Bank und dem Beneficiary ist von der impliziten Rolle der Advising Bank
abhdangig. Avisiert diese das Leistungsversprechen der Issuing Bank nur, so besteht kein Rechtsverhaltnis zwi-

schen beiden Parteien.

Ist sie jedoch auch Zahlstelle, so geht die Bank bei Einreichung ordnungsgemaRer Dokumente eine Rechtsver-
pflichtung zur Zahlung der Akkreditivsumme ein. Ein bestatigtes Akkreditiv (weitere Erklarung folgt im Verlauf

der Ausarbeitung) fiihrt dazu, dass die Advising Bank gesamtschuldnerisch fiir die Erfiillung haftet.2%?

Die Parteien haben dabei die ERA der Internationalen Handelskammer in Paris zu beachten.'? Diese stellen
global einheitliche Richtlinien und Gebrduche in der Akkreditivemission dar. Um ein ERA-konformes Akkreditiv
zu gestalten, missen die ERA-600-Normen in den Vertrag aufgenommen werden.'! Folgende Vertragsbestand-

teile sorgen dabei flir Rechtssicherheit aller Parteien:'?

e Namen der Beteiligten
e Geschaftsdetails: Produktart, Versandart, vereinbarte Akkreditivdokumente

e Hohe und Wahrung des Auftrags, Gutschriftskonto und Art des Akkreditivs

Akkreditivdokumente kdnnen zwischen Exporteur und Importeur frei vereinbart werden. Dokumente, die einen
Beweis zur Ubergabe an den Transporteur oder die einen Versicherungsabschluss in Bezug auf den Transport

belegen, sind gangige Varianten.

106 g, Graf von Bernstorff (2017), S. 85.
07 Vgl. Zahn, J. C. D. (0.J.), S. 8.

108 vgl. Graf von Bernstorff (2017), S. 86.
109 vgl. Graf von Bernstorff (2017), S. 86.
10vgl. Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 205.
11 Vgl. Ostendorf, R. J. (2014), S. 514.

12 Vg|. ebenda, S. 514.

113 Vgl ebenda, S. 514.
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Die generell konformen Ausgestaltungen sind dabei das Konnossement (Frachtpapier im Seehandel), Fracht-
briefe (Beweisurkunde fiir die Verpflichtung des Frachtflihrers, die Ware am Bestimmungsort zu (ibergeben),
Einzelversicherung/Generalpolice (Versicherungszertifikate als Nachweis fur Versicherungsabschluss auf Wa-

rentransport) und die Rechnung.1

Die Prufung der Dokumente stellt hohe Anforderungen an Banken und an die Ausgestaltung fuir Importeur und
Exporteur.t?> Eine grindliche Vorbereitung und Praparation der Zahlungsbedingung Akkreditiv ist im aktuellen
Prozess unvermeidlich.

Der Prozess kann in acht Teilschritte untergliedert werden:

Applicant (1) I Beneficiary
(Importeur) fe I (Exporteur)
(5) |
(8) (2) (4) (6)
(3) I
Issuing Bank l Advising Bank
(7:’ l

Abbildung 3 — Akkreditivabwicklungsprozess*

(1) Wie bereits bei der rechtlichen Dimension des Akkreditivs beschrieben, stellt ein Kaufvertrag (oder
Werks-/Werklieferungsvertrag) das Grundgeschaft dar.}” In diesem Grundgeschaft muss eine Akkre-
ditivklausel integriert sein.®

(2) Im zweiten Schritt beauftragt der Applicant seine Bank (Issuing Bank), das Akkreditiv zu eréffnen.tt?
Konkret wird ein Akkreditiverdffnungsauftrag vom Importeur eingereicht, der die von ERA 600 verlang-
ten Informationen enthadlt, um globale Einheitlichkeit in der Abwicklung zu gewahrleisten.??® Die
Issuing Bank fiihrt eine Plausibilisierung der Akkreditiverdffnung durch und analysiert die Bonitat des
Importeurs/Applicant.?* Voraussetzung fur eine Akkreditiveréffnung ist ein der Akkreditivsumme ent-
sprechender Barbetrag, der bei der Issuing Bank hinterlegt wird, oder eine Finanzierungsvereinbarung

zwischen Importeur und Bank des Importeurs (Akkreditivkreditlinie).??

14 Vgl. Graf von Bernstorff (2017), S. 478-483.

115 Fiir eine tiefergehende Darstellung siehe: Ebenda, S. 476—484.

116 Eigene Darstellung nach: Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 206.

H7Vel. Grundmann, W./Heinrichs, C. (2017), S. 148.

18 Vgl. Altmann, J. (2001), S. 263.

19 Vgl. Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 206.

120 Ein Beispiel fir einen Akkreditiveréffnungsantrag ist unter Anlage 4 beigefligt.
121 Vgl|. Ostendorf, R. J. (2014), S. 515.

122 \g|. Altmann, J. (2001), S. 265.
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Ublicherweise wird eine Sicherungsvereinbarung tber alle Rechte aus dem AuRenhandel an die Bank
abgetreten (bspw. Forderungsabtretung oder Ubereignung der Importware).123

(3) Die Issuing Bank sendet eine Akkreditiveroffnungsbenachrichtigung an die Advising Bank (Bank des
Exporteurs) mit dem Hinweis, den Exporteur von der Akkreditiver6ffnung zu unterrichten.1?

(4) Der Importeur erfiillt seine Zahlungsverpflichtung gegentiber dem Exporteur, sobald die Advising Bank
diesem die Akkreditiver6ffnung mitgeteilt hat.1?>
Die Advising Bank informiert den Beneficiary/Exporteur tiber die Akkreditiveroffnung, Gberpriift jedoch
nicht die Ubereinstimmung der Akkreditivbedingungen mit den im Grundgeschéft vereinbarten Bedin-
gungen.*? Diese Priifung sollte der Exporteur vornehmen, sodass notwendige Akkreditivinderungen
rechtzeitig vorgenommen werden konnen. Haufige Abweichungen sind in den Bereichen Terminver-
einbarung (Laufzeit Akkreditiv), Kostenaufteilung, Herstellerangaben (Ursprungsort, andere Landerbe-
zeichnungen), Warenbezeichnungen, andere Wahrungsangabe oder verschiedene Lieferbedingungen
zu beobachten.*?’

(5) Sobald die Unterrichtung tiber die Akkreditiver6ffnung erfolgt ist, gibt der Exporteur die Ware frei zum
Transport. Wie in (4) erldutert, empfiehlt sich eine Priifung der Akkreditivbedingungen, bevor die Ware
auf den Weg gebracht wird. Nach der Freigabe zum Transport gelangt der Exporteur in den Besitz der
Transportdokumente (Konnossement, Frachtbrief, etc.).1?8

(6) Die vereinbarten Dokumente werden durch den Beneficiary bei der Advising Bank eingereicht, die
prift, ob jene den Akkreditivbedingungen in samtlichen Aspekten entsprechen. GemaR ERA wird ge-
prift, ob der Exporteur die Zeitfristen eingehalten hat. Wenn kein Vorlagedatum vereinbart wurde, gilt
gemadl ERA Art. 43 eine Frist von 21 Tagen ab Verladung (Zeitpunkt der Verladung ist in den Trans-
portdokumenten aufgeflihrt). Fallen Mangel auf (5 Tage Zeit zur Prifung), werden diese dem Exporteur
durch eine Mdngelliste avisiert. Der Importeur wird auch informiert und entscheidet, ob die Mdngel
fir ihn so gravierend sind, dass eine Zahlung unterbleiben soll.*? Erst dann wird die Zahlung an den
Beneficiary durch die Advising Bank durchgefiihrt.**0

(7) Die durch die Advising Bank gepriiften Dokumente werden an die Issuing Bank weitergeleitet und

gleichzeitig die Issuing Bank mit dem Akkreditivbetrag belastet.*

125 Vg|. Altmann, J. (2001), S. 265.

124 \Vg|. Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 206; Ostendorf, R. J. (2014), S. 515.
125 Vg, Altmann, J. (2001), S. 266.

126 ygl. Buter, C. (2017), S. 316.

127ygl. Altmann, J. (2001), S. 266.

128 ygl. Buter, C. (2017), S. 316.

129 Vg|. Ostendorf, R. J. (2014), S. 515.

130 Vgl. Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 206.

B1Vgl. ebenda, S. 206.
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(8) Die versendeten Dokumente werden erneut von der Issuing Bank auf Korrektheit Gberprift und bei
positivem Ergebnis wird der Applicant/Importeur mit dem entsprechenden Betrag belastet. Gleichzei-
tig werden ihm die vereinbarten Dokumente ausgehdndigt.32 Der Importeur legt die Papiere vor und
erhalt damit die Ware vom Transporteur.13?

Damit ist ein Zug-um-Zug-Geschdft gewahrleistet und das Handelsgeschaft unter Beriicksichtigung
beider Interessen erfullt.

Die beiden involvierten Banken sind zentrale Kommunikationsfiihrer im Prozess des Akkreditivs. Um hier

ein einheitliches Korrespondenzinstitut zu bieten, existiert die Society for Worldwide Interbank Financial

Telecommunication (SWIFT). Ziel dieser von Finanzinstituten getragenen Gesellschaft ist es, ein sicheres

Kommunikationsnetzwerk anzubieten. Informationen tber den nicht dokumentdren, internationalen Zah-

lungsverkehr und tber den dokumentdren Zahlungsverkehr werden Gber SWIFT ausgetauscht.?** Banken

haben einen individuellen SWIFT-Code (auch BIC genannt), um jede Bank international zu identifizieren.'s>

Der oben beschriebene Akkreditivprozess stellt ein unwiderrufliches, unbestatigtes Sichtakkreditiv dar, da-

neben gibt es weitere Unterklassifizierungen von Akkreditivarten.

Bei durch die Advising Bank bestdtigten Akkreditiven spricht diese ein abstraktes, bedingtes Schuldverspre-
chen aus. Der Exporteur erhdlt also von zwei Banken ein Schuldversprechen. Fiir die Bestatigung erhebt
die Bank eine Bestatigungsprovision, da die Bank des Exporteurs das Risiko aus dem Handelsgeschaft

iibernimmt. Ublich sind solche Konstellationen bei ausliandischen Neukunden oder bei GroRauftragen.13
Auszahlungs- und Akzeptakkreditive sind weitere Varianten:

a) Auszahlungsakkreditive: Die Zahlung erfolgt bei Sicht der Dokumente (Sichtakkreditiv) oder mit Zah-
lungsziel, ausgehend ab Sicht der Dokumente (Deferred Payment Letter of Credit).**’
b) Akzeptakkreditive: Bei Vorlage der vereinbarten Dokumente erhalt der Exporteur statt der Zahlung ein

Wechselakzept. Die Zahlung erfolgt zum Falligkeitstermin des Wechsels (Nachsichtakkreditiv).

Weitere Auspragungen sind Ubertragbare Akkreditive, Gegenakkreditive, revolvierende Akkreditive, Commer-
cial Letter of Credit und Vorschussakkreditive.:*® Diese spezifischen Untergruppierungen werden nicht weiter

ausgefiihrt. Das hochgradig individuelle Akkreditivgeschaft verursacht komplexe Priifungs- und Abwicklungs-

132 Vg|. Becker, H. P./Peppmeier, A. (2015), S. 206; Ostendorf, R. J. (2014), S. 515.

133 Vgl. Ostendorf, R. J. (2014), S. 516.

134 Vgl. Metzger, J. (2017b), http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/1814/swift-v9.html
(Stand: 08.03.2018).

15 Vgl. Lenger, T./Novak, V. (2013), S. 242.

136 Vgl. Biter, C. (2017), S. 318.

B7Vgl. ebenda, S. 318.

138 Fiir eine tiefergehende Darstellung siehe: Ebenda (2017), S. 319-322.
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prozesse innerhalb der involvierten Banken. Nebenabsprachen wie bspw. Skontovereinbarungen im Kaufver-
trag, sodass die final zu zahlende Summe bei Vertragsabschluss nicht feststeht, verhindern eine Prozessstan-

dardisierung.

Die Kosten aus Sicht der Kunden hangen von den Strukturen in der Akkreditivvereinbarung und von der Risiko-
iibernahme durch die involvierten Banken ab.%*? Sie sind im Vertrag konkretisiert, um die Kosteniibernahmen

der jeweiligen Parteien festzulegen.'4

Das Akkreditiv kann zwei diametrale Interessen in der Praxis weitgehend harmonisieren: Der Exporteur stellt
sicher, dass er bei vertragskonformem Verhalten (Vorlage der korrekten Dokumente) seine Zahlung erhalt. Der
Importeur fiihrt die Zahlung nur aus, wenn der Exporteur vertragsgerecht liefert. Die Implementierung der Bank
als Risikomanager bietet keine Sicherheit fir Menge, Qualitat oder Verpackung der Ware.'*! Das Restrisiko fur

den Importeur kann tiber AuBenhandelsversicherungen minimiert werden.
2.3.2. Open-Account-Transaktion als Alternativinstrument

Die Open-Account-Transaktion stellt —im Gegensatz zum Akkreditiv — eine nicht dokumentdre Zahlungsbedin-
gung dar. Darunter versteht man die Vereinbarung eines Zahlungsziels nach Lieferung. Der Exporteur stellt also
dem Importeur einen Lieferantenkredit (bspw. 30 Tage bis zur Zahlung) zur Verfligung.'*? Der Importeur baut
folglich eine kurzfristige Verbindlichkeit auf.’*> Folgende Darstellung soll den Prozess eines AuRenhandels un-

ter Einbeziehung von Open-Account-Vereinbarungen verdeutlichen:

' (1
Applicant | () Beneficiary
“III}J:JI'M.!II':' | ' |:E}R|J-L,JI'[I:'LH':
]

(o

Abbildung 4 — Prozess Open-Account-Transaktion*

(1) Wie beim Akkreditiv stellt das Grundgeschaft — bspw. ein Kaufvertrag — die Basis fur die Open-Account-
Transaktion dar. In diesem Grundgeschaft wird die Zahlungsbedingung festgelegt. Im Falle der Open-

Account-Vereinbarung wird dem Importeur ein Zahlungsziel vom Exporteur eingerdumt.*

139 Vgl. Buter, C. (2017), S. 312.

140vgl. ebenda, S. 312.

141 Vgl. Altmann, J. (2001), S. 267 f.

142 vgl. Von Stetten, S. (1962), S. 9.

145 Vgl. Wien, A. (2013), S. 95.

144 Eigene Darstellung

145 Vgl. Lenger, T/ Novak, V. (2013), S. 234.
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(2) Der Exporteur gibt die vereinbarte Ware nach Fertigstellung zum Transport frei und avisiert dem Im-
porteur die Versendung der Ware.
(3) Der Importeur hat nun einen eingerdumten Zeitrahmen zur Verfiigung, die vertragskonforme Summe
an den Exporteur zu zahlen. Gangig sind hier Zahlungsziele von 20-60 Tagen.1%
Im Vergleich zum Prozess eines Akkreditivs ist eine deutliche Simplifikation erkennbar — es wird kein Interme-
didr in die Abwicklung involviert. Dies fiihrt zu geringeren Liegezeiten, aber auch zu geringeren Kontrollschlei-
fen innerhalb des Prozesses. Dadurch kann der Exporteur rechtlich gesehen jedoch nur den Importeur auf
Zahlung verklagen. Keine Instanz Gbernimmt in diesem Fall das Delkredererisiko fiir ihn. Diese Abwicklung
setzt Vertrauen (durch Bonitdtsanalysen oder langjdhrige Zusammenarbeit) zwischen den Geschaftspartnern

voraus.

In Kapitel 2.2.3 wurde bereits erldutert, dass Open-Account-Transaktionen tendenziell in einem Kaufermarkt
vereinbart werden. Der Importeur hat durch ein Nachfragedefizit eine starke Marktstellung und kann seine
Praferenzen in den Zahlungsbedingungen durchsetzen. Dies stellt einen Vorteil fir ihn dar (Zahlung erst bei
erfolgreicher Lieferung inkl. verbessertem Working Capital). Fiir den Exporteur hingegen besteht das Delkrede-
rerisiko (und alle weiteren oben genannten Risikoarten). Vorteil fur beide Parteien sind die deutlich niedrigeren
Transaktionskosten innerhalb der Open-Account-Transaktion, die durch den Verzicht auf Banken als Interme-
didre und Risikomanager reduziert werden. Der Kostenvorteil scheint viele Importeure und Exporteure zu iber-

zeugen —im Jahr 2016 wurden 56 % aller Trade-Finance-Transaktionen per Open Account vollzogen.*#’

Trotz dieser Disintermediation durch die Kreditgewdhrung des Exporteurs hat die Bank die Maglichkeit, das
Risiko fiir den Exporteur zu ibernehmen. So ist bspw. eine Forfaitierungsvereinbarung zwischen Exporteur und

einer Bank denkbar.

Eine Forfaitierung stellt den Verkauf einer Forderung inkl. eines Abschlags (der durch die Bank abhdngig bspw.
von Laufzeit und Bonitdt des Importeurs festgelegt wird) an eine Bank dar.® Die Forderung des Exporteurs
wird friihzeitig und garantiert erfiillt (klare Kalkulationsbasis). Die Ubernahmegebiihr der Bank setzt sich aus
bankiblichen Kontokorrentzinsen — 0,5-2,5 % des Forderungsvolumens — und, je nach Ausfallkalkulation,
0,2— 2 % des Forderungsvolumens zusammen.*? Banken werden die Forfaitierung jedoch nur durchfiihren,
wenn die Bonitat der Gegenpartei bekannt und analysierbar ist. Exporteure kdnnen nicht davon ausgehen, dass

ihre Auslandsforderungen stets von Banken angekauft werden.

146 vgl. Beck, T. R. (2014), S. 7.

“Tygl. 1CC (2017), S. 58.

148 Vg|. Altmann, J./GaRner, F. (2018),
http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/i1386/forfaitierung-v11l.html (Stand: 09.03.2018).

149 vegl. Wohe, G./Doring, U. (2013), S. 565.
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2.4. Zwischenergebnis

Sowohl fir Firmenkunden als auch flir Banken stellt Trade Finance eine attraktive Bankdienstleistung dar. Fir-
menkunden minimieren ihre Risiken bei Auslandstransaktionen und konkretisieren ihre Finanzplanung. Fir-
menkunden erwarten dabei von ihrer Bank effiziente und schnelle Abwicklungen von
AulRenhandelstransaktionen. Durch Einbindung neuer Technologien muss es gelingen, sowohl dokumentdre
als auch nicht dokumentdre Zahlungsbedingungen standardisierter und digitaler zu gestalten. Solche Anforde-
rungen konnen die aktuellen Prozesse im Trade-Finance-Geschaft nicht erfiillen, sodass Banken gezwungen
sind, neue Technologien flir neue Prozessketten zu suchen und umzusetzen. In diesem Kontext wird haufig die
Technologie der Blockchain genannt. Verantwortliche in Banken versprechen sich von ihr, die Antwort auf die
Kundenanforderungen gefunden zu haben. Die viel diskutierte Technologie soll im nachfolgenden Kapitel de-

tailliert vorgestellt werden.

3. Einfiihrung in die Blockchain-Technologie

Die Blockchain-Technologie, die das erste Mal im Rahmen der Kryptowahrung Bitcoin in der Offentlichkeit be-
kannt wurde, spaltet die Meinungen in der aktuellen Finanzbranche. Viele Branchenexperten sehen die Mog-
lichkeit, dass die Blockchain den gesamten Finanzmarkt revolutionieren kann, andere sehen in der Technologie
eher einen Hype, der mehr verspricht, als er am Ende halten kann.**° Das Bitcoin-Netzwerk, mit dessen Kryp-
towadhrung Bitcoin als Zahlungsmittel oder Anlageobjekt, stellt dabei die bekannteste Blockchain dar.®>! Im
nachfolgendem Kapitel soll dargestellt werden, wie eine Blockchain allgemein funktioniert, welche Besonder-

heiten sich dabei ergeben, und welche Anwendungsmaglichkeiten innerhalb der Bankenbranche denkbar sind.
3.1. Definition der Blockchain-Technologie

., The one thing that's still missing but that will soon be developed, is a reliable e-cash, a method whereby on
the Internet you can transfer funds from A to B, without A knowing B or B knowing A [...]. That kind of thing

will develop on the Internet and that will make it even easier for people to use the Internet.” "1

Dieses Zitat von Milton Friedman aus dem Jahr 1999 verdeutlicht, dass die Grundidee der Blockchain-Techno-
logie schon frih in der Internetokonomie eine Rolle gespielt hat. Die Blockchain ist eine dezentrale, falschungs-
sichere und nachvollziehbare Datenbank.’> [hr Zweck ist es, durch Kryptografie verschliisselte Transaktionen

10 Vel. sto Frankfurt (2018), S. 2.

B1vgl. Eikmanns, B./Sandner, P. (2015), S. 1.

152 Andreessen, M. (2014),
https://dealbook.nytimes.com/2014/01/21/why-bitcoin-matters/ (Stand: 13.03.2018).

155 Vgl Sixt, E. (2017), S. 145.
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ohne zentralen Intermedidr vertraulich tber ein dezentrales Netzwerk auszufiihren.*** Dieses Netzwerk wird
nicht durch eine Instanz betrieben, sondern gemeinsam von allen Netzwerkpartnern.®> Es hat also keine ein-

zelne zentrale Netzwerkinstanz die Kontrolle tber die Daten inne.1>¢

Transaktionen werden kryptografisch durch den Sender signiert und an das Netzwerk weitergeleitet.®>” Mithilfe
des Public-Key-Verfahrens kdnnen Knotenpunkte im Netzwerk Transaktionen verifizieren und diese in Blocke
zusammenfassen.'>® Die neu entstandenen Blocke werden durch den sogenannten Hashalgorithmus (aus dem
Bereich der Kryptografie) miteinander verbunden, sodass eine Blockkette (Blockchain) entsteht. Dieser Hash-
wert errechnet sich aus den Informationen aus dem aktuellen Block und der Referenz zum vorherigen Block.
Alle Blécke sind untrennbar miteinander verbunden, sodass Falschungssicherheit besteht.’>” Wiirde ein Block
abgedndert, so wirden alle sich daraus errechneten Hashwerte der anderen Blocke nicht mehr Gbereinstim-

men.

Eine Blockchain kann als ein ,State Transition System”1¢% angesehen werden. Bei der Bitcoin-Blockchain steht
am Anfang ein Eigentumsstatus aller sich im Umlauf befindlichen Bitcoins. Den zweiten Teil stellt die Transak-
tion dar (Transaktionen innerhalb der Blockchain), die zu einem aktualisierten Status fiihrt.2! Dieser errechnet

sich aus allen vorher berechneten Transaktionen.

Das Prinzip kann mit der folgenden Bankenkontensystematik verglichen werden: Der Status spiegelt das Konto
von Kunde A und B wider, die Transaktion stellt die Aufforderung dar, eine Summe X von A nach B zu transfe-
rieren. Der Status (das Konto des jeweiligen Kunden) nach der Transaktion wird aus Sicht von A um Summe X
niedriger sein und bei B um X héher.2%2 Entscheidend ist hierbei, dass in einer Blockchain keine zentralen Kon-

ten eines Instituts entstehen, sondern der jeweils aktuelle Status dezentral gefiihrt wird.63
3.2. Einordnung der Blockchain in Kontenklassifizierungen

3.2.1. Klassifizierungen von Kontensystematiken

Nach dem UK Government Chief Scientific Adviser konnen Kontensysteme mittels der nachfolgenden Parame-

ter klassifiziert werden: Anzahl der Kopien des Hauptbuchs, begrenzte oder unbegrenzte Anzahl an Nutzern

154 Vgl Sixt, E. (2017), S. 145.

15 vgl. Schlatt, V. et al. (2016), S. 2.

156 Vgl. De Rose, C. (2015), S. 1.

137 vgl. Mitschele, A. (2018)
http:/iwirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/-2046105401/blockchain-v7.html (Stand: 13.03.2018).

18 Vgl. Schiitte, J. et al. (2017), S. 10.

19 Vgl. De Rose, C. (2015), S. 1.

160 Buterin, V. (0.J.), S. 5.

161 Vgl. ebenda, S. 5.

162 \/g|. Buterin, V. (0.J.), S. 5.

165 Vgl. Brown, R.G. (2016), S. 33.
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mit Zugriff auf die Kopien und Integritatsgewdhrleistung durch alle Nutzer oder bestimmte Nutzergruppen.i¢*

Folgende Darstellung soll die Klassifizierung verdeutlichen:

Wie viel Wer
Kopien Wer hat gewihrleistet
existieren Mehrere Kopien Zugriff auf Jeder — die Integritat
vom die Kopien? des Jeder Nutzer
Hauptbuch? Hauptbuches?
Eine Kopie Ausgewihlte Netzwerkgruppe Vertrauensvolle Inhaber
Traditionelles Permissioned, Permissioned Unpermission-
Kontenbuch private DLT : ' ed, public DLT
(bspw. public DLT -
(vgl. o, Riotel (Bspw. Bitcoin
Bankkonto) Hyperledger e Blockchain)
Fabric)

Abbildung 5 — Hauptbuchklassifizierung?®

Das bekannte Hauptbuch einer Bank ist dadurch gekennzeichnet, dass nur eine Kopie existiert, auf die nur die
Bank zugreifen kann. Das Hauptbuch schlieBt die vollstandigen Kundenkonten mit ein. Eine zentrale Instanz
kontrolliert das gesamte Hauptbuch und ist dafiir verantwortlich, dass der Datenaustausch integer und korrekt
abgewickelt wird. Es kann zu Ineffizienzen in der Transaktionsabwicklung kommen, weil die Instanz alleiniger
Verifizierungspunkt ist. Transaktionen Uber unterschiedliche Hauptbiicher hinweg erfordern einen standigen

Abgleich der Transaktionsdaten, um fehlerhafte Buchungen in einem System finden und korrigieren zu konnen.

Existieren mehrere Kopien, kann von einer Distributed Ledger gesprochen werden. Dabei handelt es sich um
Jverteilte Kontofiihrungssysteme, bei denen digitale Daten [bspw. Transaktionen] tiber mehrere Standorte ge-
meinsam genutzt und kontinuierlich synchronisiert werden“1¢, Vorteil dieser verteilten Kontenbiicher ist der
Datenaustausch ohne eine zentrale Instanz, sodass die Transaktionsgeschwindigkeit zu- und die Abstimmungs-

notwendigkeit abnimmt.1¢7

Wie in Abbildung 5 erkennbar, kann eine Distributed Ledger weiter klassifiziert werden. Im Fall eines begrenz-
ten Zugangs (exklusives Recht ausgewahlter Netzwerkpartner) zu den Kopien des Hauptbuches ist der Distri-
buted Ledger privat und der Zugang zu dem Netzwerk muss durch ausgewdhlte Netzwerkpartner verifiziert
werden. In diesem Fall spricht man von einer private, permissioned Distributed Ledger oder einer private, per-

missioned Distributed Ledger Technology (DLT). Die Verifizierung von Transaktionen innerhalb einer solchen

164 vgl. Birch, D (2016), S. 19.

165 Eigene Darstellung nach: Ebenda (2016), S. 19.
166 Briihl, V. (2018), S. 10.

167 gl. Deutsche Bundesbank (2017), S. 35.
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DLT wird Uber einen limitierten Konsensus-Prozess erzeugt:1¢® Nicht das gesamte Netzwerk muss Daten verifi-
zieren, sondern nur ausgewahlte Netzwerkpartner (bspw. Regierungen oder Banken). Das Netzwerk ermdglicht

schnellere Datentransfers als in der nachfolgenden Klassifikation.¢?

Hat jeder Netzwerkpartner unbegrenzt Zugang zu den Kopien der Hauptbiicher, kommt es darauf an, wer die
Integritat des Hauptbuches gewahrleistet. Vertrauensvolle Inhaber, die zwar die Kopien 6ffentlich halten, aber
die Korrektheit des Hauptbuchs selbst gewdhrleisten, befinden sich in der sogenannten permissioned, public
DLT. Vorteil ist die erhéhte Transparenz des Hauptbuches mit gleichzeitiger zentralisierter Verifizierung durch
ausgewdhlte Instanzen. Der Datenaustausch kann schnell und transparenter als in der private, permissioned
DLT erfolgen. Kritisch zu hinterfragen ist, ob die vollstandige Einsicht aller Netzwerkpartner in die Kopien des

Hauptbuchs gewlinscht ist. Bei Banken konnte dies bspw. dem Bankgeheimnis widersprechen.

Wenn jeder Nutzer der DLT Einsicht in die Kopien des Hauptbuchs hat und der Datenaustausch durch das

gesamte Netzwerk verifiziert wird, spricht man von einer unpermissioned, public DLT.

Das bekannteste Beispiel hierflr ist die Bitcoin-Blockchain, die eine wesentliche Untergruppierung der DLT
darstellt.}’® Diese Art von DLT ermdglicht es den Nutzern, unbegrenzt Daten in das Hauptbuch einflieRen zu
lassen, und gewahrleistet, dass jeder Teilnehmer im Netzwerk dieselbe Kopie des Hauptbuchs innehat.1"* Ein-
zelne Teilnehmer kdnnen bspw. nicht verhindern, dass Transaktionen in das Hauptbuch aufgenommen werden.

Die Integritat der aktuellen Version des Hauptbuchs wird iber Konsensus-Prozesse erreicht.1’?

Die Vorteile von DLT gegeniiber der klassischen Kontensystematik (zentralisierte Netzwerkstruktur) begriinden
sich darin, dass Master Ledgers (wie bspw. Clearingstellen, Buchfiihrung oder Settlement) wegfallen.'’® Die
DLT fuhrt diese Funktionen systemimmanent durch und bestatigt einen Datenaustausch (bspw. Transaktion
von Vermogensgegenstanden) dezentral in allen Kopien des Hauptbuchs.}”* Konsensus-Protokolle gewadhrleis-
ten dabei die Integritat der aktuellen Hauptbuch-Kopien.'” Ergebnis ist ein dezentrales Transaktionsregister,

das eine liickenlose, im Nachhinein nicht veranderbare Transaktionshistorie aufweist.176

168 Vgl. 0.V. (2016), S. 17.

169 vgl. ebenda, S. 17.

170 gl Deutsche Bundesbank (2017), S. 36.
11 Vgl. 0.V. (2016), S. 17.

172 ygl. ebenda, S. 17.

173 Vgl. Deutsche Bundesbank (2017), S. 39.
174 Vgl. Geiling, L. (2016), S. 29.

175 Vgl. Euroclear/ Oliver Wyman (2016), S. 6.
176 Vgl. Briihl (2018), S. 10.
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3.2.2. Blockchain als Distributed Ledger

Die Blockchain-Technologie ist als Spezifikation einer DLT anzusehen.” Eine DLT ist dann eine Blockchain,
wenn Transaktionen innerhalb des Netzwerks als Blocke organisiert und durch kryptografische Kalkulationen

verbunden werden.” Zu beachten ist: Nicht jede DLT ist eine Blockchain, doch jede Blockchain ist eine DLT.17

Auch hier kann unterschieden werden zwischen Permissioned-private- oder -public- bzw. zwischen Unpermis-
sioned-private- oder -public-Blockchain-Netzwerken. Diese Netzwerke weisen die gleichen Aspekte auf, die auch
DLT-Systeme pragen. Um diese dezentralen Hauptbuchblocke in unpermissioned, public Blockchains zu erstel-
len, ist vor allem Rechenleistung notwendig.'® Im Fall einer public, unpermissioned Blockchain (bspw. Bitcoin-
Blockchain) kann jeder Netzwerkteilnehmer frei entscheiden, wie viel externe Rechenleistung er dem Netzwerk
zur Verfligung stellen will. Dieser Vorgang wird im Fall des Bitcoins Bitcoin Mining genannt und spiegelt den
Prozess der Blockbildung wider.'8! Der Miner stellt die Blocke mithilfe von ausgefiihrten, legitimen Transaktio-
nen zusammen und fiigt eine Referenz (durch eine Block-Identifikationsnummer) zu dem vorherigen Block
hinzu. So entsteht eine Verkettung von Transaktionsblocken (Blockchain).2® Wie bereits dargestellt, weisen
DLT-Netzwerke die Fahigkeit auf, eine unveranderbare Transaktionshistorie zu gewahrleisten. Die Blockchain
erreicht dies durch die Verkettung der einzelnen Blocke. Die Block-1D wird aus den Informationen innerhalb
des Blocks generiert, inkl. der ID des vorherigen Blocks.283 Dadurch wiirde eine Anderung eines friiheren Blocks
zu einer Anderung aller folgenden Blocke fiihren, was eine Manipulation nur unter extrem hohen Aufwand
moglich macht. Dies wird auRerdem dadurch erschwert, dass in der Bitcoin-Blockchain konstant ca. alle zehn

Minuten neue Blocke generiert werden.8

177 Vgl. Deutsche Bundesbank (2017), S. 37.
178 Vgl. Briihl (2018), S. 10.

179 Vgl. Bolesch, L./Mitschele, A. (2016), S. 35.
180 vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 58.
181 vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 58.
182 Vgl. ebenda, S. 59.

185 Vgl. Sixt, E. (2017), S. 40.

18 Vgl. ebenda, S. 40.
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A BlockID A BlockID

¢ Transaktionen e Transaktionen

o Block ID des o Block ID des
vorherigen Blocks vorherigen Blocks

e Variation ¢ Variation

Abbildung 6 — Exemplarische Darstellung einer Blockkettel®>

Auf dem Markt existiert eine Vielzahl verschiedener Blockchain-Systematiken, das Grundprinzip ist aber stets
ahnlich. Daher soll in Kapitel 3.3 eine Transaktion am Beispiel der Bitcoin-Blockchain erldutert und daraufhin
in Kapitel 3.4 ausgewahlte Alternativsysteme mit ihren jeweiligen Unterschieden im Transaktionsprozess vor-

gestellt werden.

3.3. Darstellung der Transaktionsabwicklung am Beispiel der Bitcoin-Block-

chain

Im folgenden Kapitel wird dargestellt, wie eine Transaktion durch die Blockchain-Technologie abgewickelt wird,
und welche Voraussetzungen aufgrund der Dezentralitdt des Netzwerks erfillt sein miissen. Der Prozess kann

in drei Schritte aufgeteilt werden: Transaktionsfdhigkeit, Transaktionslegitimierung und Transaktionskonsens.
3.3.1. Transaktionsfahigkeit innerhalb des Netzwerks

Wie bereits oben beschrieben, ist die Blockchain ein dezentrales Netzwerk (Distributed Ledger). Im speziellen
Fall der Bitcoin-Blockchain, die public und unpermissioned ist, stellt das Netzwerk eine Vernetzung aller Teil-
nehmer ohne zentrale Instanzen dar.2® Solche Netzwerke werden auch Peer-to-Peer-Netzwerke genannt. Da-
runter versteht man Anwendungen, in der Netzwerkteilnehmer dem Netzwerk autonom Ressourcen

(Rechenkapazitaten, Speicherplatz etc.) zur Verfiigung stellen.28’

Ziel des Bitcoin-Grlinders Satoshi Nakamoto war es, ein vom klassischen zentralistischen Banksystem unab-
hangiges digitales Zahlungssystem zu erschaffen.18 In einem zentralistischen Netzwerk sind die Netzwerk-

partner von der zentralen Instanz (bspw. eine Bank) abhdngig und missen dieser ohne Einschrankung

185 In Anlehnung an: Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 59.
18 Vgl. Sixt, E. (2017), S. 31.

187 Vgl. Becker, J (2003), S. 1.

18 Vgl. Nakamoto, S. (0.J.), S. 1.
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vertrauen. Sollte dieses Vertrauen fur illegale Zwecke ausgenutzt werden, drohen Sanktionen wie Strafzahlun-
gen, eine eingreifende Regulierung oder Reputationsschaden.®

In einem Peer-to-Peer-Netzwerk ist der Ausfall eines Knotenpunkts irrelevant, da dieser von anderen Netzwerk-
teilnehmern Gber andere Kommunikationspfade aufgefangen werden kann — die Abhdngigkeiten von zentralen
Instanzen entfallen.'? Eine erste Problematik ist hier jedoch erkennbar: Durch die unklare Zuordnung von Ver-
antwortung fur den reibungslosen Ablauf innerhalb des Netzwerks kann keine zentralistische Regulierung —

wie es bei Banken der Fall ist — eingesetzt werden.

Um hier den korrekten Ablauf innerhalb eines autonomen Netzwerks zu gewahrleisten, benotigt das Netzwerk
ein Konsensprotokoll, das fir jeden Teilnehmer gleich angenommen und umgesetzt wird. Genau das ist das
Ziel des Netzwerks hinter der Blockchain: Informationen auszutauschen, um den Konsens tiber den aktuellen

Status der Blockchain zu gewahrleisten. %!
Netzwerkpunkte innerhalb des Bitcoin-Netzwerks kdnnen drei Rollen erfiillen:

(1) Verifizierungsfunktion: Netzwerkteilnehmer, die Transaktionsinformationen und neue Blocke inner-
halb des Netzwerks erhalten, verifizieren und ablegen, werden auch Full Nodes genannt, da sie mit
den genannten Funktionen vollwertige Netzwerkteilnehmer sind.1%?

(2) Mining-Funktion: Transaktionsnachrichten werden von sog. Minern zusammengetragen und in die ty-
pische Blocksystematik einer Blockchain integriert.1”

(3) Wallet-Funktion: Ausgerichtet an den Endnutzern, wird der Wallet als Frontend benétigt, deren Auf-
gaben unter anderem die Verwaltung des Guthabens (hier: Anzahl an Bitcoins) und die Verwahrung
des privaten Schlissels (siehe 3.3.2) ist.1%

Um am Bitcoin-Netzwerk teilzunehmen, ist es notwendig, den Bitcoin-Client auf einem neuen Rechner zu in-
stallieren. Dieser verkniipft automatisch den neuen Netzwerkknoten iiber sog. Bitcoin Domain Server mit neuen
IP-Adressen innerhalb des Netzwerks.’> Uber das sog. Bootstrapping innerhalb des Verkniipfungsprozesses
werden zufdllige IP-Adressen mit dem neuen Client verbunden. Daraus ergibt sich folgendes Szenario: Je mehr
vollwertige Netzwerkpunkte (Full Nodes) im Bitcoin-Netzwerk entstehen, desto mehr Pfade werden durch
Bootstrapping erschaffen, womit sich die Topologie des Netzwerks verdichtet und damit die Zuverldssigkeit

der Abwicklung verstarkt wird.* Die Problematik des Bitcoin-Netzwerks liegt darin, dass aktuell 11 948 aktive

189 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 97.
190 Vgl. ebenda, S. 96.

¥1Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 111.
92 vgl. Platzer, J. (2014), S. 27.

195 vgl. Ali, R. et al. (2014), S. 268.

19 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 98.
195 Vgl. ebenda, S. 99.

196 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 100ff.
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Full Nodes (die Zahl unterliegt starken Schwankungen) gelistet werden??”, wogegen im Jahr 2013 noch ca. 15
500 aktiv waren.2”® Hintergrund sind Kosten, die mit dem Betreiben eines Full Nodes verbunden sind (konstante
Internetverbindung, Strom etc.). Gleichzeitig erhalten die Full Nodes keine direkte Entschadigung fur den Auf-

wand, sondern generieren als Output nur ein stabileres Netzwerk.1?

Aus Sicht der Netzwerkteilnehmer fehlt der unmittelbare 6konomische Anreiz, den erhdhten Aufwand eines
Full-Node-Clients auf sich zu nehmen. Ein stabiles Netzwerk weist also die Charakteristika eines Allmendeguts
auf.2% Entsprechend sind auch in einem dezentralen Netzwerk wie dem Bitcoin Netzwerk Tendenzen zur Zent-
ralisierung erkennbar: Viele Nutzer der Bitcoin-Blockchain entscheiden sich fiir eine eingeschrankte Netzwerk-

teilnahme, um dem Aufwand der Full Nodes zu entgehen.

Dazu nutzen sie zentralisierte Subnetzwerke, die ihnen die Full-Nodes-Aufgaben abnehmen und eine Verwah-
rungsdienstleistung anbieten, vergleichbar mit der Rolle einer Bank.?%* Die Nutzer des Subnetzwerkes missen
der zentralisierten Full Node ihr Bitcoin-Guthaben anvertrauen. Nur die Full Node halt den privaten Schlissel,
mit dem Transaktionen durchgefiihrt werden konnen.?%2 Es kann festgehalten werden, dass auch in einem
dezentral organisierten Netzwerk aus Effizienzgriinden eine Zentralisierung entsteht. Eine Antwort auf diese
Tendenz bietet der sogenannte Simplified-Payment-Verification-(SPV)-Knoten. Dieser ermdglicht dem Nutzer
eine abgeschwdchte, aber direkte Anbindung an die Bitcoin-Blockchain.?®> Ein SPV-Client ladt nur die Block-
Identifikationsnummern (Block-ID; siehe Kapitel 3.3.3) herunter, und nicht die gesamten Blécke.?** Dadurch
wird die Ressourcenbelastung deutlich gesenkt und gleichzeitig dem Trend der Zentralisierung durch Subnetz-

werke entgegengewirkt.

1¥7Vgl. 0.V. (0.).), http://bitnodes.io (Stand: 17.03.2018).

198 \Vg|. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 102.

199 Vgl. Cawrey, D. (2014), https://lwww.coindesk.com/bitcoin-Nodes-need/ (Stand: 17.03.2018).
200 vgl. Spremann, K. (2013), S. 39.

201 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 107.

202 \/g|. ebenda, S. 107.

205 Vg|. ebenda, S. 108.

204 \gl. Antonopoulos, A. M. (2015), S. 149.
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Abbildung 7 — Veranschaulichung des Bitcoin-Netzwerks inkl. Subnetzwerken und SPV2%

Wie oben bereits beschrieben, dienen diese Netzwerkknoten und die Verbindungen aller Knoten der Gewahr-
leistung des Austauschs von erstellten Blocken und Transaktionen. So soll sichergestellt werden, dass alle
Kopien des Hauptbuchs auf dem gleichen Stand sind. Diese werden in einer standardisierten und automati-

sierten Form ausgetauscht.2%

Die Blocke bestehen, vereinfacht dargestellt, aus einer Block-ID, der Block-ID des vorherigen Blocks, den ent-
haltenen Transaktionen und einer Nonce.?°” Hierbei handelt es sich um einen variablen Bestandteil des Blocks,
der bei dem Prozess des Minings noch eine Rolle spielen wird. Genau diese Bereiche werden durch den Full
Node Uberprift. Damit kann festgestellt werden, ob erhaltene Blocke den Konsensbedingungen der Bitcoin-
Blockchain entsprechen.?® Die Uberpriifung von Transaktionen unterliegt vordefinierten Bedingungen. Sollten
diese nicht erfiillt sein, wird die Transaktion verworfen. Bei erfiillten Bedingungen wird die Transaktion in den
Transaktionspool des Full Nodes aufgenommen und steht bereit zur Aufnahme in einen neuen Block der Block-

chain.2%?

Aktuell werden ungefdhr 185 000 Transaktionen pro Tag bestatigt und abgewickelt.?*® Im Vergleich zu dem
zentralisierten Visa-Kartensystem ist diese Transaktionsquote niedrig, da Visa bis zu 56 000 Transaktionen pro
Sekunde bestdtigen und Uber ihr zentrales System abwickeln kann.?'* Auch hier wird das Effizienz-Problem der
Bitcoin-Blockchain deutlich, das eine durch die verteilte Datenhaltung und den zu erzielenden Konsens vieler

Knoten eine Skalierung deutlich erschwert.

205 Eigene Darstellung nach: Berentsen, A./Schar, F. (2017), S.106-110.

2% Eine Darstellung der standardisierten Kommunikation ist der Arbeit im Anhang 5 zu entnehmen.
207 Vgl. Nakatomo, S. (0.J.), S. 8.

208 \/g|. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 112.

209 Vgl. ebenda, S. 113f.

210 Vgl 0.V. (0.J.), https://blockchain.info/de/charts (Stand: 12.04.2018).

211 Vgl. Kaupp, F./Giera, E. (2018), S. 252.
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3.3.2. Legitimierung der Transaktion

Um in der Bitcoin-Blockchain zu agieren, wird dem Nutzer ein Pseudonym zugeordnet. Eine Anmeldung unter
realen Personaldaten flihrt dazu, dass alle Transaktionen, die in einer public Blockchain fUr jeden frei einsehbar
sind, einer eindeutigen Identitat zugeordnet werden kann. Diese Problematik muss das Netzwerk ohne zentrale

Instanz losen, die im Fall der Banken bspw. das Bankgeheimnis einhalten musste.

Im Bitcoin-Netzwerk werden Pseudonyme genutzt, damit Transaktionen eindeutig nur einer Identitat zuge-
schrieben werden konnen. Durch Pseudonyme kann sowohl eine digitale Identitat erstellt als auch die Pri-

vatsphdre geschiitzt werden.?!? Des Weiteren mussen Besitzanspriiche im Netzwerk Uberpriifbar sein.?*?

Im dezentralen Bitcoin-Netzwerk soll dies tber ein asymmetrisches Public-Key-Verfahren gewahrleistet wer-
den. Dabei stellt der 6ffentliche Schliissel eine Art Pseudonym in der Blockchain dar, sodass Transaktionen
eindeutig zugeordnet werden kdnnen.?** Der Private Key bleibt fiir das Netzwerk unbekannt und ist nur der
Person hinter dem Pseudonym bekannt.?*> Um ein Schliisselpaar zu generieren, wahlt die Person eine Zahl
zwischen eins und einer 78-stelligen Zahl aus.?* Hier ist bereits die praktische Umsetzung zu hinterfragen: Da
Endnutzer sich den Private Key einpragen mussen, ist eine 78-stellige Zahl eine praxisferne Verifizierung. Sollte

der Benutzer den Private Key vergessen, kann er nie wieder an seine Bitcoin-Einheiten gelangen.

Nachdem der Nutzer einen Private Key erstellt hat, errechnet das System einen entsprechenden Public Key.
Die Berechnung basiert auf der elliptischen Kurve, bekannt aus der Kryptografie.?!” Der Public Key errechnet
sich aus den Koordinaten des Private Keys auf dieser Kurve.?'® Die Rechenleistung wird von dem ECDSA (Elliptic

Curve Digital Signature Algorithm) iibernommen.?¥?

Um die Faktoren Sicherheit und Komfort fur die Netzwerknutzer zu erhéhen, wird der Public Key mithilfe von
Hashfunktionen in eine Bitcoin-Adresse codiert.??® Dieser Hashmechanismus stellt eine Einwegfunktion dar,
womit nicht von der Bitcoin-Adresse auf den Public Key zuriickgeschlossen werden kann.??* Mathematisch
funktioniert eine Hashfunktion so, dass bei einem Input n ein individueller Hashwert h herauskommt (H(n)=
h).22?

212 Vg|. Déring, C. (2010), S. 166.

213 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 118f.

214 Vgl. ebenda, S. 119.

215 Vgl. Diedrich, H. (2016), S. 103.

216 Vg, Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 119.

27 Vertiefende Literatur: Berentsen, A./Schér, F. (2017), S. 146—168.

218 Vg|. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 119 f.

219Vgl. 0.V. (2014), https://Iwww.maximintegrated.com/en/app-notes/index.mvp/id/5767
(Stand: 17.03.2018).

220 Vgl. Sixt, E. (2017), S. 9.

221 Vg|. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 126.

222 \/g|. ebenda, S. 140.
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Auf der Internetseite hashgenerator kdnnen aus jedem beliebigen Input Hashwerte berechnet werden:

(1) Aus dem Satz Blockchain ist die Transaktionstechnologie der Zukunft ergibt sich:
8e58f2eb36ae5504df6a5ce33e01060776f563865734840efb6cf7fbd445a69f
als Hashwert

(2) Bei geringster Abanderung des Ursprungssatzes andert sich auch der Hashwert:
Blockchain  ist  die  Transaktionstechnologie — der  Gegenwart ergibt den  Hashwert:
ab4601f3c8b10e4bc8d1af241a7782a243daeaeal244b1af345b4078e4fbcf3b°%

Der kryptografische Hashalgorithmus SHA256, der in der Bitcoin-Blockchain genutzt wird, gewdhrleistet, dass
geringste Abanderungen des Inputs einen neuen Hashwert ergeben. Durch die Nutzung des Hashalgorithmus
wird die Adresse im Vergleich zum Public Key deutlich verkiirzt, sodass eine praxisndhere Adresse generiert
wird (27-34 Zeichen).??* Zudem erh6ht die Verschliisselung des Public Key noch einmal die Sicherheit, da dieser

erst zum Zeitpunkt einer Transaktion bekannt wird und nicht bereits im Vorhinein.2?>

Mit diesem Schliisselpaar kdnnen nun Transaktionen digital signiert werden. Sie bestehen dabei immer aus
einem Input und einem Output, die stets Bitcoin-Einheiten enthalten (zu vergleichen mit Ein- und Auszahlun-
gen). Bestandteile des Inputs sind der referenzierte Output, die digitale Signatur (die der Losung der Auszah-
lungsbedingung entspricht) und ein Index der Transaktion. Der Output bezieht sich auf den vorherigen Input.
Die Auszahlungsbedingungen und der konkrete Betrag werden hier genannt.??® Daraus ergibt sich, dass die
Wahrung Bitcoin nichts anderes ist als die noch offenen Outputs, die nicht mit einem Input verknuipft wurden.
Diese werden auch Unspent Transaction Output (UTXO) genannt.??” Der Algorithmus errechnet aus allen getd-
tigten Transaktionen virtuelle Kontostande fur jeden Teilnehmer im Netzwerk. Dieser Kontostand wird nicht in
der Blockchain gespeichert.?? Durch die Verkniipfung zwischen Input und Output entstehen Transaktionsket-
ten, die innerhalb der Bldcke der Blockchain dezentral verteilt in allen Kopien des Hauptbuchs gespeichert

werden.???

223 \gl. 0.V. (0.).): https://hashgenerator.de (Stand: 10.04.2018).
224 Vgl Ploom, T. (2016), S. 156.

225 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 127.

226 Vgl. ebenda, S. 171.

221 Vgl. Sixt, E. (2017), S. 16.

228 \/g|. Kienzler, R. (2016), S. 138.

229 \Vgl. Winkelhake, U. (2017), S. 308.
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Transaktionskette

Transaktion Transaktion

Abbildung 8 — Transaktionsketten23°

Soll eine Transaktion zwischen zwei Parteien durchgefiihrt werden, wird zundchst die Nachricht durch den
offentlichen Schliissel des Empfangers codiert und dem Sender durch den Empfanger mitgeteilt. Um nun die
Transaktion zu 6ffnen, bendtigt der Empfanger auch den entsprechenden privaten Schlissel. Dadurch kann er
sich als Inhaber identifizieren und dadurch gegeniiber dem Netzwerk bestdtigen, dass er der rechtmaRige In-
haber der erhaltenen Transaktion ist. Die noch unbestatigte Transaktion wird durch das Netzwerk kryptogra-
fisch verschliisselt versendet und gelangt so an Full Nodes, die die Transaktionen verifizieren. Sie priifen, ob
die Transaktion valide ist und senden sie an weitere Knoten, bis das gesamte Netzwerk von der Transaktion
weil. Eine Transaktion gilt dann als bestatigt, wenn sie in die Blockchain integriert wurde.?! Der Prozess vom
Empfang des offentlichen Schliissels bis zur finalen Bestatigung der Transaktion kann bis zu 10 Minuten dau-
ern.?*2 Die Legitimitat der Transaktionen basiert wesentlich auf kryptografischen Prozessen, die aus heutiger
Sicht sicher sind. Kiinftige technische Entwicklungen kdnnten aber die ECDSA-Signaturen oder den SHA256-
Hashalgorithmus angreifbar machen. Angreifer konnten den Konsensmechanismus Proof-of-Work, der im wei-
teren Verlauf detaillierter beschrieben wird, berechnen, und damit die Kontrolle dariiber bekommen, welche

Transaktionen tatsachlich in die Blockchain aufgenommen werden.?3?
3.3.3. Blockgenerierung und Konsensfindung im Transaktionsprozess

Nachdem sich legitime Transaktionen, also Outputs mit entsprechenden Inputs, in den individuellen Transak-
tionspools der Full Nodes eingereiht haben, geht es nun darum, diese Transaktionen in Blocken zusammenzu-

fassen.

Die Block-ID stellt einen Hashwert nach dem SHA256-Verfahren dar, der sich aus sechs Inputinformationen

errechnet. Folglich gilt auch hier: H (sechs Inputeinheiten) = h der sechs Inputeinheiten.?*

250 Eigene Darstellung nach: Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 171 f.
21 vgl. Sixt, E. (2017), S. 39.

232 \/g|. Tapscott, D./Tapscott, A. (2016), S. 31.

233 \gl. Schutte, J. et al. (2017), S. 15.

24 Vgl. Schlatt, V. et al. (2016), S. 9.
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(1) Version: Die Protokollversion des Blocks zum Zeitpunkt der Erstellung dient dazu, den Block im Nach-
hinein zu verifizieren und nachvollziehen zu konnen, welches Protokoll zur Erstellung genutzt wurde.?3

(2) Block-ID des vorherigen Blocks: Durch die Aufnahme des Hashwerts der vorherigen Block-1D werden
samtliche Blocke bis zum Ursprungsblock (Genesis Block) verkniipft.

(3) Zeitpunkt der Blockerstellung: Durch einen Zeitstempel als Input wird der genaue Erstellungszeit-
punkt des Blocks beriicksichtigt.?** Das Bitcoin-Protokoll schreibt vor, dass der Zeitintervall zwischen
zwei Blocken nicht mehr als zwei Stunden betragen darf.?’

(4) Schwellenwert: Der Schwellenwert legt den maximalen Hashwert fest, den die Block ID aufweisen
darf. Dies spielt im Proof-of-Work-Konzept eine wesentliche Rolle, das im weiteren Verlauf der Arbeit
noch naher beschrieben wird.?#?

(5) Nonce: Um den Block zu validieren, wird eine mathematische Herausforderung in den Validierungs-
prozess eines Blocks implementiert. Die Berechnung der Nonce kann, laut Bitcoin-Protokoll, nur Gber
das Testen verschiedener Zahlenkombinationen erfolgen. Um dies zu erreichen, wird die Nonce immer
wieder verdndert, um dann einen validen Hashwert der Block-ID zu finden. Auch dieser Teil des Blocks
ist entscheidend fiir das Proof-of-Work-Konzept.?*

(6) Merkle Root: Transaktionen stehen nicht direkt und konkret in den Blécken, sondern werden Gber
einen sogenannten Merkle Tree zu einem Hashwert zusammengefasst. Um auf die Merkle Root zu
kommen, werden in der Basis stets zwei Transaktionen zu einem Hashwert zusammengefasst. Dies
erfolgt so lange, bis am Ende nur noch zwei Hashwerte bestehen, die dann durch die letzte Hashfunk-
tion zu einer Merkle Root zusammengefasst werden.?? Sollte eine ungerade Transaktionsanzahl vor-
liegen, wird die letzte Transaktion mit sich selbst ,verhashed”?*. Die folgende Abbildung soll diesen

Vorgang verdeutlichen:

25 Vgl. Schlatt, V. et al. (2016), S. 197.

236 Vgl. Burgwinkel, D. (2016), S. 53.

27Vgl. Ploom, T. (2016), S. 155.

28 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 197.

239 Vgl. Sixt, E. (2017), S. 40.

240 \Vgl. Dhillon, V./Metcalf, D/ Hooper, M. (2017), S. 22.
241 Vg|. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 199.
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Merkle Root=
SHA256{H(1.,2), H(3,3)}

H(1,2)= SHA256( 1,2) H(3,3)= SHA256( 3,3)

Transaktion 1 Transaktion 2 Transaktion 3 Transaktion 3

Abbildung 9 — Merkle Tree zur Berechnung der Merkle Root?*2

Nachdem die Inhalte verdeutlicht wurden, soll es nun darum gehen, wie die Verkettung der einzelnen Bldcke
funktioniert und welche Problematiken dabei auftreten kdnnen. Wie bereits oben beschrieben, sind die einzel-
nen Blocke einer Blockchain tiber die Block-ID des vorherigen Blocks verbunden, sodass eine lineare Verkettung
als Datenbankbild auftritt.

SHA256(Block O 1D} SHA256(Block 1 ID) SHAZ256({Block 2 1D)
Block 0 ID / Block 11D ‘/{ Block 2 ID
-Version -Version -Version
’Z‘TITFJY'I“','. -Block O 1D -Block 11D
-Erstellung -Zeitpunkt -Zeitpunkt
Schwe ‘g.,i-v_.,.;: t -Erstellung -Erstellung
-Nonce Schwellenwert Schwellenwert
-Merkle Root -Nonce -Nonce
-Merkle Root -Merkle Root

Abbildung 10 — Exemplarische Darstellung einer Blockchain+3

Sollte im Nachhinein versucht werden, Transaktionen zu andern, wiirde dies den Merkle-Root-Hashwert ver-
andern. Die Block-ID des Blocks wiirde einen anderen Hashwert annehmen, sodass sich auch die ID aller nach-
kommenden Blocke dndern wiirde.?** Wie oben beschrieben, fiihren bereits kleinste Veranderungen an einem
Input fur den Hashwert zu einem differenten Endwert.?*> Damit wird die Datenintegritat gewahrleistet, ohne
eine zentrale Kontrollinstanz innerhalb des Netzwerks zu bendtigen.?*¢ Wiirde bspw. eine Transaktion in Block
0 verandert, wiirde sich SHA256 (Block-ID 0) andern. Der Block 1 referenziert den Hashwert der Block-0-1D,

242 |n Anlehnung an: Dhillon, V./Metcalf, D/ Hooper, M. (2017), S. 22.
24 |In Anlehnung an: Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 201.

