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Zweifel an der 
Sicherheit von 
Smartphones

G eld ist Vertrauenssache. Das 
gilt ganz besonders für Bank-
geschäfte. Von den Besitzern 

eines Smartphones in Deutschland 
haben lediglich 37 Prozent schon ein-
mal ihr mobiles Gerät für eine Trans-
aktion mit ihrer Bank verwendet. Da-
mit liegen die Deutschen weit unter 
dem europäischen Schnitt, wie eine 
aktuelle Umfrage von ING-Diba in 13 
europäischen Ländern bei jeweils 
1 000 Personen zeigt. Im Schnitt set-
zen 57 Prozent der Europäer das 
Smartphone für Bankgeschäfte ein. 
In Frankreich sind es 57 Prozent, in 
den Niederladen 64 Prozent und in 
Polen sogar 65 Prozent. Deutlich 
über dem deutschen Schnitt rangie-
ren auch österreichische Smart -
phone-Besitzer mit einem Anteil von 
47 Prozent. 

Dabei sind die Deutschen grund-
sätzlich offen für neue Technologien. 
Smartphones oder Tablets sind hier-
zulande ähnlich weit verbreitet wie 
bei den europäischen Nachbarn. Je-

doch haben 68 Prozent der Deut-
schen Zweifel an der Sicherheit von 
Smartphones: „Auch wenn die Deut-
schen die Annehmlichkeiten neuer 
Technologien zu schätzen wissen wie 
ihre europäischen Nachbarn, tun sie 
sich doch schwerer als viele andere 
damit, dieser Technik ihre finanziel-
len Angelegenheiten anzuvertrauen“, 
heißt es in der ING-Diba-Studie. 

Die Deutschen schätzen die Sicher-
heit von Bargeld sehr viel höher ein 
als das bargeldlose Bezahlen: „An-
ders als im europäischen Schnitt 
zeigte sich, dass das physische Ver-
lustrisiko von Bargeld deutlich hinter 
der Befürchtung zurücktrat, Opfer 
 einer Manipulation bargeldloser 
 Bezahlverfahren zu werden“, so die 
Autoren der Studie. 

Auch bei Finanzdienstleistungen 
verlassen die Deutschen ungern ver-
trautes Terrain: Auf der Suche nach 
neuen Finanzprodukten ist für 54 bis 
64 Prozent die Hausbank die erste 
Anlaufstelle, andere Banken kom-
men nur auf einen Wert zwischen 
fünf und elf Prozent. An externe An-
bieter wie Google oder Apple würden 
sich nur vier bis sieben Prozent der 
Befragten wenden. Dirk Wohleb
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E
s kommt Bewegung in 
den Markt für digitales 
Bezahlen: Mit Google 
Pay greift ein internatio-
naler Internetriese auf 

dem deutschen Markt an. Experten 
rechnen damit, dass Apple bald 
nachziehen wird. Die Banken spielen 
bei den neuen Angeboten eine zen-
trale Rolle: Google Pay hat mit der 
Commerzbank, ihrer Onlinetochter 
Comdirect, der Internetbank N26 
und dem Bezahldienstleister Wire-
card Partner aus der Finanzindustrie 
an der Seite. Nur Kunden dieser Ban-
ken können mit ihrer Kreditkarte 
über das Smartphone auf Einkaufs-
tour gehen. Mit ihrer großen Be-
kanntheit können Google und Apple 
einen wichtigen Beitrag leisten, da-
mit mobile Bezahldienstleister eine 
größere Akzeptanz hierzulande fin-
den. 

Mobile Bezahldienste für 
eine Mehrheit der Kunden

Das ist nur der Anfang: „In diesem 
Jahr werden wir in der Breite der 
deutschen Kreditwirtschaft, insbe-
sondere bei den beiden großen de-
zentralen Institutsgruppen, einen 
breiten Roll-out entsprechender An-
gebote haben“, sagt Oliver Hommel, 
Experte für Zahlungsverkehr und 
Open Banking bei der Unterneh-
mensberatung Accenture. Damit wer-
den Banken und Sparkassen für eine 

überwiegende Mehrheit ihrer Kun-
den mobile Bezahldienste anbieten. 
Gleichwohl halten Experten eine 
ähnlich große Verbreitung mobiler 
Bezahldienste wie in Skandinavien, 
den USA oder China in Deutschland 
für sehr unwahrscheinlich.