244 Vg, Drescher, D (2017), S. 128-132.

245 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 202f.

246 \g|. Burgwinkel, D. (2016), S. 30.
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sodass sich auch seine ID dndert. Im Block 2 wdre damit eine ungiltige Referenz zu finden. Die Blockkette
wirde sich verkiirzen und alle dem verdnderten Block nachfolgenden Blocke wdren ungiiltig.”

Full Nodes des Bitcoin-Netzwerks sammeln in ihrem Transaktionspool legitime Transaktionen (noch nicht ver-
wendete Outputs werden referenziert und giiltige Auszahlungsbedingungen liegen vor), die sie nun in Blocken
zusammenfassen wollen, um Transaktionen final zu bestdtigen. Nun werden die bendtigten Informationen in
den Blocken zusammengefasst und durch die Referenz des vorhergien Blocks an die aktuelle Kette angehdngt.
Die Problematik, die in diesem Prozessschritt auftritt, liegt darin, dass die gesamten Full Nodes diesen Prozess
mit individuellen Transaktionen vollziehen. Folglich treten je neu produziertem Block der verschiedenen Full
Nodes andere Merkle Roots auf, was dazu fiihrt, dass differente Block-IDs mit der gleichen Referenz vorhanden
sind. Dies wiederum wiirde dazu fiihren, dass Teilnehmer der Blockchain individuelle Blockketten produzieren
und verschiedene aktuelle Status tber die Datenbank hatten.?*8 Es wiirden sogenannte Forks entstehen, d. h.,
es wiirde Abspaltungen innerhalb der Blockchain geben.?*” Um dies zu vermeiden, existiert in dem Bitcoin-
Protokoll ein Mechanismus, der den Konsens auf einen einheitlichen Status im Netzwerk gewahrleisten soll.

Im Folgenden werden die Kernkonsensmechanismen vorgestellt.

Das Forking innerhalb einer Blockchain wird auch als Problem der byzantinischen Generdle bezeichnet und
stellt fir jedes dezentrale Datensystem ein Problem dar.?>® Um dieses Dilemma zu l6sen, wurde in die Bitcoin-
Blockchain das Proof-of-Work-Konzept implementiert.?! Das System basiert auf dem Hashcash-Verfahren von
Adam Back, das zur Bekdmpfung von Spam-Nachrichten im E-Mail-Verkehr genutzt wurde.?? Die Idee war es,
eine weitere mathematische Hirde in eine Tatigkeit (hier: Blockgenerierung) einzubauen, die nur durch Trial-
and-Error-Ansdtze geldst werden kann. Der Prozess der Blockgenerierung im Falle der Bitcoin-Blockchain wird
also mit Grenzkosten belegt.?> In der Bitcoin-Blockchain wurde dieses Konzept durch die Blockkomponenten
Schwellenwert und Nonce umgesetzt. Die Nonce wird durch die Trial-and-Error-Berechnungen der zur Verfu-
gung gestellten Central-Processing-Unit-(CPU)-Leistung von Netzwerkteilnehmern so lange berechnet, bis die
ID des Blocks der Schwellenwertbestimmung entspricht.?>* Da bis auf die Nonce alle Angaben (bspw. die Block-
ID des vorherigen Blocks) fix sind, testet der Netzwerkteilnehmer verschiedene Noncen und die daraus gene-
rierten Hashwerte durch. Dieses Verfahren wird, wie bereits erwahnt, Mining genannt und durch Miner im
Bitcoin-Netzwerk durchgeflihrt.?>> Die Computerleistung aller Miner wird also dazu genutzt, neue Transaktio-

nen zu bestdtigen.? Durch den Schwellenwert kann die Komplexitat der gestellten Rechenaufgabe, je nach

247 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 202f.

248 \g|. ebenda, S. 204.

249 \Vg|. Dhillon, V./Metcalf, D/ Hooper, M. (2017), S. 24.
250 \/gl. Pappe, S. (1991), S. 150.

21 Vgl. Nakamoto, S. (0.J.), S. 3.

22 Vgl. Back, A. (2002), S. 1.

253 Vgl. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 207.

2% Vg|. Nakamoto, S. (0.J.), S. 3.

2% Vgl. Sixt, E. (2017), S. 40f.

2% Vgl. Dixon, P. (2017), S. 217.
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Auslastung des Netzwerks, so angepasst werden, dass wieder die durchschnittliche Transaktionsdauer von 10
Minuten eingehalten wird.?’ Der Miner stellt damit zundchst eine Leistung (die Computerleistung) zur Verfu-

gung, ohne einen direkten Mehrwert daraus zu haben, auBBer einem intakten Transaktionsnetzwerk.

Um hier einen konkreten Anreiz fur die Netzwerkteilnehmer zu bieten, wurde ein kompetitives Entlohnungs-
system eingeflihrt: Dem Miner werden bei erfolgreichem Mining-Prozess — wenn er im Netzwerk also zuerst
die entsprechende Nonce gefunden hat — Bitcoins ausgezahlt. Dieser Prozess wird Coinbase-Transaktion ge-
nannt.?®® Nachdem der dem Schwellenwert entsprechende Hashwert gefunden worden ist, wird der produ-
zierte Block per Block-Nachricht im Netzwerk versendet, sodass dieses den Hashwert ebenfalls berechnen und
auf Validitat prifen kann.? Danach wird der Block in der Blockchain aufgenommen, womit die Transaktion

als bestatigt gilt.26°

Der letzte Konsensschritt priift, welche Verzweigung der Blockketten aktuell ist.?! Es kann der Fall eintreten,
dass mehre Blockketten gleichzeitig als aktuell gefiihrt werden — man spricht hierbei von Block Races.?*? Die
langste bestehende Blockchain wird aufgrund der héheren kumulierten Rechenleistung vom Netzwerk bevor-

zugt.

Das Netzwerk wird nur valide Blocks (iber den Hashalgorithmus tiberpriifbar) freigeben. Die Coin-Base-Trans-
aktionen werden, genau wie die anderen Transaktionen, erst ab Registrierung in der Blockchain bestatigt und
somit erst bei erfolgreicher Aufnahme in die Blockchain ausgefiihrt. Dadurch besteht fiir Miner ein 6konomi-
scher Anreiz, nur valide Blocke in die Blockchain aufzunehmen, und die Bitcoin-Blockchain wird davor ge-

schiitzt, invalide Transaktionsketten aufzunehmen.

Der Proof-of-Work-Prozess ist im Hinblick auf eine mdgliche Umsetzung durch Banken kritisch zu betrachten.
Zum einen ist der Stromverbrauch, der mit einem wachsenden Netzwerk dquivalent oder gar exponentiell
wachsen wiirde, als kritisch einzustufen. Dies stellt flr ein auf Gewinnmaximierung ausgerichtetes Unterneh-
men ein Problem dar. Zum anderen ist die notwendigerweise gedrosselte Abwicklungsgeschwindigkeit ein Ge-
genargument. Zudem ist offen, ob die Bitcoin-Blockchain noch effizient arbeiten konnte, wenn bspw. ein
komplettes Bankennetz ihre Transaktionsflusse dariiber abwickeln wiirde. Die Schwellenwerte wiirden so kom-
plex, dass stark erhdhte CPU-Leistungen notwendig waren, womit der Anreiz des Minings verloren gehen
konnte. Diese Tatsache hemmt die Moglichkeit der Skalierung: Es wurde kalkuliert, dass das Betreiben eines

globalen Bitcoin-Netzwerks im Jahr 2020 dem taglichen Stromverbrauch Dénemarks entsprechen wiirde.

27 Vgl. Nakamoto, S. (0.J.), S. 3.

28 Vgl Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 214.

29 Vgl. Schlatt, V. et al. (2016), S. 9 f.

260 vgl. ebenda, S. 10.

261 Vg|. Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 216.

262 7wei gleichwertige und koexistierende Ketten iiber einen gewissen Zeitraum.
263 Vgl Arnold, J. (2018), S. 264.
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Zudem konnen beim aktuellen Design maximal sieben Transaktionen pro Sekunde verarbeitet werden (dies
schliel$t noch nicht die festen zehn Minuten ein, die die Transaktion benétigt, bis sie in der Blockchain bestatigt

wird), wahrend die SWIFT-Genossenschaft 22 000 Transaktionen pro Sekunde verarbeiten kann.2

Dariiber hinaus ist die enorm hohe Datentransparenz ein kritischer Aspekt der Bitcoin-Blockchain: Es kann jede
Transaktion unter dem offentlichen Schlissel nachvollzogen werden. Zwar sind der personliche Schlissel und
die reale Identitat durch Hashalgorithmen nicht erschlie3bar, jedoch konnten durch geschicktes Reengineering
Transaktionsflisse durch Dritte nachvollzogen und ausgewertet werden.?®> Die Datensicherheit, die das Bank-

geheimnis vorschreibt, kann somit vermutlich nicht zuverldssig gewdhrleistet werden.

Insgesamt ist die Bitcoin-Blockchain als sehr durchdachtes Peer-to-Peer-(P2P)-Netzwerk zu betrachten, das die
drei Teildisziplinen P2P-Netzwerke, Kryptografie und Spieltheorie intelligent verkniipft.2¢¢ Besonders hervorzu-
heben ist der automatisierte Transaktions-/Blockaustausch innerhalb des Netzwerks, der ohne Intermediar in
Sekunden abgewickelt werden kann.?¢” Eine einheitliche Datenbank {iber alle Netzwerkknoten hinweg macht
die Blockchain-Technologie, die hinter dem Bitcoin-Netzwerk steht, sehr interessant. Banken konnten die Tech-
nologie des Bitcoins auf ihre Umsetzbarkeit in den Geschaftsmodellen analysieren und eigene, auf ihre Bedarfe

zugeschnittene Losungen entwickeln.

Ein weiterer Aspekt der Blockchain-Technologie macht diese fiir Banken interessant: Sogenannte Smart

Contracts ermdglichen es, auf Basis der Blockchain automatisierte Ausfiihrungsprozesse zu programmieren.

3.4. Smart Contracts

Ein Smart Contract kann als /f-then-Funktion definiert werden.?® Das bedeutet, dass bei einem bestimmten
Umweltzustand automatisiert Vertragswirkungen ausgeldst werden.?? Aus dieser Definition ldsst sich ableiten,
dass auch UTXO-Einheiten der Bitcoin-Blockchain eine Art der Smart Contracts darstellen, da jeder offene
Transaktionsoutput nur mithilfe eines darauf bezogenen Inputs transferiert werden kann (wenn dazugehériger

Input vorhanden, dann Transaktion der UTXO).

Technisch gesehen werden Smart Contracts auf einer 6ffentlichen Blockchain durch eine Gruppe von Minern
ausgefihrt. Diese erreichen auf gleiche Weise Konsensus tiber die Ausfihrung des Smart Contracts und aktu-
alisieren die Blockchain nach Ausfiihrung. Nutzer des Smart Contracts konnen Daten (bspw. Geld) an den

Contract versenden oder von diesem erhalten.?’® Die Technologie der Smart Contracts stellt nicht nur eine

264 Vg, Arnold, J. (2018), S. 264.

265 Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
266 Vgl. Voshmgir, S./Kalinov, V. (2017), S. 4.

267 Vgl. Kaupp, F./Giera, E. (2018), S. 252.

268 \Vg|. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
269 \Vgl. Diedrich, H. (2016), S. 167.

219 Vgl Delmolino et al. (2015), S. 3.
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interessante Form der Kryptowdhrungstransaktion dar, sondern bietet auch die Moglichkeit, samtliche digita-
len Prozesse zu automatisieren.?”* Ein Beispiel fiir den Einsatz eines Smart Contracts im Bereich der Bank-
dienstleistungen hat Vitalik Buterin in seinem Whitepaper zu Ethereum verdffentlicht: Finanzderivate konnen
laut Buterin relativ einfach in Software-Code umgewandelt werden.?’? Als Beispiel wird eine Absicherung der
Kryptowahrung Ether gegen US-Dollar gewahlt. So konnte in einem Smart Contract hinterlegt werden, dass bei
einer definierten Kursbewegung Eth/USD die Zahlung aus dem Termingeschaft automatisch erfolgt, ohne dass
ein Intermediar die Transaktion kontrollieren muss.?”> Eine grafische Darstellung dieser technischen Systematik
sowie eine simplifizierte Darstellung eines Smart-Contract-basierten Swaps in Programmiersprache ist der Ar-

beit im Anhang beigefiigt.?™

Aus dieser Programmierbarkeit der dezentralen Blockchain ergeben sich viele Mdglichkeiten. Beispielsweise
werden Vertrage ohne Eingriffe von Dritten fest ausgeflihrt, sodass die Zuverldssigkeit der Vertragserfiillung
steigt.?” Die Vertrage sind unwiderruflich durchzufiihren und eine nachtragliche Korrektur der Smart Contracts
ist nicht moglich.?’¢ Daraus resultiert, dass Smart Contracts vor der Aktivierung darauf geprift werden sollten,
ob sie wirklich das ausfiihren, was von den Vertragspartnern gewiinscht ist. Dazu kommt, dass ein automati-
sierter Vertragserfillungsprozess Bearbeitungs-, Kontroll- und Durchsetzungkosten enorm senken wiirde, was
die Kostenbasis der operativen Prozesse bspw. bei Banken deutlich verbessern konnte. Hinzu kommt, dass die
Ausfihrungen in dem Moment, in dem die externe Bedingung erfiillt ist, in Echtzeit realisiert werden kénnen.
Hier wiirde sich also auch die Effizienz der Vertragsabwicklung deutlich verbessern.?’” Kritisch anzumerken ist
dabei, dass die automatisierte Transaktion auch bei unkalkulierbaren Szenarien ausgelost wird, d. h. Ausnah-

meregelungen in Einzelfallen sind per Smart Contract nicht moglich.

Um die externen Bedingungen einflieen lassen zu kdnnen, bendtigt das Blockchain-Netzwerk externe Daten-
zulieferer. Diese zentralisierten, auch Oracles genannten Schnittstellen sind entscheidend, um Smart-Contract-
Transaktionen durch externe Bedingungen auszuldsen.?”® Ein Vergleich zu standardisierten Software-Schnitt-
stellen wie Application Programming Interfaces (API), Uber die externe Systeme an ein bestehendes System
andocken konnen, ist denkbar.?” Im Beispiel des Termingeschdfts konnte die Oracle-Einheit eine Bank sein,
die eine Schnittstelle zur Blockchain bildet. Oracles besitzen daher zumeist die privaten Schliissel, um die Da-

tentransaktion, die den Smart Contract auslosen wiirde, zu initialisieren.28°

21 Vgl. Schiitte, J. et al. (2017), S. 19.

212 \/g|. Buterin, V. (0.J.), S. 20.

23 Vgl. Buterin, V. (0.J.), S. 20.

274 Siehe Anhang 5 und 6.

215 Vgl. Juels, A./Kosba, A./Shi, E. (2015), S. 2.
216 Vgl. ebenda, S. 2.

217 Vgl. Schiitte, J. et al. (2017), S. 19.

278 Berentsen, A./Schar, F. (2017), S. 294.

219 Vgl. Diedrich, H. (2016), S. 189.

280 Vgl. ebenda, S. 294.
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Aus dem Besagten kann geschlossen werden, dass die potenziell revolutiondren Umsetzungen von Smart
Contracts, also die Fahigkeit, reale Umweltbedingungen als automatisierte Vertragsbedingungen mit einer Ver-
tragswirkung zu verkniipfen, nur mithilfe von zentralen Instanzen maglich sind. Nur diese schenken das notige
Vertrauen, um Smart Contracts reibungslos aufzusetzen und abzuwickeln, wenn externe Informationen in die
Blockchain einflieRen sollen. Ein Blockchain-Netzwerk muss vor boswilligen Smart Contracts geschitzt werden.
Beispiele hierfiir sind automatisierte Spam-Nachrichten, die durch Smart Contracts versendet werden kénn-

ten.28

Das Bitcoin-Netzwerk beschrankt sich im Bereich der Smart Contracts ausschliefRlich auf die Transaktionen der
Kryptowahrung Bitcoin. Andere Blockchain-Systematiken sind deutlich mehr auf weitere Funktionalitdten der

Smart-Contract-Technik ausgelegt.
3.5. Alternative Auspragungen von Blockchain-Systemen

Die Programmierung von Smart Contracts stellt einen interessanten Aspekt der Blockchain-Technologie — ins-
besondere im Unternehmensumfeld — dar. Dies wird jedoch nicht von jedem Netzwerk ermdglicht. Nachfol-
gend soll der public, unpermissioned Distributed Ledger Ethereum vorgestellt werden, der die Programmierung
von Smart Contracts ermdglicht. Im weiteren Verlauf des Kapitels soll auch eine von Unternehmen (IBM, Deut-
sche Borse) angestoRene Blockchain-Initiative vorgestellt werden. Die Hyperledger-Blockchain von IBM ist ein
private, permissioned Distributed Ledger, der einen markanten Kontrast zum public, unpermissioned Ledger
darstellt. Anzumerken ist hierbei, dass aktuell eine Vielzahl an Initiativen privater Unternehmen existiert: R3

Corda oder Ripple sind nur zwei Beispiele von vielen.

Diese Ausarbeitung beschrankt sich auf die Beschreibung der Hyperledger-Blockchain, da ausgewahlte Trade-

Finance-Projekte innerhalb der Bankenlandschaft bereits mithilfe dieser Blockchain umgesetzt werden.?8
3.5.1. Unpermissioned, public Blockchain Ethereum

Das Ethereum-Netzwerk ist eine Blockchain-basierte Plattform, die im Jahr 2013 von Vitalik Buterin gegriindet

wurde.?® Anders als bei der Bitcoin-Blockchain war das Ziel, die Forschung und Entwicklung von dezentralen

281 Vgl. Schiitte, J. et al. (2017), S. 20.

282 \/g|. Yerramsettti, S. (2017),
https://www.ibm.com/blogs/blockchain/2017/06/bringing-trade-finance-to-small-and-medium-enterprises/
(Stand: 19.03.2018).

28 Vg|. Nungesser, M. (2016), Pos. 159.
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Applikationen, basierend auf der dahinterliegenden Blockchain, zu férdern.?* Die zugrunde liegende Kryp-
towdhrung wird als Ether bezeichnet. Ihre Marktkapitalisierung entspricht aktuell ca. 42 Milliarden US-Dollar.?>

Ether wird dazu genutzt, im Transaktionsprozess die Transaktionsgebiihren bezahlen zu kénnen.?8¢

Die Technik hinter der Ethereum-Plattform ist derjenigen des Bitcoin-Netzwerks sehr ahnlich, sodass im Fol-
genden nur auf Besonderheiten von Ethereum eingegangen wird. Genau wie das Bitcoin-Netzwerk erfullt
Ethereum die State Transition Function.

Der wesentliche Unterschied liegt darin, dass der Status in Accounts abgebildet wird, die folgende Informatio-

nen enthalten:

1. Eine Nonce, um zu gewahrleisten, dass Transaktionen nur einmalig ausgefiihrt werden kdnnen.
2. Das aktuelle Guthaben des Accounts in Ether-Einheiten.
3. Den Vertragscode des Accounts, sofern vorhanden.
4. Speicher des Accounts, der in der Standardversion leer ist.?’
Zwischen den Accounts gibt es noch zwei verschiedene Rollen: Zum einen existieren private, externe Accounts,
die von Privatnutzern gefiihrt werden, welche wiederum per Transactions Nachrichten an andere Netzwerkteil-
nehmer versenden. Durch eine Signatur wird die Transaktion innerhalb des Netzwerks fertiggestellt.?® Die
zweite Art von Account ist die der Contract Accounts. Diese sind vergleichbar mit Applikationen, bei denen der
Code durch einen Input (in Form einer Transaktion) aktiviert wird und daraus folgend selbst Nachrichten ver-
sendet bzw. weitere Contracts ansteuert. Diese konnen nicht nur eine Transaktion ausfiihren, sondern sind

konstant im Netzwerk integriert.?%

Diese Nachrichten, die durch beide Accounts versendet werden kdnnen, sind den Transaktionen des Bitcoins
ahnlich. Sie unterscheiden sich jedoch in drei Punkten: Zum einen kdnnen Transaktionen nicht nur von externen
Accounts erstellt werden, sondern auch durch Contract Accounts, sodass zweitens Contract Accounts die Op-
tion haben, eine Antwort auf die Transaktion zurlickzusenden. Der dritte Unterschied besteht darin, dass Trans-

aktionen im Ethereum-Netzwerk Daten enthalten konnen.2%

Die Transaktion besteht aus der Empfdngeradresse, einer Signatur zur Identifikation des Senders und der

Menge an zu versendenden Ether-Einheiten. Diese Felder stellen die Standardinformationen dar.?%! Zwei wei-

284 Vgl. Schlatt, V. et al. (2016), S. 16.

28 Vgl. 0.V. (0.J.), https://coinmarketcap.com/currencies/ethereum/ (Stand: 12.04.2018).

28 Vgl. Buterin, V. (0.J.), S. 13.

287 Vgl. ebenda, S. 13.

28 Vgl. ebenda, S. 13.

289 Vgl. ebenda, S. 13.

290 Vgl. Buterin (0.J.), S. 14.

291 Vgl. Patel, R. (2018), https://github.com/ethereum/wiki/wiki/White-Paper#history
(Stand: 20.03.2018).
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tere Felder werden der Transaktion hinzugefiigt: der sogenannte Startgas-Wert, der die Computerleistung be-
ziffert, den eine Transaktionsausflihrung maximal beanspruchen darf, und der Gas-Price-Wert, den man als
Transaktionsgebiihr in Ether-Einheiten interpretieren kann.??2 Pro Einheit Computerleistung erhalt der Miner
eine gewisse Menge an Ether.? Nachrichten zwischen Contract Accounts haben eine sehr dhnliche Struktur,

bis auf die Tatsache, dass der Gas-Price-Wert entfallt.2%

Diese Transkationen werden, wie im Bitcoin Netzwerk, in einer Blockchain registriert. Der Aufbau beider Sys-
tematiken ist wieder dhnlich, jedoch speichert die Ethereum-Blockchain neben den Transaktionen weitere In-
formationen. So werden z. B. stetig Informationen iber den aktuellen Status generiert. Die neuen
Transaktionen verandern nach Verwendung die Status so, dass stets aktuelle Etherverteilungen unter den Nut-
zern erkennbar sind. Dazu werden Informationen Uber die Blocknummer und der Schwierigkeitsgrad der

Nonce-Berechnung in einem Ethereum-Block gespeichert.

Dieses Verfahren soll laut Buterin im Vergleich zur Bitcoin-Blockchain 80-95 % der notwendigen Speicherka-
pazitat einsparen. Es werden stets aktuelle Statusinformationen des Systems in den aktuellen Blocken gespei-
chert, sodass keine Notwendigkeit besteht, die gesamte Historie der Blockchain zu speichern. Transaktionen
andern am Gesamtsystem nur wenig, sodass auch nur wenige Anderungen vorgenommen werden miissen. Die

nicht tangierten Daten werden einmalig abgespeichert, um weiterhin referenziert werden zu kénnen.?”

Die Bitcoin-Blockchain ist nicht turing-complete. Das bedeutet, dass die Bitcoin-Programmiersprache nicht alle
moglichen Rechenoperationen zuldsst. Dies war von den Entwicklern so beabsichtigt, um einen effizienten
Transaktionsfluss zu gewahrleisten.?? Die Ethereum-Plattform hat sich hier bewusst fir eine Turing-vollstan-
dige Programmiersprache entschieden, um der Kernidee der Programmierung und Implementierung dezentra-

ler Applikationen zu entsprechen.???

Vitalik Buterin entwickelt aktuell ein neues Validierungssystem. Zurzeit nutzt auch Ethereum das nur schwer
skalierbare System des Proof-of-Work (PoW). Kiinftig soll eine Mischform aus PoW und Proof-of-Stake mit dem
Namen Casperl in die Ethereum-Blockchain aufgenommen werden. Hinter Proof of Stake steckt kurz gesagt
die Idee, dass die Full Nodes, die die meisten Einheiten an Kryptowdhrung halten, auch das grofte Interesse

an einer valide funktionierenden Ethereum-Blockchain haben.2?

292 \/g|. ebenda, https://github.com/ethereum/wiki/wiki/White-Paper#history
(Stand: 20.03.2018).

295 \Vgl. Buterin, V. (0.J.), S. 14.

2% Vgl. Patel, R. (2018), https://github.com/ethereum/wiki/wiki/White-Paper#history
(Stand: 20.03.2018).

2% Vgl. Buterin, V. (0.J.), S. 19.

29 \gl. Dhillon, V/ Metcalf, D./Hooper, M. (2017), S. 19.

297 Vgl. Schlatt, V. et al. (2016), S. 16.

2% \/gl. ebenda, S. 12.
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Der Casper Contract selektiert Netzwerkknoten nach der Menge an Ether-Einheiten und sammelt diese in einem
Pool, der Blocke nach dem PoW-Verfahren weiterhin freigibt.?”” Dies soll die Skalierbarkeit und dementspre-
chend die Effizienz der Blockvalidierung erhdhen. Die Ethereum-Blockchain bendtigt bereits heute nur sieben

Sekunden, um eine Transaktion zu bestatigen, sie also in die Blockchain aufzunehmen.3%

Aus den oben genannten Unterschieden zur Bitcoin-Blockchain ergeben sich neue Potenziale der Blockchain-
Technologie auch auRerhalb des reinen Transaktionsprozesses von Kryptowahrungen. Beispielsweise kdnnen
dezentrale Applikationen entwickelt werden, die Ethereum als Programmierplattform nutzen. Dessen Program-
mierungscode wird in der Blockchain validiert und gespeichert (siehe Contract Accounts). Dabei ist das Backend
der Anwendung auf der Blockchain programmiert und gespeichert, sodass die Anwendung als vertrauenswiir-
dig und robust klassifiziert werden kann und nicht von einem Server abhdngig ist. Das Frontend fiir den End-
nutzer ist weiterhin zentralisiert, sodass Grafiken oder Nutzeransichten weiterhin von einem Server oder einer
Cloud gestellt werden.’®* Anwendungsfelder liegen dabei breit gefachert, bspw. in den Bereichen P2P-Markt-
platze, Crowd-Funding-Plattformen, Video- und Musikstreamingplattformen oder in der Abwicklung von Fi-
nanzderivaten.’®> Weiteres Beispiel ist ein Blockchain-basiertes Asset-Management-Tool, das unter anderem

von der Wirtschaftspriifungsgesellschaft KPMG entwickelt wurde.>%

Wie in Kapitel 3.4. bereits beschrieben, stellen Smart Contracts eine attraktive Opportunitat fir Banken dar,

durch die Transaktionen an externe Einwirkungen geknlpft werden konnen.

Diese Weiterentwicklung wiirde fur die Ethereum-Blockchain als potenzielle Technologiemdglichkeit fur Ban-
ken sprechen. Jedoch stellen sich die gleichen Probleme wie bei der Bitcoin-Blockchain: Es wird eine Pseudo-
nymitdt, aber keine Anonymitat gewahrleistet, was in Verbindung mit der dezentralen Datenhaltung das

Bankgeheimnis und die Datenintegritat infrage stellt.

Dennoch stellen die Grundideen von Ethereum eine attraktive Technologie dar, die es in anderen Kontexten zu
adaptieren gilt (Smart Contracts, Anbindung dezentraler Applikationen etc.). Hier ist auch festzuhalten, dass
sich durch Projekte wie Casperl die Effizienz der Transaktionsabwicklung weiterentwickelt und es somit kiinftig
denkbar ist, dass public, unpermissioned Blockchains wie Ethereum auch in dieser Hinsicht immer attraktiver

werden konnten.

299 \Vgl. Buterin, V. (2017),
https://github.com/ethereum/research/wiki/Casper-Version-1-Implementation-Guide
(Stand: 20.03.2018).

300 Vgl Sixt, E. (2017), S. 190.

301 Vgl. Diedrich, H. (2016), S. 164.

302 Vgl. ebenda, S. 59-61.

395 Vgl. Korschinowski, S./Forster, M./Reulecke, L. (2018), S. 284.
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3.5.2. Permissioned, private Blockchain Hyperledger

Die Hyperledger-Initiative wurde 2015 durch die Linux-Stiftung gegriindet und umfasst mittlerweile 54 Mitglie-
der, darunter GroBunternehmen wie IBM, Deutsche Borse, Intel, die amerikanische GroRbank JP Morgan oder
SWIFT. IBM hat der Initiative bspw. den Open-Blockchain-Softwarecode gestiftet.>% Das Ziel von Hyperledger
ist es, die Plattform fiir die Weiterentwicklung von Blockchain-basierten Geschaftsmodellen zu ermdglichen

und diese Uber verschiedene Industrien hinweg implementierbar zu machen.>%

Die Hyperledger-Inititiative entwickelt verschiedene Blockchain-basierte Projekte weiter. Die Hyperledger Fabric
Blockchain wird in der weiteren Ausfiihrung ndher vorgestellt, da erste bankspezifische Projekte basierend auf
dieser Plattform entwickelt wurden. Die Deutsche Borse hat beispielsweise eine Fallstudie tiber die Hyperledger
Fabric als technische Plattform herausgebracht.’% Aus diesem Grund wird der Begriff Hyperledger im weiteren

Verlauf synonym fir die Hyperledger Fabric gebraucht.

Die Hyperledger-Plattform ist im Kontext der Kontenklassifizierung als eine private, permissioned Distributed
Ledger anzusehen, da sie als Blockchain-basiertes Grundgerist fir unternehmerische Adaptionen genutzt wer-

den soll.3%7

Hyperledger wird — wie bei Ethereum oder Bitcoin — Gber Netzwerkknoten geflihrt. Diese werden Peers genannt

und konnen zwei verschiedene Rollen annehmen:

1. Ein validierender Netzwerkknoten ist dafiir zustandig, Konsensus zu erreichen, Transaktionen zu vali-

dieren und die Blockchain zu fiihren.

2. Der nicht validierende Netzwerkknoten dient der Anbindung der Kunden an validierende Netzwerk-
knoten. Diese fiihren keine Transaktionen aus, es besteht aber die Mdéglichkeit, dass Transaktionen
solcher Netzwerkteilnehmer verifiziert werden.3%

Die zwei Nutzergruppen greifen auf die Architektur der Hyperledger-Plattform zuriick, die nachfolgend vorge-

stellt werden soll.

3% Vgl. Kienzler, R. (2016), S. 130.

305 \ig|. Cachin, C. (2016), S. 1.

3% Vgl. Deutsche Borse Group/Hyperledger (0.J.), S. 4.
307 Vig|. Cachin, C. (2016), S. 1.

3% Vgl. Cachin, C. (2016), S. 2.

Seite |44



Mitgliedschaft im . ; Chaincode (=smart
oA Blockchain Transaktionen (
Netzwerk ‘ ‘ contracts)

BlockcHain ‘_,,‘) vIces Chaincode Services

[- Event Stream |

Abbildung 11 — Grobarchitektur der Hyperledger-Blockchain%

Der Bereich Membership Services umfasst alle Aspekte des Onboarding-Prozesses von Nutzern. Neue Nutzer
sollen in den private, permissioned Ledger kontrolliert aufgenommen werden. Die Hyperledger-Blockchain
nutzt daflir einen Membership-Service-Provider, womit bewusst auf ein zentralisiertes Nutzermanagement ge-
setzt wird*'%, um geheime Transaktionen oder teil- bzw. vollstandig geschlossene Blockchains zu ermogli-
chen.3™ Aus Sicht der Banken erscheint es sinnvoll, von ihnen validierte Kunden/Partner (bspw. nach der KYC-

Priifung) in eine solche Blockchain-Applikation aufzunehmen.

Die Blockchain der Hyperledger ist prinzipiell identisch mit den bereits vorgestellten Blockchain-Systematiken.
Transaktionen werden durch das Netzwerk verifiziert, validiert und fiir das Netzwerk transparent in die Block-

chain gespeichert. Die Hyperledger geht von partiellem Vertrauen zwischen den Netzwerkknoten aus.3?
Nachfolgend sollen zwei Konsensusoptionen exemplarisch vorgestellt werden.

Die Multi-Signatur ist ein vertrauensloser Konsensus-Algorithmus. Das bedeutet, dass durch diesen Algorith-
mus ein Konsensus erreicht wird, obwohl sich die Parteien nicht vertrauen. Im Fall der Multi-Signatur werden
verschiedene Nodes im Blockchain-Netzwerk stichprobenartig ausgewahlt (bspw. 5 Knoten). Diese sind dazu
verpflichtet, die Transaktion zu verifizieren und in die Blockchain aufzunehmen. Stimmt die Mehrzahl der No-

des zu (also im Beispiel 3 Nodes), wird die Transaktion in die Blockchain aufgenommen.*13

Der aktuell verwendete Standardalgorithmus zur Konsensfindung innerhalb Hyperledgers wird Kafka genannt
— ein vertrauensbasiertes System, das nicht vor boswilligen Netzwerknoten schiitzt. Der Konsensusprozess
wird in zwei Teile gegliedert: Ordnen der Transaktionen und Validieren von Transaktionen. Durch einen Leader

39 Eigene Darstellung nach: Kienzler, R. (2016), S. 132.

310 Vgl. Hyperledger (2018), S. 14.

311 Vgl. Kienzler, R. (2016), S. 133.

312 \Vg|. Hyperledger Architecture Working Group (0.J.), S. 4.
313 Vgl. Kienzler, R. (2016), S. 135.
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werden Transaktionen geordnet und durch ein Voting-System dezentral validiert. Voraussetzung ist ein ver-
trauenswiirdiges Netzwerk, sonst konnten Netzwerknoten als Leader aufgestellt werden, die boswillig Mani-
pulationen durchfiihren kdnnten.3** Aus Effizienzgrinden wird auf eine Zentralisierung im Kontext der

Transaktionsanordnung gesetzt (vgl. Subnetzwerke im Bitcoin-Netzwerk).

Der Konsensus kann in der Hyperledger-Plattform in drei Phasen eingeteilt werden: Bestdtigung, Bestellung der
Transaktion und Validierung. Die Bestatigung kann je nach festgelegter Grundregel variieren. Durch diese indi-
viduell zusammenstellbaren Grundregeln kénnen Netzwerkteilnehmer eine Transaktion bestdtigen (siehe
bspw. Multi-Signatur). Die Bestellung von Transaktionen gewdhrleistet die Aufnahme der bestatigten Transak-
tionen in einen Block. Danach werden die Blocke darauf kontrolliert, ob die Bestatigung korrekt war und es
wird sichergestellt, dass Transaktionen nicht doppelt ausgefiihrt werden. Diese drei Phasen sind modular auf-
gebaut, sodass je nach Bedarf von Unternehmensnetzwerken verschiedene Konsensus-Algorithmen in den Pro-
zess aufgenommen werden kdnnen.’*® Dies schafft eine modulare Netzwerkumgebung fiir divergierende

Unternehmensbedarfe.

Die Chaincodes bei Hyperledger entsprechen den Smart Contracts der Ethereum-Plattform. Sie werden auf der
Hyperledger-Blockchain gespeichert und kdnnen danach nicht mehr verandert werden. Aus Sicht der Unter-
nehmen ist also ein Kontrollprozess der Chaincodes/Smart Contracts notwendig, damit keine Wenn-dann-Funk-
tion ausgefiihrt wird, die nicht dem Unternehmensbedarf entspricht.?1¢ Die Chaincodes weisen die implizite
Eigenschaft auf, auch auf externe Netzwerke zuzugreifen. So konnte bspw. auf eine externe Datenbank zuge-
griffen werden, und sollte sich dort ein bestimmter Umstand einstellen, wird eine Transaktion ausgefuhrt.3’

In den Chaincodes sind also implizite Schnittstellen fiir Oracles vorgesehen.318

Zusammenfassend ist zu sagen, dass Hyperledger aus Sicht der Unternehmen eine sinnvolle Alternative zur
Ethereum-Plattform darstellt. Durch den modularen Aufbau auf jeder Netzwerkebene — unter anderem auch
durch die Wahl der kryptografischen Algorithmen wie SHA256 — wird gewadhrleistet, dass die Blockchain an die
einzelnen Geschdftsmodelle anpassbar ist. Durch den permissioned, private Distributed Ledger wird Datenin-
tegritat — das groRte Manko der public Distributed Ledger Technologies — gewdhrleistet. Auch die Effizienz der
Transaktionsabwicklung nimmt im Vergleich zu den Public-DLT-Systemen deutlich zu. So schafft Hyperledger
bei 15 validierenden Netzwerkknoten bereits 100 000 Transaktionen pro Sekunde. Im Vergleich mit dem Bit-

coin-Validierungsprozess wickelt die Hyperledger-Blockchain 99 990 Transaktionen mehr pro Sekunde ab.3*?

314 Vgl. Hyperledger Architecture Working Group (0.J.), S. 5.

315 Vgl. ebenda, S. 8.

316 Vg|. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
317 Vgl. Kienzler, R. (2016), S. 137f.

318 Siehe dazu Kapitel 3.4.

319 Vgl. Kienzler, R. (2016), S. 140.
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Im Kreditgewerbe kdnnte eine permissioned, private Blockchain die Anforderungen an Skalierbarkeit und Da-
tenintegritat erfllen. Regulatorische Prozesse konnten in die Grundregeln des Netzwerks aufgenommen wer-

den.
4. Anwendungsmaglichkeiten und Grenzen der Blockchain-Technologie

In Kapitel 3 wurde die Blockchain-Technologie mit all ihren Besonderheiten und Funktionalitdten vorgestellt.
Laut einer Studie von Cofinpro sehen ausgewdhlte Branchenexperten die wesentlichen Vorteile des Einsatzes
dieser Technologie im Bankwesen vor allem in den Punkten Schnelligkeit, Kosten und Transparenz.32% In Kapitel
4 wird konkret analysiert, inwiefern die Technologie im Trade-Finance-Geschaft einer globalen Universalbank
Anwendung finden kann und ob sich die oben genannten Veranderungen auch auf dieses Geschaft auswirken

konnten.

Nach einer SWOT-Analyse der aktuellen Prozessschritte im Bereich Trade Finance (Akkreditiv und Open-Ac-
count-Transaktion) soll die exemplarische Modellierung eines Blockchain-basierten AuRenhandelsprozesses
erldutert werden. Hieraus sollen Chancen und maégliche Einschrankungen der Adaptierung abgeleitet werden,

um ein abschlieRendes, reflektierendes Resiimee ziehen zu kénnen.
4.1. SWOT-Analyse: Trade-Finance-Prozess von Banken

Im Rahmen einer SWOT-Analyse werden die Starken eines Unternehmens/Geschaftsbereichs den makrodko-
nomischen Chancen gegeniibergestellt und die Schwdchen den Risiken. So kénnen die internen Starken und
Schwachen méglichst objektiv und die externen Faktoren beziglich ihres Einflusses auf bestehende Geschafts-
bereiche analysiert werden.>?! Diese Analyse soll nun an den in Kapitel 2 beschriebenen Unterkategorien von
Trade Finance durchgefiihrt werden. Basierend auf der Analyse sollen zentrale Stdrken, die in kiinftigen Ab-
wicklungsprozessen adaptiert werden sollten, und Schwachen, die den aktuellen Prozess ineffizient machen,

herausgearbeitet werden.
4.1.1. Strengths & Opportunities

Strengths (Starken)

Das Akkreditiv mit seinen individuellen Gestaltungsmoglichkeiten bietet sowohl dem Importeur als auch dem

Exporteur ein hohes MaR an Flexibilitat im Liquiditatsmanagement und Abwicklungssicherheit bei globalen

320 \Vgl. Cofinpro (2016a),
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/660255/umfrage/umfrage-zu-den-veraenderungen-
des-banking-geschaefts-durch-die-blockchain-technologie-in-deutschland/ (Stand: 24.03.2018).

321 Vgl. Welge, M. K./Al-Laham, A./Eulerich, M. (2017), S. 299.
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Transaktionen. Gestaltungsmoglichkeiten zeigen sich bspw. in der gegenseitigen Einrdumung von Zahlungszie-
len (Deferred-Payment-Akkreditiv) oder in der Ubertragbarkeit eines Akkreditivs an Dritte (ibertragbares Ak-
kreditiv).>2? Die Sicherheit wird durch drei Kontrollschleifen innerhalb des Prozesses erreicht. Jedes involvierte
Bankinstitut kontrolliert die Dokumenteniibereinstimmung mit den Akkreditivbedingungen.23 Der Exporteur
verifiziert vor Versand der Ware die Akkreditivbedingungen, was zwar zu einer Verldngerung des Abwicklungs-
prozesses fiihrt, aber die Fehlerquote deutlich reduziert.3?*

Unter Einbeziehung der ERA-600-Richtlinien in den Akkreditivgestaltungen werden globale Standards eingehal-

ten und die Schaffung eines Rechtsrahmens fiir die globalen Handelstransaktionen erreicht.

Die Vereinbarung uber die gangigen einzureichenden Dokumente wie Konnossemente, Frachtbriefe oder Ver-
sicherungspolicen kann um weitere Dokumente erweitert werden, wodurch aus Kundensicht Spielrdume in der

Vertragsgestaltung entstehen.

Banken konnen aufgrund der Komplexitat des Akkreditivgeschaftes, des erforderlichen Know-hows, der Nut-
zung ihrer internationalen Netzwerke und ihrer relevanten Rolle in der Abwicklung entsprechende Margen
durchsetzen. Markteintrittsbarrieren fiir Non- und Nearbanks bestehen aufgrund der aktuell nur unzureichen-
den Ressourcen. Neben der bendtigen Expertise im Trade-Finance-Bereich missen Non- und Nearbanks zu-

nachst Anbindung an die bestehenden Kommunikationsnetze der Bankenwelt finden (z. B. SWIFT).

Die Kommunikation bei einer Open-Account-Transaktion erfolgt wie bei Akkreditiven iber Bankennetzwerke.
Insgesamt ist der Open-Account-Prozess deutlich schlanker gestaltet, sodass sich fiir Kunden ein Vorteil durch
die simple und glinstige Abwicklung der Transaktion ergibt. Auf Basis gegenseitigen Vertrauens entfallen Kon-
trollschleifen. Fir Banken entfallt ein komplexer Abwicklungsprozess, da sie lediglich Zahlungsausldser am

Ende der Zahlungsfrist sind.

Opportunities (Chancen)

Wie bereits beschrieben, sind die Prognosen flr den globalen Welthandel positiv. Dies hangt unter anderem

an der Globalisierung, die gesamte Produktionsprozesse und Wertschopfungsketten tangiert.

So ist es bspw. einem amerikanischen Sportartikelhersteller moglich, seine Produktion in Landern mit kompa-
rativen Wettbewerbsvorteilen produzieren zu lassen (z. B. Mexiko oder China) und Dienstleistungen fiir das

Rechnungswesen oder fir Werbekampagnen aus Drittldndern zu beziehen. Maschinen fir die Produktions-

322 \/g|. Buter, C. (2017), S. 317-319.
325 Vgl. Ostendorf, R. J. (2014), S. 515 f.
324 \Vgl. Lenger, T./Novak, V. (2013), S. 237.
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statte werden in Landern wie Deutschland produziert und an die globalen Produktionsstatten des Unterneh-
mens geliefert.3? Diese globale Arbeitsteilung ist das Ergebnis einer tief gehenden globalen Vernetzung von

Volkswirtschaften. Konsequenzen daraus sind:

(1) Dynamisches Wachstum im internationalen Handel. Der Weltmarkt fiir Giiter und Dienstleistungen hat
sich in den letzten 50 Jahren verdoppelt.

(2) Internationalisierung der Produktionsprozesse. Unternehmen spalten diese immer weiter auf und ver-
teilen sie auf verschiedene Regionen der Welt, in denen giinstigere Produktionsfaktoren zur Verfliigung
stehen.

(3) Internationalisierung der Finanzmdrkte. Die Internationalisierung der Unternehmen ldst konsequen-
terweise internationale Zahlungsstrome aus.>?

Der Trend eines wachsenden Handelsnetzwerks setzt sich laut WTO seit Jahren fort.3?” Beispielsweise hat sich
das Handelsvolumen zwischen China und der Europaischen Union seit dem Jahr 2000 verdreifacht.>? Fiir das
Firmenkundensegment einer globalen Universalbank gewinnen internationale Vernetzungen und Kontakte im-
mer mehr an Bedeutung. Da nicht in jeder Region der Welt dieselben Standards und rechtlichen Rahmenbe-
dingungen gelten, sind Risikoabsicherungsprodukte wie Trade-Finance-Geschdfte essenziell fur einen

reibungslosen internationalen Transaktionsfluss.

Politische Risiken kdnnen die Abwicklungen im internationalen Handel massiv beeinflussen — aktuell verhan-
deln die Europaische Union und die USA3? (iber Strafzélle auf europaische Importe in die USA.33° Wirtschafts-
politische Risiken tangieren den AuRenhandel und beeinflussen das Handeln der Marktteilnehmer, was zu einer

verstdrkten Nachfrage nach Absicherungsprodukten fiihrt.

Trade-Finance-Produkte werden mit groBer Wahrscheinlichkeit in den ndchsten Jahren an Bedeutung gewin-
nen. Von der International Chamber of Commerce (ICC), in Kooperation mit der Boston Consulting Group, wird

ein jahrliches Wachstum von 4,7 % des Bedarfs an Trade-Finance-Losungen prognostiziert.33!

Der Einsatz neuer, digitaler Abwicklungssysteme im individuellen Trade-Finance-Geschaft wird dem Erstanbie-

ter Effizienzvorspriinge verschaffen sowie Marktanteile sichern und ausbauen.

325 Vgl. Koch, E. (2017), S. 3.

326 \Vgl. Koch, E. (2017), S. 4.

327 Vgl. World Trade Organization (2017), S. 16.

328 \gl. 0.V. (2018),
http://lwww.faz.net/aktuelliwirtschaft/handel-zwischen-eu-und-china-verdreifacht-15513452.html
(Stand: 27.03.2018).

329 Vgl. Anlage 1.

330 Vgl. Hoppel, T./Riedel, D. (2018), http://www.handelsblatt.com/politik/deutschland/angst-vor-
trumps-strafzoellen-deutsche-industrie-und-oekonomen-plaedieren-fuer-neues-handelsabkom
men-mit-den-usa/21116538.html (Stand: 10.04.2018).

31 vgl. ICC (2017), S. 58.
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4.1.2. Weaknesses & Threats

Weaknesses (Schwachen)

In einem Akkreditiv sind bis zu drei Kontrollschleifen implementiert. Auf der einen Seite fiihrt das zu einer
steigenden Sicherheit innerhalb des Prozesses, auf der anderen Seite wird der Prozess dadurch verlangsamt
und ineffizient. Wie in Kapitel 2.4.1 beschrieben, kann zundchst der Akkreditivauftrag durch den Exporteur
kontrolliert werden. Nach Dokumentenversand an die Advising Bank kontrolliert diese handisch und analog,
ob die Dokumente mit den in der Akkreditiver6ffnung genannten ibereinstimmen. Den gleichen Kontrollpro-
zess fuihrt die Issuing Bank nach Erhalt der Originaldokumente durch. Es priifen also zwei Banken den gleichen
Sachverhalt. Erst dann wird die finale Belastung beim Importeur ausgefiihrt. Der gesamte Zahlungsprozess fir
eine Transaktion kann langer als einen Monat dauern.*? In diesem Zeitraum erfolgt die Ausfertigung der Do-
kumente wie Konnossement oder Frachtbrief.>33 Diese Urkunden miissen im Original durch den Exporteur ver-
sandt und zum Teil analog verifiziert werden. Diese Korrespondenz erfolgt teilweise auch schon elektronisch
durch SWIFT. Aktuellist der Akkreditiveréffnungsantrag noch als analoges Dokument vom eréffnenden Kunden
auszufillen, was Potenzial fur Fehler bietet und zu Medienwechseln flihrt, denn der analoge Eroffnungsantrag
muss fir die Verarbeitung digital zur Verfigung stehen.*** Eine analoge Prifung von Dokumenten stellt eben-
falls einen Medienbruch innerhalb des Prozesses dar, d. h. aus analogen Dokumenten miissen digitale Infor-
mationen gefiltert werden, um eine Weiterverarbeitung zu ermdoglichen. Erschwerend kommt hinzu, dass die
Akkreditivvereinbarungen zum Teil individuell und komplex gestaltet werden, was eine standardisierte Priifung

der Dokumente erschwert.

Die Priifungen binden eine hohe Anzahl an Fachexperten in den Banken und die komplexe und analoge Doku-
mentenprifung fiihrt zu langeren Liegezeiten sowie zu Ineffizienzen. Nach Priifung der Dokumente durch die
Advising Bank erhdlt der Exporteur eine Zahlung in Hohe des Akkreditivvolumens, die aktuell noch nicht in
Echtzeit abgebildet wird. Diese Faktoren verldngern den Abwicklungsprozess und strapazieren das Liquiditats-

management des Exporteurs.

Eine Problematik des Importeurs kann durch den Prozess des Akkreditivs nicht vollstdndig beseitigt werden: Er
erhalt zwar die Bestatigung, dass die Dokumente akkreditivkonform sind, jedoch tragt er immer noch das Risiko

der falschen Beschaffenheit der vereinbarten Ware.33

332 Deutsche Bank AG Global Transaction Banking (2017), S. 5.; siehe Anlage 8
333 Vgl. Ostendorf, R. J. (2014), S. 478-481.

334 Vgl. Anlage 4.

335 Vgl. Altmann, J. (2001), S. 267f.
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Banken mussen aufgrund ihrer Kreditvergabe- und Prifungsrolle Mindestprovisionen vereinnahmen, um Kos-
tendeckung zu erreichen.’*¢ Sie setzen daher Mindestvolumina fiir Akkreditive fest, da durch die Kostenstruktur

im Akkreditivprozess Transaktionen nur mit nennenswerten Volumina rentabel sind.

In der Open-Account-Transaktion werden keine Intermedidre in den Prozess zur Risikoallokation involviert. Dies
fihrt zu deutlich geringeren Kostenstrukturen, aber auch zu einem deutlich erhéhten Risikoprofil fir den Ex-
porteur. Eine asymmetrische Risikoverteilung zwischen Importeur und Exporteur ist die Folge. Diese Zahlungs-

methode ist nur bei einer starken Vertrauensbasis zwischen beiden Parteien denkbar.

Threats (Gefahren)

Durch makrodkonomische Einflussfaktoren stehen die Ertrdge aus Sicht der Banken im Bereich Transaction
Banking — zu dem Trade Finance gehort — unter Druck. Die Kosten im Trade-Finance-Bereich steigen durch

weitgehende regulatorische Priifungsauflagen wie KYC-Richtlinien und Anti-Geldwdsche-Richtlinien.*’

Durch die KYC-Priifung der Kundenverbindung verldngert sich der Durchflihrungsprozess eines Akkreditivs
deutlich. Er wird auRerdem teurer und kann nur noch fiir einen begrenzten Kundenkreis angeboten werden.

Dies bestatigt der Deutschland-Chef Trade Finance der Deutschen Bank, Daniel Schmand, mit der Aussage:

, Wir wollen wachsen. Aber es muss Projekte geben, die finanzierungswiirdig sind.” “3%8

Im Trade-Finance-Markt herrscht ein starker Wettbewerb. Im europaischen Markt haben sich die HSBC, Deut-
sche Bank, Commerzbank, Citigroup und BNP Paribas als Marktteilnehmer im Bereich Trade Finance positio-

niert.3?

Weiterer Wettbewerb wird aus dem Bereich der Nichtbanken erwartet, von denen immer mehr in den Bereich
inlandischer/internationaler Zahlungsverkehr drangen. So hat sich bspw. ein Unternehmen wie PayPal im On-
line-Zahlungsverkehr stark etabliert.*> Auch andere neugegriindete FinTechs besetzen Schnittstellen in Teil-
disziplinen des klassischen Bankings und konzentrieren sich in ihren Geschaftsprozessen auf vollstandige
Kundenorientierung. Im Zahlungsverkehr positionieren sich immer mehr Nichtbanken an der Schnittstelle zwi-
schen Kunde und Bank. Die Bank hat nur noch eine Abwicklungsrolle inne und verliert den direkten Kunden-

kontakt.>*! Erste Marktteilnehmer spezialisieren sich auf das Firmenkundensegment. So bietet das FinTech CRX

336 Vgl. 0.V. (2018), https://www.trafima.de/akkreditiv-kosten/ (Stand: 28.03.2018).

337 Vgl. Backhaus, D. (2015), https://lwww.dertreasurer.de/news/cash-management-
zahlungsverkehr/transaktionsbanken-muessen-sich-neu-erfinden-53421/ (Stand: 28.03.2018).

338 Eich, J. (2017), https:/lwww.dertreasurer.de/news/finanzen-bilanzen/deutsche-bank-will-markt
anteile-im-trade-finance-gewinnen-59261/ (Stand: 28.03.2018).

339 Vgl. ebenda, https:/lwww.dertreasurer.de/news/finanzen-bilanzen/deutsche-bank-will-
marktanteile-im-trade-finance-gewinnen-59261/ (Stand: 28.03.2018).

340 Vgl. Schlohmann, K. (2017), S. 412.

341 Vgl. Kréner, M. (2017), S. 29.
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Markets Services im Bereich Supply Chain Finance an.>*? Immerhin 23 % der befragten Firmenkunden kdnnen
sich in Deutschland vorstellen, Trade-Finance-Geschafte wie Akkreditivgeschdfte ber FinTechs abzuwickeln.*
Uber die neue PSD2-Zahlungsdienstrichtlinie wird neuen Marktteilnehmern der Zugang zu den Kundenkonten
und den damit verbundenen Informationen einer Bank erleichtert, was das Bedrohungspotenzial spiirbar an-
steigen lasst.>** Diese nutzerorientierten und digitalen Unternehmen verdndern zugleich die Kundenanforde-
rungen an Abwicklungsprozesse einer Bank. Wie bereits dargestellt, kann ein Akkreditivprozess aktuell bis zu
einem Monat dauern und der Prozess wird an vielen Stellen weiterhin analog durchgefiihrt. Firmenkunden sind
aber von anderen Services fiir ihr Unternehmen oder im privaten Bereich an einen grofStenteils bzw. vollstandig
digitalen und deutlich schnelleren Abwicklungsprozess gewdhnt. Nutzerfreundlichkeit gilt heute als selbstver-
standlich. Diese Anforderungen kann der aktuelle Prozess im Trade Finance nicht erfiillen und bietet somit
anderen Anbietern die Chance, Marktanteile zu gewinnen. Diesen Sachverhalt fasst der Head of Treasury Ope-

rations bei Roche wie folgt zusammen:

, Die Welt im Zahlungsverkehr und im Cash Management hat sich rapide verandert, nur bei grenziiberschrei-

tenden Zahlungen bewegt sich nichts.” “3%

342 \/g|. Bischof, D./Schéllhorn, M. (2017), S. 81.

3% Vgl. Juchem, K./Lober, D. (2017), S. 13.

34 Vigl. Gobel, C.A. (2017), S. 170.

3% Backhaus, D. (2018),
https://Iwww.dertreasurer.de/news/cash-management-zahlungsverkehr/treasurer-diskutieren-
ueber-psd2-instant-payments-und-swift-gpi-62001/ (Stand: 30.03.2018).
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4.1.3. Kernproblematiken des aktuellen Prozesses

Die folgende Abbildung halt die Erkenntnisse aus der SWOT-Analyse zusammenfassend fest:

INTERNAL

EXTERNAL

Abbildung 12 — SWOT-Analyse im Bereich Trade Finance®*

Die Prozesse von Trade-Finance-Produkten wie Akkreditiven sind stark analog und gepragt von Medienwech-
seln. Dies fuihrt stets zu Ineffizienzen in Bezug auf Zeit und Kosten. Konsequenzen daraus sind erhohte Kosten
fir die Banken, die diese an Kunden weitergeben, und langere Abwicklungszeiten, die auf das Liquiditatsma-
nagement der Firmenkunden negativen Einfluss haben. Aufgrund des hohen manuellen Anteils an Prifungen
und Tatigkeiten konnen Akkreditive erst ab einem bestimmten Mindestvolumen angeboten werden. Bei nicht
dokumentdren Zahlungsbedingungen ist eine deutlich niedrigere Kostenstruktur gegeben, es fehlt aber ein

Intermediar, der als Risikomanager und Vertrauensgeber auftritt.

346 Eigene Darstellung.
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Ein neuer Trade-Finance-Prozess misste die Starken der Open-Account-Transaktion mit denen des Akkreditivs
verbinden: eine vertrauensvolle, kostenglnstigere und schnellere Zahlungsbedingung, die beide diametralen
Zielsetzungen harmonisieren kann. Der Markt fiir Trade-Finance-Losungen wird grundsatzlich als positiv ein-
geschatzt, jedoch ist der Druck fiir neue, effizientere Losungen durch die neuartigen Kundenanspriiche gege-
ben. Banken missen also, um am tendenziell wachsenden Markt fir Handelstransaktionen zu partizipieren,

neue, effizientere und kostenglinstigere Prozessketten umsetzen.

Viele Banken sehen die Losung fiir diese neue Art der Trade-Finance-Geschdfte in der Blockchain-Technologie.
Bankenkonsortien wie We.Trade oder Batavia entwickeln bereits Blockchain-basierte Projekte. We.Trade ist ein
Konsortium bestehend aus der Deutschen Bank, HSBC, KBC, Natixis, Rabobank, Societe Generale und Unicredit.
Zielgruppe dieses Projekts sind kleinere/mittelstandische Unternehmen, flr die Handelstransaktionen deutlich

erleichtert werden sollen.3*’

Im nachfolgenden Kapitel wird ein Blockchain-basierter Prozess einer Trade-Finance-Transaktion modelliert
und darauf untersucht, inwiefern die Kernproblematiken geldst und die Starken der friiheren Prozesse beibe-
halten werden. Hier soll dem Leser auch ein Einblick in die konkrete praktische Umsetzung des Bankenkonsor-

tiums We.Trade gegeben werden.

4.2. Blockchain-basierter Prozess im Bereich Trade Finance

Der nachfolgende Blockchain-basierte Trade-Finance-Prozess soll anhand eines konkreten Fallbeispiels erldu-

tert werden:

Ein deutscher Importeur aus Stuttgart bestellt Produktionsmittel von einem chinesischen Exporteur aus Shang-
hai im Wert von 300 000 €. Die Lieferung soll per Schiffstransport nach Hamburg erfolgen. Der Zielhafen ist

dabei der Hamburger Frachthafen.

In diesem Fallbeispiel sind folgende Parteien involviert: Importeur, Exporteur, Hafenbetreiber in Shanghai und
Hamburg, Logistiker, Versicherungen, Issuing Bank, Advising Bank und Zollbehdrden. Eine Blockchain-basierte
Losung muss also alle diese Parteien berlcksichtigen. Der Prozess sollin drei Abschnitten beschrieben werden:
Auftragsstellung, Blockchain-basierte Abwicklung des Handelsgeschafts und aus der Adaption folgende Chan-
cen fur Kunden und Banken. Hier ist anzumerken, dass die klassischen Prozesse nicht einfach nur digitalisiert
werden, sondern sich durch die Charakteristika der Blockchain ein anderer Prozessweg ergibt. Eine Untertei-
lung in dokumentdre und nicht dokumentare Zahlungsbedingungen wird folglich an dieser Stelle obsolet. Es
kommt eine dritte Zahlungsoption hinzu: die Blockchain-basierte Zahlungsbedingung. Der Einfachheit halber
wird das neuartige Trade-Finance-Produkt im weiteren Verlauf der Untersuchung TradeChain genannt. Zu be-
achten ist hierbei, dass die Ausarbeitung der Blockchain-basierten Trade-Finance-Abwicklung auf prozessualer

Ebene beschrieben wird. Die Technik hinter den Prozessabldufen ist analog zu Kapitel 3 zu sehen und die

347 Vgl. Paulus, S. (2017), S. 18.
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technischen Prinzipien einer Blockchain sind identisch. Es geht im Folgenden darum, die spezifischen Anforde-
rungen einer Banken-Blockchain fiir Trade Finance darzulegen.

4.2.1. Auftragsstellung und Verarbeitung des Antrags

Bevor der Auftrag zur Er6ffnung einer TradeChain-Transaktion angelegt werden kann, miissen verschiedene
Vorbereitungen getroffen werden. Der Importeur muss vor Auftragserteilung auf Kreditwirdigkeit gepriift wer-
den. Durch automatisierte Zahlungen und Kreditprifungen innerhalb einer Blockchain ist die Bank verpflichtet,
dem Importeur bei nicht ausreichendem Guthaben eine Kreditlinie zu gewdhren. Folglich bleiben die Allokation
von Risiken und die Bonitdtsanalyse auch in der Blockchain-basierten Abwicklung eine wesentliche Aufgabe
von Banken im Trade-Finance-Geschaft.3*8 Bevor Banken Kunden auf die Blockchain-basierte Handelsplattform
integrieren, mussen die bereits bekannten KYC-Richtlinien eingehalten werden. Folglich muss in der Bank ein
moglichst effizienter KYC-Prozess etabliert werden, um auch hier den Kundenanspriichen der Schnelligkeit und
Nutzerorientierung zu entsprechen. Erste Projekte zu Blockchain-basierten KYC-Plattformen sind in der Ent-
wicklung.>*? Diese beiden Plattformen kdnnten miteinander kommunizieren, sodass der Onboarding-Prozess

effizienter gestaltet wird.

Wurde der Importeur als bonitatsstark eingestuft und die Identitat im KYC-Prozess gepriift, kann er Handels-
transaktionen in einem Frontend anlegen. Der Importeur legt einen digitalen Auftrag zur Handelstransaktion
an. Dieser muss ERA-konform gestaltet sein, damit er international giiltig ist. Durch externe Dienstleister wie
bspw. das Start-up-Unternehmen EasySend kdnnen aktuell analoge Dokumente intelligent digitalisiert zur Ver-
fligung gestellt werden, womit diese flr den Kunden digital signierbar, automatisiert und einfach auszufullen
sind.%>% Im konkreten Fallbeispiel bedeutet dies, dass der Importeur aus Stuttgart das digitale Dokument mit
den nach ERA bendétigten Angaben ausfillt (300 000 €, Unternehmensname aus Shanghai, eigener Unterneh-
mensname, Schiffstransport und Produktionsmaterialien als Produktart). Die Parteien legen fest, ab welchem
Zeitpunkt die Zahlung automatisiert erfolgen soll. Bspw. kdnnte festgelegt werden, dass ab der Bestatigung
des Hafenbetreibers in Hamburg die Zahlung von 300 000 € ausgelost werden soll. Alternativ konnte die Zah-
lung auch in eine Anzahlung und Restzahlung bei Lieferung aufgespalten werden. Ein Teil des Transaktionsvo-
lumens wird bei Bestatigung des Hafenbetreibers in Shanghai ausgefihrt (bspw. 100 000 €). Die restliche
Zahlung soll ab Ubernahme der Ware durch den lokalen Logistiker ausgefiihrt werden (200 000 € Restbetrag
an den Lieferanten in Shanghai transferieren). Durch die Blockchain kdnnen verschiedenste Zeitpunkte fur
Zahlungen festgelegt werden, ohne ein Dokument auszutauschen. Wie die Informationen in den Abwicklungs-
prozess gelangen, wird in Kapitel 4.2.2 genauer betrachtet. Denkbar ist, dass die Zahlungsoptionen innerhalb

348 Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.

349 Vgl. 0.V. (2017), https://www.db.com/newsroom_news/2017/deutsche-bank-entwickelt-mit-ibm-
neue-blockchain-basierte-kyc-plattform-de-11726.htm (Stand: 02.04.2018).

30 Vgl. 0.V. (0.).), http:/leasy-send.net/en/home/#bck-img22 (Stand: 02.04.2018).
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der TradeChain-Transaktion nach den Incoterms des ICC standardisiert werden, die im Wesentlichen die Risi-
kolibergange organisieren. So konnte bspw. nach der Incoterms-Logik CFR die Zahlung nach Bestdtigung durch

den Verschiffungshafen ausgeldst werden 3>

Hier wird ein erster Unterschied zum alten Akkreditiv-Prozess deutlich: Der Importeur gibt nicht an, welche
Dokumente in die Handelstransaktion impliziert werden sollen. Im Prozess der TradeChain-Handelstransaktion
sind analoge Dokumente nicht mehr notwendig, wie spater noch dargestellt wird. Es kdnnen einzelne Bestati-
gungsinstanzen vereinbart werden, die externe Informationen in den Abwicklungsprozess einbinden — bspw.

Versicherungen, die die Ware ab einem gewissen Zeitpunkt auf dem Transportweg versichern.

Nachdem der Importeur den Eroffnungsprozess der TradeChain vollzogen hat, werden die Datenfelder auto-
matisiert auf Plausibilitat Gberprift. Sollte aus Systemsicht alles in Ordnung sein, wird der Auftrag den beiden
Parteien — Importeur und Exporteur — zur Verfligung gestellt, damit diese ihn freigeben kénnen. Nur wenn
beide den angegebenen Informationen zustimmen, wird der Auftrag in die Blockchain aufgenommen. Folglich
muss unter beiden Vertragsparteien ein Konsens Uber die Validitat der Auftragsstellung bestehen. Sollte dies
der Fall sein, wird der Auftrag von beiden Parteien digital unterschrieben. Hier konnte das System aus der
Bitcoin-Blockchain Anwendung finden, bei dem jeder Netzwerkteilnehmer einen privaten und einen offentli-
chen Schlissel hat.*>2 Importeur und Exporteur unterschreiben die Korrektheit des Auftrags mit ihren privaten
Schliisseln, sodass fir die zentrale Annahmestelle des digitalen Auftrags, bspw. die aus dem Akkreditivprozess
bekannte Issuing Bank, einsehbar ist, dass beide 6ffentlichen Schlissel eine Handelstransaktion mit den ver-
einbarten Konditionen abschlieBen. Alternativ waren auch einfache Unterschriften denkbar. Diese missten
jedoch durch eine zentrale Instanz auf Korrektheit Gberprift werden, wodurch wieder Liegezeiten entstehen
wirden und so der Prozess wieder deutlich ineffizienter gestaltet ware. Durch ein Public-Key-Verfahren kann
die annehmende Instanz sicher sein, dass nur berechtige Personen die Transaktion ausldsen kénnen. Zu be-
achten ist, dass die Validierung durch beide Parteien wichtig ist, da Auftrage, die einmal in der Blockchain

aufgenommen sind, aktuell nicht widerrufbar sind.

In Kapitel 2 wurde beschrieben, dass der Exporteur im besten Fall Uberprift, ob die Akkreditivbedingungen
zum Grundgeschaft passen. Der neue Prozess bietet dafir Effizienzpotenziale. Durch die sogenannte Optical
Character Recognition (OCR) konnen Informationen automatisiert aus Dokumenten generiert werden3>3,
wodurch der Auftragserstellungsprozess fiir den Importeur deutlich verkirzt werden kann. Es werden erste
auslesbare Informationen in den digitalen Auftrag eingepflegt. Der Importeur misste dann die generierten
Daten validieren und maogliche andere Informationen erganzen. Durch ein zuverldssiges OCR-System wird auch

die Fehleranfalligkeit innerhalb der Auftragserstellung minimiert und auch aus regulatorischer Sicht ist diese

31 Vgl. Ostendorf, R. J. (2014), S. 476.
352 Vgl. Poguntke, W. (2007), S. 100-103.
3% Vgl. Chaudhuri, A. et al. (2017), S. 9.
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technologische Erganzung sinnvoll, da kiinstliche Intelligenz-Systeme wie OCR deutlich schneller und genauer
potenzielle Compliance-VerstoRe selektieren kénnen.3>*

Nachdem die Validierung durch beide Parteien erfolgreich vollzogen ist, wird der Auftrag in die Blockchain
hochgeladen, womit er nun in den Kopien der dezentralen Blockchain bei allen Full Nodes der permissioned,
private Blockchain gespeichert wird. Vereinbarte Zahlungen werden so automatisch bei Erfiillung von externen
Ereignissen ausgefiihrt. Die Bank des Importeurs muss diesem entweder einen Kredit gewdhren oder alternativ
muss der Importeur den Betrag (im Beispiel: 300.000 €) in seiner TradeChain-Wallet hinterlegen, sodass die

Zahlung im Fall der erfiillten Bedingungen automatisiert ausgefiihrt werden kann.
4.2.2. Prozessuale Abwicklung des Auftrags innerhalb der Blockchain

In einer Trade-Finance-Transaktion sind verschiedene Interessensgruppen involviert, die auch in einem Block-
chain-basierten Ansatz weiter vorhanden sind. So sind Importeur, Exporteur, Netzwerkbanken (Issuing und
Advising Bank sowie weitere Banken), Logistiker, Hafenbetreiber und ggf. Versicherungen involviert. Wie in der
Hyperledger-Blockchain kdnnten hier verschiedene Netzwerkrollen vergeben werden: Gemals des Kafka-Algo-
rithmus konnen die Netzwerkbanken als Leader in der Blockchain fungieren, womit diese die Transaktionen
per Blockchain-Protokoll zusammenfassen und strukturieren kann. Danach werden die Transaktionen und ein-
gehenden Informationen per Voting-Verfahren durch das gesamte Netzwerk, bestehend aus Full Nodes, vali-
diert. Dies wurde demokratisch (also nach Mehrheit) verlaufen, um mogliche Netzwerkknoten-Ausfalle zu
kompensieren. Da die Leader der Blockchain allesamt Banken sind und alle ein groles Interesse an einem

zuverldssigen Ablauf innerhalb der Blockchain haben, ist ein vertrauensvolles Netzwerk gegeben.

Nachdem der TradeChain-Auftrag in die Blockchain hochgeladen wurde, existieren nun zwei verschiedene
Transaktionsstrome eines Geschafts. Die 300.000 € des Importeurs werden an den Exporteur transferiert und
das Eigentum geht vom Exporteur auf den Importeur tiber.?* Das Eigentumsrecht an der Ware kann als Smart
Property auf der Blockchain gehandelt werden.*¢ In der Blockchain ist also nun hinterlegt, dass der Public Key
des Importeurs 300.000 € in der Wallet hinterlegt hat und der Exporteur die Eigentumsrechte an den Produk-
tionsmaterialien innehat. Um den Austausch der beiden Guter zu ermdglichen, werden Smart Contracts beno-
tigt, die die Zahlung ausfiihren, sobald externe Bedingungen eintreten. Im Beispiel soll ein Teil der Zahlung
(100.000 €) ausgeflhrt werden, wenn der Verschiffungshafen die Aufnahme der Ware bestatigt. Der Rest der
Zahlung erfolgt, sobald der Zielhafen das Eintreffen der Ware in der Blockchain bestdtigt. Die Eigentumsuber-
tragung soll ab Bestdtigung des Zielhafens Hamburg ausgefiihrt werden. Daraus ergeben sich folgende zentrale
Wenn-dann-Funktionen der Smart Contracts:

35 Vigl. ICC (2017), S. 61.
3% Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
3% Vgl. Applegate, L. M./Beck, R./Miiller-Bloch, C. (2017a), S. 10.
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Wenn der Verschiffungshafen Shanghai das Verladen bestdtigt, dann erfolgt die Transaktion von 100.000 € aus
dem Importeur-Wallet an den Exporteur-Wallet.

Wenn der Zielhafen Hamburg das Eintreffen der Ware bestdtigt, dann erfolgt die Transaktion von 200.000 € aus

dem Importeur-Wallet an den Exporteur-Wallet.

Wenn der Zielhafen Hamburg das Eintreffen der Ware bestdtigt, dann erfolgt die Transaktion der Eigentums-
rechte des Exporteurs auf den Importeur.

Wie in Anlage 6 dargestellt, Gbernimmt ein Teil der Miner der Ethereum-Blockchain die Validierung und Aus-
flihrung der Smart Contracts. Eine dhnliche Rolle wird den Banken innerhalb des neuen Prozesses zuteil. Sie

stellen die Rechenkapazitaten fiir das Netzwerk, um die Smart Contracts ausfiihren lassen zu kénnen.

Der Exporteur stellt das Produkt fertig und lasst es durch einen Logistiker zum Verschiffungshafen liefern.
Dieser bestatigt nun per Produkt-Scan der Ware dem Netzwerk, dass diese sich in seiner Verfligung befindet.
Diese Scan-Mdoglichkeit stellt eine externe Quelle fir die Blockchain dar, also ein Oracle-System. Denkbar waren
hier QR-Code-Systeme, die aus den benétigten Informationen fiir die Blockchain generiert werden.*>” Durch
private Schlussel der bestdtigenden Nodes (hier der Logistiker) kann eine Verifizierung durchgefiihrt werden.
Die Leader (Banken) nehmen die Statusmeldung der Nodes auf und lassen sie per Voting durch das vertrau-
ensvolle Netzwerk bestatigen. Der Status der Blockchain zeigt nun an, dass der Logistiker die Produktionsma-
terialien im Besitz hat. Dieser liefert an den Verschiffungshafen, der wiederum per Scan bestatigt, dass die
Ware korrekt bei ihm eingegangen ist. Der Systeminput des Oracle entspricht der Intention eines Konnosse-
ments: Es wird bestatigt, dass die Ware auf dem Schiff korrekt verladen wurde. Durch die extern verarbeitete
Information wird der erste zentrale Smart Contract ausgeldst: Aus dem Wallet des Importeurs werden nach
Bestatigung des Verschiffungshafens automatisch und in Echtzeit per Protokoll 100.000 € an den Exporteur
transferiert, ohne dass ein einziges Dokument analog ausgetauscht oder durch eine Issuing und/oder Advising
Bank gepriift werden musste. Es reicht ein Smart Contract aus, um die Zahlung zu finalisieren. Im alten Prozess
waren dazu drei Zahlungsstrome notwendig.’>® Der Peer-to-Peer-Charakter einer Blockchain-basierten Trans-
aktion ist bereits erkennbar.

Beim Eintreffen des Schiffs im Zielhafen geht der Zielhafenbetreiber in Hamburg nach dem gleichen Prinzip
vor: Der Warencode wird gescannt und damit bestatigt, dass die Ware in Hamburg eingetroffen ist. Wieder
nehmen die Leader die Information auf und lassen sie per Voting validieren. Die Blockchain aktualisiert sich
nun auf den neuen Status der Ware und die restliche Transaktion wird per Smart Contract ausgefiihrt. Somit
erhdlt der Exporteur auch nur bei korrektem Verhalten — wie im Akkreditiv — seine vollstandige Zahlung. Aus

dem Wallet des Importeurs werden also die restlichen 200.000 € an den Wallet des Exporteurs transferiert.

57 Vgl. Lee, D. et al. (2015), S. 98.
38 Advising Bank an Exporteur, Issuing Bank an Advising Bank und Importeur an Issuing Bank.
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Absprachen tber Zahlungsziele konnen in die Smart-Contract-Konstruktion aufgenommen werden. Im Beispiel
soll die Zahlung von 200.000 € erst 30 Tage nach der Bestatigung durch den Zielhafen ausgefiihrt werden.

Danach tbernimmt der Logistiker des Importeurs die Ware und liefert sie zum Importeur. Gleichzeitig wird
wieder per Scan die Ubergabe an den Logistiker bestétigt. Ist diese dem Importeur in Stuttgart korrekt zuge-
stellt worden, bestatigt dieser wiederum dem TradeChain-Netzwerk, dass das Handelsgeschaft abgeschlossen
ist. Das Netzwerk validiert und aktualisiert die dezentrale Blockchain, sodass der Importeur nun als Eigentimer

der Ware feststeht. Die Blockchain ist nun mit dem neuen Block aktualisiert und auf dem neuesten Stand.

Zugange zu den Kopien der Blockchain werden limitiert, um zu verhindern, dass bspw. Wettbewerber einsehen
konnen, welche Public Keys miteinander handeln. Nur permissioned Full Nodes wie Banken kdnnen die Kopien
der Blocks einsehen. Banken konnten in diesem Fall Provider fiir Wallets innerhalb der Blockchain sein. Folglich
nehmen sie aus der Kundenperspektive wieder eine relevante und zentrale Instanz ein. Wie in Kapitel 4.2.1
beschrieben, kann durch zuverlassige Prozesse der Kundenaufnahme ein vertrauensvolles Netzwerk aus einan-

der nicht bekannten Vertragspartnern entstehen.

Denkbar ist, dass Institutionen wie der Zoll involviert werden. So kdnnten die Zollgeblhren automatisch per
Smart Contract nach Bestatigung des Hafenbetreibers in Hamburg in Echtzeit aus dem Wallet des Importeurs
an den der Zollbehorde transferiert werden. Sollte die Ware vor dem Import in das Inland kontrolliert werden
mussen, kdnnte der Scan — also die Bestatigung der Zollbehorde — die Abbuchung der Gebiihr auslésen und

den weiteren Verlauf des Prozesses ermdglichen.

Auch abgeschlossene Versicherungen kénnten implementiert werden. Durch den transparenten Status der
Ware ist effizient zu erkennen, wer fir eine Beschddigung haftet, und ob bspw. die Versicherung des Importeurs

greift.

Fraglich ist, ob die Schadenszahlung automatisiert per Smart Contract ausgefiihrt werden sollte, da Versiche-
rungen den Versicherungsfall detailliert priifen. Technisch ware dies jedoch kein Hindernis. Die Schadenszah-
lung konnte bei Bestdatigung der Versicherung per Smart Contract an den Wallet des Importeurs transferiert

werden.

Der Blockchain-basierte Prozess der TradeChain kommt ohne jegliche analogen Kontrollschleifen und Doku-
mente aus, da jede Statusmeldung per Protokoll durch Leader und Nodes des Netzwerks bestatigt wird. Aus
drei Kontrollschleifen im Fall des Akkreditivs ist nun eine permanente automatisierte Bestatigung durch das
Blockchain-Protokoll geworden. Eine grafische Darstellung des TradeChain-Prozesses ist der Arbeit in Anlage
9 angehdngt.

Sollten Kunden dennoch Dokumente wiinschen, kénnen nach Bestatigung der Netzwerkknoten standardisierte
Dokumente an die Parteien gesendet werden. Der Abwicklungsprozess an sich ist aber auf kein analoges Do-

kument angewiesen.
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Die inhaltlichen Bedeutungen der Dokumente werden durch Oracle-Scanschnittstellen reprdsentiert. Der Scan
und die Bestdtigung durch den Private Key des Netzwerkknotens stellen dieselbe Bestatigung dar wie ein ana-

loges Dokument (z. B. Konnossement).

4.2.3. Chancen aus der Adaption

Der beschriebene Blockchain-basierte Trade-Finance-Prozess bietet Antworten auf die in der SWOT-Analyse
herausgearbeiteten Herausforderungen und Schwachen der alten Prozesse. Die Kostenbasis verdndert sich
durch eine Automatisierung der Prozessabldaufe.®* Allein durch die Smart Contracts in Verbindung mit der
automatisierten Validierung der Bestatigungen — bspw. durch Hafenbetreiber — konnen Kontrollprozesse effi-
Zienter abgewickelt werden. Es werden Medienbriche und lange Liegezeiten analoger Dokumente vermieden.
Durch den Programmcode, der die Abwicklungsprozesse automatisiert, wird eine Prozessintegritat erreicht.6
Auch die Generierung der papierhaften Dokumente wird durch digitale Bestatigungen (hier durch QR-Scans)
ersetzt. Die digitalen Bestdtigungen haben die gleiche Intention wie die analogen Dokumente: Bestatigung des

Warenstatus.

Der friihere, kontrollintensive Prozess wird durch eine IT-Infrastruktur ersetzt, die automatisierte Abwicklungen
ermoglicht. Durch die verbesserte Kostenbasis kdnnen teilnehmende Banken auch kleinere Handelstransakti-
onen abwickeln. Die Kosten pro Transaktion sinken derart, dass die Profitabilitat bereits bei geringeren Trans-
aktionsvolumina erreicht wird. We.Trade fokussiert sich zundchst auf kleinere bis mittelstandische
Unternehmen.3$! Es ist davon auszugehen, dass das Offnen der Plattform fiir groRere Unternehmen zu héheren
Transaktionsvolumina fiihren wird und so weitere Ertrage generiert werden kénnen. Gema8 dem Erfahrungs-
kurveneffekt sinken die realen Stiickkosten eines Produkts relativ konstant um 20-30 %. Dieser Effekt kommt
zustande, wenn samtliche Lerneffekte und Produkt-/Verfahrensinnovationen ausgenutzt werden.*? Kosten

konnten innerhalb des Prozesses weiter abgebaut werden.

Die konzernweite Kosten/Ertrags-Relation der Deutschen Bank AG betragt 93 % fiir das Jahr 2017.363 Die Block-
chain hat das Potenzial, die Kosten/Ertrags-Relationen deutlich zu senken. Insgesamt kann die Profitabilitat
von Bankgeschaften (hier: Trade Finance) potenziell verbessert werden.3¢*

359 Vgl. Kollmann, T./Schmidt, H. (2016), S. 101.

390 Vgl. Schlatt, V. (2016) S. 46.

361 Vgl. https:/lwe-trade.com/businesses.

362 \/g|. Meffert, H./Burmann, C./Kirchgeorg, M. (2015), S. 262.

365 Vgl. Deutsche Bank AG (2018), S. 21.

3¢ Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
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Markteintrittsbarrieren bleiben erhalten, da Banken im vorgestellten Modell als Leader im Netzwerk die Trans-
aktionen per Protokoll ordnen. Da die Trade-Finance-Blockchain permissioned sein muss, kénnen die Netz-
werkknoten selbst entscheiden, wen sie in das Netzwerk aufnehmen. Dadurch entsteht ein vertrauenswiirdiges

Netzwerk, in dem Konzepte wie Proof-of-Work nicht notwendig sind.

Die Verwaltung von Wallet-Angeboten fiir die Blockchain kann fir Banken ein attraktives Geschaftsfeld sein.
Auch bei einem Blockchain-basierten Prozess bleibt die Finanzierungsrolle bei den Kreditinstituten.®> Diese
konnten Forfaitierungen anbieten oder den Betrag, den der Importeur in dien Wallet einzahlen muss, vorfinan-
zieren. Auch Versicherungen innerhalb des Trade-Finance-Geschafts bleiben als Cross-Selling-Potenziale erhal-

ten.

Durch die Transparenz der Guterstrome innerhalb der dezentralen Datenbank kénnen Versicherungsfalle effi-
zienter geprift und es kann Betrugsfallen vorgebeugt werden. Die Full Nodes sehen zu jedem Zeitpunkt, wer
die Ware im jeweiligen Moment in der Verfligungsgewalt hat, und wer fiir den ordnungsmaRigen Ablauf zu-
standig ist. Die Banken kénnten als Full Nodes den Dateneinblick fiir sich bewahren und die Datenintegritat

inkl. gleichzeitiger Transparenz fur den effizienten Datenverkehr zwischen den Full Nodes gewdhrleisten.

Durch einen rein digitalen Abwicklungsprozess bietet die Bank eine Antwort auf die Kundenanforderungen, die
in der SWOT-Analyse genannt wurden. Dadurch steigt die Kundenzufriedenheit und die Bank starkt ihre Posi-
tion als Partner fir den Firmenkunden. Dieser kann eine deutlich einfachere und nutzerorientiertere Trade-
Finance-Transaktion durchfiihren. Die Aufgaben des Kunden beschranken sich auf die Auftragsstellung, Besta-
tigung des Auftrags, Einzahlung des vereinbarten Kaufpreises inkl. méglicher Zollgebihren (Importeur) und die
korrekte Warenlieferung (Exporteur). Der gesamte Aufwand rund um die Akkreditivdokumente entfallt fur die

Kunden.

Zahlungen vom Wallet des Importeurs an den des Exporteurs kénnen bei Erfillung der Bedingungen in Echtzeit

ausgefiihrt werden. Fur die Kunden bedeutet dies ein effizienteres Forderungs- und Liquiditdtsmanagement.

Insgesamt Ldsst sich festhalten, dass ein Blockchain-basierter Prozess die Vorziige der Open-Account-Transak-
tion mit denen eines Akkreditivs verbinden kann. Der Bank wird eine verbesserte Profitabilitdt und den Kunden
eine einfachere und gleichzeitig schnellere Abwicklung ermdglicht. Der neu modellierte Prozess der Tra-
deChain-Transaktion ist nicht mit den alten Prozessen aus dem Trade-Finance-Bereich vergleichbar. Die Block-
chain ist keine Technologie, die das Frontend zum Kunden wesentlich verdndert. Die Bank tritt weiterhin als
Intermediar fur Trade-Finance-Losungen auf. Einzig die Auftragsstellung und Bestatigung werden digital durch
den Kunden ausgefiihrt. Die Blockchain dndert jedoch samtliche Backoffice-Prozesse bei Trade-Finance-Ab-

wicklungen.

3¢ Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
Seite |61



4.3. Kritische Aspekte der Umsetzung und Handlungsempfehlungen

4.3.1. Kritische Wiirdigung

Um die Chancen der Blockchain-basierten Trade-Finance-Geschafte zu nutzen, ist ein enorm breites Netzwerk
an Netzwerkknoten Voraussetzung. Viele verschiedene Interessengruppen (Zoll, Logistiker, Hafenbetreiber, Gi-
tertransporteure per Flugzeug, Banken, Versicherungen, etc.) missen eine technische Plattform nutzen und
dieselben Standards einhalten.*¢ Sollte eine Bank die Trade-Finance-Prozesse auf eine Blockchain-basierte
Abwicklung umstellen, wiirde dies der Bank ohne das notige Netzwerk wenig Effizienz bieten. Die Bank miisste
uber Netzwerkeffekte versuchen, das Netzwerk wachsen zu lassen und so eine kritische Masse an Nodes und
Netzwerkteilnehmern zu erreichen.’¢” Dies ist jedoch, bedingt durch die Heterogenitat der Interessengruppen,

schwer erreichbar.

Ein erster Ansatz ist die Bildung von Bankenkonsortien — We.Trade wurde durch mehrere europdische GroR-
banken gegriindet.’¢® Dadurch wird zwar eine gewisse Masse an Netzwerkknoten fiir die Leaderrolle in der
Blockchain bereitgestellt, jedoch kann dieses Netzwerk nicht die Rollen der Logistiker oder Hafenbetreiber ab-
decken, die flir einen effizienten Ansatz benotigt werden. Weitere Bankenkonsortien, die einen gleichen Ansatz
verfolgen, wurden bereits gegriindet.>* Eine Zersplitterung innerhalb des Marktes ist die Folge, die das Errei-
chen der kritischen Masse weiter erschwert. Genau diese Problematik sehen 68 % ausgewdhlter Branchenex-
perten als groRte Hirde fir die Adaption.3” Entscheidend wird sein, dass die einzelnen Blockchain-Losungen
interoperabel strukturiert sind und so den Datenaustausch zwischen verschiedenen Netzwerken gewdhrleis-
ten.>™ Nur auf diese Weise kann eine globale Skalierung, die fiir ein Trade-Finance-Netzwerk notwendig ist,

erreicht werden.

Ein breites Netzwerk ist auch die Voraussetzung, um Skalierbarkeit und Effizienz pro Transaktion zu gewdhr-
leisten. Wie oben dargestellt, bendtigt die Hyperledger-Blockchain min. 15 validierende Netzwerkknoten, um
100 000 Transaktionen pro Sekunde zu gewahrleisten.’”? Diese beiden Aspekte wurden von Branchenexperten

ebenfalls als kritisch eingestuft.>”> Ob die vollstandige Speicherung aller Transaktionen zu einem enorm hohen

3¢ Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.

37 Vgl. Choudary, S. P. (2015), S. 38.

368 Vigl. 0.V. (2017), https://newsroom.kbc.com/digital-trade-chain-consortium-launches-wetrade-an
nounces-joint-venture-and-welcomes-santander (Stand: 06.04.2018).

369 Vgl. Paulus, S. (2017), S. 18.

310 Vgl. Cofinpro (2016b), https://de.statista.com/statistik/daten/studie/660293/umfrage/umfrage-zu-
moeglichen-huerden-fuer-die-blockchain-technologie-in-deutschland/ (Stand: 06.04.2018).

311 Vgl. Schreier, C.-A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 06.04.2018.

372 Vgl. Vgl. Kienzler, R. (2016), S. 140.

375 Vgl. Cofinpro (2016b), https://de.statista.com/statistik/daten/studie/660293/umfrage/umfrage-zu-
moeglichen-huerden-fuer-die-blockchain-technologie-in-deutschland/ (Stand: 06.04.2018).
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Datenaufkommen fiihrt und so die Blockchain zu groR flr eine dezentrale Speicherung bei den Nodes wird,
muss kritisch geprift werden.

Wiirde man das tagliche Transaktionsaufkommen von Kreditkartenanbietern oder Unternehmen wie PayPal in
einer Blockchain speichern wollen, wiirden ca. 365 GB pro Tag an Speicherplatz benétigt werden.3” Das Trans-
aktionsaufkommen wiirde zwar im Bereich Trade Finance nicht diese Ausmalle annehmen, es wiirde aber in
der Folge dennoch enorme Datenmengen ansammeln. Durch die Verkettung der Blocke ist aktuell keine Lo-
schung alter Transaktionsdaten mdglich, was die Blockchain zwar sicher macht, aber die Datenmenge stark

anwachsen lasst.

Banken mussten ein vollstdndig neues Netzwerk aufbauen und die damit verbundenen Implementierungskos-
ten akzeptieren. Die Ertragsseite der deutschen Banken leidet unter dem seit Jahren historisch niedrigem Zins-
niveau und die Ertrage aus dem Einlagengeschaft sind eingebrochen. Andauernde regulatorische Umsetzungen
binden zudem das Investitionsvolumen von Banken. IT-Budgets von Banken sind teilweise bis zu 95 % fir
regulatorische Umsetzungen vorgesehen.3” Die Absicherung und der Ausbau von Marktanteilen zwingen aber

zu Entwicklungen und Investitionen in neue Technologien.

Die Blockchain-Technologie und die Programmierbarkeit von Smart Contracts sind derart neue Technologien,
dass aktuell noch kein konkreter Rechtsrahmen vorhanden ist. Bei der Entwicklung einer bankspezifischen
Anwendungsapplikation missen regulatorische Themen wie Anti-Geldwasche-Gesetze, Anti-Financial-Crime-
Vorschriften und verpflichtende KYC-Prozesse bertcksichtigt werden. Dies fiihrt dazu, dass Banken vor der
finalen Anwendung eine rechtliche Due Dilligence durchfiihren muss, damit keine VerstoRe gegen bestehende
Regularien vorkommen. Noch offen ist, wie mit Smart Properties und Smart Contracts im rechtlichen Rahmen
umgegangen werden soll.>’® Die europdische Datenschutzrichtlinie General Data Protection Regulation (GDPR)
kann auRerdem fiir Probleme bei der Blockchain-basierten Umsetzung sorgen. So schreibt die Kommunikati-
onsrichtlinie der GDPR vor, dass Verkehrsdaten zu l6schen sind, sobald der Zweck des Datenverkehrs erfiillt
ist.>”” Unternehmen und Gesetzgeber miissen im Dialog einen rechtlichen Rahmen fiir dezentrale Datenhaltung

definieren.”8

Aus der Kundenperspektive des Importeurs bleibt auch bei einem Blockchain-basierten Prozess ein Restrisiko
erhalten, das in der Natur der Sache liegt: Der Importeur kann die finale Qualitdt der Ware nicht sicher prifen.
Diese Qualitatsprufung wird auch nicht Gber eine Blockchain erreicht. Die Scans durch die einzelnen Nodes
reprasentieren nur die Bestatigung, dass die Ware den Bedingungen entsprechend geliefert wurde. Durch in-

telligente Verpackungen, die die Beschaffenheit der Ware standig tberpriifen, konnte dieses Problem in einer

374 Vgl. Ploom, T. (2016), S. 162.

375 Vgl. Billeb, M./Kilz, S. (2016), S. 9.

376 Vgl. Silverberg, K et al. (2015), S. 13.
377 Vgl. Kamis, B. (2018), S. 201.

378 Vigl. Hayes, A.Tasca, P. (2016), S. 220.
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Blockchain geldst werden, jedoch ist diese Technologie eher perspektivisch interessant und nicht kurzfristig

umsetzbar.37?

Fraglich ist weiterhin, ob Firmenkunden eine Blockchain-basierte Losung akzeptieren. Die Technologie wird mit
dem Bitcoin-Netzwerk assoziiert, das als transparent und zum Teil als unsicher eingeschatzt wird.3® Skandale
wie die Entdeckung von Links zu pornografischen Inhalten innerhalb der Bitcoin-Blockchain schiren 6ffentliche
Skepsis gegenliber der Technologie.’! Die fiir Unternehmen deutlich attraktivere Alternative der private, per-
missioned Blockchain wird in der Offentlichkeit kaum wahrgenommen. Dies muss durch gezieltes Marketing

geandert werden, andernfalls konnte die Kundenakzeptanz ausbleiben.
4.3.2. Handlungsempfehlungen fiir eine globale Universalbank

Die Blockchain-Technologie kann — unter den genannten Voraussetzungen — eine Infrastrukturtechnologie fur
Banken werden. Um dies zu erreichen, ist weitere Forschungs- und Entwicklungsarbeit durch Banken, Regula-
toren und Technologieunternehmen wie IBM notwendig. Auch Forschungsinstitute sind dabei gefordert, Vor-
arbeit fiir Unternehmen zu leisten. Das Fraunhofer-Institut hat zum Beispiel ein Blockchain-Labor gegriindet,
um rechtliche und technologische Fragestellungen zu l6sen.*®? Gerade der Rechtsrahmen und die Interopera-
bilitat zwischen verschiedenen Blockchain-basierten Netzwerken sind fiir bankspezifische Anwendungen uner-

lasslich.

Insbesondere Geschaftsbereiche, in denen eine starke Intermediation von Banken vorhanden ist, sollten auf

eine Anwendung der Blockchain-Technologie untersucht werden. Dabei sollten drei Aspekte analysiert werden:

(1) Lost die Intermediation einer Bank Kosten aus, die durch eine Blockchain potenziell nicht mehr anfal-
len?
(2) Liegen Zeitverzogerungen durch die Intermediation vor?

(3) Gibt es sinnvolle politische Griinde, die Datenhaltung dezentral zu strukturieren?3%

Alle drei Fragen kénnen fiir den Bereich Trade Finance einer Bank mit ja beantwortet werden. Daraus ergibt
sich die Handlungsempfehlung, in diesem Geschdaftsbereich die Forschung und Entwicklung einer Blockchain-
basierten Infrastruktur zu intensivieren. Der Blockchain wird weitergehend ein hohes Potenzial im Bereich
Supply Chain von Firmenkunden zugesprochen. Der Trend Internet of Things (loT), in dem Maschinen unterei-

nander kommunizieren und so eigene Transaktionen anstoBen kdnnen, konnte durch eine Blockchain-basierte

319 Vgl. Andelfinger, V. P./Hanisch, T. (2015), S. 43f.

380 Vgl. Schreier, C.-A.(2018), Ergebnisprotokoll vom 06.04.2018.

381 Vgl. Wieduwilt, H. (2018), http://www.faz.net/aktuell/iwirtschaft/diginomics/kinderpornographie-in-
blockchain-gefunden-15507813.html (Stand: 06.04.2018).

382 \gl. Schitte, J. (2017), S. 36.

38 Vgl. Prinz, W. et al. (2018), S. 318.
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Plattform unterstutzt werden. Der gesamte Markt fir 10T hat ein maximales Marktpotenzial i. H. v. elf Billionen
US-Dollar bis 2025.8 Banken haben die Chance, sich friihzeitig als technologische Plattform fiir diese Art der
Transaktionen (Machine to Machine) zu positionieren.’®> Eine zukunftsfahige Infrastruktur zu erreichen, muss

erklartes Ziel der Banken sein, um den Zahlungsverkehr zwischen Maschinen maglich zu machen.

Viele Geschaftsmodelle wie Trade Finance basieren auf groBen Bankennetzwerken (bspw. SWIFT). Eine effizi-
entere Losung musste ein dhnlich dichtes Netzwerk darstellen. Daher geht die Deutsche Bank davon aus, dass
in vielen Anwendungsfallen eine erfolgreiche Umsetzung nur durch Kooperation und Konsortien zwischen Ban-
ken erfolgen kann.’® Dabei werden ca. 400 Millionen US-Dollar von der Deutschen Bank in die Entwicklung
von Blockchain-basierten Losungen investiert.’®” Fiir den Anwendungsfall Trade Finance kann die Hyperledger-
Fabric-Plattform zur Weiterentwicklung von Applikationen genutzt werden. Diese weist die nétige Moglichkeit
der Individualisierung (Plug-in-Systematik) und Potenzial zur Skalierung auf (bis zu 100 000 Transaktionen pro
Sekunde). Die Hyperledger Fabric wird auch fiir die erste Blockchain-basierte Plattform der Deutschen Bank
(We.Trade) genutzt. Verschiedene Konsortien mussen untereinander interoperabel sein, um eine Skalierung

uber Netzwerkeffekte zu erlangen.

Laut dem Modell der technologischen S-Kurven nach Clayton Christensen kann eine Produktverbesserung in

drei Phasen aufgeteilt werden:

(1) Frihphase: Verbesserungen durch eine neue Technologie sind relativ gering.

(2) Verbreitungsphase: Eine Technologie wurde weiter erforscht und erprobt. Die Verbesserungsrate er-
hoht sich deutlich.

(3) Reifephase: Um eine Technologie hier weiter zu verbessern, ware ein nach 6konomischer Auffassung

irrationaler Aufwand nétig.

Einzelne Technologien entwickeln sich dabei parallel, sodass Unternehmen den rechtzeitigen Umstieg auf die

neue Technologie schaffen miissen, damit diese nicht ihr Geschaftsmodell gefdhrden kann.88

Die Blockchain-Technologie befindet sich noch in der Frihphase ihrer Entwicklung. Die alte Prozesslandschaft
im Bereich Trade Finance stagniert hingegen seit Jahren in der Reifephase. Dies ldsst sich daran erkennen, dass
immer noch analoge Auftrage — bspw. fur eine Akkreditiver6ffnung — und analoge Dokumente hdndisch durch

Bankmitarbeiter gepriift werden missen.

Banken sind nach dem Modell gefordert, die Blockchain-Technologie friihzeitig zu adaptieren, um nicht das

Trade-Finance-Geschdft an andere Blockchain-basierte Anbieter zu verlieren. Blockchain ist eine Technologie,

384 Vgl. Manyika, J. et al. (2015), S. 2.

385 Vgl. Schiitte, J. (2017), S. 25f.

38 Vgl. Applegate, L. M./Beck, R./Miller-Bloch, C. (2017b), S. 3.

387 Vgl. ebenda, S. 4.

388 Vigl. Christensen, C.M./Matzler, K./von den Eichen, S.F. (2015), S. 83f.
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die noch keine Marktreife aufweist. Jedoch hat sie das Potenzial, aktuelle Transaktionsnetze von Banken nach-
haltig zu disruptieren, sodass auch Nichtbanken in den Markt eindringen konnten.?#? Die Blockchain kann die
aktuelle zentralisierte IST-Technologie von Trade-Finance-Prozessen so ablosen, dass bei friihzeitiger Adaption
Potenziale genutzt werden kénnen. Durch die vollig veranderten Prozessabldufe ergeben sich verbesserte Kos-
tenstrukturen. Die US-amerikanische Grobank JP Morgan geht von Kostenreduktionen innerhalb der Transak-
tionsnetze von Banken i. H. v. bis zu 25 Milliarden US-Dollar aus.>** Banken missen daher auch das
Geschaftsmodell Trade Finance neu interpretieren, da sie nicht mehr die gleichen Margen wie im alten Prozess
verlangen konnen.’? Zusatzliche Beratungsleistungen oder Services, wie Versicherungen oder Paket-Tracking-

Applikationen durch Dritte, konnten Cross-Selling-Ansatze auf der Plattform darstellen.
5. Schlussbetrachtung und Ausblick

Die Blockchain-Technologie weist das Potenzial auf, den Trade-Finance-Bereich in dessen Abwicklungsprozes-
sen vollstandig zu verandern. Die gesamten Bestatigungen von Drittparteien (z. B. Hafenbetreiber oder Logis-
tiker) werden digital durchgefiihrt — ohne Banken als Kontrollinstanz, die die Bestdtigungen validieren.
Zahlungen werden Uber Smart Contracts, gemaR den vereinbarten Bedingungen zwischen Importeur und Ex-
porteur, Peer-to-Peer ausgefiihrt. Auch die Aufgaben des Importeurs und Exporteurs erleben eine deutlich ef-
fizientere Form der Abwicklung, da der Auftrag digital erstellt und ohne jegliche bendtigten Dokumente

abgewickelt werden kann.

Gemal der vorgenommenen SWOT-Analyse kdnnte eine Blockchain-basierte Infrastruktur die Starken der alten
Prozesslandschaft ibernehmen und die Schwachen potenziell mindern. Aus Sicht der Bank werden sowohl
Kosteneffizienz — bspw. durch Personalabbau in Backoffice-Einheiten oder verringerte Liegezeiten — als auch
Zeitersparnisse erreicht. Die Blockchain bietet die Moglichkeit, eine neue, effizientere Transaktionsinfrastruktur
zu implementieren. Die Voraussetzungen bestehen darin, dass ein moderner regulatorischer Rahmen geschaf-
fen und die Interoperabilitdt zwischen einzelnen Blockchain-Netzwerken von Banken gewahrleistet wird. Zu-
dem miissen geniigend Netzwerkknoten flir die dezentrale Trade-Finance-Plattform generiert werden, sodass
eine effizientere Abwicklung ermdglicht wird. Die kritische Masse an Netzwerkteilnehmern muss dariber hin-
aus erreicht werden. Erst dann kann eine notwendige globale Skalierung stattfinden.

Das attraktive, aber auch heterogene und komplexe Segment der Firmenkunden wiirde von einer deutlich ver-
besserten Kostenbasis der Banken und von einfacheren und schnelleren Abwicklungsprozessen profitieren. Ein
noch effizienteres Liquiditdtsmanagement wdre die Folge. Die Bank konnte den Kundenanforderungen in den
Bereichen Komfort und moderne Digitalangebote durch eine nutzerorientierte Frontend-Umsetzung entspre-
chen. Kundenzufriedenheit und Kundenbindung wiirden verbessert. Banken mussen hier jedoch auch tber eine

Neuinterpretation des Geschaftsmodells Trade Finance nachdenken, da durch eine verdnderte Kostenstruktur

387 Vgl. Apfelbacher, A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
3% Vgl. ebenda, Ergebnisprotokoll vom 15.03.2018.
391 Vgl. Schreier, C.-A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 06.04.2018.
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nicht mehr die gleichen Margen verlangt werden konnen. Eine Losung wére es, die Abwicklung von Trade-
Finance-Produkten fiir eine breitere Masse an kommerziellen Kunden zu 6ffnen, um die niedrigeren Margen
uber mehr abgeschlossene Transaktionen aufzufangen. Einen ahnlichen Ansatz verfolgt die Deutsche Bank mit
der ersten Blockchain-basierten Handelsplattform We.trade fiir kleinere Unternehmen. Fraglich ist, ob zum
heutigen Zeitpunkt die Kundenakzeptanz fur eine Blockchain-basierte Losung gegeben ist. Die Kunden mussen
durch gezielte Kundenaufkldrung und Marketingaktionen von einer solchen Losung Uberzeugt werden. Fir
Blockchain-basierte Losungen gilt das gleiche wie fir die alte Prozesslandschaft: Bankgeschaft lebt vom Kun-

denvertrauen.

Banken sind hier gefragt, die Blockchain-Technologie weiter so voranzutreiben, dass in Kooperation mit Regu-
latoren, IT-Unternehmen und anderen Banken Rahmenbedingungen fiir eine dezentrale Transaktionsplattform
geschaffen werden. Blockchain-Fabriken, wie die der Transaktionsbank der Deutschen Bank, kdnnen als Ent-
wicklungszentrum sinnvoll sein. Infrastrukturprojekte zur Entwicklung von Geschaftsmodellen wie die private,
permissioned Hyperledger-Blockchain kdnnen hier als IT-Entwicklungsplattform dienen. Nur tiber Kooperation
kann die Komplexitdt der Umsetzung Blockchain-basierter Trade-Finance-Geschafte gelost werden. Die Tech-
nologie steht noch am Anfang der Entwicklung. Jedoch sollten Banken, nach dem Modell der technologischen
S-Kurven, friihzeitig mit der Entwicklung von Adaptionen beginnen. Die Marktreife fir eine vollstandige Abde-
ckung des Trade-Finance-Geschafts im globalen Handel wird erst in 510 Jahren von der Deutschen Bank er-
wartet.’?? Ist diese erreicht, ist es fir Banken mdglich, sich Gber moderne Technologiestandards auf dem

umkampften Markt des Firmenkundensegments durchzusetzen.

392 Vgl. Schreier, C.-A. (2018), Ergebnisprotokoll vom 06.04.2018
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Rangfolge der wichtigsten Handelspartner Deutschlands nach Wert der
Exporte im Jahr 2016 (in Milliarden Euro)
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Anlage 1: Wichtigste Handelspartner (Export) fur Deutschland*

10.V. (2018a), https://de.statista.com/statistik/daten/studie/2876/umfrage/rangfolge-der-wichtigsten-handel-
spartner-deutschlands-nach-wert-der-exporte/ (Stand: 20.02.2018)
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Rangfolge der wichtigsten Handelspartner Deutschlands nach Wert der
Importe im Jahr 2016 (in Milliarden Euro)
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Anlage 2: Wichtigste Handelspartner (Import) fiir Deutschland?

20.V. (2018b),
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/158445/umfrage/rangfolge-der-wichtigsten-handelspartner-
deutschlands-nach-wert-der-importe/ Stand: 20.02.2018)
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3 Bundesbank (2008),
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Anlage 4: Transaktions-/Blockaustausch innerhalb des Bitcoin Netzwerks*

“In Anlehnung an: Berentsen, A./Schar, F. (2017), S.112 f.
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Users '

Blockchain

Time

Anlage 5: Implementierter Smart Contract innerhalb einer public Blockchain®

data Alice, Bob
data deadline, threshold

# Not shoum: collect equal deposits from Alice and Bob
# We assume StockPriceAuthority is a trusted third party contract that can give us the price
— of the stock

B oe woN -

7 def determine_outcome():

8 if block.timestamp > deadline:

9 price = StockPriceAuthority.price()
10 if price > threshold:

1 send(Alice, self.balance)

12 else:

13 send(Bob, self balance)

Anlage 6: Programmiercode eines smart contract basierten Swaps®

> Delmolino et al. (2015), S.3
¢ Ebenda (2015), S.5
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Aktueller Status der Blockchain

Oracleguelle

Oraclequelle

Oraclequelle

Oraclequelle

Oraclequelle

Anlage 8: Grafische Darstellung eines blockchainbasierten Trade Finance Prozess®

8 Eigene Darstellung
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Anlage 9: Apfelbacher, A. (2018): Vorstand im Ressort Strategie mit Schwerpunkt Blockchain, Niio finance
group AG, Frankfurt a.M., personliches Gesprach am 15.03.2018

Interviewer (I): Blockchain: Revolution oder Hype? Es wird immer wieder davon gesprochen, dass die
Blockchain das Geschaftsmodell Bank obsolet macht. Inwiefern wiirden Sie dieser These zustimmen?

Apfelbacher: Aktuell ist Blockchain sowohl als Revolution als auch als Hype einzustufen. Kurzfristige Erwar-
tungen sind zumeist bei solchen Technologien deutlich zu hoch und gleichzeitig die langfristigen Erwartungen
zu klein. Aus meiner Sicht wird die Blockchain auf lange Sicht den gesamten Vermdgenstransfer und die Ver-
modgensverwahrung revolutionieren. Gleichzeitig ist heute festzustellen, dass zu hohe Erwartungen an die Tech-
nologie gestellt werden. Zundchst ist die Blockchain nur eine Art der effizienten, dezentralen Datenhaltung, die
dazu fuhrt, dass Prozesse von Intermediaren, die untereinander immer wieder Daten austauschen und rekon-
zilieren mussen, ersetzt werden durch eine Technologie, in der diese Art von Datenhaltung flr jeden Interme-
didr, die es aus meiner Sicht auch weiterhin geben wird, transparent wird. Damit werden Kontroll- oder
Identitatsprozesse obsolet. Dies fiihrt zum einen dazu, dass die Kostenbasis dieser Intermedidre deutlich sin-
ken wird und gleichzeitig neue Player in den Markt dringen konnten, da bspw. Bankinfrastrukturen keine Vo-

raussetzung mehr fir Bankgeschafte sein werden.
(I): Welche Funktionen bzw. Aspekte der Blockchain sehen Sie als besonders innovativ an?

Apfelbacher: Die Basistechnologien der Blockchain existieren bereits seit vielen Jahren. Man hat nur mit der
Blockchain eine intelligente Art gefunden diese Basistechnologien zu verkniipfen. Public Key Verfahren mit
Hash Algorithmus kombiniert mit dezentraler Datenhaltung ist, in der Kombination, etwas Innovatives. Die
Blockchain bietet die Mdglichkeit, eine Infrastruktur fir den Vermdgenstransfer und Verwahrung zu konstruie-
ren. Vermdgen ist hier im weiten Sinne zu verstehen: Geld, Finanzinstrumente oder Nachweise iiber das Eigen-
tum an physischen Gegenstanden (Grundbuch). All diese Arten von Vermdgen lassen sich in einer Blockchain

digital und transparent transaktionieren und verwahren.
(I): Welche Funktionen einer Blockchain wiirden Sie als besonders relevant fiir Banken bezeichnen?

Apfelbacher: Zum einen sehe ich die Moglichkeit flir Banken das Identitdtsmanagement fir Endnutzer auf
einer Blockchain zu ibernehmen. Die Blockchain macht nichts anderes als Vermogensgegenstanden Identita-
ten zuzuordnen. Auf der einen Seite muss ich als Bank, die diese Blockchain mit implementiert hat, sicherstel-
len, dass Vermdgensgegenstande tatsachlich bestehen und zum anderen feststellen, ob derjenige, der
behauptet, Eigentimer des Vermogensgegenstands zu sein, auch tatsdchlich der korrekte Inhaber ist. Der we-
sentliche Grund, warum Banken sich heute mit Blockchain auseinandersetzen, ist die Hoffnung auf eine Erset-
zung von alten Transaktionsnetzen, die bis zu 50 Jahre alt sind. So hat JP Morgan veréffentlicht, dass Banken
pro Jahr 25 Milliarden Dollar einsparen kénnten, wenn sie von dem Status Quo der Transaktionsnetze auf eine
blockchainbasierte Infrastruktur wechseln wiirden. Die meisten Banken erkennen in der Blockchain den Aus-

weg aus einer veralteten Transaktionsinfrastruktur.
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(1): Wie wiirden Sie die Smart Contract Funktion definieren? Kénnten Sie einen beispielhaften Anwen-

dungsfall fiir Banken nennen?

Apfelbacher: Ein Smart Contract kann als eine einfache ,Wenn..., Dann...”-Funktion angesehen werden. Be-
deutet: Wenn ein bestimmter Umstand in der Umwelt eintritt, dann tue X oder Y. Smart Contracts sind noch
nicht als voll digitalisierte Vertrage anzusehen, sondern sind die Automatisierung von kommerziellen Vertrags-
wirkungen. Also Prozessautomatisierungen, die in verschiedenen Dimensionen denkbar sind. Beispiel dafir
wdren automatisierte Dividendenausschittungenn. Dieser Smart Contract musste einmal programmiert und
vor allem kontrolliert werden, damit keine falschen Informationen im Smart Contract enthalten sind. Damit
ware eine Dividendenfunktion auf einer Plattform programmiert. Jegliche Kommunikationsprozesse auRerhalb

der Maschine wiirden obsolet werden. Wichtig ist, dass diese Smart Contracts korrekt umgesetzt wurden.

(1): Ist es denkbar, dass Banken dffentliche Blockchain Netzwerke fiir Ihre Umsetzungen nutzen oder

liegt die Zukunft der Blockchain fiir Banken in private, permissioned ledgers?

Apfelbacher: Aus meiner Sicht gibt es kein Szenario, in dem Banken ihr Geschaftsmodell auf 6ffentlichen
Ledgers umsetzen konnten. Grund dafiir ist die hohe Transparenz innerhalb von &ffentlichen Blockchains. So
kann im Bitcoin Netzwerk jeder mit Hilfe meines offentlichen Schlissels vergangene und zukinftige Transakti-
onen nachvollziehen. Daraus lasst sich durch geschicktes Reengineering herausfinden, wer in der Vergangen-
heit mit wem gehandelt hat. Ich sehe die Zukunft nicht in der vollstdndigen Datentransparenz. Ich kann mir
also die Verwahrung und Verwaltung von realem Vermdgen nur in einem private, permissioned Ledger vorstel-
len. Banken oder andere zentrale Instanzen nehmen dort die Netzwerkknotenpunkte ein, die dafiir stehen,
dass Datensicherheit auch in einem dezentralen Netz weiterhin besteht. Der Endnutzer wird also wie gehabt

nicht Peer To Peer das Netzwerk nutzen, sondern mit Hilfe eines Intermediars.
(1): Wo liegen die Hiirden und Herausforderungen bei der Adaption?