Die Chancen von Mobile Banking 
gehen aber weit über Zahlungs-
dienste beim Einkauf hinaus. „Auf 
der einen Seite schreitet die Digita-
lisierung voran, auf der anderen 
Seite sind Kunden immer an-
spruchsvoller und technologieaffi-
ner“, sagt Christoph Auer, Experte 
für die Digitalisierung bei der Bera-
tungsgesellschaft Capco. Mit der 
zunehmenden Individualisierung 
legten Kunden Wert auf ein auf ih-
re Bedürfnisse zugeschnittenes 
Dienstleistungspaket. Angebote 
von der Stange reichen da nicht 
mehr aus. Viele Banken überarbei-
ten derzeit ihr Geschäftsmodell, 
um neue digitale Ertragsquellen zu 
erschließen. Dazu sind sie auch ge-
zwungen. Sie drohen wichtige Tei-
le der Erträge im Privatkunden-
Zahlungsverkehr zu verlieren. 

„Die Banken müssen komplett 
umdenken“, ist Auer überzeugt. 
„Sie müssen sich stärker an den 
Wünschen ihrer Kunden orientie-
ren. Die Entwicklung geht weg von 
Produkten hin zu individuellen Lö-
sungen.“ Er nennt als Beispiel die 
App von Starbucks: Mit ihrer Hilfe 

können junge Menschen in den 
Städten auf dem Weg zur Arbeit in 
der nächsten Filiale ihren Cappucci-
no bestellen, ihn ohne Wartezeit 
abholen, der Betrag wird gleich ab-
gebucht, und zusätzlich werden 
Punkte für das Loyalitätsprogramm 
gutgeschrieben. „Banken müssen 
dahin kommen, ihren Kunden auch 
ein umfassendes Erlebnis zu bie-
ten.“ 

Die Wünsche der Kunden ändern 
sich: Sie wollen direkt mit Anbie-
tern kommunizieren sowie ihre Fi-
nanzgeschäfte möglichst aus einer 
Hand abwickeln. Schließlich sind es 
die Kunden von Smartphones ge-
wohnt, über Apps schnell und ein-
fach den billigsten Stromanbieter 
auszuwählen oder eine Mitfahrgele-
genheit zu finden. Mit Mobile Pay-
ments sinken Eintrittsbarrieren in 
einen Markt, der bisher für Unter-
nehmen außerhalb der Finanzin-
dustrie nicht zugänglich war. Das 
zeigen die aktuellen Beispiele von 
Google und Apple. „Nach unserem 
Research könnten Banken mehr als 
40 Prozent ihrer traditionellen Er-
träge im Privatkunden-Zahlungsver-
kehr verlieren. Sie sind in der Ge-
fahr, die attraktiven Teile der Wert-
schöpfungskette zu verlieren“, sagt 
Marcus Dahmen, Leiter des Be-
reichs Banking Transformation 
beim Beratungshaus Horváth & 
Partners.

Digitalisierung

Die Revolution nimmt 
langsam Fahrt auf 
Nach Google Pay wird bald auch Apple digitale Bezahldienste in Deutschland 
anbieten. Banken sind gefordert. Sie benötigen neue Dienstleistungen und 
Kooperationen, um wettbewerbsfähig zu bleiben. 
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Die Konsequenz: Die digitalen 
Services müssen weit über den rei-
nen Zahlungsverkehr hinausgehen. 
Ein Beispiel zeigt, was mittels digita-
ler Vernetzung möglich sein sollte: 
So könnte einem Kunden gleich 
beim Kauf einer Waschmaschine di-
rekt von seiner Bank ein Kredit 
über das Smartphone angeboten 
werden. Gefragt sind aber auch 
Plattformen, über die Kunden ihre 
finanziellen Transaktionen steuern 
können. 

Zum Beispiel eine App, mit der 
ein Kunde seine unterschiedlichen 
Konten auf einen Blick überwachen 
und steuern kann. Er könnte einen 
Warnhinweis bekommen, wenn ei-
nes seiner Konten im Minus ist – 
verbunden mit dem Vorschlag, das 
Defizit mit einer Überweisung aus-
zugleichen, um unnötige Zinsen zu 
sparen. Im Idealfall wird die App 
diese Transaktionen automatisch 
vornehmen. 