Apfelbacher: Aus technischer Sicht ist das Blockchain System deutlich effizienter als das heutige System in
Banken (dokumentares Geschaft). Das Problem ist, dass man verschiedenste Interessensgruppen gleichzeitig
dazu bewegen muss, die Datenbankinfrastruktur umzudndern. Eine dezentrale Datenbank ergibt ab einer An-
zahlvon 5-10 verschiedener Akteure, die gleichzeitig beschlieen, eine gemeinsame Datenhaltung einzufiihren,
Sinn. Problem hierbei ist, wie man Rollen und Rechte an Daten pro Akteur selektiert, also, dass nicht alle Daten
fir alle vollkommen transparent sind. Dies stellt genau den technischen Drahtseilakt zwischen Datentranspa-

renz und Datensicherheit dar, den die praktische Umsetzung der Blockchain Technologie umzusetzen hat.
(1): Wo wiirden Sie Vorteile durch eine blockchainbasierte Trade Finance Infrastruktur sehen?

Apfelbacher: Der wesentliche Vorteil in der Umsetzung von Blockchain im Bereich Trade Finance liegt in der
immensen Effizienzsteigerung. Dies folgt aus dem Abbau von manuellen Prozessabldaufen wie das Ausfiillen
und Bearbeiten von Formularen. Hier gilt die Regel: Medienbriiche belasten die Effizienz eines Prozessstrangs,

da jemand an irgendeiner Stelle wieder dafiir sorgen muss, dass die Daten maschinell verarbeitbar sind. Der
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zweite Vorteil ergibt sich in den Lieferketten von Unternehmen: Logistikketten kdnnten durch erhdhte Daten-
transparenz und einer einheitlichen Datenbank optimiert werden. Es konnen noch konkretere Planungen dar-

uber gemacht werden, wann welche Ware in welcher Menge wo zur Verfligung steht.

(1): Wiirden Sie der These zustimmen, dass Banken friihzeitig intensiv liber die Blockchain-Technologie

nachdenken miissen, damit diese in der Zukunft bestehen konnen?

Apfelbacher: Die Gefahr den falschen Trend abzuwadhlen und dann technologisch hinterherzuhinken, ist in
Zeiten der Digitalisierung ein grolRes Risiko. Die Blockchain stellt vor allem fir Banken eine duRerst relevante
Technologie dar, womit sich auch mittlerweile alle Banken beschaftigen. Blockchain ist gleichzeitig Chance und
Risiko fiir Banken. Das Risiko ist, dass der Wettbewerb gerade aus dem Technologiesektor stark zunehmen
wird flir Banken, da eine eigene Bankinfrastruktur nicht mehr notwendig ist. Als Bank kann ich potenziell Er-
trage aus dem transaktionalen Geschaft verlieren. Die enorme Chance liegt darin, die Kostenbasis meiner Inf-
rastruktur massiv zu senken, eben auch durch starken Personalabbau in Middle- und Back-Office-Einheiten.
Mein Fazit: Ich kann jeder Bank nur empfehlen sich mit der Blockchain Technologie intensiv auseinanderzuset-

zen.

Anlage 10: Schreier- C.-A. (2018): Projektmanagerin im Projekt We.Trade, Deutsche Bank AG, Frankfurt, tele-
fonisches Gesprach am 06.04.2018

Interviewer (I): Wie intensiv beschaftigt sich die Deutsche Bank im Bereich Trade Finance bereits mit

Moglichkeiten der Blockchain Technologie?

Schreier: Die zwei groften Blockchain Projekte der Deutschen Bank sind We.Trade (die Trade Finance Platt-
form fiir KMUs) und R3 Corda. Die Transaktionsbank der deutschen Bank (GTB) fiihrt selbst verschiedenste
Forschungsprojekte durch und haben selbst eine Blockchain-Fabrik gegriindet, in der weitere Research& Deve-

lopment Aktivitaten durchgeflihrt werden sollen.

(I): Wo sehen Sie besondere Starken der alten Prozesse im Bereich Trade Finance und welche Schwa-

chen konnen identifiziert werden?

Ein Trade Finance Geschaft ist in der heutigen Prozesslandschaft sehr komplex und verbindet viele verschie-
dene Interessensparteien Uber einen vorher festgelegten Zeitraum. Die Bank ist hier als Intermedidr eingesetzt
worden, der den Kunden Vertrauen und Risikoubernahme versprach. Genau diese beiden Komponenten sind
die Stdrken der alten Prozesslandschaft. Die Bank baut fiir den Kunden Komplexitdt ab und ibernimmt einen
groBen Teil der Abwicklung. Jedoch ist dieser Prozess gepragt von Informationsasymmetrien zwischen den
verschiedenen Parteien, sodass kein einheitlicher Wissensstand (iber den gesamten Prozess vorhanden ist
Durch diese vielen verschiedenen Interessensgruppen, ist eine Konsensfindung deutlich erschwert. Um die
Starke Sicherheit flir die Kunden zu gewahrleisten, ist es heute noch immer notwendig flir Banken papierhaften

Austausch von Informationen (Dokumente im Akkreditiv) zu nutzen. Auch die Authentifizierung von Kunden
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und Transaktionen kann noch nicht digital durchgefiihrt werden. Dies fiihrt zu starken Ineffizienzen innerhalb

der Trade Finance Prozesse.

(I): Inwiefern kann die Blockchain die Starken der alten Prozesswelt beibehalten und die Schwachen
beseitigen?

Die Blockchain kann die oben genannten Stdrken Sicherheit und Risikoibernahme nur unter einer Annahme
gewahrleisten: Die Blockchain muss als private, permissioned Distributed Ledger organisiert sein, sodass Ban-
ken den Zugang zum Netzwerk orchestrieren konnen. Das We.Trade Projekt der deutschen Bank nutzt bspw.
die private, permissioned Hyperledger Fabric Blockchain, um die Stdrken der alten Prozesse beizubehalten. Ist
diese Annahme gegeben, kann die Blockchain Technologie Informationen fiir alle permissioned Nodes im Netz-
werk zeitgleich zur Verfugung stellen. Die Informationsasymmetrie zwischen den Parteien wiirde entfallen. Da
die Blockchain durch Software-Protokolle verwaltet wird, wird der Aufwand in Bezug auf Zeit und Papier deut-
lich gesenkt. Damit werden Effizienzpotentiale ausgenutzt. Durch kryptographisch verschliisselte, eindeutig
zuweisbare und unldschbare Datensatze, ist eine rechtsgiiltige Datenbank durch eine Blockchain-Systematik

gegeben.

(1): Es wird zumeist festgestellt, dass die Blockchain die Kosten der Transaktionen deutlich senken
werden. Muss die Bank das Geschaftsmodell Trade Finance neu erfinden, um weiterhin angemessene

Ertrage aus dem Bereich zu generieren?

In der alten Trade Finance Welt sorgte ein zentraler Intermediar fur die Archivierung der Datensdtze und die
korrekte Abwicklung der Transaktion gemdl des Auftrags. In der neuen Zeit entfallen diese Aufgaben zumeist.
Die Technologie fuihrt zu Effizienzgewinnen durch Automatisierung, was konsequenterweise Personalabbau zur
Folge hat. Durch das Entfallen der Archivierungs- und Abwicklungsrolle der einzelnen Bank, muss das Ge-

schaftsmodell Trade Finance neu interpretiert werden.
(I): Wo sehen Sie noch Hiirden der blockchainbasierten Adaption im Bereich Trade Finance?
Es gib vier wesentliche Hiirden flr die Umsetzung einer blockchainbasierten Adaption:

(1) Eine hohe Anzahl an verschiedenen Interessensgruppen missen sich auf eine einheitliche Technolo-
gieplattform einigen. Auch in einer dezentralen Plattform gilt: Die kritische Masse an Netzwerkknoten

muss erreicht werden.

(2) Die zweite Problematik liegt in der Kundenakzeptanz der Technologie. Blockchainsystem wie Bitcoin
werden in der Offentlichkeit mit Skandalen (Pornographische Inhalte) verbunden. Die weitaus interes-
santere Alternative der private, permissioned Blockchain ist in der Offentlichkeit kaum bekannt. Ban-
ken missen also, fir eine erfolgreiche Adaption, Aufklarung im Kundenstamm betreiben und eine

Akzeptanz der Technologie herbeiflihren.
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(3) Neben We.Trade existieren auch weitere ahnliche Blockchainsysteme. Ich sehe die grofite Hirde darin
zu gewadhrleisten, dass alle globalen Blockchainsysteme interoperabel gestaltet werden, sodass glo-
baler Handel per Blockchain ermdglicht wird. Der Datenaustausch zwischen den Systemen muss ge-
wahrleistet sein, damit Blockchain eine Standard Technologie weltweit fiir Banken wird.

Mein Fazit: Die Blockchain weist das Potential auf die Starken des Trade Finance Geschafts auszubauen und
die Schwdchen zu minimieren. Ein hohes Disruptionspotential geht damit einher. Einen globalen Standard da-

fir erwarte ich erst in maximal 5-10 Jahren.
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1. Einleitung

,Es ist nicht unsere Aufgabe, die Zukunft vorauszusagen, sondern auf sie gut vorbereitet zu sein.”* Mit diesen
Worten gelang bereits dem attischen Staatsmann Perikles eine Aussage, die vor allem in unserer heutigen Zeit
zunehmend an Bedeutung gewinnt. Die standig fortschreitende Digitalisierung verandert unsere Umwelt dau-
erhaft und unaufhaltsam. Wdhrend sie Kommunikationshindernisse aufhebt und globale Arbeitsteilung ermdog-
licht, beschleunigt sie auch die Anforderungen an uns selbst und unser Gegeniiber?: Befinden wir uns auf dem
aktuellsten Stand? Kénnen wir noch effizienter und schneller sein, oder missten wir dies bereits? Was halt die

Zukunft fir uns bereit?
1.1 Problemstellung

Die rasanten digitalen Veranderungen pragen den Vertrieb der Unternehmen stark. Neben weltweit vernetzten
Vertriebseinheiten verschieben sich die Absatzmarkte immer mehr auf Kandle des World Wide Webs.*> Wahrend
Kunden Textilien friher im entsprechenden Kaufhaus besorgten, bevorzugen sie heute einen Kauf iber Online-
Shops und -Portale. Diese Entwicklung ist auch in diversen anderen Branchen wie bspw. dem Tourismus spur-

bar.*

Die Digitalisierung jedoch beeinflusst auch den Finanzsektor. Kunden mdchten ihre Bankgeschafte via Online-
Banking Uber ein beliebiges (mobiles) Endgerat tatigen. Neue Wettbewerber treten auf den Markt und entwi-
ckeln sich mit ihren innovativen Produkten und Angeboten zu bedeutsamen Konkurrenten.> Wer dem digitalen
Fortschritt nicht folgt, verliert an Wettbewerbsfahigkeit. Demnach ist mit einer Abwanderung der Kunden und
schrumpfenden Ertragen zu rechnen; dies beeintrachtigt die Zukunftsfahigkeit eines Unternehmens.® Zusatz-
lich hemmt die Geldpolitik der Europdischen Zentralbank wichtige Ertragsquellen der Kreditinstitute. Die stren-
gen Richtlinien von Basel I schranken die Banken zusatzlich in ihrer Wettbewerbsfahigkeit ein. Mit der

aktualisierten regulatorischen Vorschrift, PSD2%, sind Banken nun dazu angehalten, sogenannte APIs (Applica-

1 Horx Zukunftsinstitut GmbH (2010), S. 2.

2 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 66.

3 Vgl. Bartz, M./Gnesda, A./Schmutzer, T. (Hrsg.) (2017), S. 9.

“Vgl. SRH Hochschule (Hrsg.) (2017), S. 49.

> Vgl. Klimmer, M./Selonke, J. (2017), S. 113

¢ Vgl. Seidel, M. (2017), S. 111.

"Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 83.

8 Vgl. Amtsblatt der Europdischen Union (2015), https://eur-lex.europa.eu/eli/dir/2015/2366/0j (Stand:
30.04.2019).
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tion Programming Interfaces) abzubilden. Darunter sind Schnittstellen zum Bankserver zu verstehen, die an-
deren Finanzinstituten und FinTechs Zugang zu Kundeninformationen und -daten gewahren und API-Banking

realisieren.’
1.2 Zielsetzung

Wie wirkt sich diese Umsetzungspflicht auf den zukiinftigen Vertrieb der Banken aus? Was bedeutet API-Ban-
king? Wie reagiert der Kunde auf die digitalen Neuerungen und welche Erwartungen kniipft er daran? Welche
Herausforderungen verbergen sich flr die Universalbank hinter API-Banking? Welche Chancen ergeben sich
aus der Umsetzung von PSD2 und API-Banking im Vertrieb? Diese Forschungsfragen zeigen, dass API-Banking
den Vertrieb von Finanzinstituten verdndert und daher von bedeutender Relevanz fir die Zukunftsfahigkeit der

Universalbank ist. Deren Beantwortung stellt daher das Ziel dieser Arbeit dar.
1.3 Gang der Untersuchung

Das Fundament dieser Arbeit bilden die Definitionen und Charakteristika der Kundentypen im digitalen Zeital-
ter; diese Kunden sind es, die den Finanzinstituten Ertrage generieren. Das erste Kapitel stellt deren Anforde-
rungen und Erwartungen bezliglich ihrer Informationsbeschaffung dar. Eine selbst entwickelte Chance-Risiko-
Matrix reflektiert diese Erkenntnisse aus vertrieblicher Sicht der Bank kritisch. Hierzu werden ausgewdhlte,
vertriebsrelevante Kriterien als Hilfsmittel eingesetzt. Gleichzeitig tragen erarbeitete Handlungsempfehlungen

dazu bei, mdgliche Chancen besser zu verwerten.

In den nachstehenden Kapiteln erfolgt eine historische Betrachtung der Vertriebsarten eines Kreditinstitutes.
Sie verdeutlicht, in wieweit sich der Vertrieb in den vergangenen Jahren veranderte. Davon sind neben den
entsprechenden Vertriebsmitarbeitern vor allem die Kunden eines Kreditinstitutes betroffen. Zudem ermog-
licht die Beschreibung der Vertriebshistorie, den Fortschritt hin zum API-Banking besser nachvollziehen zu kon-

nen.

Das dritte Kapitel fokussiert sich auf den ,Vertrieb friiher - Face-to-Face”. Im darauffolgenden vierten Kapitel
steht der ,Vertrieb heute” via Online-Banking im Mittelpunkt. Im ersten Schritt werden in beiden Kapiteln Be-
deutung als auch Produkte und Ertrage der jeweiligen Vertriebsart erarbeitet. Ein einheitliches Beispiel eines
Kreditvertragsabschlusses illustriert dabei die jeweilige Vertriebsart. Die Wahl fiel dabei auf dieses Beispiel, da
es eine zielfiihrende Anwendung von AP/-Banking im ,Vertrieb morgen” ermdglicht. Das daran anknupfende
Unterkapitel leitet in Verbindung mit der entwickelten Chance-Risiko-Matrix die Erfolgschancen bei den ent-
sprechenden Kundentypen fiir die Universalbank wissenschaftlich ab. Eine tabellarische als auch grafische
Darstellung veranschaulicht die Erfolgschancen. Dadurch sind vertriebsartiibergreifende Verdnderungen er-
sichtlich.

? Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 317-318.

Seitel95



Im funften Kapitel dieser Arbeit stellt der ,Vertrieb morgen”, das API-Banking, den Mittelpunkt dar. Zu Beginn
stehen dessen Bedeutung und regulatorische Anforderungen im Vordergrund. Die Reisesuchmaschine skyscan-
ner.de® dient in Kapitel 5.2 als Beispiel, um die Funktionalitat und Nutzung von AP/ bildhaft darzustellen. Das
Folgekapitel informiert Uber einen der aktuellen Vorreiter auf diesem Gebiet im Finanzsektor, die smava
GmbH. Dabei stehen deren Ideen, Ziele und Funktionalitaten im Fokus. Final erarbeitet das letzte Unterkapitel
5.4 die resultierenden Herausforderungen und Chancen fiir die Universalbank, bedingt durch die regulatori-

schen Anforderungen bzw. API-Banking.

Das sechste Kapitel prasentiert das zukiinftige API-Banking der Universalbank. Dieses basiert auf einer selbst
entwickelten Fiktion. Sie leitet sich aus der Bedeutung und Bedarfserkennung im Rahmen von API-Banking
gemal 6.1 ab. Zudem stellt Kapitel 6.2 neue Geschaftsmodelle im Bereich Produkte und Ertrage vor, die durch
aktives API-Banking denkbar wdren. Selbst produzierte Masken realisieren erste, fiktive Eindriicke zum visio-
naren API-Banking der Universalbank. Sie stellen eine kiinftige Kundenansicht mit API-Banking im Fall eines
Kreditvertragsabschlusses dar. Deren Prasentation bildet den Inhalt des Kapitels 6.3. Daran anknupfend, be-
trachtet das letzte Unterkapitel 6.4 den visiondren Abschluss aus den Blickwinkeln der Kundentypen kritisch.

Finales Ziel ist es, die Erfolgschancen fiir die Universalbank daraus wissenschaftlich zu prognostizieren.

Beruhend auf den Erkenntnissen der vorangegangenen Kapitel stellen die Ergebnisse den Schlusspunkt dieser
Arbeit dar.

2. Die Kundentypen des digitalen Zeitalters

Der digitale Wandel beeinflusst nicht nur Prozesse und Strategien eines Unternehmens, sondern auch dessen
Kunden. Friiher war es (iblich, eine nahe gelegene Filiale aufzusuchen, um relevante Bankgeschafte zu tatigen.
Heutzutage fiihrt der Kunde diese Vorgange teilweise online aus.'? Daraus ist abzuleiten, dass sich die Kunden-
typen als solche und deren Anforderungen verdndern. Da der Kunde als Ertragsquelle eines Unternehmens

gilt, B ist dessen regelmaRige Analyse unerlasslich.

Das folgende Kapitel definiert und charakterisiert nun die Kundentypen des digitalen Zeitalters. Darauf auf-
bauend, werden deren Anforderungen und Erwartungen an die Informationsbeschaffung aufgezeigt. Hierbei
ist zu berticksichtigen, dass die erarbeiteten Charakteristika, Anforderungen und Erwartungen nicht automa-
tisch auf jede Person zutreffen. Zudem sind die charakterlichen Eigenschaften sowie die daraus abgeleiteten
Anforderungen und Erwartungen ggf. Uiberspitzt dargestellt. Die selbst entwickelte Chance-Risiko-Matrix dieses

Kapitels kombiniert final die vorangegangenen Wissensstande zu den Kundentypen. Ziel dabei ist es, Chancen

10'vgl. Skyscanner Limited (0.J), https://lwww.skyscanner.de/ (Stand: 29.03.2018).
1 vgl. smava GmbH (0.J.), https://www.smava.de/ (Stand: 29.03.2018).
12vgl. Krause, S./Pellens, B. (Hrsg). (2018), S. 183-184.
B Vgl. Hermanni. A.-J. (2016), S. 29.
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und Risiken anhand ausgewahlter Kategorien aus Vertriebssicht herauszuarbeiten. Jeder Kundentyp wird hier-
bei separat betrachtet und in die Matrix entsprechend integriert. Darin eingearbeitete Handlungsempfehlungen
zeigen Optimierungsmoglichkeiten auf. Finalisierend beantwortet dieses Kapitel die Forschungsfrage betref-
fend Kundenreaktionen und -erwartungen unter dem Gesichtspunkt der Digitalisierung im Vertrieb.

2.1 Definition und Charakteristika der Kundentypen

Die Digitalisierung ist ein Prozess, der stetig voranschreitet und die Kunden pragt. Wahrend die einen mit ihr
aufwuchsen, wurden die anderen erst im fortgeschrittenen Alter mit der Digitalisierung konfrontiert. Diese
Erkenntnis legt nahe, die Kunden in zwei Gruppen zu trennen: Diejenigen, die bereits seit ihrer Kindheit mit der
Digitalisierung vertraut sind, tragen die Bezeichnung Digital Natives.** Das englische Wort ,Native” heit auf
Deutsch Ubersetzt ,Eingeborener”®>. Sowohl Stevens als auch Appel/Michel-Dittgen halten fest, dass ,der Be-
griff Digital Native erstmals 2001 von dem amerikanischen Publizist und Berater Marc Prenzky verwendet
wurde.”¢ Dieser Begriff verdeutlicht, dass dieser Kundentyp in die Digitalisierung hineingeboren wurde. Von
Beginn an sind diese Personen mit digitalen Technologien und dem Internet konfrontiert. Dies ist bereits in der
Schule ersichtlich: Internetrecherchen fiir Referate oder Vergleichbares sind fiir sie selbstverstandlich. Durch
die friihzeitige digitale Zuwendung sind Digital Natives in der Lage, die Fahigkeiten neue Technologien zu er-
kennen und nutzbringend anzuwenden bzw. einzusetzen. Ist fur den Digital Native der Nutzen einer fortge-

schrittenen Technologie nicht ersichtlich, wendet er sie nicht an.'’

Zeitlich betrachtet, ist dieser Kundentyp ab ca. 1980 geboren.?® In der Literatur finden auch Begriffe wie Gene-
ration Digital, Generation Internet, Net Kids, Net Geners, Generation @ und Digitale Ureinwohner Anwendung.
Oftmals werden die Digital Natives als die sogenannte Generation Y bezeichnet. Diese Generation wuchs auf,
als der Wandel von der industriellen- zur informationstechnologischen Gesellschaft stattfand.l? Aufgrund sei-
ner frihen Beriihrungspunkte mit der Digitalisierung ist dem Digital Native eine Offenheit fiir neue Technolo-

gien zu unterstellen.

Der Berufsalltag eines Digital Native basiert auf dessen Laptop. Diesen fiihrt er die meiste Zeit mit sich, weshalb
er sowohl in der Bahn als auch im Biro arbeitsfahig ist.?° Notizen und wichtige Informationen speichert er in
Ordnern auf etwaigen Laufwerken des Laptops ab. Dadurch sind sie jederzeit und Uberall verflgbar. Er nutzt
hauptsdchlich das Internet, um an Informationen zu gelangen.? Dies gilt sowohl fiir sein Privat- als auch sein

Berufsleben. Ebenso fiihrt und pflegt er private als auch berufliche Kontakte u.a. tiber das World Wide Web in

14 Vgl. Kollmann, T./Schmidt, H. (2016), S. 107.

B Willmann, H./Tlrck, G./Messinger, H. (2005), S. 182.

16 Appel, W./Michel-Dittgen, B. (2013), S. 6.

17Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 15.

18 Vgl. Buchenau, P./Firtbauer, D. (2015), S. 5.

19 vgl. Stevens, M. (2015), S. 11-13.

20 Vgl. Hildebrandt, A./LandhduRer, W. (Hrsg.) (2017), S. 375.
2L Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 15.
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Form von E-Mails oder Chat-Foren.?2 Die standige Nutzung des Internets sorgt dafiir, dass der Digital Native
dauerhaft neue Informationen erhdlt. Er hat daher gelernt, wirklich relevante Inhalte aus der Masse der Infor-
mationen zu extrahieren. Dies hat auch zur Folge, dass er sich nur kurzfristig mit einzelnen Thematiken ausei-
nandersetzt. Ebenso priift er komplexe Themen und stellt sich ihnen kritisch gegeniiber.?* Dadurch erhéht sich

auch der Anspruch des Digital Native hinsichtlich der Informationen im Internet allgemein.

Er setzt sich rege mit neuen Informationsbeschaffungsmaglichkeiten auseinander und stellt Vergleiche an.*
Zusatzlich ist festzustellen, dass der Digital Native taglich verschiedene Medien zur Informationsbeschaffung
nutzt. Dies bringt zum Ausdruck, dass der Digital Native individuell an Informationen gelangen mdchte.?> Fir
ihn ist es von Bedeutung, Inhalte bspw. liber das Fernsehen als auch das Internet zu erhalten. Dabei muss die

Qualitat der Information dieselbe sein.

Daraus ist ersichtlich, dass sich das Informations- und Kommunikationsverhalten des Digital Natives zuneh-
mend digitalisiert. Ergo rlckt dieser Kundentyp immer stdrker ab von den traditionellen Kandlen, wie bspw.
der Zeitung oder Briefen. Demnach verschiebt sich auch seine Erreichbarkeit auf die digitalen Kanale. Diese

Auswirkungen sind zu beriicksichtigen.

Das Komplementdr zum Digital Native stellt der Digital Immigrant dar. Das englische Wort ,Immigrant” bedeu-
tet auf Deutsch Ubersetzt ,Einwanderer”?. Im Gegensatz zum Digital Native ist der Digital Immigrant nicht mit
der Digitalisierung aufgewachsen. Er wurde erst wahrend des Erwachsenwerdens mit der Digitalisierung kon-
frontiert.?” In der Schule nutzte er folglich kein Internet, sondern recherchierte aus Biichern oder Vergleichba-
rem der Bibliothek. Durch die verspatete Zuwendung zur Digitalisierung wird dem Digital Immigrant eine
schwdchere Affinitat zu digitalen Technologien zugesprochen. Aus diesem Grund ist anzunehmen, dass der
Digital Immigrant die Fahigkeiten neuer Technologien weniger schnell anzuwenden und zu nutzen weils als der

Digital Native.?

Zu diesem Kundentyp zahlen Personen der Jahrgange bis 1980.% Die Literatur differenziert in vereinzelten
Fallen zwischen den Digital Immigrants und den Digital Adaptives. Die Trennung bezieht sich dabei auf die
Geburtsjahrgange: von 1946 bis 1964 sprechen Studien von Digital Immigrants, 1965 bis 1979 von Digital Adap-
tives.’® Diese Arbeit sieht jedoch von Trennung ab und tituliert Personen des Jahrganges 1980 und dlter als

Digital Immigrants. Die Digital Immigrants zahlen zur sogenannten Generation X. Diese Generation ist von der

22Vgl. Kreutzer, R./Neugebauer, T./Pattloch, A. (2017), S. 74.
2 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 37-41.

24 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 37-40.

2 Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 15.

26 Willmann, H./Tlrck, G./Messinger, H. (2005), S. 306.
27Vgl. Halfmann, M. (2014), S. 163-164.

28 \Vgl. Buchenau, P./Firtbauer, D. (2015), S. 16.

29 Vgl. Appel, W./Michel-Dittgen, B. (2013), S. 4.

30 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 11.

Seitel98



Olkrise und stagnierenden Arbeitsmarkten gepragt.3! Die konjunkturell diffizilen Zeiten beeinflussten diesen
Kundentyp. Erganzt durch die spaten Berthrungspunkte mit der Digitalisierung, ist dem Digital Immigrant eine
Zurlickhaltung im Hinblick auf neue Technologie zu unterstellen. Im Vergleich zum Digital Native ist er der
Digitalisierung nicht derart offen eingestellt. Sein Kommunikations- und Informationsverhalten richtet er nicht
im gleichen Umfang auf digitale Kandle aus wie der Digital Native. Der Digital Immigrant beruft sich demnach
eher auf traditionelle Quellen statt auf das Internet.3? Dadurch erlebt er nicht das Informationsiiberangebot
wie der Digital Native. Aus diesem Grund ist er auch nicht im selben Ausmal$ dazu gezwungen, relevante von
irrelevanten Inhalten zu trennen. Ergo vertraut er auf Informationen renommierter Quellen und Herausgeber.
Zudem sieht er sich nicht standig in der Pflicht, erfasste Inhalte verifizierend zu vergleichen; dies gilt auch fir
die Suche nach neuen Informationsbeschaffungsmaglichkeiten. Uberdies setzt sich der Digital Immigrant auch

langer mit einzelnen Themen auseinander.>

Das Berufsleben eines Digital Immigrant findet ebenso tiber den Laptop und das Internet statt. Allerdings nutzt
er die Funktionalitaten des Laptops und des Internets oftmals weniger ausgepragt als der Digital Native**
Daten und Notizen halt er gerne handschriftlich fest und/oder legt sie in Ordnern papierhaft ab. Relevante
Informationen bezieht er bspw. lieber aus der papierhaften Zeitung als aus dem entsprechenden Internetauf-
tritt des Herausgebers; Informationen aus dem Internet tritt er skeptischer gegenlber.> Auch er strebt nach
einer individuellen Informationsbeschaffung, allerdings nicht in derselben Intensitat wie der Digital Native; der
Digital Immigrant verfolgt keinen derart haufigen Medienwechsel.*¢ Im Bereich der Kommunikation zieht der

Digital Immigrant bspw. das personliche Gesprach einer Konversation via E-Mail vor.

Final ist festzuhalten, dass das Kommunikations- und Informationsverhalten des Digital Immigrants vergleichs-
weise weniger digital ausgepragt ist. Traditionellen Kanalen, wie Zeitungen und Briefen, schenkt er mehr Ver-
trauen und Aufmerksamkeit als den aus dem Internet stammenden. Dies nimmt folglich Einfluss auf seine

Erreichbarkeit und das gilt es zu berlcksichtigen.
2.2 Anforderungen und Erwartungen der Kundentypen

Nachdem die beiden Kundentypen nun definiert und charakterisiert wurden, zeigt das nachstehende Kapitel
deren Anforderungen und Erwartungen auf. Diese beziehen sich dabei auf die entsprechend gewinschte Infor-
mationsbeschaffung. Fir den Fortlauf der Arbeit ist an dieser Stelle anzumerken, dass ,digital” fiir den Einsatz
des Internets steht. ,Traditionell” beschreibt Beschaffungsarten, die nicht mit dem Internet in Verbindung ste-

hen.

1 Vgl. Appel, W./Michel-Dittgen, B. (2013), S. 4.

32 Vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.

33 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 11-12.

34 Vgl. Hildebrandt, A./LandhduRer, W. (Hrsg.) (2017), S. 1151.
35 Vgl. Brock, H./Bieberstein, I. (Hrsg.) (2015), S. 185.

36 Vgl. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 163.
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Wahrend Digital Natives Informationen bevorzugt iiber das Internet beziehen, nutzt der Digital Immigrant lieber
traditionelle Kanale, wie bspw. das Fernsehen, Radio oder die Zeitung. Nichtsdestotrotz mdchten sich beide
Kundentypen individuell fir den gewiinschten Beschaffungsweg entscheiden konnen.>” Somit erwarten sie,
dass die entsprechenden Informationen uber heterogene Wege verfiigbar sind. Dabei sollte die Qualitat der

Inhalte nicht voneinander abweichen.38

Die Qualitat der Informationen ist dabei von verschiedenen Faktoren gepragt. Die nachgefragten Inhalte mus-
sen dem aktuellsten Stand entsprechen.** Weder der Digital Immigrant noch der Digital Native mdchte veral-
tetes Informationsgut Uber den praferierten Beschaffungsweg erhalten. Demnach sollten gleiche

Informationen auf allen Kanalen, die diese Inhalte publizieren, verfigbar und aktuell sein.

Neben der Aktualitat der Informationen spielt besonders ihre Glaubhaftigkeit eine essentielle Rolle. Beide Kun-
dentypen erwarten, dass die nachgefragten/angebotenen Informationen der Wahrheit entsprechen.*’ Die In-
formationsmassen im Internet zeigen die Schwierigkeit dieses Aspekts deutlich auf. Durch die zahlreichen
Informationstrager und -quellen gestaltet es sich oftmals schwierig, wahre von unwahren Informationen zu
unterscheiden. Der Kunde mdchte sich aber auf die publizierten Nachrichten verlassen konnen. Aus diesem

Grund sind die entsprechenden Emittenten dazu angehalten, dies umzusetzen.

Ein weiteres Qualitdtsmerkmal von Informationen stellt fiir die Kundentypen die Transparenz dar.*! Die verof-
fentlichten Inhalte miissen fur Digital Native und Digital Immigrant einer seridsen und vertrauensvollen Quelle
entspringen. Zudem erwarten beide Kundentypen klar und nachvollziehbar aufbereitete Informationen.*? Dies
ist mittels sorgsamer Recherche und kritischer Betrachtung durch den Herausgeber zu erzielen. Der Kunde

mochte erkennen kdnnen, woher die Inhalte stammen und wer sie verfasst hat.

Daran anknUpfend streben Digital Native als auch Digital Immigrant nach relevanten und nutzlichen Informa-
tionen.* Dies ist vor allem im World Wide Web von hoher Relevanz. Durch die unzahligen weltweiten Informa-
tionsanbieter im Internet entstehen sehr groRe Informationsmengen. Davon ist besonders der Digital Native
betroffen, da er durch seine groRe Internetprdsenz standig damit konfrontiert wird. Erhalt der Digital Native
Informationen, so mdchte er diese niitzlich aufbereitet sehen. Zudem setzt er sich nur kurzfristig mit Inhalten
auseinander. Daher sollen die Informationen eine entsprechende kritische Relevanz besitzen. Nach denselben
Qualitatsaspekten einer Information strebt der Digital Immigrant. Auch er erwartet, dass ihm die wirklich niitz-

lichen und relevanten Informationen (iber den gewahlten Beschaffungsweg tibermittelt werden.

37 Vgl. Linnhoff-Popien, C./Zaddach, M./Grahl, A. (Hrsg.) (2015), S. 191.
38 Vgl. Brock, H./Bieberstein, I. (Hrsg.) (2015), S. 86.

39 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 58.

0 vgl. Stevens, M. (2015), S. 182.

“Vgl. May, R. (2015), S. 189.

“2Vgl. Biesel, H./Hame, H. (2018), S. 134-135.

5 Vgl. SRH Hochschule (Hrsg.) (2017), S. 186.
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Zusammenfassend fordern die beiden Kundentypen gut dargestellte, verifizierte Informationen.** Unstruktu-
rierte Inhalte entsprechen nicht der gewiinschten Informationsqualitat. Dagegen sollen empfangerrelevante
Inhalte in der Information enthalten sein; im besten Fall werden diese noch durch Hervorhebung akzentuiert.*
Durch eine bersichtliche Darstellung wichtiger Aspekte gewinnt eine Information aus Sicht beider Kundenty-
pen an Qualitat. In diesem Punkt ist zu beachten, dass auch das Medium an sich gut prasentiert ist. Auf einer
Internetseite tragen bspw. themenspezifische Reiter zur ibersichtlichen Gestaltung bei. Eine gut strukturierte

Zeitung besitzt Rubriken, die nach Kategorien oder Themenpunkten gegliedert sind.

Zusatzlich weist die Auffindbarkeit von Informationen einen hohen Stellenwert auf.*¢ Digital Native und Digital
Immigrant stellen den Anspruch an eine Quelle, die gesuchte Information dort auch zu finden. Dies betrifft
Informationen, die im Sinne des Kunden in der entsprechenden Quelle enthalten sein sollten. Der Kunde ist
folglich nicht daran interessiert, zusatzliche Quellenrecherchen auf sich zu nehmen, um die gewinschten In-
formationen zu erhalten. Er erwartet, dass die Informationen an einem dafiir sinnvollen Ort platziert sind.
Demnach mdchten die Kundentypen Wirtschaftsnachrichten bspw. im daflr vorgesehenen Wirtschaftsteil ei-
ner Zeitung oder Website auffinden. Kurz gesagt erwarten die Kunden, dass eine Informationsquelle auch die
Informationen bereithdlt, welche sie verspricht.*” Digital Native und Digital Immigrant mochten Informationen
zur aktuellen Wirtschaftslage erhalten, wenn sie Websites oder Zeitungen von Publizisten aus der Wirtschaft

offnen/lesen.
2.3 Chance-Risiko-Matrix im Vertrieb

Die im Rahmen dieser Arbeit selbst entwickelte Chance-Risiko-Matrix tibertragt nun die herausgearbeiteten
Eigenschaften von Digital Natives und Digital Immigrants aus Kapitel 2.1 und 2.2 auf den Vertrieb eines Kredit-
institutes. Hierfir werden selektierte Kriterien festgelegt und Uberpriift. Zu ihnen zahlen die Umgangsart, die
Informationsbeschaffung, das Kommunikationsverhalten, der Datenschutz, die digitale Affinitat und der Pro-
duktanspruch. Alle aufgelisteten Kriterien werden aus Sicht des Digital Native und des Digital Immigant be-
trachtet. Jedes Kriterium halt sowohl Chancen als auch Risiken fiir den Vertrieb bereit. Die Matrix, beruhend
auf den typisierten Charaktereigenschaften, stellt die Chancen und Risiken flir den jeweiligen Kundentyp gra-
fisch getrennt gegentiber. Sie verdeutlicht die Heterogenitat der beiden Kundentypen. Allerdings liegen bei

vereinzelten Kriterien auch Ubereinstimmungen zwischen Digital Native und Digital Immigrant vor.

“ Vgl. Lemke, C./Brenner, W./Kirchner, K. (2017), S. 59-62.
# Vgl. Schallmo, D. et al. (2017), S. 4.
46 \/gl. Wittpahl, V. (2016), S. 54.
“TVgl. Honle, H. (2013), S. 36.
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Chance/Risiko

Kundentyp

nutzerfreundlich

Digital Native Digital Immigrant
duzen siezen
Umgangsart .
siezen duzen
digital, vielseitig, traditionell,
schnell, aktuell, aktuell,
glaubwardig, glaubwiirdig
) verflugbar
Informationsbeschaffung traditionell,
einseitig, digital,
aufwandig, aufwandig,
unibersichtlich, unubersichtlich,
unglaubwurdig unglaubwirdig
digital, vielseitig, traditionell,
schnell, vertrauensvoll,
Kommunikationsverhalten unbegrenzt einseitig, | sicher digital,
schleppend, unsicher,
c eingeschrankt intransparent
'% offen, verschlossen,
= vertrauensvoll, vorsichtig,
X unbedacht misstrauisch
Datenschutz
offen, verschlossen,
vertrauensvoll, vorsichtig,
unbedacht misstrauisch
L. o hoch anspruchslos
Digitale Affinitat o
anspruchsvoll niedrig
hoch, wertig, detailliert, nachvoll-
ansprechend, ziehbar,
zuverlassig, ansprechend,
nutzer- zuverlassig,
Produktanspruch freundlich nutzer-. N
freundlich detailliert,
hoch, wertig, nachvollziehbar,
ansprechend, ansprechend,
zuverlassig, zuverlassig,

nutzerfreundlich

Tabelle 2: Chance-Risiko-Matrix im Vertrieb*

“8 Eigene Darstellung nach: Stevens, M. (2015), S. 57-88.
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Angesichts der Umgangsart sind Chancen und Risiken bei den Kundentypen erkennbar. Der Digital Native be-
vorzugt es, geduzt zu werden.*” Mit dem Nachnamen und in Sie-Form angesprochen zu werden, lehnt er ten-
denziell eher ab. Wird das Duzen im Umgang mit dem Digital Native beriicksichtigt, so flhlt sich dieser dadurch
wohl und angesprochen. Dies eroffnet eine Chance fir den Vertrieb. Die Verwendung der Sie-Form oder der
Ansprache mit dem Nachnamen bewirkt dabei eher Gegenteiliges: es entsteht das Risiko, dass sich der Digital

Native unwohl fiihlt. Deshalb ist zu empfehlen, die praferierte Umgangsart des Kunden zu erfragen.

Im Umgang mit dem Digital Immigrant zeigen sich spiegelverkehrte Chancen und Risiken. Der Digital Immigrant
favorisiert es, gesiezt zu werden.>® Darin besteht auch die Chance im Umgang mit diesem Kundentyp im Ver-
trieb. Die Du-Form entspricht jedoch nicht der praferierten Umgangsart des Digital Immigrant. Er empfindet
diese Art der Ansprache als deplatziert und unangenehm. Aus diesem Grund gilt auch hier der Hinweis, im

Voraus die gewlnschte Umgangsform in Erfahrung zu bringen.

Die Kategorie ,Informationsbeschaffung” erorterte das vorangegangene Kapitel ausfihrlich. Aus diesem Grund
werden die relevanten Beschreibungen der beiden Kundentypen nur kurz genannt sowie Chancen und Risiken
aufgezeigt. Der Digital Native mochte bendtigte Informationen digital, vielseitig und schnell beschaffen kdnnen.
Zusatzlich missen die Informationen dauerhaft verfiigbar, aktuell und glaubhaft sein.! Erreicht das Kreditin-
stitut diese Aspekte in der Informationsbeschaffung, eréffnen sich dadurch Chancen beim Digital Native aus
Vertriebssicht. Durch die eingehaltenen Anforderungen steigt die Zufriedenheit des Kundentyps. Diese Zufrie-
denheit ist erreichbar, wenn bspw. relevante Informationen digital und in Echtzeit auf der Unternehmensweb-
site abrufbar sind. Anderungen sind dabei stetig anzupassen. Dadurch sind die Informationen dauerhaft auf
dem neusten Stand und glaubhaft. Stellt sich die Beschaffung von Informationen hingegen eher als traditionell,

einseitig, aufwandig und unibersichtlich heraus, entstehen daraus Risiken fiir den Vertrieb einer Bank.

Der Digital Immigrant strebt an, Informationen uber einen traditionellen Weg beschaffen zu kdnnen. Analog
zum Digital Native fordert er aktuelle und glaubwiirdige Informationen.>? Aktualisierte Informationsbroschi-
ren, die bspw. im Namen der Bank per Post versandt oder in den Filialen ausgelegt werden, kdnnen diese
Anforderungen befriedigen. Durch Beachtung dieser Anforderungen erschlieBen sich Chancen im Vertrieb. Der
Kundentyp freut sich Uber die erflllten Erwartungen, die Zufriedenheit steigt. Eine digitale und aufwandige
Informationsbeschaffung birgt andererseits Risiken aus Vertriebsperspektive. Dies gilt auch flr untbersichtli-

che und unglaubwirdige Informationsdarstellungen.

Die Kommunikation des Digital Natives zeichnet sich durch ein digitales, vielseitiges und schnelles Verhalten
aus.>> Um Chancen im Vertrieb zu generieren, hat das Kreditinstitut diese Eigenschaften zu berticksichtigen.

4 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 126.
50 Vgl. Graupner, S. (2015), S. 88.
1 Vgl. Alt, R./Puschmann, T. (2016), S. 73.
>2Vgl. Mertens, P./Barbian, D./Baier, S. (2017), S. 77.
>3 Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 15.
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Demnach missen Kommunikationswege bspw. uber das Internet angeboten werden. Sowohl E-Mails, Chat-
moglichkeiten als auch Videotelefonie befriedigen die digitale, unbegrenzte und schnelle Kommunikationsvor-
liebe des Digital Native. Dem Wunsch nach Vielseitigkeit kann durch die Kombination von digitalen und
traditionellen Kommunikationskandlen Folge geleistet werden. So sollte die Bank bspw. die Kommunikation
via E-Mail, aber auch {iber das Telefon ermdglichen. Risiken treten somit durch ein einseitiges, schleppendes

und eingeschranktes Kommunikationsverhalten der Bank auf.

Der Digital Immigrant favorisiert ein traditionelles, vertrauensvolles und sicheres Kommunikationsverhalten.>
Als Beispiel hierfur kann ein personliches Gesprach mit dem Kundenbetreuer angesehen werden, das Chancen
fir den Vertreib eroffnet. Der Kundentyp fiihlt sich wahrend eines personlichen Gesprachs sicherer. Dagegen
erzeugt ein digitales und damit aus seiner Sicht unsicheres, intransparentes Kommunikationsverhalten der

Bank Risiken im Vertrieb.

Das Thema des Datenschutzes gewann in den letzten Jahren stetig an Bedeutung.>> Aus diesem Grund sind
auch die Chancen und Risiken hinsichtlich der Kundentypen hierzu beachtenswert. Der Digital Native steht dem
Datenschutz offener, vertrauensvoller und unbedachter gegeniiber.> Dies stellt gleichzeitig Chance als auch
Risiko dar. Wahrend er datenschutzrechtlichen Neuerungen und Anforderungen rasch zustimmt, konnen
dadurch auch unbedachte Konsequenzen entstehen. Aus diesem Grund sollte es Ziel des Bankvertriebs sein,
den Kundentyp auf Bedeutung und Relevanz seiner Entscheidungen hinzuweisen. Dies fiihrt auch dazu, dass

das Vertrauen des Kunden langfristig erhalten bleibt.

Der Preisgabe seiner Daten ist der Digital Immigrant hingegen verschlossen, vorsichtig und misstrauisch ge-
genuber eingestellt.>” Auch in diesem Fall stellen diese charakterlichen Eigenschaften Chancen wie auch Risi-
ken dar. Datenschutzrechtlichen Anforderungen und Neuerungen steht der Digital Immigrant kritisch
gegenlber. Aus diesem Grund stimmt er jenen erst dann zu, wenn er sich der Bedeutung und Auswirkung
bewusst ist. Diese Vorsicht stellt einerseits eine Chance fiir die Bank dar; der Kundentyp stimmt nur dann zu,
wenn er das AusmaR der Neuerung oder Umstellung verstanden hat. Andererseits gestaltet es sich aus der
Perspektive der Bank als schwieriger, datenschutzrechtliche Anpassungen als bewilligt zu erhalten. An dieser
Stelle ist es Aufgabe der Vertriebseinheit, die Beflirchtungen und das Misstrauen des Digital Immigrant zu

reduzieren. Hierfur ist ein personliches Gesprach niitzlich und hilfreich.

In Anbetracht der stetig fortschreitenden Digitalisierung ist die digitale Affinitat der Kundentypen ein bedeu-
tender Gesichtspunkt. Der Digital Native weist eine hohe digitale Affinitat auf.>® Dies zeigt er durch sein digitales

>+ Vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.

5> Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 52.

5 Vgl. May, R. (2015), S. 50.

57Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 16.
8 Vgl. Seidel, M. (2017), S. 36.
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Verhalten in der Kommunikation als auch bei der Informationsbeschaffung. Die friihe Beriihrung mit der Digi-
talisierung begriindet dabei die Affinitdt zum Internet.> Sie stellt eine Chance fiir den Vertrieb eines Kreditin-
stitutes dar. Durch die ausgepragte digitale Affinitat ist der Digital Native bspw. in der Lage, Informationen
rasch im Internet zu finden; die Nutzung internetbasierter Anwendungen fallt ihm leicht. Andererseits flhrt die
digitale Affinitat dieses Kundentyps auch Risiken mit sich. Der Digital Native stellt hohe Anspriiche an digitale
Anwendungen und Informationen. Webbasierte Darstellungen missen funktionsfahig und nitzlich sein. Sollte
dies nicht zutreffen, schmalert sich die Zufriedenheit des Digital Native erheblich. Um dem entgegenzuwirken,
ist Kreditinstituten nahezulegen, den Anspruch dieses Kundentyps an die digitale Vertriebswelt zu erfillen.
Dies erzielen bspw. funktionsfahige und nitzliche Webapplikationen.®® Was banal klingt, ist aufgrund unter-
schiedlicher Browsertypen und Betriebssysteme technisch aufwendig und in der Praxis hdufig nicht gegeben.
So sollten die Webapplikationen Uber verschiedene digitale Endgerdte, wie z.B. Laptop oder Smartphone,

gleichermalRen abruf- und anwendbar sein. Dies beeinflusst die Zufriedenheit des Digital Natives positiv.

Der Digital Immigrant besitzt eine niedrigere Affinitat zur Digitalisierung. Grund dafir ist die spate Konfronta-
tion mit digitalen Veranderungen.®* Demnach ist anzunehmen, dass er digitalen Anwendungen und Informati-
onen weniger anspruchsvoll gegenuber steht. Dieser reduzierte Anspruch kann eine Chance fiir den Vertrieb
darstellen; dem Digital Immigrant genlgt es bspw., Informationen tber traditionelle Kandle zu beziehen. Folg-
lich stellt er nicht den Anspruch an die Bank, jegliche Inhalte auch digital abrufen zu kénnen. Gleichzeitig birgt
die niedrige digitale Affinitat dieses Kundentyps auch Risiken flir den Bankvertrieb. Im Zuge der Digitalisierung
und riicklaufiger Ertrage streben viele Banken digitale Geschaftsprozesse an.®? Dies wirkt sich problematisch
auf die Zufriedenheit des Digital Immigrant aus. Wahrend Banken ihre Prozesse digitalisieren und diese auf
Vertriebsebene dem Kunden anbieten, fehlt dem Digital Immigrant das notwendige Knowhow. Infolgedessen
kann er bspw. webbasierte Prozesse nur schwer anwenden und nutzen. Dies wird sich negativ auf die Kunden-
zufriedenheit auswirken. Die Kreditinstitute sollten sich daher zur Aufgabe machen, die digitale Affinitat des

Digital Immigant zu steigern.

Ein weiteres essentielles Kriterium bildet der Produktanspruch. Digital Native und Digital Immigrant stellen
dabei teilweise homogene Anforderungen. Beide Kundentypen erwarten, dass die Produkte ansprechend, nut-
zerfreundlich und zuverldssig sind.® Folglich sollen die Produkte das Versprochene leisten und einfach zu be-
dienen sein. Ebenso sollten die Produkte den dsthetischen Ansprichen der Kunden entsprechen. Demnach ist
es wichtig, ausgereifte Produkte am Markt anzubieten. Zusatzlich sollte hinterfragt werden, ob der entspre-
chende Kundentyp fdhig ist, das Produkt zu nutzen. Ansonsten ist eine Befdhigung des Kunden im Voraus

sicherzustellen.

7 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 11-13.

80 vgl. Becker, T./Knop, C. (Hrsg.) (2015), S. 118. Auch wenn dieser Satz banal klingt, hat sicherlich jeder Leser
schon die Erfahrung gemacht, dass die technische Umsetzung haufig nicht gelingt.

61 Vgl. Halfmann, M. (2014), S. 163-164.

62 Vgl. Diab, Z./Everling, O. (Hrsg.) (2016), S. 205.

8 Vgl. Schircks, A./Drenth, R./Schneider, R. (2017), S. 118.
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Der Digital Native zeichnet sich im Allgemeinen durch einen hohen Produktanspruch aus.® Er fordert eine
gewisse Wertigkeit der Produkte und ist dann zum Kauf bereit, wenn sie seinem Nutzen gerecht werden. Da-
gegen legt der Digital Immigrant Wert auf detaillierte und verstandliche Produkte.® Dies ist vor allem im Hin-
blick auf digitale Produkte zu beriicksichtigen. Setzt die Bank die genannten Anforderungen erfolgreich um,
fungieren sie als Chance im Vertrieb; die Kundenzufriedenheit steigt. Gelingt dies der Bank nicht, entwickeln
sich die Anforderungen der Kunden zum Risiko im Vertrieb; die Kundenzufriedenheit sinkt. Aktive Ansprachen,
wie bspw. Kundenbefragungen oder Vergleichbares, konnen die Zufriedenheit der Kunden abpriifen. Sie zeigen
auf, ob der Kunde bereits zufrieden ist oder ggf. Anpassungen am Produkt vorzunehmen sind.

Eine zusammenfassende Schlussbetrachtung des zweiten Kapitels verdeutlicht, dass die dargestellten Kunden-
typen homogene als auch heterogene Reaktionen und Erwartungen aufweisen. Diese sind durch ihre charak-
terlichen Eigenschaften und den daraus resultierenden Anforderungen zu begriinden. Demnach ist es
unabdingbar, sich mit den unterschiedlichen Kundentypen im Vertrieb auseinanderzusetzen; besonders in Zei-
ten der fortschreitenden Digitalisierung. Die Frage, welcher der beiden Kundentypen praferiert zu beriicksich-
tigen ist, stellt sich als diffizil heraus. Die Literatur rat oftmals dazu, Digital Natives in den Fokus zu stellen.®
Dieser Rat begriinde sich daraus, dass die Anzahl der Digital Natives im Laufe der Jahre zunimmt, wahrend die
der Digital Immigrants sinkt. Andererseits darf bei der Beantwortung dieser Frage der demografische Wandel
in Deutschland nicht unberiicksichtigt bleiben. Die Mehrzahl der in Deutschland lebenden Personen und somit
aktuellen, potenziellen Kunden zahlen zu den Digital Immigrants.®” Demnach ist es derzeit bedenklich, den
Fokus rein auf die Digital Natives zu setzen. Eine ausgewogene Kombination, die beide Kundentypen befriedigt,
stellt eine ratsame Alternative dar. Sie kann dazu beitragen, der Bank aktuell, langfristig sowie nachhaltig Er-

trdge zu generieren.

3. ,Vertrieb frither” — Face-to-Face

Nach der ausfiihrlichen Analyse der Kundentypen erfolgt im dritten Kapitel dieser Arbeit die Vorstellung des
JVertriebs friher”. Dieses Kapitel bildet die Vertriebshistorie eines Kreditinstitutes in groben Ziigen ab. Der
JVertrieb friher” verkdrpert dabei den Beginn der Vertriebshistorie. Im Vordergrund dieser Vertriebsart steht
der personliche Kontakt zum Kunden. Der erste Schritt des Kapitels zeigt die Bedeutung sowie Produkte und
Ertrage dieser Vertriebsart auf. Hierbei geht 3.1 auch auf das Cross-Selling und dessen Resultate ein. Der zweite
Unterpunkt dieses Kapitels prasentiert die Vertriebsart an einem praxisnahen Beispiel des Kreditinstitutes. Die-
ses Beispiel orientiert sich am Abschluss eines Kreditvertrags. Darauf gestltzt, leitet 3.3 die Erfolgschancen bei
den Kundentypen Digital Native und Digital Immigrant ab. Hierflr wird das Vertriebsbeispiel aus der jeweiligen

Perspektive des Kunden kritisch betrachtet. Dies gelingt unter Anwendungen der selbst entwickelte Chance-

¢ Vgl. Stevens, M. (2015), S. 87.

6 Vgl. Lemke, C./Brenner, W./Kirchner, K. (2017), S. 239.

% Vgl. Stevens, M. (2015), S. 178.

67 Vgl. Hildebrandt, A./LandhdufBer, W. (Hrsg.) (2017), S. 181.
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Risiko-Matrix des Kapitels 2.3. Eine Tabelle fasst final die herausgearbeiteten Erfolgschancen zusammen und
realisiert eine schaubildliche Darstellung. Ergo geht dieses Kapitel auf die Forschungsfrage im Hinblick auf die

Erfolgschancen im Vertrieb der Universalbank ein.
3.1 Bedeutung, Produkte und Ertrage

Der ,Vertrieb friher” reprdsentiert in dieser Arbeit die personliche Kundenbetreuung. Diese findet i.d.R. zwi-
schen Kundenbetreuer und einem Kunden statt. Der Begriff ,Betreuung” steht in dieser Arbeit fiir eine unent-
geltliche Dienstleistung. Den Komplementar hierzu bildet die Beratung. Sie tragt einen monetdren Charakter.%®
Folglich fallen fur einen Kunden Kosten innerhalb einer Beratung an. Als Beispiel hierfir gilt die Rechtsbera-
tung. Die Betreuung eines Bankkunden im Privat- und Firmenkundengeschaft ist jedoch kostenlos und rickt in

den Fokus dieser Arbeit.

Der Begriff ,Face-to-Face” verkorpert die personliche Kommunikation. Die freie Ubersetzung ,Angesicht zu
Angesicht” driickt die physische Anwesenheit der Kommunikationspartner aus. Der ,Vertrieb friher” findet
demnach nach der Definition dieser Arbeit weder am Telefon noch via E-Mail statt. Die Kundenbetreuung selbst
bezieht sich auf verschiedene Themencluster. Im Bereich des Finanzsektors zahlen hierzu bspw. der Zahlungs-
verkehr, die Geldanlage oder diverse Finanzierungsalternativen.®’ Ein Kundengesprach wird oftmals nach ei-
nem erkannten Bedarf vereinbart. Dieser Bedarf ist hdufig am Nutzen des Kunden orientiert. Dabei erkennt ihn
entweder der Kundenberater oder der Kunde selbst. In vereinzelten Fallen erzeugt auch ein Bedarf des Kredit-
institutes das Kundengesprach. Dies liegt vor, wenn sich bspw. vertragliche oder regulatorische Inhalte fir die
Bank verandern, die den Kunden unmittelbar beriihren. Innerhalb einer persénlichen Kundenbetreuung ist es

zudem moglich, auf zusatzliche Bedarfe einzugehen, die den Gesprachstermin per se nicht direkt auslosten.

Diese Moglichkeit eréffnet Chancen im Bereich Produkte und Ertrage. Prinzipiell konnen durch den Kundenbe-
treuer diverse Produkte aus dem Angebotssortiment des entsprechenden Kreditinstitutes verkauft werden.™
Ziel dabei ist, dass die Produkte dem Kunden von Nutzen sind und den erkannten Bedarf befriedigen. Neben
dem Vertrieb der bankeigenen Produkte eroffnet die personliche Betreuung Moglichkeiten zum Cross-Selling.™
Hierbei setzt der Kundenbetreuer zusatzlich Produkte aus der Angebotspalette der Vertriebspartner oder Toch-
tergesellschaften ab. Es handelt sich dabei um Produkte, die nicht dem klassischen Produktsortiment eines
Kreditinstitutes entsprechen. Hierzu zdhlen oftmals Produkte aus dem Versicherungsbereich. Aus diesem
Grund stehen viele Kreditinstitute in Kooperation mit Versicherungsgesellschaften, wie z.B. der Allianz oder
vergleichbaren Unternehmen.” Diese Versicherungen stellen oft einen essenziellen Faktor im Rahmen eines

Bankproduktes dar. So werden Kredite hdufig nur in Verbindung mit einer entsprechenden Versicherungspolice

68 Vgl. Haller, S. (2017), S. 14.

¢ Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 10.

0 Vgl. Graupner, S. (2015), S. 14.

" Vgl. Biesel, H. (2013), S. 75.

2 Vgl. Biesel, H./Hame, H. (2018), S. 64.
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abgeschlossen, wie z.B. Kreditausfallversicherungen.” Dadurch sind sowohl das Bankprodukt, also der Kredit-
vertrag, als auch der Kunde gegen unvorhersehbare Ereignisse abgesichert. Ergo erweitern Cross-Selling-Pro-
dukte aktuell das Produktsortiment der Bank. Sie stellen allerdings kein Vergleichs-/Wettbewerbsprodukt zu
dem der Bank dar.

Jeder Produktabschluss erzielt i.d.R. Ertrage fiir das Kreditinstitut. Dabei generieren Banken die Ertrage einma-
lig oder wiederkehrend. Aufschldge im Rahmen von einzelnen Wertpapierkdufen des Kunden fallen dabei ein-
malig an, wahrend bspw. Kontofiihrungsgebiihren monatliche Ertrdge fur die Bank darstellen. Vertreibt der
Kundenbetreuer Produkte des Kooperationspartners, spiegelt sich dies ebenfalls in den Ertrdgen eines Kredit-
institutes wider. In diesen Fallen erhalt die Bank Provisionsertrage, ausgezahlt vom Kooperationspartner. Dem-
nach ist festzuhalten, dass der ,Vertrieb friilher” neben Einnahmen aus bankeigenen Produkten auch Ertrage

durch Cross-Selling erzielt.

Final ist jedoch nicht auler Acht zu lassen, dass der Erfolg der persénlichen Betreuung von den individuellen
Anforderungen und Erwartungen des entsprechenden Kunden gepragt ist. Anlasslich dieser Erkenntnis setzt
sich das Kapitel 3.3 basierend auf den vorangegangenen Inhalten mit den Erfolgschancen bei Digital Native

und Digital Immigrant im ,Vertrieb friher” kritisch auseinander.
3.2 Beispielhafte Darstellung eines Kreditvertragsabschlusses

Das folgende Kapitel zeigt nun den , Vertrieb friiher” anhand eines Kreditvertragsabschlusses auf. Ziel dabei ist
es, die entsprechende Vertriebsart in groben Zugen darzustellen. Inhaltliche Gesprachsthemen und -vorgange
bleiben dabei weitestgehend unberiicksichtigt. Die beispielhafte Darstellung ist so weit gefasst, dass sie sowohl
auf einen Privat- als auch Firmenkunden zutrifft. Es handelt es sich hierbei um ein reprdsentatives Praxisbei-
spiel, dass jedoch in Wirklichkeit auch Abwandlungen aufzeigen kann. Das Beispiel betrachtet ausgewahlte
Szenarien, die selektierte Parameter enthalten. Zu diesen Szenarien zahlt das ,Einstiegsszenario”. Dieses Sze-
nario berticksichtigt die Parameter ,BegriiBung und Empfang” als auch die ,Atmosphare”. Im Anschluss daran
erfolgt das ,Betreuungsszenario” mit den darin ausgewahlten Parametern ,Umgangsart”, ,Kommunikations-
verhalten” und ,Informationsbereitstellung”. Das ,Verabschiedungsszenario” schliefSt die Betrachtung der Ver-
triebsart ab. Darin stehen die Parameter ,Verabschiedung” und ,produktrelevante Kundeninformationen” im

Vordergrund.

Das Einstiegsszenario im ,Vertrieb friher” ist personlich geprdgt. Bankmitarbeiter oder der entsprechende
Kundenbetreuer nehmen den Kunden in Empfang und begriien ihn personlich.™ Die meisten Kunden wissen
im Voraus, wer die Kundenbetreuung im folgenden Gesprdch durchfiihrt. Die Bank strebt hdufig an, jedem
Kunden einen Kundenbetreuer zuzuordnen, der idealerweise Uber mehrere Jahre und Gesprdche hinweg fur

den Kunden zustandig bleibt. Die BegriiRung findet oftmals namentlich und in Sie-Form statt. Handelt es sich

> Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 113.
™ Vgl. Biesel, H. (2013), S. 120.
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um einen jungen Kunden, verwendet der Kundenbetreuer das Du. Dies trifft auch zu, wenn sich Kunde und

Berater privat, personlich oder bedingt durch mehrfache Betreuungsgesprache naher kennen.

Das Kundengesprdch findet per se in einem separaten Besprechungszimmer statt.” Die Betreuung selbst findet
entweder in den Raumlichkeiten des Kreditinstitutes oder des Kunden statt. In den hdufigsten Fallen sind wah-
rend des Gespraches nur der Kunde und der entsprechende Kundenbetreuer im Raum anwesend.’® Ggf. kénnen
auch Nachwuchskrafte oder externe Kooperationsberater das Gesprach begleiten. In solchen Situationen wird
der Kunde dariiber im Voraus informiert oder dessen Zustimmung eingeholt. Wahrend des Gesprdches herrscht
i.d.R. eine personliche und ruhige Atmosphdre. Somit werden z.B. datenschutzrelevante Themen in den meis-
ten Fallen unter vier Augen besprochen; dies gilt auch fiir personliche Anliegen des Kunden. Der Kundenbe-

treuer strebt an, dass sich der Kunde wohlfiihlt.”” Hierfir bietet er dem Kunden bspw. Getranke an.

Nachdem eine angenehme Atmosphdre herrscht, beginnt die Betreuung des Kunden. Innerhalb des Betreu-
ungsszenarios pflegt der Kundenbetreuer eine freundliche Umgangsart.’® Je nach Angemessenheit duzt oder
siezt er den Kunden. Der Kundenbetreuer kommuniziert wahrend des Kundengesprach durchgangig personlich
mit dem Kunden. Dies erdffnet ihm die Moglichkeit, auf individuelle Fragen und Bediirfnisse des Kunden ein-
zugehen.™ Zusatzlich kann der Kundenbetreuer produktrelevante Fragen an den Kunden richten. Dadurch fin-
det er heraus, ob das Produkt den Erwartungen des Kunden entspricht bzw. ob der Kunde notwendige
Eigenschaften flr einen erfolgreichen Produktabschluss mitbringt. Zudem hat er die Chance, den Kunden nach
seiner Meinung zu fragen. Die durchgehend personliche Atmosphdre und Kommunikation kann Vertrauen zwi-
schen Kunde und Kundenbetreuer schaffen.® Dies ist ein fundamentaler Aspekt des ,Vertriebs friher”. Im
Rahmen eines personlichen Gesprdchs ist auch die zeitliche Komponente zu beriicksichtigen. Fur Kundenge-
sprache im Bereich Kredit plant der Kundenbetreuer haufig eineinhalb bis zwei Stunden ein. Reicht dieser Zeit-

horizont nicht aus, vereinbaren beide Parteien einen Folgetermin. &

Informationen zum Produkt werden dem Kunden haufig papierhaft beschafft.82 Hierfiir nutzt der Kundenbe-
treuer bevorzugt Broschiren oder Vergleichbares. Die Durchfiihrung des Kreditvertragsabschlusses selbst fin-
det zwischenzeitlich digital statt. Dabei gibt der Kundenbetreuer relevante Angaben des Kunden direkt im dafur
vorgesehenen Kreditprogramm der Bank ein. Am Ende druckt der Kundenbetreuer die benétigten Dokumente

aus und legt sie dem Kunden zur Unterschrift und vor.#

> Vgl. Graupner, S. (2015), S. 96.

76 Vgl. Biesel, H./Hame, H. (2018), S. 79.

" Vgl. Brock, H./Bieberstein, I. (Hrsg.) (2015), S. 133.
8 Vgl. Galal, M. (2013), S. 211-218.

" Vgl. Haller, S. (2017), S. 51.

80 Vgl. Graupner, S. (2015), S. 43.

81 Vgl. Brock, H./Bieberstein, I. (Hrsg.) (2015), S. 249.
82 Vgl. Alt, R./Puschmann, T. (2016), S. 80.

8 Vgl. Summa, L. (Hrsg.) (2016), S. 287.

Seitel109



Das Verabschiedungsszenario prasentiert das Ende des Kundengesprdchs. In dieser Phase wird der Kunde
final auf offene Fragen angesprochen.84 Besteht zusatzlicher Klarungsbedarf, werden die offenen Punkte sofort
besprochen oder ein Folgetermin vereinbart. Produktrelevante Kundeninformationen, wie bspw. das Duplikat
des Kreditvertragsabschlusses, handigt der Betreuer in Papierform aus. Am Ende des Gesprachs verabschiedet
er den Kunden in der Regel personlich und mit Handschlag.?> Zudem vereinbart er weitere Schritte, um eine

Verbindlichkeit zu erzeugen und begleitet den Kunden aus dem Besprechungszimmer hinaus.

Die gesamtheitliche Betrachtung aller Szenarien verdeutlicht, dass der ,Vertrieb friiher” von personlichen Kom-
ponenten gepragt ist. Die personliche Betreuung beruht auf einem individuellen Gesprachsverlauf, der sich am
Kunden und dessen Bedirfnissen orientiert. Auch, wenn die Gesprache schematisch ahnlich erfolgen, beein-
flussen personliche Komponenten des Kunden bzw. Kundenbetreuers das Kundengesprach. Dementsprechend

ist jedes Gesprach individuell und einzigartig in seinem Verlauf.
3.3 Erfolgschancen bei den Kundentypen

Kapitel 3.4 reflektiert das vorangegangene Vertriebsbeispiel aus Sicht der Kundentypen kritisch. Jedes Szenario
und die darin enthaltenen Parameter werden aus den Blickwinkeln des Digital Native und des Digital Immigrant
betrachtet. Die selbst entwickelte Chance-Risiko-Matrix aus Kapitel 2.3 dient dabei als Hilfsmittel. Hierbei ist
zu beriicksichtigen, dass die abgeleiteten Erfolgschancen aufgrund der Individualitat eines Menschen nicht zu
pauschalisieren sind. Im Anschluss an die kritische Betrachtung verdeutlicht ein Schaubild die Erfolgschancen
im Vertrieb der Universalbank. Dieses zeigt grafisch an, wie hoch die Vertriebsabschlussquote der jeweiligen

Kundentypen im ,Vertrieb frither” ausfallt.

Im ersten Schritt wird nun das Einstiegsszenario mit den Parametern ,BegriBung und Empfang” und ,Atmo-
sphare” inspiziert. Die BegriiBung und der Empfang tragen bei dieser Vertriebsart einen personlichen Charak-
ter. Dieser personliche Umgang entspricht den Wiinschen und Erwartungen des Digital Immigrant. Die
BegriiBung durch den ,eigenen” oder bekannten Kundenbetreuer verstarkt dies. Der Digital Immigrant bevor-
zugt die traditionelle und vertrauensvolle Betreuung innerhalb eines Termins. Zudem praferiert er die Sie-Form
im Umgang und folglich auch in der BegriiBung.® Gelingt es dem Berater dies zu beachten, wirkt sich dies
positiv auf den Verlauf des Kundengesprachs aus. Demnach steigert der personliche Empfang in der Sie-Form
die Erfolgschancen der Universalbank hinsichtlich des Digital Immigrant.

Der Digital Native hingegen bevorzugt die Du-Form. Wie er im Allgemeinen einem personlichen Termin gegen-
ubersteht, ist kritisch zu betrachten: der Digital Native zieht eine digitale Betreuung vor.®” Daher ist anzuneh-

men, dass ein personlicher Termin in der Bank nicht seinen Vorstellungen entspricht. Dennoch verbessern sich

8 Vgl. Galal, M. (2013), S. 24.
8 Vgl. Haller, S. (2017), S. 51.
8 Vgl. Graupner. S (2015), S. 88.
87 Vgl. Stevens, M. (2015), S. 183.
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die Erfolgschancen im Kundengesprach. Dies tritt ein, wenn der Digital Native in Du-Form begriiSt und emp-
fangen wird. Ob dies ein vertrauter oder unbekannter Kundenbetreuer vornimmt, ist fiir den Digital Native
marginal relevant. Unter Anbetracht der digitalen Affinitat bleiben die Erfolgschancen der Bank dadurch eher
unbeeintrachtigt.

Die ruhige und personliche Atmosphare in den Besprechungsraumen entspricht den Anforderungen des Digital
Immigrant. Er fihlt sich wahrend des Gespraches wohl und durch die Anwesenheit des Kundenbetreuers sicher.
Datenschutzrelevante oder persénliche Themen besprechen die Anwesenden unter Ausschluss der Offentlich-
keit. Dies ist von groRem Vorteil, da der Digital Immigrant Thematiken des Datenschutzes vorsichtig und ver-
schlossen gegeniibersteht.88 Demnach steigen durch die vorherrschende Atmosphdre die vertrieblichen

Erfolgschancen der Universalbank bei diesem Kundentyp.

Eine andere Auswirkung der Atmosphdre im ,Vertrieb friiher” zeigt sich beim Digital Native. Aufgrund dessen
Vorliebe zur Digitalisierung zollt er der ruhigen und personlichen Atmosphare keinen besonderen Wert. Er ist
datenschutzrelevanten Themen offen und unbedachter eingestellt.?? Aus diesem Grund bleiben die Erfolgs-

chancen unverandert.

Im Betreuungsszenario sind die Parameter ,Umgangsart”, ,Kommunikationsverhalten” und ,Informations-
bereitstellung” kritisch. Der Kundenbetreuer fiihrt das Kundengesprach in einer freundlichen Umgangsart. Die
Du-Form in Verbindung mit einem freundlichen Auftreten beeinflusst die Erfolgschancen beim Digital Native
positiv.?® Der Digital Immigrant mochte hingegen gesiezt werden.”* Es ist anzunehmen, dass beide Kundenty-
pen die freundliche Umgangsform des Kundenbetreuers positiv wahrnehmen. Entsprechend verbessern sie die

Erfolgschancen bei beiden.

Das Kommunikationsverhalten des Kundenbetreuers ist personlich, traditionell. Er geht im Rahmen des Ge-
sprachs auf individuelle Fragen ein oder richtet diese selbst an den Kunden. Der Digital Immigrant strebt ein
vertrauensvolles Gesprach an, in dem er sich sicher fiihlt.”> Demnach empfindet er das Kommunikationsver-
halten des Kundenbetreuersim ,Vertrieb friher” als positiv. Dem Digital Immigrant wird ermdglicht, ungekldrte
Punkte innerhalb der Betreuung anzusprechen. Ebenso konfrontiert ihn der Kundenbetreuer mit Fragen, um
eine optimierte Produktlosung fur ihn zu finden. Dadurch werden das gewlinschte Vertrauen und die ange-
strebte Sicherheit des Digital Immigrant erreicht; die Erfolgschancen nehmen zu. Das begrenzte Zeitpensum
stellt fir diesen Kundentyp kein erhebliches Problem dar. Er wird einen Folgetermin akzeptieren, weshalb sich

dieser Aspekt nicht negativ auf die Erfolgschancen der Universalbank auswirkt.

8 Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 16.
8 Vgl. May, R. (2015), S. 50.

% Vgl. Stevens, M. (2015), S. 126.

1 Vgl. Graupner, S. (2015), S. 88.

92 Vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.
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Der Digital Native strebt ein digitales, vielseitiges, schnelles und unbegrenztes Kommunikationsverhalten an.?
Folglich entspricht die traditionelle, personliche Art der Kommunikation nicht seinen Erwartungen. Auf Ver-
trauen und Sicherheit legt der Digital Native weniger Wert als der Digital Immigrant. Er mdchte bevorzugt digital
und zu jeder Zeit mit dem Kundenbetreuer kommunizieren kénnen. Daher stort sich der Digital Native auch
am begrenzten Zeitpensum. Ein Folgetermin entspricht ebenfalls nicht seiner Anforderung an ein schnelles
Kommunikationsverhalten. Die Erfolgschancen im ,Vertrieb friher” der Universalbank sinken daher aus den

genannten Griinden.

Produktrelevante Informationen werden den Kunden innerhalb eines personlichen Kundengespraches oftmals
in Papierform bereitgestellt. Dabei ist beiden Kundentypen die Aktualitat und Vielseitigkeit der Informationen
wichtig.?”* Veraltete und einseitige Informationen schmadlern demnach die Erfolgschancen beim Digital Native
wie auch beim Digital Immigrant. Trotz der Moglichkeit zum Cross-Selling gelangen die Kundentypen nur an
einseitige Informationen. Vergleiche erzielt der Kunde nur durch eigene Produktrecherchen. Dies wirkt sich

beim Digital Native als auch beim Digital Immigrant negativ aus.

Die papierhafte Form entspricht den Anforderungen des Digital Immigrant. Er kann sich folglich Vertragsver-
einbarungen erneut durchlesen und prifen. Die digitale Durchfiihrung des Kreditvertragsabschlusses stort ihn
weniger, da er die finale Zustimmung erst mittels Unterschrift erteilt. Informationen, die der Kundenbetreuer
personlich vermittelt, stuft dieser Kunde als glaubwiirdig ein.? Dieser Aspekt wirkt sich positiv auf die Erfolg-
schancen der Universalbank aus. Die einseitige Informationsbereitstellung neutralisiert jedoch die Auswirkun-

gen beim ,Vertrieb friher”.

Die papierhafte Beschaffung von produktrelevanten Informationen entspricht nicht den Erwartungen des Digi-
tal Native. Er mochte digital Zugang zu Informationen erhalten.? Den digitalen Durchfiihrungsprozess des Kre-
ditvertragsabschlusses empfindet er hingegen als positiv, sofern er schnell und ohne Komplikationen
durchgeflhrt wird. Ebenso schenkt er den Informationen des Kundenbetreuers Glauben. Dennoch wiinscht
sich der Digital Native eine weitestgehend digitale Prozesskette. Diese ist im personlichen Kundengesprach

weniger gegeben. Aus diesem Grund verringern sich die Erfolgschancen im Vertrieb der Universalbank.

Im letzten Schritt werden die Parameter ,Verabschiedung” und ,produktrelevante Kundeninformationen” in-
nerhalb des Verabschiedungsszenarios begutachtet. Die Moglichkeit, offene Fragen anzusprechen oder einen
Folgetermin vereinbaren zu kdnnen, trifft die Erwartungen des Digital Immigrant. Dies tangiert auch papierhaft
ausgehandigte Kundeninformationen. Ebenso hinterldsst die personliche Verabschiedung einen positiven Ein-
druck beim Digital Immigrant. Aus vertrieblicher Perspektive deutet dies auf steigende Erfolgschancen fir die

Universalbank hin.

% Vgl. Dams, C./Luppold, S. (201 ) S. 15.
% Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 5

% Vgl. Schach, A./Christoph, C. (201

% Vgl. Alt, R./Puschmann, T. (2016),

8), S. 257-258.
S. 73.
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Der Digital Native hingegen mochte tiber Produktinformationen digital verfiigen konnen.” Zudem erwartet er
eine schnelle Informationsbeschaffung. Daher erfiillt ein Folgetermin nicht seine Erwartungen. Dies wirkt sich
negativ auf die Erfolgschancen aus. Auf eine personliche Verabschiedung legt er im Vergleich zum Digital Im-
migrant weniger Wert. Daher ist dies kongruent zum Parameter ,BegriiBung und Empfang” neutral einzuord-
nen.

Die nachstehende Tabelle fasst die Entwicklung der Erfolgschancen flr den ,Vertrieb friiher” zusammen. Sie
betrachtet Digital Native und Digital Immigrant dabei separat flr jeden Parameter. Die Einflisse werden durch
Pfeile ausgedriickt. Die Pfeile demonstrieren entweder neutrale (nach rechts; schwarz), positive (nach oben;
grin) oder negative (nach unten; rot) Einfliisse auf die vertrieblichen Erfolgschancen der Universalbank. Daran

angelehnt, veranschaulicht eine Grafik die abgeleiteten Erfolgschancen.

Parameter Digital Native Digital Immigrant

BegriiRung und Empfang

Atmosphare

Umgangsart

Kommunikationsverhalten

Informationsbereitstellung

Verabschiedung

Produktrelevante Informationen

= | | =—— ]
| ||| | |

Summe Y (7=100%)

N
(8,
o
(8,

Relativer Prozentsatz ~36% ~93%

Tabelle 3: Erfolgschancen im "Vertrieb friiher"?®

Basierend auf den vorangegangenen Erkenntnissen liegt die Abschluss-Erfolgschance der Universalbank fur
den Digital Native bei 36%; fr den Digital Immigrant betragt sie 93%. Dabei wird unterstellt, dass die Erfolgs-

97 Vgl. Seidel, M. (2017), S. 36.
% Eigene Darstellung.
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chancen den errechneten Wahrscheinlichkeiten in der Darstellung entsprechen. Diese Herangehensweise gilt

fir alle im Rahmen dieser Arbeit errechneten Erfolgschancen.

Die jeweilige Summe setzt sich aus Addition und Subtraktion der Pfeile zusammen. Neutrale, schwarze Pfeile
erhielten den Wert 0,5 und positive, griine Pfeile 1,0. Rote, negative Pfeile wurden mit 0 gewertet. Diese Werte
wurden frei gewahlt. Literaturrecherchen ergaben, dass der Kunde negative Empfindungen i.d.R. starker wahr-
nimmt als positive. Zusatzlich bleiben sie langer im Geddchtnis.?” Aufgrund der geringen kumulierten Summe
von 7 lieBen Ubergewichtete negative Einfllisse den relativen Prozentsatz rasch gegen Null laufen. Dies ent-
sprache jedoch nicht den realen Erfolgschancen. Daher wurden die positiven Einflisse im Verhdltnis zu den
negativen Ubergewichtet. Die prozentualen Erfolgschancen im ,Vertrieb friher” der Universalbank lassen sich

damit wie folgt grafisch darstellen:

Erfolgschancen im "Vertrieb frither"

100

80

60

40

20

Digital Native Digital Immigrant

Abbildung 1: Erfolgschancen im Vertrieb "friiher"1%

Tabelle 2 und Abbildung 1 verdeutlichen, dass die Erfolgschancen der Universalbank im Hinblick auf die ge-
wahlten Parameter und Kundentypen stark divergieren. Beim Digital Immigrant betréagt die Erfolgschance 93%
und ist damit nahezu maximal. Demnach ist es sehr wahrscheinlich, einen Produktabschluss im Rahmen des

personlichen Kundengesprachs zu generieren. Entsprechend werden die Ertrdge einer Bank positiv beeinflusst.

Der Digital Native wird hingegen den beispielhaften Kreditvertrag nur mit einer Erfolgschance von 36% ab-
schlieen. Dies ist auf die Ertrage der Universalbank zu ubertragen. Entsprechend niedrigere Ertragschancen
sind mit dieser Vertriebsart zu erwarten. Fiir den Digital Native sind folglich alternative Vertriebsarten einzu-

setzen, um die Erfolgs- und Ertragschancen der Bank zu optimieren.

99 Vgl. Graupner, S. (2015), S. 95.
100 Figene Darstellung.
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4.  ,Vertrieb heute” — Online-Banking

Im Anschluss an das 3. Kapital ,Vertrieb friher — Face-to-Face” prdsentiert das nachstehende Kapitel den
,Vertrieb heute”. Die Vertriebshistorie eines Kreditinstitutes wird nun zeitlich weiter fortgeschritten betrachtet.
Nun steht das Online-Banking im Fokus, das die aktuellste Vertriebsform eines Kreditinstitutes in dieser Arbeit
darstellt. Diese Vertriebsart autorisiert den Kunden, Finanzgeschafte digital abzuwickeln.%

Kapitel 4.1 zeigt Bedeutung sowie Produkte und Ertrage des ,Vertriebs heute” auf. Dabei riicken die eigenen
Produkte des Kreditinstitutes und die Betrachtung der Cross-Selling-Moglichkeiten in den Fokus. Das zweite
Unterkapitel stellt die Vertriebsart am Beispiel des Kreditvertragsabschlusses dar. Darauf aufbauend werden
die Erfolgschancen dieser Vertriebsart abgeleitet. Hierfur reflektiert Kapitel 4.3 das Vertriebsbeispiel aus Sicht
des Digital Native als auch des Digital Immigrant kritisch - unter Einsatz der Chance-Risiko-Matrix aus Kapitel
2.3. Am Ende stellt eine Tabelle die Erfolgschancen von Digital Native und Digital Immigrant gegeniiber. Deren
grafische Darstellung bildet den Schluss dieses Kapitels. Als Anschluss zum dritten Kapitel beschdftigt sich

Kapitel 4 mit der Forschungsfrage bezlglich der Erfolgschancen im Vertrieb der Universalbank.
4.1 Bedeutung, Produkte und Ertrage

Der ,Vertrieb heute” verkdrpert in dieser Arbeit das Online-Banking. Der Begriff ,Online Banking” findet zwi-
schenzeitlich auch in Deutschland Verwendung; er wurde eingedeutscht. Wahrend ein Bankkunde im ,Vertrieb
friiher” die personliche Kommunikation zum Kundenbetreuer suchte, erledigt er heute seine Bankgeschafte
online.?? Dies bedeutet, dass er etwaige Produkte nun webbasiert abschlieBt. Banken erstellen dafiir Websites,
die dem Kunden das Online-Banking gewahrleisten.%> Damit wird deutlich, dass Banken ihre Vertriebsmodelle

neu ausrichten. Sie befahigen damit den Kunden, auch im Finanzsektor digital zu interagieren.10*

Um Zugang zu erhalten, bendtigt der Kunde entsprechende Zugangsdaten. Sie setzen sich aus Kundenkennwort
bzw. -nummer und Passwort zusammen.1% Der Kunde erhdlt diese Daten auf seinen Wunsch hin von der Bank.

Hierfiir schlieRt er einen Online-Banking-Vertrag mit seinem Kreditinstitut ab.%

Um Produkte abzuschlieRen oder Umsdtze einzusehen, meldet sich der Kunde auf der Online-Banking-Platt-

form des Kreditinstitutes an. Dies funktioniert webbasiert und erfordert eine Verbindung mit dem Internet.1%

101 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), 102.

102 vgl. Geschwill, R./Nieswandt, M. (2016), S. 10.

105 Vgl Seidel, M. (Hrsg.) (2017), S. 20.

104 Vgl. Bartz, M./Gnesda, A./Schmutzer, T. (Hrsg.) (2017), S. 9.
105 Vgl. Jaekel, M. (2017), S. 242.

106 \Vgl. Hierl, L. (2017), S. 9.

107 vgl. Honle, H. (2013), S. 16.
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Welches (mobile) Endgerdt der Kunde nutzt, entscheidet er selbst. Zwischenzeitlich sind die Online-Banking-

Anwendungen der Banken sowohl PC- als auch smartphone-kompatibel.1%®

Im Vergleich zur personlichen Betreuung ist im Rahmen des Online-Bankings kein Kundenbetreuer physisch
anwesend. Der Kunde muss einen Bedarf demnach selbst erkennen. Das Online-Banking beinhaltet ebenfalls
diverse Themencluster einer Bank. Somit kann der Kunde bspw. webbasiert Wertpapiere kaufen und verkaufen
als auch Kreditkarten beantragen oder sperren. Der Kunde handelt bedarfs- und nutzenorientiert; seine Be-
dirfnisse stehen im Mittelpunkt. Treten Fragen auf, stellen die meisten Banken ihren Kunden im Online-Ban-
king eine Servicehotline zur Verfligung.l® Ob diese dabei einer persénlichen Betreuung nahe kommt, ist
fraglich. In den meisten Fallen unterstiitzt die Servicehotline bei technischen Fragen oder vereinbart auf Kun-

denwunsch einen Termin vor Ort.

Aufgrund der digitalen Vorgehensweise im Online-Banking kdnnen zusatzliche Bedarfe des Kunden nicht er-
kannt werden. Im ,Vertrieb friiher” nahm der Kundenbetreuer im Gesprach den Bedarf an zusatzlichen rele-
vanten Produkten wahr und wies darauf hin. Dies ist im Rahmen des Online-Bankings, bedingt durch den
fehlenden persdnlichen Kontakt, schwierig darstellbar. Offene Fragen konnen die meisten Online-Banking-Kun-

den hingegen an die hinterlegte Kundenhotline des Kreditinstitutes richten.11

Die Kreditinstitute vertreiben zwischenzeitlich viele ihrer eigenen Produkte iber das Online-Banking. Verein-
zelte Banken sehen noch davon ab, zeit- und betreuungsintensive Produkte online abzuschlieRen. In solchen
Fallen beantragt der Kunde einen personlichen Termin in der nachstgelegenen Bankfiliale.!'! Der Termin selbst
ist oftmals online vereinbar. Die Ertrdage fir bankinterne Produkte decken sich dabei mit denen aus dem ,Ver-
trieb friher”. Das Online-Banking befahigt die Banken zudem, Ertrage aus Cross-Selling zu erzielen. Die Bank
bietet neben eigenen auch Produkte von Kooperationspartnern, ggf. auch Tochterunternehmen, online an.
Demnach ist festzuhalten, dass der ,Vertrieb heute” Einnahmen aus bankeigenen Produkten als auch Provisi-

onsertrage aus Cross-Selling generiert.

AbschlieBend ist zu beachten, dass der Erfolg im Online-Banking von den individuellen Anforderungen und
Erwartungen des entsprechenden Kunden beeinflusst ist. Daher reflektiert das Kapitel 4.3, basierend auf den
vorangegangenen Inhalten, die vertrieblichen Erfolgschancen bei den beiden Kundentypen kritisch.

4.2 Beispielhafte Darstellung eines Kreditvertragsabschlusses

Die folgende beispielhafte Darstellung zeigt nun den webbasierten Abschluss eines Kreditvertrages mithilfe
eines Laptops als internetfahiges Endgerat. Dieses Beispiel stellt eine reprasentative Ratenkreditanfrage iber
die TARGO BANK AG & Co. KGaA dar (im Folgenden als ,TARGO BANK" bezeichnet). Aus technischen Griinden
beinhaltet das Beispielsszenario nicht den finalen Kreditabschluss. Zudem handelt es sich um ein Beispiel aus

108 \/g|. Grabner, C./Rajnish, T./Buse, S. (2016), S. 29-30.
109 gl Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/ (Stand: 29.03.2018).
H10Vgl. Summa, L. (Hrsg.) (2016), S. 356.
H1vgl. Binckebanck, L./Elste, R. (Hrsg.) (2016), S. 304.
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dem Privatkundengeschaft. Alle relevanten Schritte werden grafisch dargestellt und entsprechend beschrie-
ben. Die bereits bekannten Szenarien ,Einstieg”, ,Betreuung” und ,Verabschiedung” finden hierbei analog zu
Kapitel 3.2 Anwendung. Dies gilt auch fiir die zuvor ausgewahlten Parameter innerhalb der einzelnen Szena-
rien. Dazu zahlen im Einstiegsszenario die Parameter ,BegriiBung und Empfang” wie auch die ,Atmosphdre”.
Im Betreuungsszenario sind die Parameter ,Umgangsart”, ,Kommunikationsverhalten” und ,Informationsbe-
reitstellung” von Relevanz. Zum Abschluss beinhaltet das Verabschiedungsszenario die Parameter ,Verabschie-
dung” und ,produktrelevante Kundeninformationen”. Final ist festzuhalten, dass die Szenarien samt ihren
Parametern in die schrittweise Darstellung des Kreditabschlussprozesses eingebaut werden. Die Szenarien zie-

hen sich dabei iber mehrere Abbildungen hinweg.

Die folgenden Textabschnitte beschreiben die einzelnen, relevanten Schritte im Online-Kreditvertragsab-
schluss. Sie greifen dabei kurz die Vorgehensweise eines Kunden im webbasierten Kreditantragsprozess der

TARGO BANK auf. Die einzelnen Schritte sind der Anlage 1 im Anhang zu entnehmen.*?

Bevor der Kreditinteressent die Kreditanfrage online starten kann, 6ffnet er die Website der TARGO BANK.
Hierfiir besucht er die Internetseite mit dem Pfad ,www.targobank.de”.**> Nachdem sich die Seite 6ffnet, klickt
er auf den ,Ratenkredit”. Diesen zeigt ihm die TARGO BANK direkt auf der Startseite an. Der Kreditinteressent

ist nun in der Lage, die Beantragung des Kredites durchzufihren.

Zusatzlich ist festzuhalten, dass die TARGO BANK die Kreditanfrage auch im Rahmen einer personlichen Be-
treuung innerhalb einer ihrer Filialen anbietet. Somit erweitert sie mit der Webanwendung ihr Geschaftsmodell

um einen zusatzlichen, digitalen Vertriebskanal.

Im ersten Schritt, auf der Startmaske, tragt der Kunde die gewiinschte Kredithéhe und die Anzahl der Raten
ein. Zudem sind das aktuelle Nettoeinkommen sowie die Anzahl der Kreditnehmer anzugeben. An dieser Stelle
ist zu beachten, dass sowohl Kunden der TARGO BANK als auch Nicht-Kunden den Online-Kreditantrag ausful-
len konnen; es sind keine Anmeldedaten erforderlich.*** Aus diesem Grund wird im Fortlauf der Beschreibung
der bisher angewandte Begriff ,Kunde” durch ,Kreditinteressent” ersetzt. Nach der Eingabe sieht der Kreditin-
teressent die monatliche Rate und den effektiven Jahreszins auf der rechten Seite des Bildes. Mit dem Kick auf
LJetzt beantragen” fixiert der Kreditinteressent die getatigten Angaben.

Im ,Vertrieb heute” ist das Einstiegsszenario standardisiert und enthalt nur selektiv personliche Komponenten.
Die Bank spricht den Kunden personlich an, sofern dieser Online-Banking aktiv nutzt. Dies liegt vor, wenn der
Kunde Zugangsdaten in Form von Kundenkennwort und Passwort zum Online-Banking der Bank besitzt.!?®
Durch Eingabe der relevanten Daten gelangt der Kunde auf die Startseite im Online-Banking. Dort wird er i.d.R.

namentlich angesprochen. Banken wenden dabei oftmals die Sie-Form an. Dies gilt auch dann, wenn es sich

12 Vgl. Anlage 1, S. 101-106.
113 TARGO BANK AG & Co. KG aA, (0.J.), https:/lwww.targobank.de/ (Stand: 29.03.2018).
14 vel. Anlage 1, Schritt 1, S. 101.
15 Vgl. Leimeister, J. (2015), S. 277.
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um einen jiingeren Kunden handelt. Der folgende Bildausschnitt zeigt eine beispielhafte Ansprache eines Kun-

den der Universalbank im Online-Banking auf.

Privatkunden

willkommen Frau lllIEIEzEIB

Abbildung 2: BegriiBung im Online-Banking eines Kunden der Universalbank!t¢

Im Falle des dargestellten Online-Kreditvertragsabschlusses bei der TARGO BANK pflegt die relevanten Einga-
ben ein Kreditinteressent, folglich ein Nicht-Kunde. Schritt 1 der Anlage 1 zeigt dabei auf, dass dieser weder
standardisiert noch personalisiert begriiSt wird.!'” Die Dame im linken Bildbereich verkorpert die Kundenbe-
treuerin. Sie ist auf allen weiteren Masken der TARGO BANK abgebildet und dndert ihre Position nicht. Wieder-
holte Kreditbeantragungen auf der Website der TARGO BANK ergaben, dass die Dame immer dieselbe bleibt;

andere Grafiken fur Bankbetreuer werden nicht eingesetzt.

Im ,Vertrieb heute” findet das Kundengesprdch online statt. Es ist anzunehmen, dass wahrend des digitalen
Prozesses nur der Kreditinteressent physisch anwesend ist. Der Kreditinteressent hat jedoch die Mdglichkeit,
weitere Personen hinzuzuziehen. Er kann bspw. jederzeit andere Personen physisch am Prozess teilhaben las-
sen. Zudem hat er die Option, sich telefonisch an weitere Personen zu wenden. In diesem Beispiel weist die
TARGO BANK in jedem Schritt im oberen Bereich des Bildes auf ,Rickruf vereinbaren” und ,Service Hotline”
hin. Die Webanwendung ersetzt folglich die Bank samt Kundenbetreuer. Welche Atmosphdre wahrend des
beispielhaften Anwendungsprozesses herrscht, bestimmt demnach der Kreditinteressent. Die Atmosphdre im
Online-Banking ist neben den anwesenden Personen auch durch die Ortlichkeit gepragt. Der Kreditinteressent
kann diese Webanwendung jederzeit und Uberall starten.!® Hierfur benotigt er ausschlieflich ein funktionie-
rendes Endgerdt, wie z.B. Laptop oder Smartphone, mit Internetanschluss.''? Ob sich der Kreditinteressent im
Verlauf des Kreditbeantragungsprozesses wohlfuhlt, liegt demnach nicht mehr im Einflussbereich der Bank.
Der Kreditinteressent allein entscheidet, wo und mit wem er die Online-Anwendung ausfiihrt.

Bereits der erste Schritt verdeutlicht, dass die Betreuung augenblicklich startet. Eine Trennung zwischen Ein-
stiegs- und Betreuungsszenario ist nicht gegeben. Die Betrachtung der selektierten Parameter erfolgt deshalb

abbildungsbezogen.

116 Commerzbank AG (0.J.), https://kunden.commerzbank.de/banking/landingpage?0&pk (Stand: 29.03.2018).
17Vgl. Anlage 1, Schritt 1, S. 101.

18 Vg|. Kreutzer, R. (2018), S. 72.

19 Vgl. Grabner, C./Rajnish, T./Buse, S. (2016), S. 5.
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Im folgenden Schritt stellt die TARGO BANK Fragen zur beruflichen Situation des Kreditinteressenten. Dies
geschieht in der Maske ,1 — Ihre Angaben”. Ein Auswahlfeld ermdglicht es, das derzeitige Arbeitsverhaltnis
einzutragen. Die Dame links im Bild steht dabei gemaR Textfeld mit nltzlichen Tipps zur Verfiigung.*?® Sinn
und Zweck dieser Felder behandelt dieses Unterkapitel im Anschluss an die bildhafte Darstellung des Kreditab-

schlusses. Der Klick auf ,Weiter” bestatigt die Angaben und leitet Giber zum dritten Schritt des Prozesses.

Die Umgangsart innerhalb des Online-Banking ist anders als bei der personlichen Betreuung zu bewerten. Bei
Online-Anwendungen ist eine einfache Handhabung von hoher Relevanz.'?! Sie spiegelt wider, ob der digitale
Prozess leicht zuganglich ist. Dies kann der entsprechende Nutzer fiir sich entscheiden. Demnach treten nut-
zerindividuelle Bewertungen und Empfindungen auf. Die TARGO BANK entschlieBt sich im Rahmen dieser Ra-
tenkreditanwendung dazu, Antworten teilweise Uber Auswahlfelder (sog. Drop-Down-Felder) im Voraus
festzulegen. Diese Felder sind mit einem nach unten gerichteten Pfeil gekennzeichnet. Der Kreditinteressent
antwortet dementsprechend mit einer der vorformulierten Moglichkeiten auf die Fragen der TARGO BANK. Ergo
kann er keine individuellen Antworten verfassen. Allerdings weils der Kreditinteressent, auf welche inhaltlichen
Informationen die TARGO BANK abzielt. Dies trifft jedoch nicht fir alle Felder zu. Die anderen Felder beinhalten

keinen Pfeil an der rechten Seite und sind daher subjektiv vom Nutzer auszufiillen.

Im dritten Schritt sind weitere Angaben des Kreditnehmers gefragt. Neben dem monatlichen Nettoeinkommen
sind Angaben zum monatlichen Kindes-/Ehegattenunterhalt und zur Anzahl der Fahrzeuge zu hinterlegen. Das
Textfeld im linken unteren Bildabschnitt begriindet dabei die Relevanz der Fragen. Erneut bestatigt der Kredit-

interessent mit dem Klick auf ,Weiter” die hinterlegten Infos und gelangt zum nachsten Schritt.2??

Das Kommunikationsverhalten innerhalb der Online-Kreditanwendung ist differenziert zu betrachten. Eine per-
sonliche Betreuung im Rahmen eines Vieraugengespraches findet nicht statt. Der Kreditinteressent hat jedoch
die Moglichkeit, sich an die Service Hotline zu wenden. Sie beantwortet die individuellen Fragen des Kreditin-
teressenten. Zusatzlich zeigt Schritt 7 auf, dass der Beantragungsprozess auch in einer umliegenden Filiale
fortgesetzt werden kann.!?* Die Filialmitarbeiter gehen vor Ort auf die personlichen Bedirfnisse der Kreditin-
teressenten ein. Hierfir ist ein Termin mit einem personlichen Kundenbetreuer tber die Service Hotline zu
vereinbaren. Marginale Tipps im Rahmen der Anwendung sind im Textfeld unterhalb der fiktiven Kundenbe-
treuerin ersichtlich. Neben Tipps begriindet die TARGO BANK darin auch die Relevanz der von ihr gestellten

Fragen.

Die Online-Kreditbeantragung in diesem Beispiel ist zeitlich unbegrenzt. Die Anwendung setzt dem Kreditinte-
ressenten somit kein direktes zeitliches Limit. Relevante Angaben befiillt er in bedarfsgerechter Geschwindig-
keit. Allerdings fallt ein Hinweisfenster ins Auge.** Dieses 6ffnet sich, sobald der Kreditinteressent innerhalb

120 Vg|. Anlage 1, Schritt 2, S. 101.
121 Vg|. Seidel, M. (Hrsg.) (2017), S. 96-98.
122 Vg|. Anlage 1, Schritt 3, S. 102.
123 vgl. Anlage 1, Schritt 7, S. 104.
124 ygl. Anlage 1, Hinweisfenster, S. 102.
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einer bestimmten Zeit keine Eingabe tatigte. Darin wird er auf offene Fragen angesprochen. Bestiinden diese,

verweist die TARGO BANK auf die Service Hotline als auch auf einen Besuch in einer der Filialen.

Die weiteren Schritte der Anlage 1 verdeutlichen die bisher erlduterten Parameter. Aus diesem Grund bleiben
sie teilweise unkommentiert. Schritt 10 geht fortlaufend auf die Informationsbereitstellung ein (neben der be-

reits erwahnten Informationsbereitstellung via Service Hotline oder Filialbesuch).

Im flinften Schritt hat der Kreditinteressent die Moglichkeit, den Kredit abzusichern. Hierfir bietet die TARGO
BANK vier verschiedene ,Schutzpakete” an.'?> Dabei kann es sich um Versicherungsprodukte von Kooperati-
onspartnern (Cross-Selling) handeln. Die Relevanz dieser Pakete erldutert das Textfeld, das unterhalb der Dame
im Bild positioniert ist. Durch ,Weiter” bestatigt der Interessent die Angaben als auch Absicherungswiinsche

und gelangt auf die Maske in Schritt 6.

Mithilfe eines Schiebereglers wahlt der Kreditinteressent das von ihm gewiinschte Sicherheitspaket aus. Dies
gelingt ihm, indem er die linke Maustaste auf dem hellgrauen Regler gedriickt halt und nach rechts oder links
verschiebt/reguliert. Diesen Schieberegler verwendete die TARGO BANK bereits im ersten Schritt, damit der
Kreditinteressent Kredithohe als auch Ratenanzahl festlegen konnte. Solche Funktionen sind innerhalb der

Anwendungshandhabung unter dem Parameter ,Umgangsart” zu berticksichtigen.

Die Maske ,lhre personlichen Daten” erfragt in Schritt 8 Telefonnummer und E-Mail-Adresse des Kreditinte-
ressenten. Zudem willigt er ein, dass die eingegebenen Daten im Rahmen des Kreditantrages gespeichert als
auch genutzt werden kdnnen. Bestdtigt er dieses Feld nicht, endet der Kreditantrag an dieser Stelle. Im Textfeld
links unten wird begriindet, warum diese Angaben zu tatigen sind. Setzt der Kreditinteressent den Haken bei

der Einverstandniserklarung und klickt auf ,Weiter”, gelangt er zu Schritt 9.1%

Im zehnten und letzten Schritt ist der Kreditinteressent dazu aufgefordert, bestimmte gesetzliche Vorgaben zu
beachten. Im obigen Fall zahlen hierzu Fragen zum wirtschaftlichen Interesse. Zusatzlich hat der Kunde einer
Schufa-Abfrage zuzustimmen, um das Angebot final beantragen zu kénnen. Der Kunde wird zudem gebeten,
relevante Beratungs- und Vermittlungsinformationen gelesen, gespeichert oder ausgedruckt zu haben. Dies
bestatigt er durch Hakensetzung im unteren Textkasten des Schrittes 10. Im linken Textfeld unterhalb der Dame
weist die TARGO BANK auf Kreditbedingungen als auch Preis- und Leistungsverzeichnisse hin.2?" Diese sind mit

einem Link hinterlegt.

Aus technischen Griinden ist die letzte Maske des Prozesses nicht darstellbar. Im letzten Schritt erfolgt nun
der Versand des Kreditangebotes an die TARGO BANK; damit sind die getatigten Eingaben fixiert. Bis zu diesem
Schritt sind die Daten fortlaufend korrigier- und abanderbar. Der Kreditinteressent wartet danach die Kredit-
bestatigung durch die TARGO BANK ab. Dies dauert i.d.R. wenige Tage.

125 Vgl. Anlage 1, Schritt 5, S. 103.
126 vgl. Anlage 1, Schritt 8 und 9, S. 105.
127vgl. Anlage 1, Schritt 10, S. 106.
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Wie die TARGO BANK im Rahmen des Online-Kreditantrages dem Kreditinteressenten Informationen beschafft,
verdeutlicht Schritt 10. Darin bestatigt der Kreditinteressent im untersten Textfeld, dass er ,die wichtigen In-
formationen zur Beratung und Vermittlung von Versicherungsprodukten durch die TARGO BANK gelesen und
gespeichert/ausgedruckt“?® hat. Dies verdeutlicht, dass der Kreditinteressent produktrelevante Informationen
sowohl papierhaft als auch digital verfiigen kann. Die Informationen selbst sind im Link des Textfeldes einge-
arbeitet. Mittels Mausklick auf den oben genannten Satz sind die Informationen abrufbereit. Gleichzeitig be-
statigt der Kreditinteressent der Bank (durch Hakchen setzen), dass er sich ausreichend informiert hat. Damit
ubertragt die Bank die Verantwortung im Rahmen der Informationsbeschaffung auf den Kreditinteressenten.
Sie stellt ihm zwar alle notwendigen Informationen zur Verfligung, allerdings kann sie nicht Gberpriifen, inwie-
weit sie der Kreditinteressent beachtet. Aus diesem Grund sichert sich die Bank ab, indem der Kreditinteressent

das letzte Textfeld in Schritt 10 bestatigt; fehlt diese Bestatigung, wird der Prozess nicht weiter fortgesetzt.

Ein Verabschiedungsszenario tritt in dieser beispielhaften Darstellung nicht ein. Vermutlich bedankt sich die
TARGO BANK auf der letzten Maske fiir die Beantragung des Ratenkreditangebotes. Produktrelevante Informa-

tionen kdnnen bereits im Voraus selbststandig vom Kunden eingesehen oder heruntergeladen werden.
4.3 Erfolgschancen bei den Kundentypen

Die vertrieblichen Erfolgschancen der Universalbank bei den Kundentypen Digital Immigrant und Digital Native
leiten sich aus der beispielhaften Darstellung aus Kapitel 4.2 ab. Hierflr wird das Vertriebsbeispiel in Verbin-
dung mit der Chance-Risiko-Matrix aus Kapitel 2.3 verallgemeinert. Dementsprechend ist es auch auf die Uni-
versalbank Ubertragbar. Dabei ist jedoch zu beriicksichtigen, dass die Erfolgschancen aufgrund der
Individualitat eines Menschen nicht pauschalisiert werden konnen. Die abschlieBende Grafik, gestltzt auf einer

tabellarischen Zusammenfassung, zeigt die Veranderungen der vertrieblichen Erfolgschancen auf.

Der erste Schritt reflektiert ein Einstiegsszenario mit den Parametern ,Begriifung und Empfang” und , Atmo-
sphare”. Ob BegriiBung und Empfang personlich stattfinden, ist differenziert zu betrachten. Im Rahmen des
Vertriebsbeispiels der TARGO BANK liegt keine personliche BegriiBung vor, weder standardisiert noch person-
lich. Kunden, die sich mit entsprechenden Zugangsdaten auf der Startseite ihres Online-Banking einloggen,
spricht die Universalbank jedoch personlich mit Nachnamen an.’? Dies betrifft jeden Kunden auf dessen Start-
seite und ist daher standardisiert. Sowohl auf der Kundenstartseite im Online-Banking als auch innerhalb aller
dargestellten Masken der TARGO BANK siezt die Bank Kunde bzw. Kreditinteressent. Die unpersénliche, stan-
dardisierte BegriSungsform entspricht nicht den Erwartungen des Digital Immigrant. Er bevorzugt einen per-
sonlichen Empfang, bestenfalls durch einen ihm bekannten Kundenbetreuer. Im Rahmen des Online-Bankings
existiert dieser dagegen nicht. Die angewandte Sie-Form empfindet der Digital Immigrant als angenehm.!3

128 \/g|. Anlage 1, Schritt 10, S. 106.
129'vgl. Abbildung 2, S. 122.
10vel. Graupner, S. (2015), S. 88.
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Allgemein jedoch zieht dieser Kundentyp eine traditionelle Betreuung dem Online-Banking vor. Aus den ge-

nannten Griinden sinkt die Erfolgschance hinsichtlich des Digital Immigrant im ,Vertrieb heute”.

Der Digital Native bevorzugt ein digitales Vorgehen. Er fuhlt sich demnach durch das Online-Banking angespro-
chen. Auf eine personliche BegriiRung legt er weniger Wert; dies gilt auch fir einen individuellen Empfang.
Allerdings mochte er dabei geduzt werden.3! Dies kann standardisiert erfolgen. Aufgrund der digitalen Affinitat
des Digital Native steigen die Erfolgschancen durch das Online-Banking an. BegriiBung und Empfang sind dabei

neutral einzuordnen. Die angewandte Sie-Form beeintrachtigt dies marginal und ist daher zu vernachldssigen.

Die Atmosphare im Rahmen des digitalen Kreditvertragsabschlusses bestimmt der Kundentyp.**? Der Ort, an
welchem der Kundentyp die Anwendung durchfiihrt, pragt die Atmosphare des Kreditvertragsabschlusses. Der
Digital Immigrant bevorzugt eine ruhige und persénliche Atmosphdre. Demnach ist anzunehmen, dass er die
Online-Anwendung an einem ruhigen Ort, wie bspw. Zuhause, 6ffnet. Dass wahrend des Antrages kein Kun-
denbetreuer anwesend ist (ggf. nur per Telefon), entspricht nicht den Anforderungen des Digital Immigrant.
Datenschutzrelevante oder personliche Themen beantwortet er unter Ausschluss der Offentlichkeit. Allerdings
ist er dieser Thematik gegenuber verschlossen und vorsichtig eingestellt. Dieser kritischen Haltung wirkt das
vorangegangene Vertriebsbeispiel nicht entgegen. Das Hakchensetzen fur die Schnellpriifung in Anlage 1,
Schritt 10 divergiert signifikant mit den Anforderungen des Digital Immigrant.*3* Folglich beeintrachtigt die

vorherrschende Atmosphdre die Erfolgschancen im Vertrieb der Universalbank negativ.

Einen anderen Einfluss der gegebenen Atmosphdre zeigt sich beim Digital Native. Die Moglichkeit, Gberall und
jederzeit die webbasierte Anwendung starten und durchfiihren zu kénnen, begriit der Digital Native. Er ben6-
tigt wahrenddessen keine ruhige und personliche Atmosphdre; gerne tatigt er seine Bankgeschafte rasch in
einem Café oder in der Bahn. Demnach ist er datenschutzrelevanten Themen offener gesinnt.*** Das Hakchen-
setzen in Schritt 10 stort ihn nicht; solche Vorgehensweisen ist er von anderen Online-Anwendungen (bspw.
Google) gewohnt. Somit erhoht die Atmosphdre im ,Vertrieb heute” die Erfolgschancen der Universalbank

beim Digital Native.

Das ndchste Szenario, das der Betreuung, betrachtet die Parameter ,Umgangsart”, ,Kommunikationsverhal-
ten” und ,Informationsbereitstellung”. Innerhalb der Umgangsart steht die Handhabung der Online-Anwen-
dung im Vordergrund. Beide Kundentypen verlangen, dass die webbasierte Vorgehensweise nutzerfreundlich
und ansprechend gestaltet ist.3> Dies zu bewerten, gestaltet sich schwierig; jeder Nutzer kann andere Bewer-
tungen und Empfindungen aufweisen. Die sog. Drop-Down-Felder innerhalb des beispielhaften Kreditbeantra-
gungsprozesses erleichtern die Beantwortung der Fragen. Demnach weif§ der Nutzer, welchen Informations-

gehalt die Bank bendtigt. Der Schieberegler in Anlage 1, Schritt 5 unterstiitzen den Anwender mit einer leichten

Blygl. Stevens, M. (2015), S. 126.

132 ygl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 174.

135 Vgl. Anlage 1, Schritt 10, S. 106.

13% Vgl. May, R. (2015), S. 50.

15 Vgl. Schircks, A./Drenth, R./Schneider, R. (2017), S. 118.
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Handhabung.13¢ Allerdings schranken diese technischen Eigenschaften den Kreditinteressenten ein, individuell
auf entsprechende Fragen zu antworten. Treten Komplikationen auf, dient die Service Hotline als Hilfestellung.
Ggf. wird die Kreditbeantragung in einer naheliegenden Filiale des Kreditinteressenten mit Unterstitzung eines
Kundenbetreuers fortgesetzt. Die genannten Aspekte in der Umgangsart beeinflussen die Erfolgschancen bei

beiden Kundentypen gleichermalen positiv.

Der folgende Abschnitt setzt sich mit dem ,Kommunikationsverhalten” im Online-Banking kritisch auseinan-
der. Innerhalb des Online-Banking findet keine personliche Betreuung in Form einer Vieraugenkonversation
statt, da ein Kundenbetreuer physisch nicht existiert.>” Der Digital Immigrant bevorzugt jedoch, personlich und
traditionell mit einem Kundenbetreuer zu kommunizieren.'3® Demnach ist es ihm nicht moglich, unklare As-
pekte umgehend anzusprechen. Er hat allerdings die Moglichkeit, die Service Hotline einzubeziehen. Zudem
kann er auch einen Termin in einer umliegenden Filiale vereinbaren. Dennoch beeinflusst diese Art der Kom-
munikation die Erfolgschancen beim Digital Immigrant negativ; sie erfiillen nicht dessen Anforderungen und
Erwartungen an eine personliche und traditionelle Kommunikation. Das unbegrenzte Zeitfenster wirkt sich nur
marginal auf die Erfolgschancen der Universalbank beim Digital Immigrant aus. Ggf. l6st das dargestellte Hin-
weisfenster in Anlage 1 sogar Stress aus und mindert daraus resultierend die Erfolgschancen der Universalbank

zusatzlich.1?

Beim Digital Native hingegen sind andere Wahrnehmungen vorstellbar. Er praferiert ein digitales, polymorphes
und rasches Kommunikationsverhalten.'*® Die Moglichkeit, produktrelevante Daten webbasiert selbst einzuge-
ben, entspricht den Anforderungen des Digital Native. Zudem stellt es ihn zufrieden, den Kreditvertrag sowohl
digital als auch telefonisch oder persdnlich abschlieBen zu kénnen. Sicherheit und Vertrauen gewichtet er dabei
weniger stark als der Digital Immigrant. Am unbegrenzten Zeitpensum des Online-Bankings findet der Digital
Native Gefallen. Er kann den beispielhaften Kreditvertrag jederzeit und Uberall beantragen; vorausgesetzt eine
funktionierende Internetverbindung besteht. Welches Endgerat er hierfiir nutzt, bleibt ihm iberlassen. Diese
genannten Eigenschaften des Online-Bankings kongruieren mit den Anforderungen und Erwartungen des Digi-
tal Native an den Vertrieb. Aus diesen Griinden erhoht der digitale Vertriebsweg die Erfolgschancen. Fiir beide
Kundentypen sollte die Bank Wert auf aktualisierte Daten und Anwendungen legen; sowohl Digital Native als

auch Digital Immigrant streben nach Realtime-Angaben. 14!

Der Kreditinteressent erhdlt produktrelevante Fragen im Rahmen des Onlinekreditprozesses in schriftlicher
Form. Sie sind standardisiert, wodurch jeder Kreditinteressent mit denselben Fragen konfrontiert wird. Die
Produktlosung setzt sich aus den Angaben des Kreditinteressenten zusammen. Tipps und Anregungen bildet

136 Vgl. Anlage 1, Schritt 5, S. 188.

B7Vgl. Biesel, H. (2013), S. 120.