Kunden wollen 
 integriertes Angebot

Plattformen für Finanzgeschäfte ge-
hört die Zukunft. Die Kunden legen 
Wert auf ein integriertes Angebot 
für ihre Bank- und Versicherungsge-
schäfte, die sie aus einer Hand steu-
ern und überwachen können. Das 
eröffnet neue Chancen für die Zu-
sammenarbeit von Banken und Ver-
sicherungen. Denn die Kunden 
möchten auch die Geschäfte aus 
beiden Bereichen möglichst zentral 
über einen Anbieter abwickeln. Die 
Trennung von Bank und Versiche-
rung bedeutet für sie einen zusätzli-
chen Aufwand. Die Bank N26, ein 
Fintech aus Berlin, bietet als Platt-
formen Dienstleistungen aus der ge-
samten Finanzwelt an. Hier können 
Kunden sämtliche Bank- und Versi-
cherungsgeschäfte aus einer Hand 
abwickeln. 

„Die Kunden sind immer weniger 
bereit, Insellösungen zu akzeptie-
ren“, betont Auer. Das setzt voraus, 
dass Banken sich immer stärker ver-
knüpfen und kooperieren. Auch die 
Zusammenarbeit mit Fintechs ist 
unverzichtbar. Die Verbindung un-
terschiedlicher Anbieter auch aus 
Branchen jenseits des Bankings hat 
ein immenses Potenzial, ist der Ex-
perte überzeugt. Denkbar ist, dass 
ein Unternehmen über eine Platt-
form neben der Kontoführung auch 
die Buchhaltung oder die Steuerer-
klärung erledigen kann. 

Damit verbunden ist eine zuneh-
mende Spezialisierung: „Banken 
müssen aus der Breite in die Nische 
kommen und können dabei viel 
von Fintechs lernen, die sich sehr 
stark an den Wünschen ihrer Kun-
den orientieren“, sagt Auer. So 
kann es Sinn ergeben, sich in Zu-
kunft auf eine Zielgruppe zu kon-
zentrieren. Mithilfe von digitalen 
Technologien könnten das Banken 
technisch viel leichter und günsti-
ger bewerkstelligen, als das bisher 
der Fall war. „Wenige Banken haben 
das frühzeitig für sich genutzt, um 
Kunden mit innovativen Ansätzen 
zu akquirieren und zu binden“, be-
tont Dahmen von Horváth & Part-
ners.

Das bedeutet einen radikalen 
Wandel für die Geschäftsmodelle 
von Banken und auch einen grund-
legenden Kulturwandel. Denn 
schließlich müssen Banken weg 
vom bisher üblichen Produktden-
ken hin zu einem Serviceansatz, bei 
dem der Kunde mit seinen individu-
ellen Wünschen im Mittelpunkt 
steht.

Fintechs

Gewohnheit geht vor Innovation
Junge Firmen bieten neue 
Lösungen für den 
Zahlungsverkehr. Doch 
etablierte Unternehmen sind 
laut einer Umfrage skeptisch.
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Z ahlungsverkehr in Echtzeit 
bietet Unternehmen große 
Vorteile. Sie erhalten sofort 

ihr Geld und können ihre Kunden 
umgehend beliefern. Das deutsch-
amerikanische Fintech Traxpay mit 
Hauptsitz im kalifornischen Moun-
tain View und Entwicklungszentrum 
in Köln vereinfacht den Zahlungsver-
kehr im Onlinehandel in Echtzeit. 
Mithilfe von Traxpay sind Zahlungen 
zwischen Unternehmen sofort mög-
lich. Zudem entstehen nur geringe 
Transaktionsgebühren im Großhan-
del, der durch niedrige Margen und 
große Mengen gekennzeichnet ist.