138 \Vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.

139 Vgl. Anlage 1, Hinweisfenster, S. 102.

140 Vg|. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 15.

141 vgl. Krause, S./Pellens, B. (Hrsg.), (2018), S. 189.
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die TARGO BANK wdhrend des Online-Prozesses in kleinen Textfeldern ab.1*? Sie unterstiitzen den Kreditinte-
ressenten bei der Befiillung relevanter Daten. Es ist anzunehmen, dass diese Textfelder den physisch nicht
anwesenden Kundenbetreuer auszugsweise ersetzen sollen. Ob diese Vorgehensweise den Wiinschen eines
Digital Immigrant entspricht, ist fraglich. Dieser Kundentyp strebt nach einer vertrauensvollen und sicheren
Kommunikation.*** Der fehlende Kundenbetreuer wirkt sich hier auf das Vertrauen des Digital Immigrant aus.
Digitalen Anwendungen steht er per se kritisch gegentiber. Dies zeigt dessen vorsichtige und zuriickhaltende
Einstellung zu datenschutzrelevanten Themen.*** Das dargestellte Kommunikationsverhalten im Online-Ban-
king trifft demnach nicht die Anforderungen des Digital Immigrant. Ergo schmdlern sich die Erfolgschancen im

JVertrieb heute” der Universalbank.

Digital Natives storen sich an den standardisierten, schriftlichen Fragen hingegen kaum. Dies gilt auch fiir die
Textfelder, die in Ziigen relevante Fragen, Hinweise und Anmerkungen eines Kundenbetreuers verkorpern. Der
Digital Native legt keinen Wert auf eine personliche Betreuung.**> Demnach wirkt sich das Kommunikations-
verhalten im Online-Banking auch nicht negativ auf die Kernpunkte Vertrauen und Sicherheit aus. Der Digital
Native begegnet datenschutzbehafteten Themen offener und unvoreingenommener als der Digital Immig-
rant.**¢ Final wirkt daher das Kommunikationsverhalten im Online-Banking positiv auf die Erfolgschancen im

,Vertrieb heute” bei diesem Kundentyp ein.

Informationen zum Produkt stellt die Bank dem Kreditinteressenten digital bereit. Wie er die Produktinforma-
tionen behandelt, entscheidet der Kreditinteressent selbst. Er hat die Mdglichkeit sie zu lesen, abzuspeichern
oder auszudrucken.'*” Dabei setzen beide Kundentypen voraus, dass sich die Informationen auf dem aktuells-
ten Stand befinden und vielseitig verfligbar sind. Ruckstandige und einseitige Daten verringern folglich die
Erfolgschancen bei Digital Natives und Digital Immigrants gleichermal3en. Die Option eines Ausdrucks ent-
spricht teilweise den Anforderungen des Digital Immigrant an die Informationsbereitstellung. Die Informatio-
nen beruhen auf dem Wissen der Bank und sind daher einseitig. An vielseitige, vergleichbare Informationen
gelangen die Kundentypen folglich nur im Rahmen von eigenen Produktrecherchen (z.B. bei Fremdbanken).
Dies entspricht nicht ihren Anforderungen an die Informationsbereitstellung. Zudem bendtigt der Dokumen-
tenausdruck einen funktionstiichtigen Drucker. Verfligt der Digital Immigrant Uber diesen nicht, wirkt sich dies
negativ auf dessen Zufriedenheit aus. Allgemein ist anzunehmen, dass der Digital Immigrant Produktinforma-
tionen bevorzugt vom Kundenbetreuer entgegennimmt. Daher schmalert die Informationsbereitstellung im

Online-Banking die Erfolgschancen der Universalbank.

Die digitale Beschaffungsmaoglichkeit von Produktinformationen erfiillt die Anforderungen des Digital Native. X

Er erhdlt nun webbasiert Zugang zu relevanten Informationen. Ob er sie nur liest, abspeichert oder ausdruckt,

142 vel. Anlage 1, Schritt 5, S. 103.
145 vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.
144 Vgl. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 16.
145 Vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.
146 Vgl. May, R. (2015), S. 50.
147 vgl. Abbildung 13, S. 77.
148 vgl. Alt, R./Puschmann, T. (2016), S. 73.
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bestimmt der Digital Native fiir sich. Die digitale Prozesskette inklusive der digitalen Informationsbeschaffung
stellt den Digital Native zufrieden. Die einseitige Informationsbeschaffung entspricht jedoch nicht den Vorstel-
lungen des Digital Native. Infolgedessen wirkt sich die Informationsbeschaffung im ,Vertrieb heute” neutral
auf die Erfolgschancen der Universalbank aus.

Der letzte Schritt betrachtet die Parameter ,Verabschiedung” und ,produktrelevante Kundeninformationen”
im Rahmen des Verabschiedungsszenarios kritisch. Wie im voranstehenden Kapitel im zehnten Schritt des
Online-Kreditbeantragungsprozesses dargestellt**?, entfallt das Verabschiedungsszenario, es findet keine Ver-
abschiedung statt. Moglicherweise beinhaltet die letzte Maske des Online-Prozesses jedoch eine solche. Es ist
anzunehmen, dass diese standardisiert und durch keine personlichen Komponenten gepragt ist. Offene Fragen
nach Abschluss des Online-Prozesses kann der Kreditinteressent an die Service Hotline adressieren oder im
personlichen Termin in einer der nahegelegenen Filialen kldren. Die unpersonliche oder ausbleibende Verab-
schiedung trifft nicht die Erwartungen des Digital Immigrant. Die Option, auftretende Fragen mit der Service
Hotline oder innerhalb eines personlichen Kundengespraches im Nachgang klaren zu mussen, schmalert ten-
denziell die Zufriedenheit dieses Kundentyps. Die digital abrufbaren produktrelevanten Informationen wirken
zudem negativ ein. Vergisst oder ubersieht der Kreditinteressent es, die Informationen zu lesen, abzuspeichern
oder zu drucken, gelangt er an diese nur schwerlich erneut. Aus den genannten Griinden schmadlern sich folg-

lich die Erfolgschancen des Vertriebs der Universalbank hinsichtlich des Digital Immigrant.

Synonym zur persdnlichen BegriiBung hat auch die Verabschiedung beim Digital Native keinen hohen Stellen-
wert. Aus diesem Grund beeintrachtigt eine standardisierte oder gar fehlende Verabschiedung die Erfolgschan-
cen beim Digital Native nicht. Fiir ihn ist es maRgeblich, Produktinformationen digital abrufen zu kénnen.*>

Das Online-Banking befriedigt diese Anforderung — die Erfolgschancen im ,Vertrieb heute” steigen.

Analog zu Kapitel 3.3 stellt die nachstehende Tabelle die Erfolgschancen fiir dem ,Vertrieb heute” zusammen-
fassend gegeniber. Digital Native und Digital Immigrant illustriert sie getrennt und weist auf die Entwicklungs-

tendenzen hin. AnschlieBend visualisiert eine Grafik die vertrieblichen Erfolgschancen der Universalbank.

149 Vel. Anlage 1, Schritt 10, S. 106.
10 vgl. Seidel, M. (2017), S. 36.
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Parameter Digital Native Digital Immigrant

BegriiRung und Empfang

Atmosphdre

Umgangsart

Informationsbereitstellung

Verabschiedung

Produktrelevante Informationen

-

Kommunikationsverhalten "
-
-

- || ) |- | -

Summe ¥ (7=100%) 5,5 1

Relativer Prozentsatz ~79% ~ 14%

Tabelle 4: Erfolgschancen im "Vertrieb heute">

Auf den vorangestellten Erkenntnissen beruhend, betragt die Erfolgschance der Universalbank beim Digital
Native nun 79%, beim Digital Immigrant nur noch 14%. Die Werte beruhen auf derselben Berechnung wie in
Kapitel 3.3 (gruiner Pfeil: +1,0/ schwarzer Pfeil: +0,5/ roter Pfeil: 0). Im Vergleich zum ,Vertrieb friiher” entwi-

ckeln sich die Erfolgschancen deutlich divergent. Die folgende Grafik veranschaulicht die Veranderungen:

11 Eigene Darstellung.
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Erfolgschancen im Vergleich:
"Vertrieb heute" versus "Vertrieb friiher"

100

80

60
| "Vertrieb friher"

40
"Vertrieb heute"

20

0

Digital Native Digital Immigrant

Abbildung 3: Erfolgschancen im "Vertrieb heute">2

Die Grafik verdeutlicht die Veranderungen der Erfolgschancen vertriebsartiibergreifend. Der ,Vertrieb heute”,
das Online-Banking, erhoht die Erfolgschancen der Universalbank beim Digital Native von 36% auf 79%. Dies

entspricht einen prozentualen Anstieg von ca. 54%.

Beim Digital Immigrant hingegen verschlechtern sich die Erfolgschancen im Rahmen des ,Vertriebs heute”. Sie
sinken im Vergleich zum ,Vertrieb friher” von 93% auf 14% ab. Wahrend im persénlichen Kundengesprach
alle Digital Immigrants einen Vertrag abschlossen, sind im Online-Banking nur noch 14% dazu bereit. Dies

entspricht einem prozentualen Rlckgang von ca. 85%.

Ubertragen auf die Ertrdge der Universalbank, nehmen die vertrieblichen Veranderungen deutlichen Einfluss
auf die Erfolgschancen. Wahrend die Digital Immigrants ,friher” als Ertragsbringer galten, nehmen im ,Ver-
trieb heute” die Digital Natives diese Rolle ein. Jedoch ersetzen sie die Digital Immigrants nicht im Gesamten,
denn die Ertragschancen waren im ,Vertrieb friiher” nahezu maximal. Die Digital Natives erreichen im Rahmen

des Online-Bankings nur eine Erfolgschance von 79% im Vertrieb; es fehlen demnach 14%.

Die Auswirkungen werden deutlich, wenn die Prozentsatze auf eine Personenanzahl von jeweils 100 pro Kun-
dentyp umgerechnet werden. Im ,Vertrieb friiher” schliefen gerundet 129 Kunden ab; davon sind 36 Digital
Natives und 93 Digital Immigrants. Der ,Vertrieb heute” erzielt kumuliert bei 93 Kunden einen Abschluss. Diese
Personenanzahl setzt sich aus 79 Digital Natives und 14 Digital Immigrants zusammen. Es entsteht eine Diffe-

renz von 36 Kunden.

Aus ertragsorientierter Perspektive der Universalbank ist diese Differenz signifikant. Bei einer maximalen Er-
folgschance von 200 Personen entsprechen 36 Kunden einem Ertragsriickgang von 18%. Ergo schmadlert die

Konzentration auf das Online-Banking als einzigen Vertriebsweg die Ertragschancen im Kundenvertrieb der

12 Eigene Darstellung.
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Universalbank um fast ein Flinftel gegeniiber dem ,Vertrieb friiher”. Damit gehen mit einem neu ausgerichte-

ten Vertriebsmodell der Banken®, dem des Online-Bankings, sinkende Ertragschancen einher.

Allerdings ist festzuhalten, dass digitale Prozesse gleichzeitig den Personalbedarf verringern.®>* Damit die web-
basierten Prozesse funktionieren, muss die Bank andererseits im Voraus eine digitale Infrastruktur schaffen.
Hierfiir sind Investitionen notig. Aus diesem Grund ist es essenziell, die Kosteneinsparungen den Kostenauf-
wendungen und Ertragsriickgangen gegeniberzustellen.® Dadurch sichert sich die Universalbank langfristig
die Wirtschaftlichkeit.

5.  ,Vertrieb morgen” — API-Banking

Im Anschluss an den ,Vertrieb friiher” setzt sich dieses fiinfte Kapitel mit der Thematik des AP/-Banking ausei-
nander. API-Banking verkorpert den ,Vertrieb morgen” und reprasentiert ein Zukunftsbild fir die Universal-
bank. Diese Vertriebsart befdhigt Finanzinstituten und FinTechs (vgl. S. 45), ihre Produkte uber die
Webanwendungen der Wettbewerber anzubieten. Zur Umsetzung bengtigen sie eine Schnittstelle zum Bank-

server, bspw. dem der Universalbank.*>

Mit der Bedeutung und den regulatorischen Anforderungen im Rahmen des API-Banking setzt sich Kapitel 5.1
auseinander. Um ein praxisnahes Verstandnis im Hinblick auf AP/ zu erzielen, stellt das Kapitel 5.2 ein Beispiel
vor. Dabei werden die Prozesse der Reisesuchmaschine ,Skyscanner” grafisch abgebildet und beschrieben. Sie
zeigen die Eigenschaften von AP/ nachvollziehbar, nutzerfreundlich und alltagsgebrauchlich. Das letzte Kapitel
5.3 stellt die aktuellen Vorreiter auf diesem Gebiet im Bereich der Finanzbranche vor. Zu diesen zahlt u.a. das
Unternehmen smava GmbH. Basierend auf den erarbeiteten Inhalten leitet das abschlieBende Unterkapitel
resultierende Herausforderungen, aber auch Chancen fiir die Universalbank her. Grundsatzlich zielt das ge-
samte fiinfte Kapitel darauf ab, grundlegendes Wissen zum AP/-Banking zu vermitteln. Dies ist essenziell, um
das ankniipfende sechste Kapitel nachzuvollziehen. Zusammenfassend ist festzuhalten, dass sich Kapitel 5 mit
den Forschungsfragen hinsichtlich der Bedeutung von API-Banking beschaftigt. Zudem setzt sich dieses Kapitel
mit der wissenschaftlichen Erkundung der Herausforderungen als auch der Anforderungen im Rahmen von
PSDz fur die Universalbank auseinander und beleuchtet damit die Auswirkungen der Umsetzungspflicht fur
den kiinftigen Bankvertrieb.

153 Vgl. Bartz, M./Gnesda, A./Schmutzer, T. (Hrsg.) (2017), S. 9.

1% Vgl. Tokarski, K./Schellinger, J./Berchtold, P. (Hrsg.) (2018), S. 17.
155 Vgl. Schallmo, D. (2016), S. 30.

136 vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 190.
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5.1 Bedeutung und regulatorische Anforderungen

API steht fuir ,Application Programming Interface”.>” Zu Deutsch bedeutet dies ,Softwareanwendungsschnitt-
stelle”. X8 Statt AP/ sind daher oftmals die Begriffe ,Schnittstelle” oder ,Interface” geldufig. Einfacher lasst sich
die API auch als eine Schnittstelle bezeichnen, die Systemen den Austausch von Informationen, webbasiert,
ermoglicht.> Demnach offeriert diese Schnittstelle anderen Anwendungen/Programmen die Moglichkeit, sich
mit einem anderen Softwaresystem {ber das Internet zu verkniipfen. Damit wird ersichtlich, dass die AP/ eine
Schnittstelle ist, die fir eine Software ausgelegt ist.1%® Demzufolge ist die Schnittstelle nur maschinenlesbar.
APIs bewirken, dass verschiedene Websites und Anwendungen Daten und Informationen untereinander aus-
tauschen konnen. Somit gelangen nun auch berechtigte Dritte an Daten, die fiir sie bisher nicht zuganglich
waren; APl verschafft ihnen Eintritt zu zahlreichen Diensten und Anwendungen. Zudem ist es moglich, diese
Daten fortlaufend aufzubereiten und zu verandern. Hierfiir ist es nicht notwendig, in das durch die AP/ verbun-
dene Kernsystem einzudringen; neue Dienste konnen mittels einer AP/ unmittelbar auf der vorhandenen Soft-
ware kreiert werden. Das datenfiihrende System kann dabei als ,API Provider” bezeichnet werden. Die

Systeme, welche die fiir sie relevanten Daten abrufen, stellen sogenannte ,AP/ Consumer” dar.16!

Solche Schnittstellen in Softwareanwendungen gewannen bereits durch deren Nutzung innerhalb diverser
Webdienste, wie bspw. ,YouTube”, an Bedeutung.?*? APIs sind folglich keine neue Technologie; sie bestehen

bereits seit mehreren Jahren.163

APIs lassen sich derzeit in fiinf verschiedene Kategorien unterscheiden. Neben internen und externen APIs
stellen Plattform-, Authentifikations- und Autorisierungs-APIs mdgliche Formen dar. Interne APIs sind in zahl-
reichen Unternehmen vorhanden.'®* Unternehmensinterne Programme ziehen sich ihren Dateninput in groBer
Zahl aus anderen Anwendungen im Unternehmen. Dies stellt eine AP/ sicher. Externe APIs spiegeln die voran-
gegangene Erklarung wider. Durch die externen APIs kdnnen berechtigte Dritte bzw. Externe auf Dateninhalte

zugreifen.1

Plattform-APIs ermdglichen, Schnittstellen zu externen Websites oder Plattformen herzustellen. Dadurch ver-

netzen sich unterschiedliche Websites und Plattformen miteinander. Dies bedeutet, dass bspw. eine Website

B7Vgl. Schlotmann, R. (2018), S. 90.

158 Vgl. Kleuker, S. (2018), S. 181.

159 Vgl. Hartmann, F. (2018), S. 120.

160 vgl. Goll, J. (2018), S. 1-4.

161 Vgl Fischer, T.Vollmer, M. (Hrsg.) (2017), S. 73.

162 Vg|. Ryte GmbH (0.J.), https://de.ryte.com/wiki/API (Stand: 29.03.2018).

165 \igl. SRH Hochschule (Hrsg.) (2017), S. 49.

164 Vg|. Behrendt, B. (0.J.), https://lwww.gruenderszene.de/lexikon/begriffe/application-programming-interface-
api (Stand: 29.03.2018).

165 Vgl. Kleuker, S. (2018), S. 84.
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die Integration in eine andere, externe Website realisiert.1%¢ Kapitel 5.2 verdeutlicht dabei solch eine Plattform-
API.

Authentifizierungs-APIs realisieren, Benutzer tiber andere Anwendungen/Programme zu authentifizieren. Diese
API-Form nutzen einige Anwendungen innerhalb der sozialen Netzwerke. So ist es beispielhaft moglich, die
eingegebenen Benutzerdaten des neuen Nutzers mit dessen Daten aus ,Facebook” abzugleichen. Hierflr be-
notigt das Programm eine Authentifizierungs-AP/, auch bezeichnet als ,0Auth” (Open Authorization), zu ,Fa-
cebook”. Mithilfe einer Autorisierungs-API gewahrt der Benutzer das Zugriffsrecht auf seine Daten in
~Facebook”.1¢7

Hinsichtlich der Daten ermdglicht eine AP/, dass nur ausgewahlte Daten abgreifbar sind.2® Somit findet ein
eindeutig trennbarer und strukturierter Zugriff auf die Daten des Softwaresystems statt. Dadurch sind die Da-
ten in einem Zustand, indem sie effizient weiterbearbeitet werden konnen. Zudem sind die Daten in einer
dezimierten Form aufbereitet. So gelingt ein schneller und einfacher Datenaustausch.'¢? Die Daten selbst exis-
tieren herbei haufig in den Formaten ,rST* und ,XML".*" Diese Formate gelten als standardisiert und tragen
zu einem raschen Datenaustausch bei.'™* ,RST” bedeutet ausgeschrieben ,reStructuredText” und steht fiir eine
vereinfachte Auszeichnungssprache. Sie zielt auf eine gute maschinelle Lesbarkeit in Textform ab.172 , XML" ist
die abgekurzte Form von ,Extensible Markup Language”. Komparabel zu ,rST” stellt auch ,XML" eine standar-

disierte Form dar, um strukturierte Dokumente im Internet zu erstellen.1”?

Die Vorteile von APIs sind nun ableitbar. Unternehmen kdnnen ihre eigenen Anwendungen weitlaufiger offe-
rieren. Zusatzlich kénnen Unternehmen die Anwendungen/Daten externer Anbieter im Rahmen der eigenen
Anwendung verwenden. Ebenso besteht die Option, dass externe Entwickler innovative Dienste und Leistun-
gen, API-gestitzt, erstellen. Auch hiervon profitieren die eigenen Anwendungen oder Plattformen der Unter-
nehmen. Die eigene Kernsoftware wird einerseits optimiert, wodurch das Unternehmen an der technologischen
Weiterentwicklung ihrer bestehenden Anwendung durch die AP/ partizipiert. Andererseits erweitern neue
Dienste externer Anbieter das unternehmenseigene Produktsortiment. Dadurch sind zusatzliche, fremde Leis-

tungen integrierbar.

166 Vgl. Fischer, T./Vollmer, M. (Hrsg.) (2017), S. 174.

167 Vgl. Ryte GmbH (0.J.), https://de.ryte.com/wiki/API (Stand: 29.03.2018).

168 \Vgl. Kleuker, S. (2018), S. 123.

19 ygl. Goll, J. (2018), S. 50.

170 vg|. Rohr, K. (2017), S. 124.

11 Vgl. Schircks, A./Drenth, R./Schneider, R. (2017), S. 142.

172 ygl. Grotz, B. (2016), https://www.grund-wissen.de/linux/shell/sphinx/restructuredtext-tutorial.html#rest-
ructuredtext (Stand: 29.03.2018).

175 Vgl. Springer Gabler Verlag (Hrsg.) (2018), http://m.wirtschaftslexikon.gabler.de/Definition/xml.html
(Stand: 29.03.2018).
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Ein erfolgreicher Einsatz von APIs zeichnet sich durch eine rasche Integration als auch eine simple Nutzung und
gute Dokumentation/Datenaufbereitung aus.t™ Neben diesen technischen Aspekten ist jedoch festzuhalten,
dass eine APl innerhalb des Unternehmens auch aktiv eingesetzt und akzeptiert werden muss, um Erfolge zu

erzielen.1”

Die Thematik von APl in der Bankenbranche gewinnt durch die Einflihrung von PSD2 zunehmend an Relevanz.
PSD2 steht flr ,Payment Service Directive 2”.1 Die genannte Zahlungsrichtlinie stellt eine Richtlinie der Euro-
paischen Union dar; verfasst von der Europdischen Kommission. Sie reguliert die Zahlungsdienste als auch die
entsprechenden Zahlungsdienstleister. Diese Richtlinie gilt fiir die gesamte Europdische Union sowie den Eu-
ropdischen Wirtschaftsraum. Sie zielt darauf ab, den Finanzmarkt fiir neue Zahlungsdienste zu 6ffnen.t’
Dadurch soll der Wettbewerb in diesem Bereich erstarken. Zusatzlich strebt die Europdische Kommission mit
PSD2 nach effizienteren und einheitlichen Zahlungssystemen als auch nach optimiertem Verbraucher- und

Datenschutz im europdischen Raum.

Die regulatorische Anforderung PSD2 trat zum 13. Januar 2016 in Kraft und wurde zwei Jahre spater, zum 13.
Januar 2018, in nationales Recht konvertiert.1”® Die aktualisierte Zahlungsrichtlinie fordert Kreditinstitute seit
Beginn 2018 dazu auf, ihre bisher geschlossenen Bankserver flr externe Anbieter zu 6ffnen. Dies gelingt durch
die Bereitstellung von Schnittstellen, APIs. Im Bereich der Finanzbranche stellen externe Anbieter vor allem
sogenannte FinTechs dar. ,FinTech” bildet die Abkiirzung der beiden Begriffe ,Financial Services” und ,Tech-
nology” (zu Deutsch: ,Finanzdienstleistungen” und ,Technologie”).'”? Finanzdienstleistungen verkérpern alle
angebotenen Leistungen von Kreditinstituten als auch banknahen und bankfremden Wettbewerbern, wie
bspw. Versicherungen und Bausparkassen. Als Beispiel hierfiir gelten Leistungen aus dem Bereich des Finanz-
portfolioverwaltung, der Anlageberatung und -vermittlung.® FinTechs konzentrieren sich i.d.R. im Rahmen
ihrer Geschaftsmodelle auf modulare Bausteine innerhalb der Finanzdienstleistungen. Zu diesen zahlen haufig
Zahlungsdienste. Ein bekanntes Beispiel hierfir stellt das Unternehmen PayPal (Europe) S.a r.l. et Cie, S.C.A.
dar. PayPal bietet seinen Nutzern u.a. einfaches, sicheres, bargeldloses Bezahlen an — webbasiert.!®! Ziel der
FinTechs ist es also, Module der finanzdienstleistenden Wertschopfungskette zu digitalisieren. Dabei streben

sie nach innovativen Vorgehensweisen und einer einfachen Handhabung fir den Nutzer/Kunden.

174 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 190-191.

175 Vgl. Rohr, K. (2017), S. 96.

176 Vg|. Deutsche Bundesbank (0.J.), https:/lwww.bundesbank.de/de/aufgaben/unbarer-zahlungsver-
kehr/psd2/psd2-775434 (Stand: 16.04.2019).

117 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 49-50.

178 \Vg|. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 395.

179 Vgl. Tiberius, V. /Rasche, C. (Hrsg.) (2017), S. 8-12.

180 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 5.

181 Vgl. Seidel, M. (Hrsg.) (2017), S. 21.
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Mit APIs ebnen Banken FinTechs folglich den Weg, an selektierte Daten ihrer Bankkunden zu gelangen. Hierfur
entwickeln Banken frei zugangliche, standardisierte Schnittstellen (APIs). Diese gewahren den Zugriff auf das

Konto des Bankkunden. Dieser Zugriff wird als ,Access to Account”, kurz ,XS2A" bezeichnet.8?

Hinsichtlich des Zugriffs auf Bankkonten nimmt Deutschland eine gesonderte Stellung ein. Fundamentale Zah-
lungsdienste, wie die Zahlungsauslosung oder Zugang zu Kontoinformationen, sind in Deutschland bereits seit
einigen Jahren disponibel. Im Rahmen des nationalen Online-Banking-Standards ,Financial Transaction Ser-
vices”, kurz ,FinTS”, bestehen die relevanten Schnittstellen bereits. Sie ermdglichen aktuell den Zugriff auf
entsprechende Bankkonten. Bei ,FinTS” handelt es sich dabei um die Weiterentwicklung des Online-Banking-
Standards ,Home Banking Computer Interface” (HBCI) der Deutschen Kreditwirtschaft.8 Demnach wird deut-

lich, dass PSD2 eine europaweite Glltigkeit solcher Standards erreichen soll.

Wihrend bisher die Hausbank die Zahlungsdienstleistungen des Kunden, wie bspw. Uberweisungen und Last-
schriften ausfiihrte, bricht die Richtlinie PSD2 diesen Ausfiihrungsprozess auf. Dadurch entstehen einzelne
Prozessschritte innerhalb der Zahlungsdienstleistungen. Demzufolge kann der Bankkunde nun auf Dienste ver-
schiedener Anbieter, u.a. FinTechs, zuriickgreifen. Dabei bedarf es in jedem Fall der Zustimmung des Kunden.8
Zu den Grunddiensten im Rahmen von PSDZ2 zdhlen Zahlungsauslosedienste (Art. 4, Nr. 15 PSD2) und Konto-
informationsdienste (Art. 4, Nr. 16 PSD2).

Diese Dienste kdnnen bspw. FinTechs jedoch nur anbieten, wenn sie gewisse Vorschriften erfiillen. Diese sind
innerhalb der Zahlungsrichtlinie PSD2 ausfiihrlich erldutert. Im ersten Schritt missen FinTechs eine Erlaubnis
als Zahlungsinstitut gem. Art 11, Abs. 1 PSD2 beantragen. Dieser Antrag ist bei der Bundesanstalt fir Finanzen,
kurz BaFin, einzureichen. Inhalt dieses Antrages bildet u.a. gem. Art. 5, Abs. 1. lit.a) PSD2 das Geschaftsmodell
des Unternehmens als auch dessen Geschaftsplan. Ohne die Erlaubniserteilung der BaFin ist eine Tatigkeit im
Rahmen von Zahlungsausldse- und Kontoinformationsdiensten gem. Art. 37, Abs.1 PSD2 untersagt.'®> Grund
dieser Erlaubnispflicht stellt die geanderte Betrachtung der Grunddienste dar. Wahrend Zahlungsausldse- und
Kontoinformationsdienste bisher nur als technische Dienstleister galten, sind sie mit Einflihrung von PSD2 als
Zahlungsdienste anerkannt.2® Diese Zahlungsdienste werden durch Zahlungsinstitute ausgefiihrt, weshalb Un-
ternehmen/FinTechs diesen Titel nun beantragen missen. Dies hat zur Folge, dass die BaFin sie mit erfolgrei-
cher Antragsgenehmigung reguliert. FinTechs sind damit den Vorgaben der Bundesanstalt fiir Finanzen
unterstellt, kongruent zu bspw. Kreditinstituten. Daraus ist abzuleiten, dass auch Kreditinstitute per se in der

Lage sind, APIs anderer Banken zu nutzen. Kreditinstitute unterliegen bereits den Regularien der BaFin. Oftmals

182 vgl. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 396.

185 Vgl. Hierl, L. (2017), S. 170.

184 Vigl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 321.

18 Vgl. Amtsblatt der Europdischen Union (2015), http://eur-lex.europa.eu/legal-con-
tent/EN/TXT/?uri=CELEX:32015L2366 (Stand: 29.03.2018).

186 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 324-325.
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sind schon Schnittstellen unter den Banken vorhanden.*®” Daher bedarf es ggf. nur der Optimierung oder des

Ausbaus, um diese aktiv fir API-Banking einzusetzen.

API-Banking zielt folglich auf die Verwendung von Bankdaten ab und beruht auf den regulatorischen Anforde-
rungen der Zahlungsrichtlinien. Mittels einer AP/ verfiigt nicht nur die entsprechende Bank tber die Informati-
onen ihrer Kunden, sondern diese konnen nun auch von bspw. FinTechs abgerufen werden. Aus diesem Grund
wird fiir API-Banking haufig auch der Begriff ,Open-Banking” synonym verwendet.!® Zu diesen Daten gelangen
FinTechs (iber eine AP/ zu bereits bestehenden Anwendungen/Programmen, wie bspw. dem Online-Banking.
Durch die bereitgestellten Schnittstellen konnen FinTechs ihre finanzorientierten Dienstleistungen in die An-
wendungen und Services der Banken integrieren. Gleichzeitig besteht fiir Banken die Chance, ihren Kunden
innovative und digitale Services und Applikationen von FinTechs anzubieten. Dies hat zur Folge, dass der Kunde
keine verschiedenen Anwendungen/Programme 6ffnen muss, sondern alles innerhalb einer Online-Banking-
Anwendung abwickeln kann. Demnach ist anzunehmen, dass der Kunde das Online-Banking i.w.S. als leichter,
allumfassender und nutzerfreundlicher wahrnimmt als bisher. Die Erlaubnispflicht im Rahmen von PSD2 er-

hoht dabei zusatzlich die Sicherheit des Anwenders.
5.2 Skyscanner.de — ein Beispiel fiir API

Das folgende Kapitel zeigt die Funktionen und Eigenschaften einer AP/ beispielhaft auf. Daflr werden die Pro-
zesse der Reisesuchmaschine ,Skyscanner” grafisch abgebildet.?® Bei ,Skyscanner” handelt es sich um die
Reisesuchmaschine des Unternehmens Skyscanner Limited mit Sitz in London, GroRbritannien. ,Skyscanner”
unterstitzt dabei den Nutzer, eine vom ihm gewlnschte Reise zu buchen. Die Buchung an sich fihrt ,Skyscan-
ner” jedoch nicht aus. Sie wird vom entsprechenden Reiseveranstalter/-unternehmen abgewickelt.}” Demnach
vernetzt ,Skyscanner” den Nutzer final mit der Website des von ihm ausgewdhlten Reiseunternehmens. Dies
gelingt durch eine Schnittstelle zwischen dem Server von ,Skyscanner” und dem des entsprechenden Reiseun-

ternehmens — einer AP/. Dabei ist anzunehmen, dass ,Skyscanner” als AP/ Consumer auftritt.

Die nutzerorientierte Anwendung der Website mit dem Smartphone stellt im Folgenden die einzelnen Prozess-
schritte dar und ist der Anlage 2, S. 185 zu entnehmen. Vor dem ersten Schritt innerhalb der Anwendung von

.Skyscanner” 6ffnet der Nutzer die Website. Sie tragt den Pfad ,https://lwww.skyscanner.de” 2%

Im ersten Schritt entscheidet der Nutzer, ob er Fliige (Symbol: Flugzeug), Unterkinfte (Symbol: Bett) oder
Mietfahrzeuge (Symbol: Auto) innerhalb seines Reisevorhabens buchen méchte. Hierfir klickt er auf einen der
drei Reiter mit dem entsprechenden Symbol.?2 Dieses Beispiel veranschaulicht den Anwendungsprozess im

Rahmen der Flugbuchung. Hierflir wahlt der Nutzer zwischen Hin- und Rickflug oder einem alleinigen Hinflug

187 vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 323.
188 \gl. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 290.
189 Vgl. Anlage 2, S. 107-108.
190 Vgl. Skyscanner Limited (0.J.), https://www.skyscanner.de/companydetails.aspx (Stand: 29.03.2018).
191 Skyscanner Limited (0.J.), https://lwww.skyscanner.de/ (Stand: 29.03.2018).
192 vel. Anlage 2, Schritt 1, S. 192.
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aus. Zudem entscheidet er, ob die Reise Zwischenstopps enthalten darf. Danach legt er Abflug- und
Ankunftsflughafen fest. Die Eingaben der Hin- und Riickreisedaten sowie der Kabinenklasse, Anzahl der
Reisenden und Wunsch nach Direktfliigen komplettiert die dargestellte Maske. Mit dem Klick auf ,Suchen”
fixiert der Nutzer die eingegebenen Daten und gelangt zum néchsten Schritt.

,Skyscanner” sucht nun, basierend auf den Eingaben des Nutzers, nach mdoglichen Flugverbindungen. Das
obere Textfeld bildet die relevanten Daten zur Flugsuche ab.*?> Danach wird ersichtlich, dass ,Skyscanner” nun
mehrere Fluganbieter pruft. Ziel ist es, den Eingabew(inschen des Nutzers Folge zu leisten. In diesem Beispiel
prift ,Skyscanner” 35 Anbieter. Die Suchergebnisse clustert ,Skyscanner” im Falle der Flugsuche in Kategorien
wie bspw. ,bestes Angebot”. Zudem hat der Nutzer die Mdglichkeit, Filter- und/oder Ordnungsfunktionen an-
zuwenden.?* Diese Funktionen vereinfachen dem Nutzer die Flugsuche. So kann er bspw. nach Ab- und Riick-

reisezeiten filtern oder nach Preis pro Erwachsenem ordnen.

Scrollt der Nutzer im zweiten Schritt weiter nach unten, erhalt er mehrere Flugverbindungen von verschiedenen
Fluggesellschaften zur Auswahl. In diesem Fall handelt es sich um ein Flugangebot der SWISS Airline in Koope-
ration mit Austrian Airlines.'?> Entspricht das prasentierte Angebot den Wiinschen des Nutzers, klickt er auf
das Feld ,Prifen”. Im ndchsten Schritt wird der Nutzer auf die Website der Fluggesellschaft verlinkt. Dieser
Schritt verdeutlicht die API-Funktion zwischen ,Skyscanner” und ,SWISS”. Im Internetpfad tritt nun die , SWISS”
auf; der Nutzer verlasst die Website von ,Skyscanner”. Dies kann einige Minuten Wartezeit in Anspruch neh-

men.1%

Der letzte Schritt der beispielhaften Darstellung befindet sich nun auf der Website der ,SWISS”. Die relevanten
Eingaben des Nutzers wurden von ,Skyscanner” zu ,SWISS” tibertragen und dort nun Ubersichtlich dargestellt.
Wie in der oberen Leiste des Schrittes 4 ersichtlich, durchlauft der Kunde weitere sechs Schritte. Im letzten
schlielSt er final die Buchung bei ,SWISS” ab.>7

Bei ,Skyscanner” handelt es sich um ein Beispiel aus der Tourismusbranche. Das Unternehmen konzentriert
sich in seinem Geschaftsmodell auf einen rein webbasierten, digitalen Vertriebskanal. Demnach tritt ,Skyscan-
ner” nicht durch eine personliche Betreuung, wie bspw. durch Vertriebsfilialen, am Markt auf. Folglich muss
der Nutzer der Reisesuchmaschine seinen Reisebedarf aktiv erkennen. Im Vergleich zu einer personlichen Be-
treuung sollte er sich vor Start der Anwendung von ,Skyscanner” gezielte Vorstellungen rund um das Reisevor-
haben zurechtgelegt haben. Ansonsten gestaltet es sich fir den Anwender diffizil, die Dienste der

Reisesuchmaschine effizient zu nutzen.

195 Vgl. Anlage 2, Schritt 2 (1/2), S. 192.
19 Vgl. Anlage 2, Filter- und Ordnungsfunktion, S. 192.
195 Vgl. Anlage 2, Schritt 2 (2/2), S. 193.
196 Vgl. Anlage 2, Schritt 3, S. 193.
¥7Vel. Anlage 2, Schritt 4, S. 193.
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Das Geschdftsmodell der Reisesuchmaschine baut auf eine weitreichende Schnittstelleninfrastruktur. Je aktiver
die Skyscanner Ltd. durch APIs mit anderen Reiseunternehmen interagiert, umso groRer ist ihr Angebotsport-
folio. Durch die ausgeprdgte Vernetzung mittels Schnittstellen offeriert die Reisesuchmaschine ihren Nutzern
mehr Auswahl innerhalb des angestrebten Reisevorhabens. Es ist anzunehmen, dass mit zunehmender Ange-
botszahl die Abschlussquote des Nutzers steigt. Bedingt durch den proaktiven Einsatz von AP/ erhalt der Nutzer
eine bessere Diversifizierung an Reiseoptionen. Dies erhoht die Chance des Anwenders, das fir ihn optimale
Reiseangebot Uber die Skyscanner Ltd. zu finden.?® Die Skyscanner Ltd. greift dabei auf die Art Plattform-AP/
zurlick; dies verdeutlichen Schritt 3 und 4. Der Nutzer wird innerhalb der ,Skyscanner”-Anwendung auf die
beispielhafte Website der ,SWISS” geleitet.!?? Hierflir muss der Nutzer die Anwendung nicht wechseln. Diese

Art der APl ermdglicht dem Nutzer eine leichtere Handhabung der Anwendung.

Die Konkurrenz in diesem Marktumfeld ist grol3. Zu ihr zdhlen rein webbasierte Anbieter, wie bspw. ,boo-
king.com“2%, aber auch Reisebiiros mit entsprechenden Vertriebsfilialen. Um sich von der groBen Zahl an Wett-
bewerbern abzuheben, setzt die Skyscanner Ltd. auf ein schnittstellenbasiertes Geschaftsmodell. Damit sollte
es ihr gelingen, v.a. mehr Angebotsoptionen anzubieten als ein klassisches Filialreisebiiro. Wie das Geschafts-
modell der Skyscanner Ltd. auf die Kundentypen Digital Native und Digital Immigrant einwirkt, stellt nicht den
Schwerpunkt dieser Arbeit dar und bleibt unberucksichtigt.

5.3 Vorreiter im Finanzsektor — smava.de

Kapitel 5.3 reil$t die Vorreiter fur AP/ im Bereich der Finanzbranche an. Zu einem der bekanntesten Beispiele

zahlt ,smava” 2

Die smava GmbH mit Sitz in Berlin konzentriert sich auf Dienstleistungen im Rahmen der Finanzierung, des
Kredits. Mittelpunkt ihres Geschaftsmodells bilden Privatpersonen als auch Firmen und Gewerbetreibende.
Hierfir bietet die smava GmbH Privat- und Gewerbekredite an.2%? Die smava GmbH tritt dabei digital Gber ihre
eigene Website ,https://www.smava.de” auf. Das Unternehmen bezeichnet sich dabei selbst als , Deutschlands
Online-Vergleichsportal fiir Online-Kredite”.2% Analog zu ,Skyscanner” ist zu vermuten, dass ,smava” einen

API Consumer verkorpert.

Die Webanwendung von ,smava” befdhigt den Nutzer, einen Kredit online zu beantragen. Hierfur sind Netto-
kreditbetrag, Laufzeit und Verwendung anzugeben. ,Smava” vergleicht daraufhin Kreditangebote diverser Kre-

ditinstitute. Dieser Vergleich beruht auf den individuellen Angaben des Nutzers. Daraus entsteht fir den Nutzer

198 Vgl. Garz, H./Glnther, S./Cyrus, M. (2002), S. 32-34.

199 Vgl. Anlage 2, Schritt 3 und 4, S. 108.

200 Vg, Booking.com B.V. (0.J.), https:/lwww.booking.com/ (Stand: 29.03.2018).

201 Vg|. Hellenkamp, D. (2018), S. 57.

202 \/g|. smava GmbH (0.J.), https://www.smava.de/kredit/finanzierung/ (Stand: 29.03.2018).

205 Vgl. smava GmbH (0.J.), https://www.smava.de/brokerage/ueber-uns.html (Stand: 29.03.2018).
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eine Auswahllbersicht an Kreditoptionen. Diese variieren dabei v.a. beziiglich Kreditgeber und Zinskonditio-

nen. Der Kreditvergleich ist fiir den Verbraucher kostenlos und unverbindlich.2%

Die Angebote selbst werden durch APIs eingespeist. Zwischen ,smava” und den entsprechenden Partnerban-
ken bestehen Schnittstellen. Dies verdeutlicht bereits die Startseite der smava GmbH.%% Sie ermdglichen
,Smava”, die Kreditangebote dem Verbraucher darzustellen. Umgekehrt kdnnen die Banken mittels AP/ ihre
Produkte bei ,smava” anbieten. Damit weiten sie ihren Vertriebskanal aus. Wahrend sie bisher ihre Produkte
bspw. nur Uber eigene Vertriebskandle, wie Filialen, Online-Banking oder Kooperationspartner absetzen konn-
ten, breiten sie ihren Vertrieb durch AP/ auf externe Anbieter aus. Im Rahmen des Kreditvergleichsportals liegt
eine rein externe AP/ vor.?% Dies bedeutet, dass der Anwender zu keinem Zeitpunkt auf Websites oder Anwen-
dungen der Kreditinstitute wechselt. Demnach ist anzunehmen, dass die smava GmbH den gesamten Kredit-
vergleichsprozess auf ihrer Website abbildet. Die Schnittstellen zu den kooperierenden Banken sind flir den
Nutzer folglich unsichtbar; sie finden im Hintergrund statt. Im Vergleich zu ,Skyscanner” tritt der Kunde dem-
nach nicht in den direkten Kontakt mit den externen Anbietern, da er nicht auf deren Website verlinkt wird.

Das Kreditvergleichsportal ,smava” verzichtet damit auf die sog. Plattform-AP/.

Durch die digitale Abwicklung des Kredits realisiert das Unternehmen rasche Finanzierungsangebote binnen
weniger Minuten. Mit dem ,Kredit2go” bietet die smava GmbH den ersten vollautomatischen Sofortkredit in
Deutschland an.?” Die Webanwendung bearbeitet dabei die Kreditanfrage vollautomatisch. Dadurch ist es
moglich, dem Verbraucher eine Sofortzusage fiir seinen Kreditwunsch auszusprechen. Schlielst der Nutzer den

,Kredit2go” ab, wird der Kreditbetrag sofort in voller Hohe auf das hinterlegte Konto transferiert.2%

Das Beispiel der smava GmbH verdeutlicht, dass auch im Bereich der Finanzbranche Geschaftsmodelle einzel-
ner Unternehmen auf AP/ bauen. Die smava GmbH fokussiert sich damit auf einen durchweg digitalen Vertrieb.
Das Kreditvergleichsportal verzichtet auf eine personliche Betreuung in Form von Vertriebsfilialen. Analog zur
Skyscanner Ldt. muss der Nutzer von ,smava” seinen entsprechenden Bedarf selbst feststellen. Zudem sollte
er sich vor Beginn der Anwendung iiber Hohe und Verwendung des Kredits im Klaren sein.?” Diese Vorberei-
tungen seitens des Nutzers sind notwendig, um die Dienste des Kreditvergleichsportals effizient zu nutzen.
Treten Komplikationen innerhalb der Anwendung des Kreditvergleichsportals auf, besteht die Option, sich an

eine Kundenhotline zu wenden.210

204 Vg|. smava GmbH (0.J.), https://www.smava.de/kreditvergleich/ (Stand: 29.03.2018).

205 Vgl. smava GmbH (0.J.), https:/lwww.smava.de/brokerage/ (Stand: 29.03.2018).

206 Vgl smava GmbH (0.J.), https:/lwww.smava.de/kreditanfrage/kreditantrag.html?amount=10000&bankpart-
ner=skg&category (Stand: 29.03.2018).

207 Vgl. smava GmbH (0.J.), https://lwww.smava.de/ (Stand: 29.03.2018).

208 \Vg|. ebenda.

209 Vg|. smava GmbH (0.J.), https://www.smava.de/kreditanfrage/kreditantrag.html?route=V1&header_vari-
ant=none&route=10&amount=15000&duration=84&category=888 (Stand: 29.03.2018).

210 Vg|. smava GmbH (0.J.), https://www.smava.de/ (Stand: 29.03.2018).
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Ahnlich wie bei Skyscanner Ltd., basiert das Geschaftsmodell der smava GmbH auf einer groRen Zahl an
Schnittstellen zu diversen Partnerbanken. Auch bei der smava GmbH verhilft jede Schnittstelle dazu, das Port-
folio der Vergleichskredite zu erweitern. Schnittstellen generieren den Nutzern des Kreditvergleichsportals ein
groReres Sortiment innerhalb des erkannten Kreditbedarfs. Die steigende Auswahlmaglichkeit im Vergleich zu
einer Kreditanfrage im Rahmen eines Kreditinstitutes allein [dsst einen positiven Einfluss auf die Abschlussten-
denz vermuten. Der Nutzer von ,smava” erhdlt diversifizierte Kreditangebote. Diese erleichtern ihm, dass fir

ihn optimale Angebot zu finden.

Die smava GmbH befindet sich mit ihrem Geschaftsmodell innerhalb der Finanzbranche. Diese ist von diversen
banknahen und bankfremden Finanzdienstleistern sowie klassischen Kreditinstituten gepragt.2*! Sind Finanzie-
rungen Bestandteil ihrer Geschaftsmodelle, zdhlen diese Finanzdienstleiter zu den Wettbewerbern der smava
GmbH. Zusatzlich treten auch andere Unternehmen, wie bspw. die CHECK24 Vergleichsportal GmbH und die
FFG FINANZCHECK Finanzportale GmbH mit ahnlichen Kreditvergleichsportalen an den Markt. Vergleichbar mit
Skyscanner Ltd. wird auch die smava GmbH anstreben, sich durch die Angebotsanzahl von den anderen Wett-
bewerbern abzuheben. Dies kann ihr durch eine weitldufige API-Infrastruktur gelingen. Auf eine Betrachtung
der Reaktionen von Digital Native und Digital Immigrant geht dieses Kapitel nicht weiter ein, da sie nicht dem

Fokus dieser Arbeit entsprechen.
5.4 Herausforderungen und Chancen fiir die Universalbank

API-Banking stellt die Universalbank vor Herausforderungen. Die aktualisierte Zahlungsrichtlinie PSD2 ver-
pflichtet die Bank, ihre Server fiir FinTechs zu 6ffnen. Damit ermdglicht sie den Zugriff auf die Kontodaten ihrer
Kunden (sofern diese zustimmen).?*? PSD2 fordert die Universalbank heraus, professionelle Schnittstellen,
APIs, bereitzustellen. Hierbei sind unterschiedliche Moglichkeiten denkbar. Besteht bereits eine entsprechende
API, so ist deren Nutzungsfahigkeit zu priifen. Stellt sich dabei heraus, dass sie nicht den gewlinschten Anfor-
derungen an eine schnelle Schnittstelle entspricht, bedarf es der Optimierung. Besitzt die Universalbank in-
terne Ressourcen, so konnen unternehmenseigene Mitarbeiter die bestehenden APIs verbessern. Anderenfalls
sind externe Anbieter heranzuziehen. In diesem Bereich treten FinTechs auf den Markt, die sich bereits mit
diesem Thema intensiv auseinandersetzen. Zu den bekanntesten FinTechs zahlen dabei die figo GmbH und die
TESOBE Music Pictures Ltd. Die figo GmbH beschreibt sich als ,Europas erster Banking Service Provider”.?%3 Sie
setzen sich zur Aufgabe, verschiedene Produkte im Rahmen von API-Banking flr Banken anzubieten. Dazu

gehort u.a. das Produkt ,xs2a enabler”.?2* Damit ist der Zugriff auf die relevanten Bankkonten gemeint. Folglich

211 Vgl. Springer Gabler Verlag (Hrsg.) (2018), http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Definition/fi-
nanzdienstleistungen.html (Stand: 29.03.2018).

212 \Vg|. Amtsblatt der Europdischen Union (2015), http://eur-lex.europa.eu/legal-con-
tent/EN/TXT/?uri=CELEX:32015L2366 (Stand: 29.03.2018).

215 Figo GmbH (0.J.), https:/iwww.figo.io/ (Stand: 29.03.2018).

214 Vgl. figo GmbH (0.J.), https:/lwww.figo.io/figo-xs2a-enabler/ (Stand: 29.03.2018).
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stellt die figo GmbH Dienste bereit, die bestehende AP/ innerhalb der Banken optimieren oder neue, kompatible

Schnittstellen entwickeln.

Die TESOBE Music Pictures Ltd. Ist eher unter dem Namen “The Open Bank Project” bekannt. Das Berliner
Unternehmen verfolgt dabei das Ziel, vergleichbar zur figo GmbH, Finanzinstitute im Bereich von APIs zu un-
terstiitzen. Es strebt dabei an, Integrations- und Instandhaltungskosten fiir neue Applikationen zu reduzieren

als auch neue Web- und Mobile-Applikationen rasch und in groBer Zahl zu implementieren.?t>

Mithilfe von internen Kapazitaten oder aber externen Anbietern kann die Universalbank den Herausforderun-
gen durch PSDZ entgegentreten. Gleichzeitig ebnet sie sich selbst den Weg fiir effizientes API-Banking. Sie sollte
aktiv den Ausbau einer leistungsfahigen, moglichst einheitlichen AP/-Infrastruktur anstreben. Damit eroffnet

sich die Universalbank Chancen fiir neue, innovative Geschaftsmodelle rund um das API-Banking.

Wie bereits im vorangegangenen Kapitel erwdhnt, sind APIs nur dann von Nutzen, wenn sie im Unternehmen
aktiv eingesetzt werden. Ebenso muss der entsprechende Anwender die Vorteile der Schnittstellen erkennen
und akzeptieren. Zusatzlich ist es essentiell, die APIs kontinuierlich zu optimieren und an den neusten Techno-
logiestand anzupassen. Diese Aspekte stellen die Universalbank vor Herausforderungen. Die aktive Integration
von APl in das Geschaftsmodell der Universalbank ist mit einer Managementfunktion zu versehen. Aus diesem
Grund ist der Universalbank nahezulegen, ein API-Management einzurichten.?%¢ Dieses API-Management (iber-
nimmt die Verantwortung fir die oben aufgelisteten Herausforderungen. Die Universalbank kann fir diesen
Bereich einen sogenannten Chief Data Officer (CDO) als Verantwortlichen einsetzen. Dieser integriert und ko-
ordiniert die digitalen Veranderungen im Unternehmen.?” Damit gewahrleistet die Universalbank, API-Banking

aktiv in ihr Geschaftsmodell einzubinden.

Stellen Banken nun eine moderne und funktionierende AP/ zur Verfligung, kdnnen FinTechs darauf neue Ser-
vices entwickeln.?® Fir sie ist nun kein bedeutender technischer Aufwand mehr nétig, um ihre Services tiber
eine APl abzubilden. Dies gilt fir die Universalbank, aber auch alle anderen Banken im europdischen Binnen-

markt.2¥?

Gemal ihrem Geschaftsmodell werden FinTechs sich darum bemuhen, schnelle digitale Dienstleistungsservices
fir den Kunden der Universalbank anzubieten.??° FinTechs sorgen dafiir, dass die Wertschdpfungskette inner-
halb einzelner Finanzdienstleistungen aufgebrochen wird. Daraus entstehen modulare und flexible Geschafts-

prozesse. Zudem ist anzunehmen, dass nicht nur ein FinTech die Chancen durch APIs erkennt. Demnach muss

215 Vgl. TESOBE Music Pictures Ldt. (0.J.), https:/fopenbankproject.com/ (Stand: 29.03.2018).

216 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 323.

217Vgl. Von Boeselager, F. (2018), S. 9.

218 \g|. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 217.

219 Vgl. Deutsche Bundesbank (0.J.), https:/lwww.bundesbank.de/de/aufgaben/unbarer-zahlungsverkehr/psd2
(Stand: 17.04.2019).

220 ygl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 323.
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die Universalbank mit einer Anzahl an externen Wettbewerbern rechnen, die mit fortschreitender Zeit und sich

weiterentwickelnder Technologie ansteigt.??

Bedingt durch die Einfiihrung von PSDZ2 greift die Bundesanstalt fir Finanzen in einen der bedeutendsten Kon-
taktpunkte der Banken ein. Der Zahlungsverkehr stellt mitunter die wertvollste Verbindung zum Kunden dar.?22
Die meisten Kundenbeziehungen beginnen mit der Er6ffnung eines Zahlungskontos. Dies gilt sowohl im Privat-
als auch im Firmenkundengeschaft. Ziel der Banken ist es, den Zahlungsverkehr des Kunden abzuwickeln und
langfristig an sich zu binden. Aus dem Zahlungsverhalten des Kunden heraus erkennen Bankberater neue Be-
darfe, die der Universalbank Ertrage generieren. Vor allem Kontoinformations- und Zahlungsauslosedienste
weisen auf entsprechende Kundenbedarfe hin. Mit der Umsetzung von PSD2 kdnnen FinTechs diese Dienste
bereitstellen. Falls der Kunde dies annimmt, verliert die Universalbank Maglichkeiten, selbst ertragsbringende

Kundenbedarfe zu erkennen.

Die Auswirkungen von PSDZ sind somit betrdchtlich und fordern die Universalbank signifikant heraus. Durch
die Bereitstellung von digitalen und nutzerfreundlichen Anwendungen schieben sich FinTechs zwischen die
bisherige bilaterale Beziehung von Bank und Kunde. Die Universalbank [duft folglich Gefahr, im Extremfall nur

noch Back-Office-Funktionen auszuiben.

Aus diesem Grund muss die Bank proaktiv handeln und die Chancen erkennen, welche eine externe AP/ mit
sich flihrt. Der Universalbank-Kunde profitiert von digitalen und nutzerfreundlichen Anwendungen. Folglich ist
damit zu rechnen, dass sich dies positiv auf dessen Zufriedenheit einwirkt. Demnach sinkt die Wahrscheinlich-

keit, dass der Kunde die Bank verlasst. API-Banking kann somit eine Starkung der Kundenbindung erreichen.

Zusatzlich ist der Universalbank nahezulegen, die Geschaftsmodelle der FinTechs genauer zu durchleuchten.
Jede neue Anwendung bietet der Universalbank die Chance, ihre eigenen Produkte zu verbessern. Zudem hat
sie die Moglichkeit, ebenfalls neue Anwendungen zu erstellen, die auf den Diensten der FinTechs basieren.
Auch die Universalbank ist in der Lage, neue Geschaftsmodelle zu entwickeln. Dies gelingt ihr, indem sie ihr
bestehendes durch innovative, digitale Technologien optimiert oder gar ersetzt. Dadurch ist die Universalbank

in der Lage, Ertragsriickgangen, v.a. im Zahlungsverkehr, aktiv entgegenzuwirken.

Des Weiteren ist festzuhalten, dass neue Ideen im Rahmen von API-Banking nicht zwingend intern zu entwi-
ckeln sind. Die Universalbank hat die Méglichkeit, FinTechs nicht nur als Konkurrenz, sondern auch als Koope-
rationspartner anzusehen.??* Dies er6ffnet die Chance, effiziente Ideen der Entwickler aufzugreifen und fir sich
zu nutzen. Diese Option nutzt die Universalbank bereits. Mit der Tochtergesellschaft Main Incubator GmbH
beteiligt sich die Bank an Startup-Unternehmen, die an innovativen Produkten und Losungen im Bankbereich
arbeiten. Dabei ist es Ziel der Main Incubator GmbH, FinTech-Startups bis zur Markteinflihrung ihrer Produkte

221 Vg|. GlaR, R./Leukert, B. (Hrsg.) (2017), S. 82.
222 \/g|. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 78.
225 Vgl. Krause, S./Pellens, B. (Hrsg). (2018), S. 182.
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und darliber hinaus zu begleiten.??* Inzwischen pflegt die Universalbank die Zusammenarbeit mit den FinTechs
Gini GmbH, Traxpay AG, Byebuy Global Operations GmbH und OptioPay GmbH. Zudem besitzt eine weitere
Tochter der Universalbank, die Beispieldirekt AG, seit 2015 eine eigene Startup-Garage. Bereits ein Jahr zuvor
griindete die Universalbank eine eigene Venture-Capital-Tochter. Somit steht die Universalbank auf drei Sdulen,

um den technischen und regulatorischen Herausforderungen Folge zu leisten.

Zusammenfassend ldsst sich sagen, dass die aktualisierte Zahlungsrichtlinie bedeutende Herausforderungen
fir die Universalbank bereithdlt. Dennoch bieten sie auch die Chance, zusatzliche innovative Zahlungs- und
Banking-Losungen bereitzustellen. Dadurch erhalt der Kunde die Moglichkeit, aus verschiedenen Services aus-
zuwahlen. Trotz desselben Zahlungskontos kann er nun auf Dienste diverser Anbieter flexibel zuriickgreifen.??
Dies ist vergleichbar mit einer Steckdosenleiste. Zudem erhalt die Universalbank den Ansporn, ihre Geschafts-
modelle weiterzuentwickeln und zu digitalisieren. Damit kann sie langfristig ihre Kunden binden und vor allem

Ertrage generieren.

Ob FinTechs es final schaffen, die Position eines klassischen Kreditinstitutes einzunehmen, bleibt offen. Sie
unterliegen mit der Etablierung von PSD2 nun auch den strengen Richtlinien der BaFin. Dadurch wird deutlich,
dass Kreditinstitute als auch FinTechs das regulatorische Umfeld innerhalb ihrer Geschaftsmodelle berticksich-

tigen miissen.?%

AbschlieBend ist festzuhalten, dass die aktualisierten Richtlinien flr die Universalbank weit mehr verkorpern
als Herausforderungen. Kapitel 5.2 verdeutlicht, dass APIs in anderen Branchen bereits seit langerer Zeit einen
essentiellen Stellenwert einnehmen; es handelt sich hierbei um keine neue Technologie. Demnach war zu er-
warten, dass sich diese schnittstellenbasierten Geschaftsmodelle auch auf andere Branchen ausweiten. Die
smava GmbH verkorpert dabei schon heute, wie auf AP/ basierende Geschaftsmodelle im Finanzdienstleis-
tungssektor erfolgreich existieren kdnnen. Sollte die BaFin ihre Optimierungsziele (Verbraucher- und Daten-
schutz??) durch die Einfihrung von PSD2 erreichen, ist eine Ausweitung auf weitere Finanzdienstleistungen

neben den Zahlungsdiensten nicht auszuschliel3en.

Mit der Umsetzung von PSD2 und dem proaktiven Ausbau von API-Banking erdffnen sich fiir die Universalbank
neue und bedeutende strategische Chancen. Mit offenen Bank-Plattformen kann sich die Universalbank auf
individuelle und bisher unbekannte Bedarfe ihrer Kunden einstellen. Zudem erschlieBen sich Maoglichkeiten,
AP/ fur weitere Geschaftsbereiche der Bank einzusetzen. Mit diesem Gedanken setzt sich das folgende Kapitel

6 ausfuhrlich auseinander.

224 Vgl. https://main-incubator.com/ (Stand: 17.04.2019).
225 Vgl. Hannig, U. (Hrsg.) (2017), S. 162.
226 \/g|. Amtsblatt der Europdischen Union (2015), http://eur-lex.europa.eu/legal-con-
tent/EN/TXT/?uri=CELEX:32015L2366 (Stand: 29.03.2018).
221 Vg|. Deutsche Bundesbank (o0.J.), https:/lwww.bundesbank.de/de/aufgaben/unbarer-zahlungsverkehr/psd2
(Stand: 17.04.2019).
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6.  API-Banking in der Universalbank -, Think Future”

Ankniipfend an den ,Vertrieb morgen” verkorpert das sechste Kapitel ein visiondres Zukunftsbild der Univer-
salbank im Rahmen von API-Banking. Hierfiir stellt 6.1 die Bedeutung von API-Banking fiir die Universalbank
heraus und fiihrt eine Bedarfserkennung durch. Ziel dabei ist es, einen sinnvollen, visiondren Einsatz von API-
Banking mit Bezug auf das Kapitel 5.4 darzulegen. Darauf aufbauend zeigt Kapitel 6.2 neue, selbst entwickelte
Geschaftsmodelle auf. Den Schwerpunkt hierbei bilden visiondre Produktangebots- und Ertragsmodelle. Im
Kapitel 6.3 erfolgt die visiondre Darstellung eines Kreditvertragsabschlusses in der Universalbank unter API-
Banking. Die Darstellung basiert auf selbst entwickelten Masken, basierend auf dem bestehenden Online-Ban-
king der Universalbank. Dabei werden die bereits vorhandenen Schritte im Online-Banking der Universalbank
optimiert und visiondr erganzt. Die Optimierung erfolgt dabei unter Beriicksichtigung der bisher erarbeiteten
Anforderungen der Kundentypen. Mit der Ableitung der Erfolgschancen im ,Vertrieb morgen” bei den Digital
Natives und Digital Immigrants rundet 6.4 das sechste Kapitel ab. Eine finale Abbildung visualisiert die Veran-
derungen der Erfolgschancen vom ,Vertrieb friiher” hin zum ,Vertrieb morgen” und ermdglicht eine Zukunfts-
perspektive auf die Ertragschancen der Universalbank. Ergo beschaftigt sich dieses Kapitel mit der
Forschungsfrage im Hinblick auf die Bedeutung und die Erfolgschancen von API-Banking im Vertrieb der Uni-

versalbank.
6.1 Bedeutung und Bedarfserkennung

Kapitel 5.4 empfiehlt der Universalbank bereits, den Ausbau von API-Banking proaktiv voranzutreiben. Sie sollte
sich zur Aufgabe setzen, die Einhaltung der aktualisierten Zahlungsrichtlinie PSD2 nicht als eine reine regula-

torische Pflichtiibung zu betrachten.

Auf den ersten Blick treten diverse und signifikante Herausforderungen im Rahmen des API-Banking auf. Fin-
Techs knlpfen an die bestehenden Kundenbeziehungen an und stellen digitale Losungen bereit.2?® Diese
Schnittstellentechnologien nehmen damit bedeutenden Einfluss auf die direkten Wettbewerberzahlen der Uni-
versalbank. Bieten sie dem Universalbank-Kunden innovativere und nutzerfreundlichere Anwendungen,
schmalern diese die Ertrage der Universalbank. Die Risiken, hervorgerufen durch API-Banking, erscheinen be-
trachtlich. Daher ist es unabdingbar, sich ausfiihrlicher und tiefgreifender mit den Chancen und Risiken des

API-Banking auseinanderzusetzen.

Eine Bank generiert Ertrdge, indem sie ihre Produkte und Dienstleistungen an den Kunden verduRert.??? Damit
wird deutlich, dass der Kunde im Mittelpunkt des Geschaftsmodells eines Kreditinstitutes steht. Je mehr Kun-
den eine Bank zahlt, umso groRer sind ihre Ertragschancen. Demnach stellt der Verlust eines Kunden das

groBte Risiko einer Bank dar. Verliert ein Kreditinstitut den Kunden an einen Wettbewerber, gestaltet es sich

228 \Vg|. Tiberius, V. /Rasche, C. (Hrsg.) (2017), S. 29.
229 Vgl. Krause, S./Pellens, B. (Hrsg). (2018), S. 183.
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schwierig, ihn erneut als Kunden zu gewinnen; die neue Hausbank des Kunden weil§ eine Neukundengewinnung

ebenso zu schatzen wie die Universalbank. Darum legt sie grofSten Wert darauf, ihn als solches zu halten.

Vor diesem Hintergrund ist die Thematik des API-Banking erneut zu reflektieren. Durch eine funktionierende
und gut ausgebaute Schnittstelleninfrastruktur bietet die Universalbank ihren Kunden neue, vielseitige Finanz-
dienstleistungsangebote.?*® Dadurch erhalt der Kunde ein groReres Produktsortiment. Er kann nun nicht nur
ausschlieRlich die Dienstleistungen der Universalbank liber sein Zahlungskonto abschlieRen, sondern auch die-
jenigen externer Finanzdienstleister. Die Schnittstellentechnologie sorgt folglich fiir Diversifikation innerhalb
des Dienstleistungssortiments der Universalbank. Durch diesen Diversifikationseffekt steigen die Chancen des
Kunden, die flr ihn optimale Finanzlésung zu finden. Bisher standen ihm nur Finanzlésungen innerhalb des
eigenen Produktportfolios der Universalbank zur Verfiigung. Entsprachen diese nicht seinen Vorstellungen, war
der Kunde dazu angehalten, die Dienstleistungsangebote anderer Finanzinstitute einzuholen. Mit API-Banking

stehen ihm nun differenzierte Lsungen von Externen offen.

Eine APl ermoglicht den Kunden, die externen Finanzdienstleistungen Uber das Online-Banking der Universal-
bank abzuschlieRen. Hierfiir ist eine standardisierte, externe AP/ notwendig.23! Auch die Verwendung von Platt-
form-API kann als technische Vorgehensweise eingesetzt werden.?*? Dadurch zeigt sich nun, dass der Kunde
bankfremde Dienstleistungen iber das Online-Banking der Universalbank beanspruchen kann. Bedeutend ist
allerdings, dass er hierflr kein Zahlungskonto bei dem entsprechenden externen Finanzdienstleister bend-
tigt.?33 Folglich bleibt er Kunde der Universalbank, obwohl er sich fiir eine bankfremde Finanzdienstleistung
entscheidet. Die Dienste der externen, berechtigten Finanzdienstleister basieren auf dem bestehenden Zah-

lungskonto bei der Universalbank.

Damit wird deutlich, dass API-Banking das Risiko des Kunden- und damit einhergehenden Ertragsverlustes nur
auf den ersten Blick dramatisch erscheinen lasst. Offeriert die Universalbank mittels AP/ ihrem Kunden ein
groleres Produktportfolio, steigt im ersten Schritt das Risiko, dass der Kunde bei externen Finanzdienstleistern
abschlieft. In der entscheidenden Betrachtung jedoch wird deutlich, dass API-Banking die Chance erhéht, den
Kunden langfristig an die Bank zu binden. Das erstarkte Produktportfolio sorgt dafiir, dass der Kunde das fir
ihn optimale Finanzdienstleistungsangebot eher findet als ohne API. Die Angebotsdiversifikation hilft, die Zu-
friedenheit des Kunden zu steigern. Zufriedene Kunden wiederum sehen weniger den Bedarf, die Bankverbin-

dung zu wechseln. Folglich bleiben sie der Universalbank als Kunden erhalten.

Die folgende, minimalistische Darstellung des Chance-Risiko-Verhdltnisses der Universalbank soll die beschrie-
benen Vorteile durch aktives API-Banking vereinfacht aufzeigen.

20 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 52.
21 Vgl. Neugebauer, R. (2018), S. 132.
22 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 324.
23 Vgl. Hierl, L. (2017), S. 170.
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Ohne Einsatz von AP/

Unter Einsatz von AP/

Angebotspalette:
1 eigenes Produkt

> 1 Produkt

Angebotspalette:
1 eigenes Produkt,
10 externe Produkte

> 11 Produkte

= Risiko: 1

= Risiko: 1

= Chance: 1

= Chance: 11

=>» Verhaltnis: 1:1

=>» Verhaltnis: 1:11

Tabelle 5: Chance-Risiko-Verhaltnis der Universalbank ohne/unter AP/

Entspricht das angebotene Produktsortiment nicht den Erwartungen des Kunden, sinkt dessen Zufriedenheit.
Damit steigt das Risiko, dass er den Produktabschluss an anderer Stelle tatigt und die bestehende Bankverbin-
dung zur Universalbank langfristig beendet. Dieser Extremfall kann pro Kunde nur einmal auftreten, daher ist

das Risiko in dieser vereinfachten Darstellung mit 1 anzusetzen, egal ob mit oder ohne Einsatz von API-Banking.

Die Chancen jedoch steigen durch den aktiven Einsatz von Schnittstellen deutlich. Jedes zusatzliche Dienstleis-
tungsangebot erhoht die Chance, den individuellen Bedarf des Kunden zu befriedigen.?*> Die vereinfachte Ta-
belle zeigt ein deutlich verbessertes Chance-Risiko-Verhdaltnis unter Einsatz von AP/ auf. Mit AP/ ist die Chance,
den Kunden langfristig zu halten, elfmal héher als ohne einen auf AP/ basierendes Vertriebsmodell.*¢ Daraus
ist abzuleiten, dass die Diversifikation in den Finanzdienstleistungsangeboten das Risiko der Kundenabwande-
rung nicht unmittelbar erhoht. Sie sorgt sogar dafiir, dass die Chancen auf eine langfristige und ertragsbrin-

gende Kundenbeziehung ansteigen.

Dieser Gedankenansatz beruht auf dem der Portfoliotheorie von Markowitz aus dem Jahre 1952. Diese setzt
sich mit der Frage auseinander, wie Risiken in einem Wertpapierportfolio reduziert werden kdnnen. Dabei rat
Markowitz zur Diversifikation.?” Vereinfacht bedeutet das: je mehr Wertpapiere ein Portfolio bestiicken, desto
eher kann ein Anleger Risiken minimieren. Risiken sind dabei individuell zu definieren; nicht jeder Anleger ver-
korpert dieselbe Risikoeinstellung. Grundsatzlich jedoch stellt das Risiko einen Verlust des investierten Geld-
vermogens dar.?® Wenn sich folglich ein Portfolio-Manager an die Theorie Markowitz' halt, versieht er das
Wertpapierportfolio des Anlegers mit moglichst unterschiedlichen Wertpapieren. Damit schrankt er das Ver-
lustrisiko des entsprechenden Anlegers ein. Gleichzeitig erhoht er die Chance, die individuellen Ertragswiinsche

des Anlegers in Form von Kursgewinnen oder Vergleichbarem zu generieren.

Mit Hilfe von API-Banking kann die Universalbank die Vorgehensweise des Portfolio-Managers nach der Port-
foliotheorie sinngemdR adaptieren. Diversifiziert sie ihr Produktangebot, steigen die Chancen, den individuellen

234 Eigene Darstellung.

235 Vgl. Kaluza. B. et al. (2017), S. 331.

236 Vgl. Tabelle 4 oben.

27Vgl. Garz, H./Gunther, S./Moriabadi, C. (2002), S. 32-34.

28 Vgl. Garz, H./Gunther, S./Moriabadi, C. (2002), S. 242.
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Produktwunsch des Kunden anzubieten. Damit sinkt das Risiko, dass die angebotene Produktpalette nicht den
Produktwunsch des Kunden beinhaltet. Dies wirkt sich positiv auf die Zufriedenheit des Kunden aus. Damit
einhergehend reduziert sich das Risiko, den Kunden an einen Wettbewerber zu verlieren. API-Banking kann
somit eine langjahrige Kundenbeziehung positiv unterstitzen.

Dennoch sind die ertragsbedingten Auswirkungen des API-Banking nicht auRer Acht zu lassen. Auch wenn
aktives API-Banking die Kundenbeziehung optimieren kann, besteht dennoch das Risiko, Ertrage einzubiien.??
Mit dieser Erkenntnis sollte sich die Universalbank intensiv auseinandersetzen. Dabei ist es zielfuhrend, Ge-
schaftsbereiche zu betrachten, die aufgrund der aktuellen Marktsituation ihre Ertragsziele nur schwerlich er-
reichen. Hierbei sollte sich die Bank die Frage stellen, ob API-Banking diesen Ertragsrickgangen

entgegenwirken kann.

Im folgenden Textteil setzt sich diese Arbeit mit dieser Fragestellung auseinander. Ziel dabei ist es, einen Be-

reich zu erkennen, in dem aktives API-Banking sinnvoll eingesetzt werden kann.

Die von der Europdischen Zentralbank (EZB) seit 2008 eingeleitete Niedrigzinsphase stellt die Kreditinstitute
vor groe Herausforderungen.?® Vor der Niedrigzinsphase bildeten Zinsertrage bedeutende Einnahmequellen
fir Banken.?** Vor allem im Finanzierungsbereich sind die drastischen Zinsentwicklungen der vergangenen
Jahre spirbar. Mittlerweile sind die Finanzierungszinsen sehr niedrig und lukrativ fur Privat- wie auch Firmen-
kunden.?? Fiir Banken jedoch ist dieses Zinsumfeld anspruchsvoll. Der Kunde erwartet niedrige Finanzierungs-
zinsen. Gleichzeitig missen diese Zinseinnahmen die Finanzierungskosten der Kreditinstitute decken. Im
Rahmen der Niedrigzinspolitik kann sich die Bank zwar kostengunstig bei der EZB refinanzieren (Liquiditats-
kosten),?* andere relevante Parameter innerhalb der Finanzierungskosten einer Bank bleiben davon jedoch
unberihrt. Zu diesen Parametern zdhlen beispielhaft der Risikokostenaufschlag sowie Vertriebs- und Produkt-
kosten. Inkludiert mit den bereits erwdhnten Liquiditatskosten bilden sie vereinfacht die Refinanzierungskosten
einer Bank im Rahmen einer Kundenfinanzierung.2* Diese Kosten spiegeln sich in der Zinskondition des Kun-
den wider. Damit wird ersichtlich, dass der Kundenzins zwangsweise Uber dem Refinanzierungszins der EZB

liegen muss, resultierend aus den kostenverursachenden Aufschlagen des Kreditinstitutes.

Wahrend sich jede Bank zum gleichen Zinssatz bei der EZB refinanziert, fallen Risiko-, Vertriebs- und Produkt-
kosten aufgrund unterschiedlicher Geschaftsmodelle divergent aus. Daraus ist abzuleiten, dass die Zinskondi-
tionen zwischen den Banken haufig heterogen sind. Der Kunde wahlt in den meisten Fallen das fir ihn optimale

Finanzierungsangebot aus. Neben individuellen Entscheidungskomponenten, wie z.B. Betreuungsfahigkeiten,

29 Vgl. Dueck, G. (2017), S. 175.

240 vgl. Bohnke, W./Rolfes, B. (2015), S. 5.

241 Vgl Seidel, M. (Hrsg.) (2017), S. 127.

%2 Vgl. Kaluza. B. et al. (2017), S. 338.

24 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 118.

24 Auf eine dezidierte Erkldrung der Kosten und Kostenstruktur wird verzichtet, da sie Uber den wissenschaft-
lichen Rahmen dieser Arbeit hinausgehen wiirde und fiir den Fortlauf der Arbeit im engeren, inhaltlichen
Sinne nicht relevant ist.
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beeinflusst die angebotene Zinskondition die Entscheidung des Kunden oftmals am stdrksten. Sie pragt den

Finanzierungsaufwand des Kunden und sollte aus seiner Sicht moglichst gering ausfallen.

Die damit einhergehenden Herausforderungen fiir die Universalbank sind nun deutlich. Bietet die Konkurrenz-
bank dem Kunden der Universalbank glinstigere Finanzierungszinsen an, steigt das Risiko, das Finanzierungs-
geschaft an den Wettbewerber zu verlieren. Der Universalbank-Kunde profitiert von einem niedrigeren

Finanzierungsaufwand und schlief$t die Finanzierung bei der Konkurrenzbank ab.

Im Rahmen eines Finanzierungsgeschafts fallen zahlreiche Bankgeschafte an, v.a. innerhalb des Zahlungsver-
kehres.?* Die Finanzierungsbank zahlt den gewiinschten Kreditbetrag auf ein Zahlungskonto des Kunden aus.
Der Kunde tilgt die Kreditsumme mittels Uberweisungen an die Finanzierungsbank. In den meisten Fillen
mdchte die Finanzierungsbank von den resultierenden Bankgeschaften und Dienstleistungen im Zahlungsver-
kehr profitieren; sie versprechen Ertrage.?* Daflr strebt die Finanzierungsbank an, ein Zahlungskonto in ihrem
Hause fur den Kunden zu er6ffnen. Gelingt ihr dies, setzt sie den Anker flr eine langfristige Kundenbeziehung.
Sie hat nun die Moglichkeit, neben dem Finanzierungsgeschaft auch den Zahlungsverkehr des Kunden an sich

zu binden. Damit verdrangt sie die Universalbank und nimmt nun die Stellung als Hausbank ein.

Die resultierenden Auswirkungen fiir die Universalbank sind erheblich. Im ersten Moment bleiben fiir sie die
erhofften Zinsertrage aus dem Finanzierungsangebot aus. Im weiteren Schritt [duft die Universalbank jedoch
Gefahr, die starkste Form der Kunden- und Ertragsbindung, den Zahlungsverkehr, an einen Wettbewerber zu
verlieren. Tritt dies ein, muss die Universalbank auf lange Sicht mit einem Verlust des Kunden rechnen. Damit

gehen gleichzeitig kiinftige Ertragseinbufen einher.

Der Einsatz von API-Banking jedoch kann diesem Szenario aktiv entgegenwirken. Eine externe AP/ befahigt die
Universalbank, ihrem Kunden Finanzierungsangebote konkurrierender Banken direkt Gber dessen Online-Ban-
king anzubieten.?” Im ersten Schritt nimmt die Wahrscheinlichkeit eines externen Finanzierungsabschlusses
zu. Das diversifizierte Finanzierungsangebot erhoht jedoch gleichzeitig die Chance, den Kundenwunsch zu er-
fillen. Damit steigt dessen Zufriedenheit als Kunde der Universalbank. Im Rahmen von API-Banking jedoch
basiert der externe Kreditabschluss direkt auf dem Zahlungskonto des Kunden bei der Universalbank; der
Kunde schliet den Kreditvertrag bei der Fremdbank Uber das Online-Banking der Universalbank ab. Damit
gelingt es der Universalbank, den Zahlungsverkehr weiterhin tber sich abzuwickeln. Sie sichert sich folglich die
anfallenden Bankgeschafte im Rahmen des Kreditvertragsabschlusses. Dies hat zur Folge, dass die Universal-
bank weiterhin den Status als Hausbank pflegen kann. Sie halt den Kunden im Bestand und erzielt damit Fol-

geertrage.

24 Vgl. Binckebanck, L./Elste, R. (Hrsg.) (2016), S. 327.
246 Vgl. Krause, S./Pellens, B. (Hrsg). (2018), S. 183.
247 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 317.
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Der umschriebene, zukiinftige Kreditvertragsabschluss im API-Banking steht im Mittelpunkt des spateren Ka-
pitels 6.3. Dieses Kapitel bildet maskenhaft den selbst entwickelten, visiondaren Kreditvertragsabschluss pro-

zessual im Online-Banking der Universalbank ab.

Solch ein durch API-Banking initiierter Geschaftsprozessverlauf wirkt sich langfristig positiv auf die Wirtschaft-
lichkeit der Universalbank aus. Die ausgebliebenen Ertrage im Rahmen des Kreditgeschaftes stellen dennoch
eine Herausforderung dar. Auch hier sind Modelle denkbar, die die fehlenden Zinsertrage kompensieren kon-

nen. Diese Ertragsmodelle bilden den Inhalt des folgenden, vorgeschalteten Kapitels 6.2.24¢
6.2 Neue Geschaftsmodelle — Produkte und Ertrage

API-Banking erdffnet der Universalbank diverse Optionen, Produkte zu vertreiben und Ertrage zu generieren.?%?
Darauf gestitzt, kdnnen neue Geschdftsmodelle entwickelt werden. Sie verfolgen das Ziel, die sinkenden Er-

tragschancen der Universalbank zu kompensieren.

Einerseits kann die Universalbank nach wie vor die Produkte ihres eigenen Produktsortiments verkaufen (Vgl.

Kapitel 3.1 und 4.1). Daraus erzielt die Universalbank die mit dem Kunden vertraglich festgelegten Ertrage.

Genau wie beim ,Vertrieb friiher” und ,Vertrieb heute” befahigt API-Banking zu proaktivem Cross-Selling. Die
eingerichteten Schnittstellen sind auch von den Kooperationspartnern der Universalbank nutzbar. Vorausset-
zung hierflr ist, dass sie die regulatorischen Anforderungen von PSD2 einhalten. Dies ermdglicht es der Uni-
versalbank, deren Produkte aktiv Gber das Online-Banking anzubieten. Angelehnt an die Vorgehensweise im
,Vertrieb friiher/heute” generiert die Universalbank dadurch Provisions-/Vermittlungsertrage. Nimmt die Uni-
versalbank dabei die Funktion des datenbereitstellenden Systems ein, gilt sie als der API Provider. Ruft sie

proaktiv Daten bei anderen Systemen ab, Ubt sie die Rolle des APl Consumer aus.

Zudem befahigt API-Banking, auch die Produkte der Tochtergesellschaften einzubinden. Halten diese die regu-
latorischen Vorschriften der BaFin ein, kann die Universalbank als Mutterunternehmen die Produkte der Toch-
tergesellschaften aktiv vertreiben. Dabei ist es ebenso moglich, Ertrdge aus der Geschaftsvermittlung zu

erzielen.

Besonders hervorzuheben ist jedoch die Option, Produkte externer Anbieter zu vertreiben.?? Auf diese Art des
Vertriebs setzte die Universalbank bisher weder im , Vertrieb friiher” noch innerhalb des Online-Bankings. Ergo
entsteht mit API-Banking ein neues Cross-Selling-Modell. Die Universalbank bietet nun Produkte an, die ihren

eigenen gleichen.

248 \/g|. Abbildung 5, S. 154.
249 Vgl. Schallmo, D. (2016), S. 30.
20 Vg, Kiinzel, H. (Hrsg.) (2016), S. 231.

Seitell46



PSD2 zwingt jedoch nun die Universalbank dazu, Zahlungsauslose- und Kontoinformationsdienste Externer di-
gital zu integrieren.?* Dadurch vergroRert sich das angebotene Produktsortiment erheblich. Die regulatori-
schen Vorschriften verwehren der Universalbank jedoch nicht, Ertrdge aus der Bereitstellung von Schnittstellen

zu vereinnahmen. Somit ergeben sich im Rahmen von AP/-Banking neue und innovative Ertragsmodelle.

In erster Linie kann die Universalbank, wie auch bei Kooperationspartnern, Vermittlungs- und/oder Provisions-
ertrage verlangen.?>? Die externen Anbieter konnen durch die Schnittstelle zum Bankserver dem Universalbank-
Kunden ihre Produkte anbieten; damit steigen deren Umsatze und Ertrdge. Davon kann auch die Universalbank
profitieren. Fir einen erfolgreichen Vertragsabschluss im Rahmen des API-Banking ist die Universalbank zu

beteiligen; auf ihrem Online-Banking beruht der Vertragsabschluss mit dem Kunden.

Diese Art Ertrage zu generieren, bildet ein neues Geschaftsmodell fiir die Universalbank. Aus diesem neuen
Geschaftsmodell heraus sind verschiedene Ertragsmodelle denkbar. Der externe Anbieter kann die Universal-
bank einmalig fur den erfolgreichen Vertragsabschluss mit deren Kunden vergiiten. Ein Beispiel dafur ist eine
Abschlussprovision. Sie ist mit Vertragsabschluss an die Universalbank auszuzahlen. Die Hohe ist dabei im

Voraus zwischen Externem und der Universalbank festgelegt.

Eine andere Mdglichkeit stellt eine monatliche Verglitung der Universalbank dar. Dies ist beispielsweise bei
Produkten anwendbar, die auf einer monatlichen Bezahlung des Kunden basieren. An dieser monatlichen Zah-

lungshohe kann die Universalbank zu einem gewissen Betrag oder Prozentsatz beteiligt werden.?3

Zudem kann die Universalbank auch Ertrage pro Nutzung des externen Produktes verlangen. Solche Ertrags-
modelle sind im Bereich des Zahlungsverkehrs anwendbar. Lost der Kunde bspw. eine Zahlung im Online-
Banking der Universalbank Uber einen externen Anbieter aus, kann die Universalbank hierflr Provision vom
Anbieter verlangen. Eine andere Option bildet die Ertragsbeteiligung, orientiert an der Zahlungshéhe des Kun-
den. Praferiert der Universalbank-Kunde, einen Geldbetrag tiber den Zahlungsausldsedienst eines Wettbewer-
bers zu transferieren, kann die Universalbank alternativ einen gewissen Prozentsatz aus dem Geldbetrag als

Provision veranschlagen.?*

Im Rahmen von Kontoinformationsdiensten ist es zudem denkbar, Ertrage pro Kunde einzunehmen. Je mehr
Universalbank-Kunden bspw. eine externe Applikation fiir Kontoinformationen nutzen, umso hoher sind die
Provisionsertrdge fir die Universalbank. Sie beruhen folglich auf der Kundenanzahl, die auf die externe Appli-

kation zugreifen.

21 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 49-50.
22 \/g|. Kreutzer, R./Land, K.-H. (2016), S. 4.
255 Vgl. Rauch, N. (2016), S. 304.

24 Vgl. Kiinzel, H. (Hrsg.) (2016), S. 231.
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Neben den genannten Ertragsmodellen kdnnen die Provisionsertrage fiir die Universalbank auch abschlussun-
abhdngig festgehalten werden. Dies kann ein Kooperationsvertrag zwischen externem Anbieter und der Uni-
versalbank realisieren.?> Fiir die Bereitstellung der externen Produkte kann die Universalbank bspw. mit einem
festen Geldbetrag vergltet werden. In einem anderen Modell beteiligt der externe Anbieter die Universalbank

an seinem Umsatz oder auch Gewinn, den er mit den Universalbank-Kunden vereinnahmt.2¢

Unabhangig von Produkten und Vertragen kann die Universalbank auch ein Ertragsmodell auf den Schnittstel-
len an sich erstellen. Dabei entsteht die Idee, verschiedene Schnittstellen anzubieten. Einerseits existiert die
standardisierte Schnittstelle, gestitzt auf der Zahlungsrichtlinie PSD2. Sie gilt als Anforderung und zukiinftigen
Standard im Rahmen von API-Banking. Andererseits ware es denkbar, den externen Wettbewerbern weitere
Schnittstellen anzubieten. Diese verfiigen bspw. Uber eine schnellere Integrationsmdglichkeit der relevanten
Daten. Daraus er6ffnet sich die Moglichkeit, die optimierte Schnittstelle als ein Ertragsmodell zu definieren.
Bevorzugt ein externer Anbieter die optimierte Schnittstelle gegenuber der standardisierten, fallen fir ihn Ge-

blhren an. Diese wirken sich bei der Universalbank als Ertrage aus.

Die folgenden Abbildungen fassen die vorangegangenen Inhalte zusammen. Sie verdeutlichen, dass die Uni-
versalbank aus vertrieblicher Sicht durch API-Banking profitieren kann. Schnittstellenbasierte Produktangebote

und innovative Ertragsmodelle eroffnen neue Geschaftsmodelle.

Universalbank
AG

e, -

interne Produkte

Tochtergesell-

schaften
L ~

Produktangebot
Fremdbanken

e ———————

Kooperations-
partner

b, -l L —

externe Produkte

FinTechs

—

Abbildung 4: neue Geschdftsmodelle - Produktangebot?>

2 Vgl. Kreutzer, R./Land, K.-H. (2016), S. 4.
26 \igl. Rauch, N. (2016), S. 44.
27 Eigene Darstellung.
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Abbildung 5: neue Geschaftsmodelle - Ertragsmodell®®

An dieser Stelle ist der Universalbank nahezulegen, die Potenziale durch API-Banking griindlich zu eruieren.
Hierfur ist es sinnvoll, Best-Practice-Beispiele aus derselben oder anderen Branchen zu betrachten. Darauf
beruhend, sollte die Universalbank ihre Ausgangssituation erkennen, Herausforderungen erértern und final

ihre Ziele und Vorgehensweise bestimmen.?>
6.3 Visiondre Darstellung eines Kreditvertragsabschlusses

Auf dem bisherigen Inhalt der gesamten Arbeit gestiitzt, visualisiert Kapitel 6.3 den zukunftsorientierten Kre-
ditvertragsabschluss im API-Banking der Universalbank. Diese visiondre Darstellung verkorpert den ,Vertrieb
morgen”. Ziel dabei ist es, die Bedarfserkennung aus Kapitel 6.1 als auch die bisherigen Erkenntnisse dieser
Arbeit erfolgsbringend umzusetzen. Um eine unternehmensgetreue Darstellung zu erreichen, sind die selbst
erstellen Masken an das bereits vorhandene Online-Banking der Universalbank angelehnt. Die Masken tragen
einen universalen Charakter. Dadurch ist ihr Einsatz sowohlim Privat- als auch im Firmenkundengeschaft rea-

lisierbar.

Die folgenden Abbildungen visualisieren einen zukiinftigen Kreditvertragsabschluss im Online-Banking der Uni-
versalbank. Der finale Abschluss selbst bildet aus rechtlichen Griinden nicht den Inhalt dieses Kapitels. Alle
relevanten Schritte davor sind jedoch maskenhaft abgebildet und beschrieben. Zusatzlich ist festzuhalten, dass
sich die folgende Vorgangsbeschreibung nur als Kunde der Universalbank umsetzen lasst. Zudem sind die

selbst entwickelten Masken in ihrem Inhalt unvollstandig. Sie erfiillen die Aufgabe, den angestrebten Sinn und

28 Eigene Darstellung.
29 Vgl. Schallmo, D. (2016), S. 30.
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Zweck innerhalb des visiondren Kreditvertragsabschlusses darzustellen. Damit die Masken real im Online-Ban-
king der Universalbank eingesetzt werden konnen, sind sie in ihrem Inhalt zu komplettieren und auf das ent-

sprechende Kundensegment (Privat-/Firmenkunden) malSzuschneidern.

Die visiondren Masken zielen darauf ab, API-Banking erfolgsversprechend in das aktuell bestehende Online-
Banking der Universalbank zu integrieren. Damit verbunden, erfolgt eine Optimierung und Erweiterung des
derzeitigen Online-Bankings eines Universalbank-Kunden im ,Vertrieb morgen”. Hierfiir beriicksichtigen die
visiondren Darstellungen die erarbeiteten Erkenntnisse der Kundentypenanforderungen als auch das derzeitige
Online-Banking-Layout einer tatsachlich existierenden deutschen Universalbank.

Angelehnt an die Kapitel 3.2 und 4.2 finden die bekannten Szenarien ,Einstieg”, ,Betreuung” und ,Verabschie-
dung” inklusive ihrer entsprechenden Parameter Anwendung. Hierzu zahlen im Einstiegsszenario die Parame-
ter ,BegriBung und Empfang” als auch die ,Atmosphdre”. Im Betreuungsszenario stehen die Parameter
L,Umgangsart”, ,Kommunikationsverhalten” und ,Informationsbereitstellung” im Vordergrund. Abschliefend
betrachtet das Verabschiedungsszenario die Parameter ,Verabschiedung” und ,produktrelevante Kundenin-
formationen”. Die Szenarien samt ihren Parametern werden in die schrittweise Darstellung des visionaren Kre-

ditvertragsabschlusses eingebettet und erstrecken sich ggf. Giber mehrere Abbildungen hinweg.

Zu Beginn des visiondren Kreditvertragsabschlusses im API-Banking 6ffnet der Universalbank-Kunde das On-
line-Banking. Um Zugang zu erhalten, besucht der Kunde die Internetseite der Universalbank tber ,www.uni-

versalbank.de”. Dort meldet er sich mit seinem individuellen Benutzernamen und seiner PIN an.

Q - m

rivatkunden

illkommen Maximilian!

m‘ l “ mobileTAN wird zum 1,5.2018 kostenpflichtig - jetzt auf photoTAN umstelien

* Finanziibersicht
Ihr Geld will arbeiten!
Sparpiar

Zum Wertpaplersparen
Gesamtsaldo el o s

Abbildung 6: Schritt 1 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?¢

20 In Anlehnung an: Commerzbank AG (0.J), https://kunden.commerzbank.de/banking/landingpage?0&pk
(Stand: 29.03.2018).
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Nach der erfolgreichen Anmeldung gelangt der Universalbank-Kunde auf seine personliche Startseite. Dort
erhalt er Einsicht in seine Finanzen. Die Reiter im oberen Bildabschnitt der Abbildung 6 navigieren den Kunden
durch das Online-Banking. Zu diesen Reitern zahlen der ,personliche Bereich”, ,Produkte”, die ,Beratung”,
+Wertpapiere und Markte”, ,Service und Hilfe” als auch der ,Kontakt”.?¢*

Der ,personliche Bereich” stellt das BegriiSungsszenario im Online-Banking der Universalbank dar. Der Aufbau
dieser Seite ist in den Grundziigen standardisiert; jeder Kunde verfiigt iiber dieselben Eigenschaften und Nut-
zungsmoglichkeiten. Um die Ansprache personlicher zu gestalten, sollte der Kunde mit dem Vornamen be-
griBt/empfangen werden. Dabei ist es sinnvoll, die Ansprache z.B. altersabhdngig zu programmieren. Handelt
es sich um einen Digital Native, so sollte dieser analog zur Abbildung 6 mit dem Vornamen begriist werden.
Bei einem Digital Immigrant empfiehlt es sich, die Sie-Form beizubehalten. Diese Umsetzung der BegriiSung
gelingt, indem das Geburtsdatum des Kunden im ,personlichen Bereich” berticksichtigt wird. Hierfur fragt die
Universalbank das Geburtsdatum fir die Befiillung des rot markierte BegriiBungsfeld in der Abbildung 6 ab.
Kunden, die ab 1980 geboren wurden, begriift die Universalbank dadurch mit dem Vornamen. Altere Kunden

spricht die Universalbank weiterhin mit dem Nachnamen an.

Bezatilen Sparen & Anlegen Anlegen In Wert 7 Finanzieren & Er\ Vorsorgen & Absl
papleren s werben > chern

. -

Abbildung 7: Schritt 2 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?¢?

Der Kunde klickt nun auf den Reiter, der seinem Bedarf entspricht. Damit wird deutlich, dass der Kunde im
ersten Schritt seinen Bedarf selbst erkennen muss. Im Falle eines Finanzierungsbedarfs klickt der Kunde im
Reiter ,Produkte” auf ,Finanzieren & Erwerben” 26> Weil3 der Kunde bereits im Voraus, welche Kreditart seinen
Bedarf befriedigt, kann er direkt auf einen der gelisteten Kreditarten klicken. Abbildung 7 reprdsentiert bei-
spielhaft die Kreditarten im Privatkundengeschaft wie Raten-, Auto-, Modernisierungskredit und Bausparen.

261 Vgl. Abbildung 6, S. 152.
262 In Anlehnung an: Commerzbank AG (o0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/ (Stand: 29.03.2018).
263 Vgl. Abbildung 7, S. 153.
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Im Firmenkundengeschaft bilden Kreditarten wie Saisonkredit, Uberbriickungskredit, Leasing oder Vergleich-
bares die Unterkategorien der Finanzierungsspalte. In der visiondren Darstellung des Kreditvertragsabschlus-
ses ist dem Kunden der exakte Finanzierungsbedarf unbekannt. Daher klickt er auf ,Finanzieren & Erwerben”
und gelangt zu Schritt 3.

Sarvice A W h

Finanzieren & Erwerben

Dein Kredit — ganz nach deinem Bedarf:

Der Beratungssteckbrief der Universalbank

+ Wobeidlrfen wir dich unterstiitzen? Welche Fragen hastdu an uns?

I = Wir sind jeden Tag 24h fir dich da!

. i . . ziefon: 02 98 3 09 £8
+ Wie hochist dein Kapitelbedarf? Telefon: 069 98 09 09 60
= Einer unserer Kundenbetreuer nimmt sich auch geme

I personlich Zeit flir dich. \ereinbare j=tzt sinen Termin

« Welche Laufzeit passtzu dir? zur Videotelefonie — garantiert in den nichsten 10
: Minuten!

I =3

Weiter

Abbildung 8: Schritt 3 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?¢*

Mit Schritt 3 beginnt der Kreditvertragsabschluss per se. Mithilfe des selbst entworfenen Beratungssteckbriefs
unterstitzt die Universalbank aktiv ihren Kunden. Dieser Steckbrief hilft ihm dabei, seinen Finanzierungsbedarf
zu erkennen. Dafir stellt ihm die Universalbank relevante Fragen. Zu diesen gehort beispielhaft die Frage nach
der Art der finanziellen Unterstltzung, der Hohe des Kapitalbedarfs und der Laufzeit.?®® Die erste Antwortmdog-
lichkeit (zur Frage: ,Wobei diirfen wir dich unterstitzen?”) soll dabei die Kreditart widerspiegeln. Als Beispiel
hierfiir sind Antworten, wie ,ich benétige eine kurzfristige Uberbriickung” oder ,ich plane eine langfristige
Investition” denkbar. Die Antworten sind dann innerhalb des entsprechenden Kundensegments (Privat-/Fir-
menkunden) dezidiert auszuformulieren. Ziel jedoch sollte es sein, die Antwort in einem kurzen Satz zu formu-
lieren und nicht auf die Kreditart als Antwortmaéglichkeit zuriickzugreifen. Damit kann die Universalbank ihren
Kunden im spateren Verlauf eine Kreditart empfehlen. Gleichzeitig schlieSt sie damit aus, dass der Kunde eine

Kreditart auswahlt, die seinen Bedarf nicht optimal deckt.

Beruhend auf der Kundenantwort in der ersten Fragestellung, erhdlt der Kunde fir die weiteren Fragen wieder

Antwortvorschldge. Ziel soll es sein, dass die Antwortmdglichkeiten aufeinander abgestimmt sind. Antwortet

264 Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/startseite-finanziern-erwerben.html (Stand: 29.03.2018).
265 Vgl. Abbildung 8, S. 154 .
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der Kunde beispielhaft in der ersten Frage mit ,ich bendtige eine kurzfristige Uberbriickung”, ist der Kapitelbe-
darf bis zu einer bestimmten Hohe begrenzt. Dies gilt auch fiir die Laufzeit. Wiinscht der Kunde eine kurzfristige
Finanzierung, sollte die Laufzeit bspw. auf 12 Monate begrenzt sein. Dies spiegelt sich dementsprechend in der
Antwortmaoglichkeit wider.

Die Atmosphdre im visiondren Kreditvertragsabschluss bestimmt der Kunde kongruent zum Online-Banking
selbst. Er hat die Mdglichkeit, den Prozess jederzeit und tiberall durchzuflihren.?¢ Folglich ist die Atmosphare
durch die bevorzugte Lokalitat des Kunden gepragt. Die einzige Voraussetzung stellt eine funktionstiichtige
Internetverbindung auf einem internetfahigen Endgerat dar.?¢” Ob der Kunde sich wahrend des Prozesses wohl-
fihlt, bestimmt er demnach selbst. Die Universalbank kann die Atmosphdre ggf. nur durch eine einfache und

funktionsfahige Handhabung beeinflussen.

Bereits in Schritt 3 beginnt das Betreuungsszenario. Bei der Umgangsart in diesem Prozess sind dieselben
Aspekte wie beim Online-Banking zu betrachten. Bei Online-Anwendungen steht eine nutzerfreundliche Bedie-
nung im Vordergrund.2¢® Die visiondre Darstellung greift auf Auswahl-, bzw. Drop-Down-Felder zurtick.?¢” Dem-
entsprechend antwortet der Kunde auf die Fragen mit vorformulierten Antworten. Somit kann er nicht
individuell antworten. Allerdings sollten die angestrebten Kurzsdtze ihn in der Beantwortung unterstutzen.
Diese Satze sollten sich an den Kundenantworten im Rahmen eines personlichen Betreuungsgespraches ori-
entieren. Damit hebt sich die Universalbank im digitalen Umgang mit Kunden deutlich von der Konkurrenz ab.

Diese bevorzugen oftmals Antwortmdglichkeiten in Form von Schlagworten.

Ob diese Umgangsart den Vorstellungen des Kunden entspricht, entscheidet dieser letztlich fir sich selbst. Der
Beratungssteckbrief per se sollte jedoch positiv vom Kunden wahrgenommen werden. Er muss seinen explizi-
ten Finanzierungsbedarf nun nicht mehr selbst erkennen. Damit libernimmt die Universalbank, basierend auf

den Kundenantworten, die Bedarfserkennung fir den Kunden.

266 \Vg|. Kreutzer, R. (2018), S. 72.
267 Vgl. Grabner, C./Rajnish, T./Buse, S. (2016), S. 5.
268 Vg|. Seidel, M. (Hrsg.) (2017), S. 96-97.
269 Vgl. Abbildung 8, S. 154.
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Dein Kredit — ganz nach deinem Bedarf: Eigenschaften des
Basierend auf deinen Angaben empfehlenwir

dir zu einemXXX-Kredit. . Weiche Fragen hastdu an uns?

Die Vorteile kurz fur dich zusammengefasst: 3 S0
Wir sind jeden Tag 24h fir dich da!

Schnell: die Kreditentscheidung faliti.d.R. Telefon: 063 58 65 05 €8
innerhalb weniger Minuten Einer unserer Kundenbetreuer nimmt sich auch gerne

. o s ; . personlich Zeit fir dich. Vereinbare jetzt einen Termin
Glinatig: du proflierst vor aitrakiiver: zur Videotslefonis — garantiert in d=n n3chsten 10

Kenditionen und Raten Minuten!

* Individuell: du kannst die Kreditsumme
ab xxx € als auch die Laufzeit abxx Monate wahlen Kradit berechnon & beantrogen

Abbildung 9: Schritt 4 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?™

Schritt 4 verkorpert nun das Resultat aus dem Beratungssteckbrief der Universalbank. Basierend auf den Ant-
worten des Kunden in Schritt 3, empfiehlt die Bank ihrem Kunden nun zu einer bestimmten Kreditart. Damit
gelingt es der Universalbank, Betreuungsansatze in die Online-Anwendung einflieBen zu lassen. Zudem fasst
sie die wichtigsten Vorteile dieses Kredits kurz zusammen. Sie sind an die aktuell bestehenden Formulierungen
und Darstellungsweisen der Universalbank angelehnt. Mithilfe einer Mouse-Over-Funktion erhalt der Kunde
dezidierte Informationen zur vorgeschlagenen Kreditart.?”* Mit dem Klick auf ,Kredit berechnen & beantragen”
stimmt der Kunde dem Kreditvorschlag der Universalbank zu. Sollte die praferierte Kreditart der Universalbank
nicht seinen Vorstellungen entsprechen, kann der Kunde jederzeit seine getatigten Antworten in Schritt 3 an-

passen oder direkt die Kreditart Gber den Reiter ,Produkte” in Schritt 2 auswahlen.

Das Kommunikationsverhalten in der visiondren Darstellung ist weit ausgepragt. Einerseits kann der Kunde
den Prozess vollstandig alleine ausfiihren. Anderseits hat er ab Schritt 3 die Mdglichkeit, auf Hilfestellung der
Universalbank zuriickzugreifen. Im Rahmen der Telefonhotline kann der Kunde jeden Tag und rund um die Uhr
einen Servicemitarbeiter anrufen. Dieser unterstitzt ihn bei technischen Fragen. Zusatzlich realisiert die visio-
ndre Darstellung die Videotelefonie mit einem Kundenbetreuer. Hierflr klickt der Kunde auf das Schlagwort
,Videotelefonie”. Damit ist der Kunde fir die Videotelefonie registriert. Um den Kunden schnellst moglich Un-
terstlitzung anzubieten, garantiert ihm die Universalbank in der visiondren Darstellung eine Videotelefonie bin-
nen zehn Minuten. Innerhalb dieses Gesprachs kann der Kunde nun fachliche Fragen mit dem Kundenbetreuer

kldren. Dem Kunden wird damit rasch geholfen und ein Besuch in einer nahegelegenen Filiale ertbrigt sich in

210 Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/ratenkredit/ratenkredit.html (Stand: 29.03.2018).
21 Vgl. Abbildung 9, S. 156.
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den meisten Fallen. Damit befahigt die Universalbank ihren Kunden, technische als auch fachliche Fragen di-

gital und zeitnah zu klaren.

Zudem ist die Webanwendung der visiondren Darstellung zeitlich unlimitiert. Der Kunde befullt/iberprift die
relevanten Angaben in bedarfsgerechter Geschwindigkeit. Der 24-Stunden-Telefonservice der Universalbank

unterstreicht die uneingeschrankte Nutzungsfahigkeit des visionaren Kreditvertragsabschlusses.

Finanzieren & Erwerben

[N T

Dein Kredit — ganz nach deinem Bedart:
Wir berechnen deine Kapitaldienstfahigkeit.

Weiche Fragen hastdu an uns?
Dein Finanzierungsbedarf: xcooox xx €

Wir sind j=den Tag 24h firdich ds!
Einnahmen: xo000x XX € Telefon: 083 58 68 05 €8

-Ausgaben: X0 0 XX €

g Einer unserer Kundenbetrever nimmt sich such gems
= = personlich Zeit fir dich. \ereinbare jstzt einen Termin
= Kapitaldienst xxx.xxx.xx € zur Videotslefonis — garantiert in den n3chsten 10

Minuten!

- Tragbare Ratenhohe: xxx.xxx,xx €
{angelennt an gewdnschme Lasfrenreginine

U oie Dirskondmionan gar Commenzbark AG) Kredit o A
Sind fir die Zukunft bereits weitere Ausgaben geplant?

Berlicksichtige dies in deinem Finanzierungsbedarf.

Abbildung 10: Schritt 5 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?’?

Stimmt der Kunde dem Kreditvorschlag der Universalbank zu, gelangt er zu Schritt 5. Darin errechnet die Uni-
versalbank die Kapitaldienstfahigkeit des Kunden. Dieser Schritt gewdhrleistet, dass der Kunde die spateren

Tilgungsraten des gewiinschten Kredits tragen kann.

Um die Einnahmen und Ausgaben des Kunden zu erkennen, greift die Universalbank auf die Kontobewegungen
des Kunden zurlck. Darin sieht sie, welche Zahlungseingdnge/-ausgange vorliegen. Im Rahmen von API-Ban-
king ist es moglich, auch Konten von Fremdbanken in die Umsatzibersicht des Online-Banking der Universal-
bank einzubinden. Somit erhdlt die Universalbank auch Einsicht auf die Zahlungsbewegungen bei
Fremdbanken. Dadurch kann sie die Angaben zu Einnahmen und Ausgaben optimieren. Entsprechen die Be-
rechnungen der Universalbank nicht der Realitat, kann der Kunde sie ggf. manuell anpassen. Hierfur klickt er

auf die Schlagworte ,Einnahmen” und ,Ausgaben”.2’

212 Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/startseite-finanziern-erwerben.html (Stand: 29.03.2018).
213 Vgl. Abbildung 10, S. 157.
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Gestltzt auf der ermittelten Kapitaldienstfahigkeit, berechnet die Universalbank die tragbare Ratenhdhe des
Kunden. Diese Berechnung beruht auf der gewiinschten Laufzeit und Kredithdhe als auch der Zinskondition
der entsprechenden Kreditart.2’* Damit erhalt der Kunde einen Uberblick zu seinem Finanzierungsaufwand. Er
sieht damit vor Abschluss des Kreditvertrages die zukiinftige Zahllast aus dem Finanzierungswunsch. Scheint
sie ihm zu hoch/niedrig, kann er mit dem Klick auf ,Finanzierungsbedarf” die Kredithéhe jederzeit korrigieren

(sofern die Kapitaldienstfahigkeit gewahrt bleibt).

Im unteren Bildrand der Abbildung 10 stellt die Universalbank vor finaler Kreditanfrage eine weitere Frage
(,Sind fir die Zukunft bereits weitere Ausgaben geplant?”). Mit dieser Frage bewirkt sie, dass sich der Kunde
erneut mit der Hohe seines Finanzierungsbedarfs auseinandersetzt. Es ist durchaus denkbar, dass Kunden
bereits weitere Ausgaben planen, die sie jedoch in der aktuellen Kreditanfrage nicht beriicksichtigen. Diese
Frage versucht demnach, einem finanziellen Engpass zu einem spateren Zeitpunkt entgegenzuwirken. Damit

verfolgt die Universalbank im Rahmen der visiondren Darstellung einen weiteren Beratungsansatz.

Mit dem Klick auf ,Kredit berechnen & beantragen” stimmt der Kunde der Kapitaldienstfahigkeitsberechnung

der Universalbank zu und gelangt zu Schritt 6.27>

V& "‘ Finanzieren & Erwerben
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Dein Kredit — ganz nach deinem Bedarf:

Wir fassen dein Finanzierungskonzeptzusammen.

Weilche Fragen hastdu an uns?
Dein Kredit: XXX

Wir sind jeden Tag 24h fir dich da!

Dein Finanzierungsbedarf: xoo000(xx € Telefon: 065 58 65 09 €8

Deine Laufzeit xx lfonate Einer unserer Kundenbetreuer nimmt sich auch gemns
ine Rate: 00¢ 300X, personk it fibr dich. \%remtg,r-:— Jetzt einan Termin

Deine Rate xx€ zur Videotelefonie — garantiert in den n3chsten 10

tinuten!
- e Minuten!

Sind flir die Zukunft bereits waitere Ausgaben geplant?

o Y - . 4 Kradit berechnon & beantrogen
Berlicksichtige dizs in |hrem Finanzierungsbedarf. o

Abbildung 11: Schritt 6 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?7®

In Schritt 6 fasst die Universalbank alle bisher relevanten Informationen und grundlegenden Entscheidungen
in Form eines Finanzierungskonzepts fir den Kunden zusammen. Die Abbildung 11 verdeutlicht diesen Para-

meter ,produktrelevante Kundeninformationen”. Ziel ist es, die relevanten Produktinformationen dem Kunden

274 Vg|. Abbildung 10, S. 157.
25 Vgl. Abbildung 11, S. 158.
276 Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https://www.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/startseite-finanziern-erwerben.html (Stand: 29.03.2018).
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digital zur Verfuigung zu stellen. Der Kunde hat zudem die Mdoglichkeit, dieses Finanzierungskonzept zu dru-
cken. Hierfir klickt er auf das Feld ,Druckversion”. Auch in diesem Schritt hat er noch die Mdglichkeit, den

Finanzierungsbedarf zu korrigieren.

Service A 1y Noreakt

Finanzieren & Erwerben

L 2N 4 _t
Sormierfunkton: Rate,
! Solizins und Effektivzins
! kénnen . absteigend” und
. aufsteigand” sorfiert werden.
Filrerfunkton: Rate, Solzins
- : und Effektivzins kdnnen nach
. 5 . . .bestes Ergebnis” und  beste
Dein Kredit — ganz nach deinem Bedarf: Kundencmplehling® gefitest
Deine individuellen Finanzierungsangebote. Weeden,
\ Kreditart: X0(X | ] Laufzeit: xx Monate ! ] | Betrag: 30000 xx €
2 Fit
Bankdetails Produktdetails Rate Solzins p.3. = Effekthzins p.a.
COMMERZBANK ¢ _ Unterlsgen  XXX.XXX.XX € XX % XX % o
TARGO ;X BANK Unterlagen  XOULXXX,XX € x.x % XX % Welter
-
5 sparkasse Unteriagen ~ X00CXXXXX € e xx % o
Deutsche Bank Untersgen  XRXXXR € xx % xx % Wedtes

Abbildung 12: Schritt 7 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?”

Abbildung 12 verkorpert den siebten Schritt der visiondren Darstellung. Basierend auf dem Finanzierungskon-
zept?’® erhalt der Kunde nun eine Ubersicht an Banken, die ihm seinen Finanzierungswunsch erfiillen konnten.
Durch die externe API bietet die Universalbank nun neben ihrem eigenen Finanzierungsangebot auch die der

Fremdbanken an.

Mit einem Klick auf die Schlagworte ,Rate”, ,Sollzins p.a.” oder ,Effektivzins p.a.” kann der Kunde Filter- bzw.
Sortierfunktionen auslosen. Diese ermdglichen ihm, Rate und Zinssatz auf- bzw. absteigend zu sortieren. Au-

Rerdem kann er in Bezug auf die Banken nach ,bestes Ergebnis” oder ,beste Kundenempfehlung” filtern.

Im Rahmen des visiondren Kreditvertragsabschlusses stellt die Universalbank relevante Informationen digital
zu Verfligung. Mit dem Klick auf ,Unterlagen” erhalt der Kunde notwendige Produktinformationen der entspre-
chenden Banken webbasiert. Ob er sich diese abspeichert, ausdruckt oder nur durchliest, bleibt dem Kunden
selbst tberlassen. An dieser Stelle ist es der Universalbank nahezulegen, das Vorgehen der TARGO BANK zu

21" Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/startseite-finanziern-erwerben.html (Stand: 29.03.2018) und
smava GmbH (0.J.), https:/lwww.smava.de/brokerage/ (Stand: 29.03.2018).

218 Vgl Abbildung 12, S. 159.
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adaptieren. Hierfir sollte der Kunde online bestatigen, dass er die produktrelevanten Informationen zur Kennt-
nis genommen hat.?”” Zudem ermaglicht die AP/, dem Kunden vielseitige Informationen zur Verfiigung zu stel-
len. So kann der Kunde kann in Abbildung 12 Unterlagen verschiedener Banken aufrufen.?® Damit ermdglicht
ihm die Universalbank, Produkte verschiedener Banken zu vergleichen. Der Kunde ist somit nicht mehr dazu
angehalten, differenzierte Informationen selbst zu recherchieren. Mit dem Klick auf ,weiter” entscheidet sich

der Kunde fiir das Angebot der Finanzierungsbank seiner Wahl.
) Teu _—

lis.