Fintechs als Treiber  
der Digitalisierung

Fintechs wie Traxpay revolutionie-
ren derzeit die Finanzwelt. Doch vie-
le Mittelständler setzen in Deutsch-
land bei der Digitalisierung von 
 Zahlungsprozessen auf vertraute 
Partner: Etablierte Softwareanbieter 
sind für 48 Prozent der Unterneh-
men der erste Ansprechpartner, 
wenn es darum geht, ihre Finanz-
prozesse zu digitalisieren. Für 29 
Prozent ist die Hausbank die erste 
Anlaufstelle, 14 Prozent setzen auf 
andere Dienstleister, und lediglich 
neun Prozent vertrauen den Diens-
ten von Fintechs, so eine aktuelle 
Studie des Business- und IT-Bera-
tungshauses Syracom. 

Dabei sind es die Fintechs, die die 
Digitalisierung im Finanzwesen vo-
rantreiben. „Gerade Banken, aber 
auch einige Softwarehäuser hinken 
bei innovativen Lösungen im Be-
reich der Digitalisierung hinterher“, 
sagt Hendrik Kurz, Geschäftsfeld -
leiter Banking beim Beratungshaus 
Syracom. 

Auf die Dienste der Fintechs für 
die Digitalisierung der Zahlungspro-
zesse zu verzichten hält der Experte 
für einen Fehler. Denn viele der 
Neugründungen seien in der Lage, 
maßgeschneiderte Dienstleistungen 
auch für den Zahlungsverkehr zu 
entwickeln. Fintechs zeichneten sich 
durch Kundenorientierung aus und 
könnten neue Dienstleistungen 
schnell entwickeln. Haben sie mit ei-

ner Idee keinen Erfolg, verfolgen sie 
sie nicht weiter. So können sie güns-
tig neue Produkte und Dienstleistun-
gen entwickeln.

Doch etablierte Unternehmen 
trauen den Newcomern nicht recht 
über den Weg. So monieren 36 Pro-
zent die fehlende Erfahrung und 
 Beständigkeit der Fintechs im Ver-
gleich zu etablierten Anbietern. Lie-
ber vertrauen Mittelständler auf Ban-
ken und Softwareanbieter, mit de-
nen sie in der Vergangenheit schon 
gut zusammengearbeitet haben. 

Ein weiterer Kritikpunkt: Rund 22 
Prozent der Unternehmen befürch-
ten, dass ein Fintech nicht überlebt 

und sie sich deswegen nicht auf ei-
nen dauerhaft funktionierenden 
Kundendienst verlassen können. 20 
Prozent schrecken vor einer Zusam-
menarbeit mit einem Fintech zu-
rück, weil ein vertrauter Ansprech-
partner fehlt. Dagegen besteht zur 
Hausbank oder zu einem Software-
anbieter oft ein gewachsenes Bezie-
hungsnetzwerk: „Hier wird leider 
Vertrauen und Gewohnheit über 
Kompetenz gesetzt“, betont Kurz. 
Schließlich spielten nur für 8,5 Pro-
zent der Befragten Referenzprojekte 
eine entscheidende Rolle. 

Skepsis hält auch 
in Zukunft an

In der Konsequenz nutzen Unter-
nehmen häufig nicht die Chancen 
der Digitalisierung im Finanzwesen. 
Denn obwohl eine Abwicklung von 
Zahlungsverkehr in Echtzeit einen 
Mehrwert bringt, wie 79 Prozent der 
Unternehmen überzeugt sind, setzt 
diese Option bislang nur eine Min-
derheit ein: „Unternehmen können 
Kauf- und Verkaufsprozesse in Echt-
zeit deutlich schneller abbilden, 
gleichzeitig steigt die Sicherheit vor 
einem Zahlungsausfall“, erklärt 
Kurz. Banken hätten noch keine ver-
gleichbaren Lösungen im Angebot. 

An der Zurückhaltung gegenüber 
Fintechs dürfte sich auf absehbare 
Zeit nichts Grundlegendes ändern: 
Lediglich 14,2 Prozent der Unterneh-
men wollen in Zukunft mit einem 
Newcomer zusammenarbeiten.

Überweisung:  
Unternehmen  
misstrauen häufig  
neuen Zahlungs -
systemen.
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Große Vorteile

79
PROZENT

der Unternehmen sehen im  
Zahlungsverkehr in Echtzeit  
einen Mehrwert. Doch nur  

wenige nutzen diesen Service.

Quelle: Syracom

Anzeige

Mobile Banking
DONNERSTAG, 5. JULI 2018, NR. 127

43

© Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de.