Dein Kredit — ganz nach deinem Bedarf:
Dein individuelles Finanzierungsangebot
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' o "i» Finanzieren & Erwerben
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Welter

Druckversion

Abbildung 13: Schritt 8 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?!

Im Rahmen des visiondren Kreditvertragsabschlusses entscheidet sich der Universalbank-Kunde flr das Kre-
ditangebot der Sparkasse. Schritt 8 fasst alle relevanten Informationen zur Kreditanfrage bei der Sparkasse
zusammen. Diese befinden sich im linken Teil der Abbildung 13.282 Mit Klick auf ,Druckversion” erhalt der
Kunde die Informationen in einem PDF-Dokument. Dieses kann er nach Bedarf abspeichern oder drucken. Auf
der rechten Seite der Abbildung 13 befinden sich die Angaben zum Kreditnehmer. Ziel dabei sollte es sein, dass
die Felder bereits ausgefiillt sind. Damit bernimmt der Kunde eine Kontrollfunktion. Die Befiillung der Felder
tatigt jedoch die Universalbank basierend auf ihren Kundenangaben im Rahmen des Online-Banking-Vertrages.

219 Vgl. Anlage 1, Schritt 10, S. 181.

280 Vg|. Abbildung 13, S. 160.

281 Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/startseite-finanziern-erwerben.html (Stand: 29.03.2018).

282 Vgl Abbildung 13, S. 160.
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Zudem hinterlegt die Universalbank ein Zahlungskonto in ihrem Hause als Bankverbindung. Damit sichert sie
sich den Zahlungsverkehr wahrend der Kreditvertragslaufzeit. Besitzt der Kunde mehrere Zahlungskonten bei

der Universalbank, sollte ihm in Schritt 8 eine Auswahlmaglichkeit innerhalb der Konten angeboten werden.

Im grau eingerahmten Textfeld des rechten unteren Bildrandes stimmt der Kunde der Ubermittlung seiner
Daten an die Finanzierungsbank zu.?®* Die eingegeben Daten Ubermittelt die Universalbank nun an die Spar-
kasse. Auf diese Angaben bezieht sich die Sparkasse in ihrem finalen Finanzierungsangebot. Der Datentransfer
unter den Banken basiert auf einer externen AP/. Dies hat den Vorteil, dass der Kunde die Anwendung wahrend
des Beantragungsprozesses nicht wechselt. Der Kunde flihrt die Anwendung von Anfang an iiber das Online-
Banking der Universalbank aus. Es ist anzunehmen, dass er mit dem Umgang des Online-Banking der Univer-
salbank vertraut ist. Die Universalbank agiert folglich als Intermediar zwischen Kunde und Finanzierungsbank.

Diese Funktion wird auch in den ndchsten Abbildungen deutlich.

-

36 ‘i“ Finanzieren & Erwerben
5

Dein Kredit — ganz nach deinem Bedarf:

Dein individuelles Finanzierungsangebot

| Kreditart: XXX | | Laufzeit: xx Monate ! @'ag: YOO XX, XKE

Lieber Maximilian,

Vielen Dank fur dein interesse an einem XXX-Kredit bei der 55 Sparkasse!
Wir Gbermitteln die relevanten Informaticnen an die Finanzierungsbank.

Nach Prifung durch die Finanzierungsbank erhaltst du von der Universalbank
den Kreditvertrag per Post zugesandt.

Zurluck zum personlichen Bereich

Abbildung 14: Schritt 9 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?®

Im vorletzten Schritt bedankt sich die Universalbank bei ihrem Kunden fiir das Interesse am entsprechenden
Kredit Uber die gewiinschte Finanzierungsbank. Kongruierend mit Abbildung 6, sollte der Kunde typgerecht

(Du-/Sie-Form) angesprochen werden.28

Die Vertragsunterlagen erhalt der Kunde von der Universalbank per Post. Somit pflegt die Universalbank wei-
terhin den direkten Kontakt mit dem Kunden.

285 Vg|. Abbildung 13, S. 160.

28 Eigene Darstellung nach: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/privatkun-
den/produkte/finanzieren-und-erwerben/startseite-finanziern-erwerben.html (Stand: 29.03.2018).

28 Vgl. Abbildung 6, S. 152.
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v Du hrfolgreich abgemeldet!

Abbildung 15: Schritt 10 des visiondren Kreditvertragsabschlusses?®

Der Kunde verlasst die Anwendung, indem er auf das Schlagwort ,Personlicher Bereich” klickt.?8” Von dort aus
meldet er sich aus seinem Online-Banking ab. Abbildung 15 reprasentiert das Verabschiedungsszenario. Die
Universalbank bedankt sich beim Kunden fiir dessen Besuch und weist ihn auf die erfolgreiche Abmeldung hin.
Kongruent zur BegriiRung des Kunden passt sich die Verabschiedung an den Kundentyp an. Den Digital Native
sollte die Universalbank in der Du-Form verabschieden.?® Kunden des Typs Digital Immigrant ist eine Verab-

schiedung in der Sie-Form empfehlenswert.

Sowohl auf dem nationalen wie auf dem internationalen Finanzmarkt trifft die Universalbank im Rahmen von
API-Banking auf Wettbewerber. In Deutschland treiben bspw. die Deutsche Bank als auch Sparkassen ein API-
basiertes Geschaftsmodell voran. International stellen v.a. die Citibank, Goldman Sachs, die DBS Bank, BNP
Paribas und die Credit Agricole starke Wettbewerber dar, die sich bereits heute schon aktiv auf API-Geschafts-

modelle konzentrieren.?®
6.4 Erfolgschancen bei den Kundentypen

Das folgende Kapitel Uberpriift nun, ob eine erfolgversprechende Integration des API-Banking in das beste-
hende Online-Banking der Universalbank gelang. Hierfiir leitet dieses Kapitel die Erfolgschancen im ,Vertrieb
morgen” bei beiden Kundentypen aus dem selbst entwickelten Kreditvertragsabschluss in Kapitel 6.3 ab. Be-
wertungsgrundlage bildet dabei die Chance-Risiko-Matrix des Kapitels 2.3. Hierbei gilt es zu berticksichtigen,
dass die Erfolgschancen, bedingt durch die Individualitat eines Menschen, nicht zu pauschalisieren sind. Eine
Tabelle summiert diese Erfolgschancen fur die Universalbank auf. AbschlieRend veranschaulicht eine Grafik die

Chancenentwicklung bei den Kundentypen vertriebshistorieniibergreifend.

28 |n Anlehnung an: Commerzbank AG (0.J.), https:/lwww.commerzbank.de/portal/de/system/logout/lo-
gout.html?pk (Stand: 29.03.2018).

287 \Vg|. Abbildung 6-15, S. 152-162.

28 \/g|. Stevens, M. (2015), S. 126.

289 \Vgl. Bajorat, A. (0.J.), https://[paymentandbanking.com/online-banking-api-fur-deutschland-update/ (Stand:
18.04.2019).
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Der erste Abschnitt betrachtet das Einstiegsszenario mit den darin enthaltenen Parametern ,BegriiBung und
Empfang” und ,Atmosphdre”. BegriiBung und Empfang finden im ,Vertrieb morgen” digital Giber das Online-
Banking des Universalbank-Kunden statt. Je nach Altersklasse begriist die Universalbank ihren Kunden mit
dem Vor- oder Nachnamen.??® Dennoch handelt es sich dabei um eine standardisierte BegriiBungsform; jeder
Kunde eines Kundentyps wird auf die gleiche Art und Weise begriiSt. Im Vergleich zum ,Vertrieb heute” liegt
nun eine kundentyporientierte BegriiBung vor. Dennoch gleicht sie nicht der personlichen BegriiBung im , Ver-

trieb friiher”.

Die personliche, standardisierte BegriiBungsform im visiondren Online-Banking der Universalbank entspricht
zu Teilen den Anforderungen des Digital Immigrant. Die angewandte Sie-Form in der BegriiBung stellt den
Kundentyp zufrieden.?* Allerdings stort er sich an der standardisierten Form. Der Digital Immigrant zieht eine
personliche, traditionelle BegriBung durch einen ihm vertrauten Kundenbetreuer vor. Aus diesen Griinden
beeinflusst der Parameter ,BegriiBung und Empfang” die Erfolgschancen beim Digital Immigrant weder positiv

noch negativ.

Der Digital Native strebt nach digitalen Vorgehensweisen. Der visiondre Kreditvertragsabschluss erfiillt damit
seine Anforderungen. Im Gegensatz zum Digital Immigrant ist fir den Digital Native eine persénliche Begri-
Rung weniger von Bedeutung. Somit stort er sich nicht an der digitalen BegriiBungsform. Allerdings stellt er
die Anforderung, geduzt zu werden. Dies gelingt der Universalbank durch entsprechende Programmierung.
Somit halt die Universalbank die Anforderungen des Digital Native ein. Daraus ist abzuleiten, dass die vertrieb-

lichen Erfolgschancen der Universalbank bei diesem Kundentyp ansteigen.

Die Atmosphdre wahrend des visiondren Kreditvertragsabschlusses im Online-Banking der Universalbank be-
einflusst der Kunde selbst. Der Kunde bestimmt, wo und wann er die Anwendung ausfiihrt.??2 Der Digital Im-
migrant zieht eine ruhige und personliche Atmosphdre vor. Ergo beantragt er den visiondren Kreditvertrag
bspw. zuhause. Aufgrund seiner traditionellen und persénlichen Pragung wiinscht sich der Digital Immigrant
die Betreuung durch einen Kundenbetreuer. Diese Charaktereigenschaft tritt auch in dessen Einstellung zu
datenschutzrelevanten Themen zum Vorschein. Die webbasierte Zustimmung bei datenschutzrelevanten As-
pekten divergiert demnach mit den Anspriichen des Digital Immigrant. Fragen dieser Thematik als auch per-

sonliche Themen mochte der Digital Immigrant unter vier Augen besprechen.

Im Rahmen des visiondren Kreditvertragsabschlusses ist der Kundenbetreuer nicht physisch anwesend. Aller-
dings hat der Kunde die Option, einen Kundenbetreuer via Videotelefonie einzubeziehen.?> Dies ermdglicht

ihm, fachliche und persénliche Fragen in kiirzester Zeit zu klaren. Voraussetzung hierfur ist eine entsprechende

290 Vgl. Abbildung 6, S. 152.

291 Vgl. Graupner, S. (2015), S. 88.

292 \g|. Smolinski, R. et al. (2017), S. 174.
295 Vgl. Abbildung 10, S. 157.
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Kameravorrichtung am Endgerdt des Kunden. Bei technischen Herausforderungen steht ihm die Service-Hot-
line der Universalbank zur Verfligung.?* Es ist anzunehmen, dass diese Betreuungsmoglichkeiten nicht in vol-
lem Umfang den Anforderungen des Digital Immigrant entsprechen. Basierend auf den genannten Aspekten,
befriedigt der visiondre Kreditabschlussprozess die Anforderungen des Digital Immigrant nur teilweise. Der
Parameter ,Atmosphdre” beeintrachtigt die Erfolgschancen somit tendenziell kaum. Dennoch ist anzunehmen,
dass die erweiterten Betreuungsmaglichkeiten (Videotelefonie) eine Optimierung zum bisher bekannten On-

line-Banking darstellen und vom Digital Immigrant auch als solche empfunden werden.

Die Maglichkeit, den visiondren Kreditvertragsabschluss Uberall und jederzeit ausfiihren zu kénnen, trifft die
Anforderungen des Digital Native. Er ist es gelibt, webbasierte Anwendungen aulerhalb einer personlichen
und ruhigen Atmosphdre auszufiihren. Aus diesem Grund ist der Digital Native Themen des Datenschutzes
zudem offener eingestellt.2?> Folglich fordert er keinen physisch anwesenden Kundenbetreuer wahrend des
Kreditprozesses. Die Atmosphdre im ,Vertrieb morgen” entspricht somit den Anforderungen des Digital Nati-

ves; die Erfolgschancen bei diesem Kundentyp im visiondren Vertrieb der Universalbank steigen.

Im nachstehenden Betreuungsszenario werden die Parameter ,Umgangsart”, ,Kommunikationsverhalten”
und ,Informationsbereitstellung” betrachtet. Die Umgangsart ist im visiondren Kreditvertragsabschlussprozess
von der Handhabung der Webanwendung geprdgt. Sowohl Digital Immigrant als auch Digital Native fordern
eine nutzerfreundliche und ansprechend gestaltete Anwendung.??° Die Bewertung der Handhabung ist diffizil,
da Anwender divergent empfinden und wahrnehmen. Dennoch sollten sich die bedarfsorientierten Fragen im
visiondren Kreditvertragsabschlussprozess positiv auswirken. Beide Kundentypen miissen ihren Bedarf nun
weniger stark selbst erkennen. Mithilfe der Fragen gelingt der Universalbank ein digitaler Beratungsansatz. Sie
schlagt, beruhend auf den Antworten des Kunden, einen bedarfsorientierten Kredit vor.2?” Die entsprechenden
Antwortmaglichkeiten in Form von vorformulierten Kurzsatzen sollten den Kunden die Beantwortung der Fra-
gen erleichtern.?%® Bei Antworten in Schlagwortform lauft die Bank Gefahr, den Bedarf des Kunden nicht opti-
mal zu befriedigen. Diese kann die Universalbank im Rahmen des visiondren Kreditvertragsabschlusses durch
die auswahlbaren Kurzsatze ausschlieBen. Die Drop-Down-Felder erleichtern die Beantwortung der Fragen zu-
satzlich. Somit weil§ der Kunde, welcher Informationsinput fiir die Universalbank relevant ist. Gleichzeitig neh-

men diese Drop-Down-Felder den Kunden die Option, individuell auf die Fragen zu antworten.

Ziel der visiondren Kreditanwendung ist es, den Kunden in der Handhabung zu unterstitzen. Dies gelingt der
Universalbank, indem sie entsprechende kundenrelevante Felder selbst befiillt. Damit sinkt der Arbeitsauf-
wand des Kunden. Der Kunde nimmt nun eine Kontrollfunktion ein. Eingabefehler des Kunden in Form von

Rechtschreibfehlern oder Zahlendrehern werden dadurch reduziert. Treten technische Schwierigkeiten in der

2% Vgl. Abbildung 11, S. 158.

2% Vgl. May, R. (2015), S. 50.

29 Vgl. Schircks, A./Drenth, R./Schneider, R. (2017), S. 118.
297 Vgl. Abbildung 8, S. 154.

298 Vgl. Abbildung 7, S. 153.

Seitell62



Handhabung der Anwendung auf, steht den Kunden der Universalbank die Service-Hotline jederzeit zur Verfi-

gung.2

Obwohl der Universalbank-Kunde Kredite von Fremdbanken abschlieBen kann, wickelt er den Kreditprozess
kontinuierlich Uber das Online-Banking der Universalbank ab. Im Laufe mehrfachen Anwendens sollte ihm die
Vorgehensweise im Online-Banking der Universalbank bekannt sein. Dies gilt folglich auch fiir den visiondren
Kreditvertragsprozess. Das durchweg einheitliche Layout der Anwendungsmasken erzeugt einen Wiedererken-
nungswert. Divergierende Maskendesigns (Farbe, Schriftart, etc.) konnten den Kunden wahrend der Anwen-
dung verwirren und verunsichern. Durch den Einsatz von einer externen AP/ im visiondren Kreditprozess kann
die Universalbank dem entgegenwirken. Alle genannten Aspekte im Rahmen des Parameters ,Umgangsart”
erzeugen beim Digital Immigrant als auch beim Digital Native positive Auswirkungen auf die Erfolgschancen im

,Vertrieb morgen”.

Das Kommunikationsverhalten im visiondren Kreditvertragsabschluss ist differenziert zu betrachten. Wie auch
beim bekannten Online-Banking existiert keine personliche Betreuung durch einen physisch anwesenden Kun-
denbetreuer. Die Kommunikation zwischen Universalbank und deren Kunde ist ausschlieflich digitalbasiert.
Dies beeintrdchtigt das Vertrauen des Digital Immigrant. Der fehlende Vieraugenkontakt innerhalb des Online-
Banking erfillt nicht die Anforderungen dieses Kundentyps an eine vertrauensvolle und sichere Kommunika-
tion. Der Digital Immigrant strebt nach einem personlichen Ansprechpartner innerhalb eines traditionellen
Kundentermins.% Bisher konnten die Kunden fachliche Unklarheiten nur in einem anschlieBenden Kundenter-
min an den Kundenbetreuer adressieren. Im Rahmen des optimierten Online-Bankings kann der Kunde nun
iber Videotelefonie Kontakt zu einem Kundenbetreuer aufnehmen.3%! Ergo befahigt ihn die Universalbank nun,
fachliche und personliche Fragen zeitnah zu kldren; der Bedarf nach einer Terminvereinbarung in einer nahe-
gelegenen Filiale sinkt. Diese neue Option innerhalb der visiondren Anwendung der Universalbank neutralisiert

die bisher negativen Auswirkungen des digitalen Kommunikationsverhaltens.

Die Videotelefonie entspricht zu Teilen den Anforderungen des Digital Immigrant. Er kann fachliche/personliche
Fragen zwar nach wie vor nicht an einen physisch anwesenden Kundenbetreuer richten. Die Videotelefonie
ermoglicht ihm jedoch, einen Kundenbetreuer digital und in Bildqualitdt zu kontaktieren. Dies kann sowohl das
Vertrauen als auch das Sicherheitsgefiihl des Digital Immigrant positiv beeinflussen. Standardisierte Antwort-
auswahlmaoglichkeiten in Kurzsatzen und die Beflllung relevanter Felder durch die Bank korrespondieren im
Vergleich zum bisherigen Online-Banking nun eher mit den Anforderungen des Digital Immigrant. Folglich wirkt
sich der Parameter ,Kommunikationsverhalten” neutral auf die Erfolgschancen beim Digital Immigrant aus.

Dies gilt auch fiir das zeitlich unbegrenzte Anwendungszeitfenster.

299 Vgl. Abbildung 9, S. 156.
300 Vgl. Kreutzer, R. (2018), S. 60.
391 Vgl. Abbildung 11, S. 158.

Seitel163



Beim Digital Native hingegen wirkt sich das Kommunikationsverhalten im visiondren Online-Banking divergent
auf die Erfolgschancen im Vertrieb aus. Er bevorzugt, rasch, digital und vielseitig zu kommunizieren.?? Auf-
grund seiner digitalen Affinitdt strebt er nach webbasierten Anwendungen. Diese zieht er einem persénlichen
Kundentermin vor. Analog zum bisherigen Online-Banking der Universalbank fokussiert sich auch der visiondre
Kreditvertragsabschluss auf eine digitale Nutzung. Demnach stort sich der Digital Native nicht an den standar-
disierten Auswahlmaglichkeiten im visiondren Kreditvertragsprozess. Die zusatzliche Option, tber eine digitale
Videotelefonie einen Kundenbetreuer zu kontaktieren, sollte die Anforderungen des Digital Native (ibertreffen.
Sie erweitert die Kommunikationsmoglichkeit auf einen zusatzlichen Kanal. Das unbegrenzte Zeitfenster der
Anwendung kongruiert ebenfalls mit den Erwartungen dieses Kundentyps. Demnach bleiben die Aspekte Ver-
trauen und Sicherheit im Rahmen des Kommunikationsverhaltens unverandert positiv. Alles in allem steigen

die Erfolgschancen der Universalbank beim Digital Native an.

Beide Kundentypen setzen voraus, dass die Universalbank aktuelle und vielseitige Produktinformationen zum
Abruf bereithalt. Im Rahmen von API-Banking gelingt es nun der Universalbank, den Anforderungen der Kun-
dentypen in vollem Umfang gerecht zu werden. Produktrelevante Informationen stehen dem Kunden in PDF-
Form vielseitig und druckfahig zur Verfligung.?®* Durch die hinterlegten Unterlagen diverser Banken erhdlt der
Kunde differenzierte Produktinformationen. Demnach kann der Kunde auf eigene Produktrecherchen verzich-
ten. Die Universalbank hat allerdings die Aufgabe, aktuelle Informationen der externen Banken abzubilden.
Hierfur ist ihr nahezulegen, die externen Anbieter zu einer turnusgetreuen Informationsaktualisierung und -
uberprifung aufzufordern. Gelingt dies der Universalbank, beeinflusst die angestrebte Informationsbreitstel-

lung im , Vertrieb morgen” ihre Erfolgschancen bei Digital Immigrants und Digital Natives durchweg positiv.

Der letzte Abschnitt begutachtet das Verabschiedungsszenario mit den darin enthaltenden Parametern ,Ver-
abschiedung” und ,produktrelevante Informationen” kritisch. Abbildung 15 zeigt eine standardisierte Verab-
schiedung des Kunden auf. Diese Verabschiedung im Online-Banking der Universalbank ist jedoch
personalisiert.>% Ein Digital Native wird demnach mit dem Vornamen verabschiedet, wenn er sich aus dem
Online-Banking abmeldet. Diese Art der Ansprache entspricht den Anforderungen des Digital Native. An der
standardisierten Form stort er sich dabei nicht. Somit erhéht die Verabschiedung im optimierten Online-Ban-

king der Universalbank ihre Erfolgschancen.

Beim Digital Immigrant setzt die Universalbank wie bisher auf eine Verabschiedung in der Sie-Form. Grundsatz-
lich jedoch bevorzugt der Digital Immigrant eine persénliche Verabschiedung durch einen Kundenbetreuer. Die
standardisierte Form divergiert zusatzlich mit seinen Anforderungen an den Vertrieb. Offene Fragen kann der
Digital Immigrant im technischen Bereich jedoch an die Kundenhotline adressieren. Bei fachlichen und person-
lichen Problemstellungen steht ihm durchweg der Kundenbetreuer via Videotelefonie zur Seite. Diese Optimie-

rung verbessert die Zufriedenheit des Digital Immigrant im Vergleich zum bestehenden Online-Banking. Die

392 Vg|. Dams, C./Luppold, S. (2016), S. 15.
395 Vgl. Abbildung 13, S. 160.
3% Vgl. Abbildung 15, S. 162.
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digital abrufbaren Produktinformationen konzentrieren sich im Rahmen von API-Banking nun auch auf Fremd-
banken. Damit erfiillt die Universalbank im ,Vertrieb morgen” den Anspruch auf vielseitige Informationen.
Vergisst der Digital Immigrant die relevanten Informationen auszudrucken/abzuspeichern, wirkt sich dies ne-
gativ auf dessen Zufriedenheit aus. Daher nimmt das Verabschiedungsszenario einen neutralen Einfluss auf

die Erfolgschancen der Universalbank beim Digital Immigrant.

Analog zum Parameter ,BegriiBung” fordert der Digital Native keine personliche Verabschiedung. An der na-
mentlichen Verabschiedung findet dieser Kundentyp jedoch Gefallen. Zudem gewahrleistet der visiondre Pro-
zess, Produktinformationen digital abzurufen. Damit erfillt die Universalbank die Anforderungen des digital
affinen Digital Native.>% Ergo steigert das Verabschiedungsszenario im visiondren Prozess des Kreditvertrags-

abschlusses die Erfolgschancen im ,Vertrieb morgen” der Universalbank.

Die nachstehende Tabelle fasst die zukunftsorientierten Erfolgschancen der Universalbank im Rahmen des

,Vertriebs morgen” zusammen. Sie stellt Digital Native und Digital Immigrant getrennt voneinander gegenlber.

Parameter Digital Native Digital Immigrant

BegriiRung und Empfang

Atmosphare

Umgangsart

Kommunikationsverhalten

Informationsbereitstellung

Verabschiedung

Produktrelevante Informationen

= | = || =
112111

Summe 3 (7=100%) 7,0

F
Ul

Relativer Prozentsatz 100%

!
(o))
)
>

Tabelle 6: Erfolgschancen im "Vertrieb morgen"3%

GemalR den abgeleiteten Erkenntnissen dieses Kapitels betragt die Erfolgschance im ,Vertrieb morgen” beim
Digital Native 100%. Damit sind die Erfolgschancen fur die Universalbank hinsichtlich dieses Kundentyps ma-

ximal. Die Erfolgschancen beim Digital Immigrant erreichen einen Prozentsatz von ca. 64%. Die Werte der

3% Vgl. Seidel, M. (2018), S. 36.
3% Eigene Darstellung.
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Tabelle liegen derselben Berechnung wie in Kapitel 3.3 und 4.3 zugrunde (griner Pfeil: +1,0/ schwarzer Pfeil:

+0,5/ roter Pfeil: 0). Ein gesamtheitlicher Erfolgschancenvergleich ist im Folgenden grafisch dargestellt:

Erfolgschancen im "Vertrieb morgen" - Vergleich
120

100

80
| "Vertrieb friher"

60
"Vertrieb heute"

40

m "Vertrieb morgen"
20

Digital Native Digital Immigrant

Abbildung 16: Erfolgschancen im "Vertrieb morgen"3%’

Abbildung 16 veranschaulicht die Verdnderungen der Erfolgschancen der Universalbank tber alle bisher vor-
gestellten Vertriebsarten hinweg. Der ,Vertrieb friher” weist beim Digital Immigrant die hdchsten Erfolgschan-

cen auf. Beim Digital Native erzielt der ,Vertrieb morgen” maximale Erfolgschancen.%

Der ,Vertrieb morgen” optimiert die Erfolgschancen im Vergleich zum ,Vertrieb heute” bei beiden Kundentypen
signifikant. Beim Digital Native verbessern sich die Erfolgschancen von 79% (,heute”) auf 100% (,morgen”),
ein Anstieg von 21%-Punkten. Im direkten Vergleich von ,Vertrieb friiher” zu ,Vertrieb morgen” steigen die
Erfolgschancen im Vertrieb der Universalbank prozentual um 177%.3% Hinsichtlich des Digital Immigrant stei-
gen die Erfolgschancen von 14% (,heute”) auf 64% (,morgen”) an. Prozentual betrachtet reprasentiert dies
sogar einen Anstieg von ca. 357%. Den ,Vertrieb friiher” jedoch schlagt der ,Vertrieb morgen” nicht; die Er-
folgschancen sinken im Vergleich von 93% auf 64%. Dies entspricht einer prozentualen Verdnderung von ca.
-31% 3% Durch gut gestaltete Hilfeseiten kann die Universalbank den Digital Immigrant im API-Banking unter-
stitzen und damit ggf. den ricklaufigen Erfolgschancen entgegenwirken. Zudem ist ein Kreditvertragsab-

schluss wunschgemaR auch weiterhin innerhalb eines personlichen Betreuungsgesprachs praktikabel.

Ubertragen auf die Ertrage der Universalbank, beeinflusst der ,Vertrieb morgen” die Erfolgschancen bedeu-
tend. Die positiven Auswirkungen werden sichtbar, wenn die Prozentsatze auf eine Personenanzahl von jeweils
100 pro Kundentyp umgerechnet werden. Im ,Vertrieb friher” liegt die Zahl der vertragsabschlieBenden Kun-
den bei 129. Diese Zahl setzt sich aus 36 Digital Natives und 93 Digital Immigrants zusammen. Prozentual

betrachtet, liegt die Abschlussquote folglich bei 64,5%. Im ,Vertrieb heute” schlieBen kumuliert 93 Kunden

307 Eigene Darstellung.
308 \Vg|. Abbildung 16, S. 168.
399 Vgl. Abbildung 3, S. 128.
310 vgl. Abbildung 1, S. 114.
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einen Kreditvertrag ab; dabei handelt es sich um 79 Digital Natives und 14 Digital Immigrants. Die Abschluss-
quote betragt damit 46,5% und liegt unter der des ,Vertriebs friiher”. Insgesamt reichen im ,Vertrieb morgen”
164 Kunden einen Kreditvertrag bei der Universalbank ein. Diese Summe beinhaltet 100 Digital Natives und 64
Digital Immigrants. Folglich steigt die Abschlussquote auf 82% an und weist dabei den hochsten Wert im
Vergleich der Vertriebsarten auf. Aus ertragsfokussierter Betrachtungsweise heraus wirkt sich der Anstieg der
Abschlussquote im ,Vertrieb morgen” bedeutend auf die Universalbank aus. Wenn statt 93 Kunden nun 164
abschlieRen, stellen diese 71 zusatzlichen Kunden einen Ertragsanstieg von ca. 76% dar. Ergo ermdglicht API-
Banking, verkorpert durch den ,Vertrieb morgen”, die bisherigen Ertragschancen im Kundenvertrieb um fast

dreiviertel zu optimieren.

Die Ertragschancen im Rahmen von API-Banking sind jedoch differenziert zu betrachten. Im ,Vertrieb friher”
wie auch im ,Vertrieb heute” generieren hauptsdchlich die bankeigenen Produkte der Universalbank deren
Ertrage; Produkte anderer Finanzinstitute vertreibt die Universalbank innerhalb dieser Vertriebsarten nicht.
API-Banking verandert das Vertriebs- und Ertragsmodell der Universalbank bedeutend. Diese Banking-Art er-
offnet die Option, bankfremde Produkte an den Universalbank-Kunden zu verauBern.?** Wahrend die interne
Produktpalette bisher die Ertrdge generierte, verschieben sich diese ggf. nun auf Ertrage aus Vermittlungen
und Kooperationen. Dies nimmt Einfluss auf die Hohe der Ertrage.' Ein vereinfachtes, fiktives Zahlenbeispiel
verdeutlicht die Auswirkungen: Der Universalbank-Kunde schlieRt einen Kredit in Hohe von 100.000 Geldein-
heiten (GE) mit einem jdhrlichen Zins von 2,00% Uber dessen Online-Banking ab. Handelt es sich dabei um
einen Hauskredit der Universalbank, verzeichnet sie am Jahresende die Zinseinnahmen in der Hohe von 2.000
GE. SchliefSt ihr Kunde den Kredit tber eine Fremdbank ab, flieBen die Zinsertrdge der Fremdbank zu. Da die
Universalbank den Fremdbankkredit durch AP/ im Online-Banking ihres Kunden anbot, kann sie fir das Ver-
mittlungsgeschaft Provision von der Fremdbank verlangen. Je nach vereinbartem Provisionsmodell wird die
Universalbank entsprechend am Vertragsabschluss zwischen ihrem Kunden und der Fremdbank beteiligt. Die-
ser Ertrag wird jedoch nur einen Bruchteil der Zinsertrdge darstellen. Andererseits ist zu beachten, dass die
Universalbank nun weder Refinanzierungskosten noch Kreditausfalle tragen muss. Zudem wird sich ihre Eigen-
kapitalunterlegung deutlich verringern. Die folgende Tabelle greift das vereinfache Zahlenbeispiel auf und spie-

gelt mogliche Erfolgs-Ertragschancen fiir die Universalbank wider:

311 Vgl. Abbildung 4, S. 150.
312 Vgl. Abbildung 5, S. 151.
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Vertriebsart Vertrieb ,frither” Vertrieb ,heute” Vertrieb ,morgen”
Erfolgschance 64,5 % 46,5% 82%
Ertragschance 64,5% 46,5% 55% (2/3 aus 82%)

Ertrag in GE 258.000 186.000 229.000

= Intern: 258.000 186.000 218.000
= Extern: 0 0 11.000
(10% aus 109.000)

Tabelle 7: Erfolgs-Ertragschancen der Vertriebsarten®t3

Im vereinfachten Zahlenbeispiel flir einen Kreditvertragsabschluss nimmt die Universalbank im ,Vertrieb mor-
gen” 10% Provisionsertrag aus externen Produktverkdufen ein. Die Abschlussquote setzt sich dabei aus zwei
Drittel eigenen Produkten (55%) und einem Drittel Fremdbankprodukten (27%) zusammen. Die Tabelle ver-
deutlicht nun, dass der Ertrag in GE fir den ,Vertrieb morgen” trotz vergleichsweise bester Erfolgschancen
dem des ,Vertriebs friher” unterliegt. Wahrend im ,Vertrieb friher” und ,heute” die Ertragschancen den Er-
folgschancen entsprechen (1/1), beeintrdchtigt das API-Banking dieses Verhaltnis; die Ertragschance kann nur
einen prozentualen Anteil der Erfolgschance abbilden (X/,). Dennoch beféhigt API-Banking die Universalbank

zum ersten Mal, aktiv Ertrage aus externen Produktabschlissen zu generieren. Wenn man zudem noch be-
denkt, dass Kredite auch Kosten fiir die Bank produzieren wie Zinsaufwand oder Wertberichtigungen, die beim

API-Banking entfallen kénnen, so erhoht sich dessen Attraktivitat noch zusatzlich.

Tabelle 6 verdeutlicht, dass sich die absoluten Ertragshéhen durch API-Banking verandern kdnnen. Dieser Fall
liegt vor, wenn die Universalbank ihrem Kunden anstelle eines eigenen Produktes externe Produkte verkauft.
An dieser Stelle ist es unabdingbar, einen anderen Blickwinkel auf die Ertragsentwicklungen einzunehmen. Der
,Vertrieb morgen” erreicht die hochste absolute Abschlussquote mit 82% innerhalb der vorgestellten Ver-
triebshistorie. Damit wird deutlich, dass das API-Banking gleichzeitig auch die beste Kundenzufriedenheit im
Vergleich erzielt. Entsprechen die hauseigenen Produkte nicht den gewiinschten Eigenschaften des Universal-
bank-Kunden, schlieBt er bei einem externen Anbieter ab oder verzichtet im Gesamten auf den Produktab-
schluss. Diese Erkenntnis bertihrt alle Vertriebsarten der Universalbank. Wahrend sie bislang nur fir den
Vertrieb der eigenen oder Cross-Selling-Produkte Ertrage einnahm, weitet sich ihre Ertragsquelle nun auch auf
externe Anbieter/Fremdbanken aus. Aktuell lauft die Universalbank Gefahr, ihren Kunden im Rahmen eines
externen Produktabschlusses auf lange Sicht gesamtheitlich an die Wettbewerbsbank zu verlieren. Durch den
aktiven Einsatz von API-Banking wirkt sie dieser Negativentwicklung entgegen. Damit sichert sie sich weiterhin

Ertrdge aus anderen Bankgeschaften, wie bspw. dem Zahlungsverkehr oder der Geldanlage.

31 Eigene Darstellung.
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Die erweiterte Produktpalette durch AP/ zu externen Anbietern ermdglicht der Universalbank, ihre Wettbewer-
ber und deren Produkte sowie Technologien im Auge zu behalten. Mittels AP/ prasentiert der externe Anbieter
nicht nur dem Universalbank-Kunden dessen innovative Dienste, sondern auch der Universalbank an sich. Dies
eroffnet der Universalbank die Chance, ihre Produkte an den moglichen technologischen Vorsprung der Wett-
bewerber anzupassen und weiterzuentwickeln.*'* Damit steigert sie die Attraktivitat ihrer eigenen Produkte
und Anwendungen. Anhand der Kundennachfrage vernimmt sie zudem, welche innovativen Entwicklungen tat-
sachlich lohnenswert sind und den Kundenbedarfen entsprechen. Jede technische Produkterweiterung oder -
optimierung ist mit Kosten fiir die Universalbank verbunden. API-Banking ermdglicht hier, die wirklich nachge-
fragten Kundenbedarfe zu erkennen und dementsprechend in die eigenen Bankprodukte/-anwendungen zu
integrieren. Damit schliefSt die Bank aus, finanzielle Ressourcen fiir kaum nachgefragte Technologien/Innova-

tionen aufzuwenden.
7. Ergebnisse

Finanzinstitute stehen vor groBen Herausforderungen. Nicht nur die Digitalisierung, sondern auch rechtliche
Erneuerungen beeinflussen das klassische Geschaftsmodell einer Bank.3?*> Daneben beeinflussen digitale Inno-

vationen auch die Bankkunden und deren Erwartungen sowie Anforderungen.3

Die Kundentypen, die bereits mit der Digitalisierung aufwuchsen, gelten als Digital Natives. Diejenigen, die erst
mit dem Erwachsenwerden mit digitalen Funktionen konfrontiert wurden, tragen die Bezeichnung Digital Im-
migrant.3'" Ein Digital Native zeigt ein stark ausgepragtes digitales Informations- und Kommunikationsverhal-
ten auf. Er ist digitalaffin und in der Lage, webbasierte Anwendungen rasch zu durchdringen und
anzuwenden.*® Der Komplementar, der Digital Immigrant, weist eine schwachere Affinitat zu digitalen Tech-
nologien auf, weshalb sein Informations- und Kommunikationsverhalten weniger stark digital ausgepragt ist.
Zudem ist er webbasierten Anwendungen eher zurtickhaltend eingestellt und weil sie weniger schnell anzu-

wenden wie der Digital Native.>*

Diese unterschiedlichen Charakteristika der Kundentypen weisen auf heterogene Anforderungen und Erwar-
tungen hin. Sie nehmen damit auch Einfluss auf den Vertrieb eines Kreditinstitutes. Die divergenten Pragungen
der Kundentypen werden vor allem in den ausgewahlten Kriterien wie der Umgangsart, der Informationsbe-
schaffung, dem Kommunikationsverhalten, dem Datenschutz, ihrer digitalen Affinitdt und ihrem Produktan-

spruch deutlich. Jedes dieser Kriterien bringt Chancen als auch Risiken im Vertrieb der Universalbank mit

314 Vgl. Gartner, C./Heinrich, C. (2018), S. 105.

315 Vgl. Smolinski, R. at al. (2017), S. 317-318.

316 Vgl. Krause, S./Pellens, B. (Hrsg.) (2018), S. 183-184.
317 Vgl. Kollmann, T./Schmidt, H. (2016), S. 107-109.

318 Vgl. Dams, C:/Luppold, S. (2016), S. 15.

319 Vgl. Buchenau, P./Fiirtbauer, D. (2015), S. 16.
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sich.32% Im Rahmen eines Kreditvertragsabschlusses in der personlichen Kundenbetreuung, dem ,Vertrieb frii-
her”, leiten sich daraus hohe Erfolgschancen beim Digital Immigrant (93%) fir die Universalbank ab; beim
Digital Native betragen sie nur 36%.3?! Im ,Vertrieb heute”, dem Online-Banking, sind hingegen veranderte
Erfolgschancen im Rahmen eines digitalen Kreditvertragsabschlusses ersichtlich. Nun erreicht die Universal-
bank beim Digital Native einen Prozentsatz von 79%, wahrend die Erfolgschancen beim Digital Immigrant auf
149% sinken.??2 Aus diesem Grund ist die Universalbank dazu angehalten, die Erwartungen, Anforderungen und
Reaktionen der Kundentypen im Rahmen ihrer Geschaftsmodelle zu beriicksichtigen, um sich langfristig Ertrage
als auch die Wettbewerbsfahigkeit zu sichern.

Mit der aktualisierten Zahlungsverkehrsvorschrift PSD2 beeintrachtigt nicht nur die Digitalisierung den Bank-
vertrieb, sondern auch die BaFin. PSD2 verpflichtet Kreditinstitute, Schnittstellen (APIs) abzubilden. Damit 6ff-
nen Banken ihre bisher geschlossenen Bankserver fiir externe Anbieter (oftmals FinTechs). Diese gelangen nun
uber frei zugangliche, standardisierte APIs an selektierte Daten der Bankkunden.??* Die Auswirkungen der Um-
setzungspflicht auf den kiinftigen Vertrieb der Universalbank als auch die Bedeutung von API-Banking sind
damit signifikant — der Wettbewerb im Bankenvertrieb erstarkt. FinTechs erhalten die Chancen, ihre digitalen
Zahlungsauslose- und Kontoinformationsdienste dem Universalbankkunden anzubieten,3?* wodurch der Kunde
uber ein vergroRertes Produktangebotsportfolio verfligt. Wettbewerber wie die smava GmbH setzen bereits

heute schon auf ein schnittstellenbasiertes Geschaftsmodell in der Finanzbranche.3?>

Die Herausforderungen durch API-Banking treten dabei an verschiedenen Stellen hervor. Einerseits fordert
PSD?2 die Kreditinstitute dazu auf, professionelle APIs bereitzustellen. Hierflr ist die bestehende Schnittstelle-
ninfrastruktur der Bank zu tberprifen und ggf. auszubauen. Damit ebnet sich die Universalbank gleichzeitig
selbst den Weg fiir effizientes API-Banking. Neben den technischen Anforderungen bedeuten die Chancen der
FinTechs grolRe Herausforderungen fiir die Universalbank. Diese schieben sich mit ihren digitalen und schnellen
Dienstleistungsservices zwischen die bisherige bilaterale Beziehung zwischen Bank und Kunde. Dabei stellt der
Zahlungsverkehr per se die wertvollste Verbindung zum Kunden dar; er weist auf gegenwartige und zukiinftige
Kundenbedarfe hin.32¢ Somit lauft die Universalbank Gefahr, relevante Bedarfe des Kunden nicht mehr friih-
zeitig und ertragsbringend zu erkennen. Gleichzeitig vergroBert eine ausgebaute AP/-Infrastruktur die Wettbe-

werberzahl der Bank.

Simultan gehen mit aktivem API-Banking und der Umsetzung von PSDZ jedoch auch Chancen fiir die Universal-

bank einher. Offene Bank-Plattformen ermdglichen es, auf individuelle und bisher unbekannte Kundenbedarfe

320 Vgl. Tabelle 2, S. 102.

321 Vgl. Tabelle 2, S. 102.

322 Vgl. Tabelle 3, S. 114.

325 Vgl. Briihl, V./Dorschel, J. (2018), S. 396.

324 \Vg|. Amtsblatt der Europdischen Union (2015), http://eur-lex.europa.eu/legal-con-
tent/EN/TXT/?uri=CELEX:32015L2366 (Stand: 29.03.2018).

325 Vgl. Hellenkamp, D. (2018), S. 57.

326 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 323.

Seitel170



einzugehen. Dies nimmt positiven Einfluss auf die Zufriedenheit des Kunden. Des Weiteren erlangt die Univer-
salbank die Chance, AP/ fiir weitere Geschdftsbereiche einzusetzen, die bspw. bisher von der vorherrschenden
Geldpolitik der EZB negativ beeintrachtigt werden. Der proaktive Einsatz von AP/ im Rahmen eines Kreditver-
tragsabschlusses im Online-Banking erdffnet es der Universalbank, die ggf. auftretenden ErtragseinbufRen im
Kreditgeschaft erfolgsversprechend zu beeinflussen. Proaktives API-Banking befahigt die Universalbank, ihrem
Kunden Finanzierungsangebote von Fremdbanken Uber die eigene Online-Banking-Anwendung anzubieten.’?’
Damit steigt zwar auf den ersten Blick die Wahrscheinlichkeit eines externen Finanzierungsabschlusses, gleich-
zeitig nehmen jedoch die Chancen zu, den Kundenwunsch zu befriedigen. Als Folge hieraus verbessert sich die
Zufriedenheit des Kunden. Damit ist anzunehmen, dass der Kunde als solches der Universalbank erhalten
bleibt. Die hat zur Folge, dass die Universalbank den Hausbankstatus behalt und Folgeertrage erzielen kann.
Dadurch sichert sich die Bank langfristig nachhaltige Ertrdge und nimmt positiven Einfluss auf lhre Wettbe-

werbsfahigkeit.

Zudem eroffnet API-Banking die Option, innovative Produkt- und Ertragsmodelle aufzusetzen. Neben ihren ei-
genen Produkten kann die Universalbank ihren Kunden Finanzprodukte Externer anbieten. Damit generiert sie
ein neues Cross-Selling-Modell; die Universalbank vertreibt nun Produkte, die ihren eigenen gleichen.3?® Dem-
entsprechend sind auch neue Ertragsquellen denkbar. Bisher verzeichnete die Universalbank nur Ertrage aus
Vertragsabschlissen, die auf ihren eigenen Produkten oder den der Kooperationspartner basierten. Im Rahmen
von API-Banking kann sie nun auch Provisionen vom externen Anbieter verlangen, da er seine Produkte Uber

das Online-Banking der Universalbank anbieten und Umsdtze generieren kann.>?

Gelingt es der Universalbank, die Vorteile von API-Banking mit den Anforderungen und Erwartungen der Kun-
dentypen an den Vertrieb zu verkniipfen, steigen ihre Erfolgschancen im ,Vertrieb morgen” (mit API-Banking)
an. Unter Berlcksichtigung der Kundentypenpragungen und der Erfolgstreiber im API-Banking erzielt die Uni-
versalbank im beispielhaften Kreditvertragsabschluss bei den Digital Natives eine Erfolgschance von 100%; bei
den Digital Immigrants von 64%. Damit erreicht die Universalbank vertriebsubergreifend die bisher hdchsten
Erfolgschancen. Dabei ist zu beriicksichtigen, dass im ,Vertrieb morgen” die Erfolgschancen den Ertragschan-
cen nicht gleichzusetzen sind. Dennoch steigert die Universalbank durch API-Banking die Attraktivitat ihrer
eigenen Produkte/Anwendungen und behdlt die Konkurrenz im Auge. Vor allem jedoch gelingt es ihr nun, die
Bedarfe ihrer Kunden zu erkennen und bestenfalls zu befriedigen. Die Wahrscheinlichkeit steigt, den Kunden
langfristig an die Universalbank zu binden, und die Wettbewerbsfahigkeit der Bank wird nachhaltig sicherge-
stellt.

327 Vgl. Smolinski, R. et al. (2017), S. 317.
328 Vgl. Abbildung 4, S. 150.
329 Vgl. Abbildung 5, S. 151.
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Anlage 1

Sle haben Fragen?

-
TARGO;( BANK Wi s gerne persdnbeh S Sie da Aucaru! v intion by theevice Hoties

Einfach und flexibel. Berechnen Sie thren personlichen Wunschkredit

Wunachb et i perseohihier Worsch kedit

15.000 @ —
= 15.000 EUR
Anzahl manatixhe Raten x ot 335'90 EUR
18 Haten eo— 1,90 % o1 Lahiwinin

Kredanatymer

® ) Kedirehmes N 2 Kredtnetmes

Huttomesk s

I

Schritt 1

Sie haben Fragen?

L)
TARGOSCBANK wy sndigere pesorich o se i i i i

W Wemchkredt 15,000 €
Ihee mosatliche Rate 135,90 € inre Angatan

Individuell und sicher
Bestellen Sie jetzt lhren Online-Vorteilskredit in Hohe von 15.000 €

Vva cn

S und Sat

Angesteiter M ot w0 B
Inre Arsiefung st Sio arbenen mahi als 17 Wochenstunden?
®  unbedisiel Defradet . B e

Schritt 2
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Sie haben Fragen?

TARGOSSBANK v sod geroe pesonich fr 5 da

B Wunschiredit 15,000 €

Bre monatiiche Rate 335,90 € Ihve AnQabDen

Daarten wir uns einen Uberblick Gber Ihre tinanziellen

Meglichkeiten verschatfen?

e mil. Netoownkomman

000
M Knoes-SEreganenumerhal Anzan iver Fanzeue
CE I I :

Schritt 3

Haben Sie eine Frage?

sere Mitarbeiter stehen Ihnen gerne telef

& 0211 - 900 20 137

ﬁ Vereinbaren Sie online
Ihren persénlichen Beratungstermin

10 Minuten Inakt

Diese Meldung nicht mehr anzeigen.

Antrag fortsetzen >

Hinweisfenster
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Sie haben Fragen?

TARGOJ BANK wr snd oume persomich hor Sie 6o i i

e Waanac hkreda

15.000 €

|hre mooatiiche Rate 13590 ¢ o Angabon

Fur unsere Kunden bieten wir individueile Losungen

Btie boruckscigen Se e Destetenden Ko s s Bauinanzerungen

Ji, N habe mendestens onon lssen Now Kb haba porzedl seins Bufenoen

Son Koo Kivie

Schritt 4

Se haben Fragen?

TARGO S BANK s i e persorich fr e e e —

Perfekt abgesichert mit nur einem Klick

Schutzen Sie sich und Ihre Familie schnell und eintach

e Cehurtsdatum

o o wo M

v Tooesta
v Albestsuntahgent
v Albedncsighet

nur 34,68 € ) Manal

Schritt 5
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Sie haben Fragen?

TARGO{BANK s oo pere pos

Nachname

Hhes Frau
Geburtisamum Getunson
preche
—
Famisenstang Staatsangendngkes:
Birte auswahien v Deutschiang v

Schritt 6

Sie haben Fragen?

TARGO J{BANK i ot oerne pesinich o S do TR SR

e Weaschredt 15,000 €

Bae monatliche Rate 173,10 ¢ i persoonen
. Y Daten

Jetzt sind es nur noch wenige Schritte zu Ihrem Wunschkredit

PL2 on Strabe Hausne
Sie watinen don wer
ur Miete v oM u [

Schritt 7
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Sie haben Fragen?

Wir sind gerne persarich fur Sie da Rickns yersptiare . Servce Holline

TARGO ;{ BANK

b Wasschioedit — 15.000 €

e monstliche Rate 373,10 ¢ | e parsontchen
| v Daten

Gute Nachrichten aberbringen wir geme persanlich

Tewfon E-Mak

Ith tor damit ewerstanden. dass mere sl Adiesse jm Rabenen der Anragstefiung gespechen und
als Kontaktweg fUr indormationen zum Beartellungsstatus genutzt wind Die Admsse wird dafle sichar im
System cor TARGOBANK gespeichert kh habe den | s geleson

Schritt 8

Sie haben Fragen?

TARGO S BANK 01 oo geone s fr e s i §oumaruns

B Wemschioedt 15,000 € )
Bae monatliche Rote 373,10 € ) e %0 porscolic hen
ey Daten
B Damit Sie schnell Gber Ihr Geld verfligen kannen
1 .
Von desem Kondo eqcigl such ger monutiche Ratenanzug
Kononhabes Konloinhaber Vamame Komombabes Nachname
1 Werdunehmes v Monka Musterrnant
Komowionmation eingeben pes Komonummes 8L 1BAN

01.04 2018 v

Schritt 9
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S
5ie haben Fragen

TARGO{BANK 1 ons qorne

Wir beachten die gesetzlichen Vorgaben:

Bitte bestatiaen Sie uns die folgenden Angaben

28, KN DANcGEse im eenef) wirtscnanicnhen inleresss

0
Ihre Angaben werden Ubef sne sichers Schmitsialie an uns WOenmitiell und mitel einey neutraien
Anfrage geprun
Ja ch Shmme Ju
5w erfahien B wenigen Selanden Db INE Kredmaunsch Dewiligh Waren sanr
> ) 4 Inthass auf Ihre )

geiesen und gespekNert susOsanuc

Schritt 10

Anlage 1: Online-Kreditbeantragungsprozess der TARGO BANK>*0

330 TARGO BANK (0.J.), https://www.targobank.de/kredit/ratenkredit.html#r=ctoa-Kredit+beantragen (Stand:

29.03.2018)
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Anlage 2

&7 skyscanner

Stuttgart (STR) -~ New York, NY (alle)

2 Relsende | Economy

2 Nur Hinflug

4 DI, 13, Marz Do, 22. Mérz

S‘U"ga” (STR] Gosamten Monat anzeigen

® - 1y . Filter Ordnen L
Nabhe gane Flughifen hin 5

el ™ (7 von 35 Anbietern geprlift)
New York City, NY (alle) —

. o i ; ; : Bestes Angebot Billigster Flug Kilrzeste Reisedauer
Nahtmgelagana Flughifen hinzutigen

687 € 5765 € 4133 €
Hinreise Rutkrelse 13 St. 30 Min. 17 St, 40 Min 10 St. 13 Min
13.0318 22.0318
2 Reisende, Economy -
Stuttgart - New York? Fliegen Sie mit TAP
B i oirexinge Air Portugal!
Finden Sie dio beste Preise aul unserar Website
suchen 4 Buchen Sie unter flytap.com
Schritt 1 Schritt 2 (1/2)
Sortieren nach Fertig

Filter Fertig

Crgotnisne. 850/850

® Bestes Angebot

o Wi pleutel «
Zwischenstopps ~ '
Preis pro Erwachsaner
Hilligste
e «
v 1Zwischenstopp Gesamtreisedauer
7 4 | 0] i\ ) Ut
v 2+ Zwischenstopps
4086 ¢ Hinreise: Abrelsezeit
ul pat
Reisezelten ~
Zurlick: Abrelsezeit
| " 1]
Abreise '
0000 - 23:80
Fluglinie
Aphabetiect

Zwischenstopps

Ruckreise Wiy

Filter- und Ordnungsfunktionen
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Danke, Sie sind fast fertig...

& ; ‘74‘ :zuh:::: Ihr Ticket
. 10 St. 40 Min ’ sKyscanner
08:20 avki 14:600 :
STR JFK
Wir senden Sie jetxt
zu SWISS
QSt &5 Min o1 .
19:25 St 65 M 10:20 Jetzt werden Sie Ihre
= . aSW|SS Buchung bei SWISS
ok STR abschlieBen
STR - JFK 08:20 Di, 13. Mrz 2018
. JFK -STR 19:25 Do, 22. Mrz 2018
457 € QEEED Sswsssunc
: : Economy
TR — T——
o7 skyscanner
Bendtigst du ein Hotel in New Yark
City? Zimmer ab 168 €
Schritt 2 (2/2) Schritt 3

= AJ SWISS
v 0 O © 6 O

Stuttgart > New York >
Stuttgart

Ihre Auswahl ‘
Gesamtprels pro Erwachsener: EUR 471

3. Hinflug

Stuttgart (STR) - New York (NYC)
13.03.2018

ZRH

08:20 ¥ 09:00

—
= Durchoafit von AUSTRIAN
ZRH IFK

Schritt 4

Anlage 2: Beispielhafte Anwendung von ,Skyscanner”33!

331 Skyscanner Ldt. (0.J.), https://www.skyscanner.de/ (Stand: 29.03.2018)
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Kurzlebenslaufe

Alexander Kahlert studierte von 2015 bis 2018 an der DHBW Stuttgart in Ko-
operation mit der Deutschen Bank das Studienfach ,BWL-Bank”. Nach dem
erfolgreichen Abschluss setzt er sein Studium an der International School of
Management im Masterstudiengang ,International Management” fort.

Die Praxiseinsatze innerhalb des dualen Studiums fokussierten sich auf die
Beratung von Privat- und Firmenkunden sowie Innovationsmanagement in-

nerhalb der Deutschen Bank.

Im Rahmen des Masterstudiums hat er weitere Praxiserfahrungen bei der

Strategie- und Managementberatung zeb sammeln konnen.

Constanze Ellen Rzepka studierte von 2015 bis 2018 an der DHBW Stuttgart

in Kooperation mit der Commerzbank AG das Studienfach ,BWL-Bank”.

Nach ihrem erfolgreichen Abschluss im September 2018 absolvierte sie ein
Traineeprogramm und ist nun als Junior Corporate Relationship Managerin in
der Mittelstandsbank der Commerzbank AG tatig.



WISSENSCHAFTLICHE REIHE
BWL BANK

IN DIESER REIHE WERDEN AUSGEWAHLTE WISSENSCHAFTLICHE ERGEBNISSE AUS DEM STUDIENGANG BWL-BANK AN
DER DHBW STUTTGART PUBLIZIERT. DER FOKUS LIEGT HIERBEI AUF AKTUELLEN UND BESONDERS RELEVANTEN THE-

MEN AUS DEM ERWEITERTEN BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHEN KONTEXT.

IM ERSTEN BEITRAG ERLAUTERT ALEXANDER KAHLERT AUSGEHEND VOM GLOBALEN AURENHANDEL SOG. TRADE-FI-
NANCE-GESCHAFTE, UM KURZFRISTIGE FORDERUNGEN AUS DEM AURENHANDEL ABZUWICKELN. DER AUTOR UNTER-
SUCHT HIERBEI, INWIEWEIT DIE BLOCKCHAIN-TECHNOLOGIE EINE MOGLICHE ANTWORT AUF DIE NEUEN
KUNDENANFORDERUNGEN IM TRADE-FINANCE-GESCHAFT DES FIRMENKUNDEN-SEGMENTS GEBEN KANN. DARUBER
HINAUS WERDEN POTENZIALE, HIER IM BESONDEREN FUR DIE INSTRUMENTE AKKREDITIV UND OPEN-ACCOUNT-

TRANSAKTION, DISKUTIERT.

DER ZWEITE BEITRAG UNTERSUCHT DAS DIGITALE NUTZUNGSVERHALTEN VON KUNDEN IM BANKGESCHAFT. REGULA-
TORISCHE VORSCHRIFTEN WIE DIE EUROPAISCHE ZAHLUNGSDIENSTLEISTERRICHTLINIE (PSD2) HALTEN BANKEN AN,
S0G. APIs (APPLICATION PROGRAMMING INTERFACES) ABZUBILDEN. CONSTANZE RZEPKA REFLEKTIERT IN IHRER AR-
BEIT ZUNACHST AUSWIRKUNGEN DIESER UMSETZUNGSPFLICHT AUF DEN BANKVERTRIEB. DARUBER HINAUS WIRD

PSD2 AUS KUNDEN- UND BANKENSICHT DISKUTIERT. ABSCHLIEREND WERDEN ERTRAGSPOTENTIALE DES API-BAN-

KING FUR DEN BANKVERTRIEB BETRACHTET.




