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EDITORIAL

VERTRAUEN ALLEIN 
REICHT NICHT

Der Titel dieser GOLDILOCKS-Aus-
gabe verrät: Es ist höchste Zeit zu han-
deln. Die Marktmacht der GAFA, also 
der Tech-Giganten Google, Apple, Face-
book und Amazon sowie weiterer, wie 
Microsoft, ist immens. Und da diese 
Unternehmen zunehmend Finanz-
dienstleistungen über ihre Ökosysteme 
anbieten, um die Verweildauer auf ihren 
Plattformen und die eigene Conversion 
zu optimieren, bedroht dies auch die 
Kundenbindung der Sparkassen.
 
Jetzt oder nie, heißt es also. Aus Sicht 
des Sparkassen Innovation Hubs (S-
Hub) kann die Erfolgsformel für die 
Sparkassen nur lauten, die eigenen tech-
nischen Lösungen und digitalen An-
gebote zu verbessern. Was Banken von 
Google & Co. lernen können, ist für uns 
also vor allem, wie man seinen Kund:in-
nen echte Mehrwerte auf den Kanälen 
bietet, die diese am liebsten und häu-
figsten nutzen. Dem Wettbewerb durch 
die GAFA sollte durch einfache und 
gute Services begegnet werden.
 
Insbesondere die Sparkassen haben 
neben der starken Verankerung in den 
Regionen einen weiteren Vorteil im 
Meinungsbild der häufig so kritischen 
Deutschen: Sie genießen nach wie vor 
großes Vertrauen. Das allein wird aller-
dings nicht reichen, um Antworten auf 
demographische Entwicklungen inner-
halb der Kundenstruktur und zum Bei-
spiel auf die Anforderungen der jüngs-
ten Generationen (Z und Alpha) zu 
finden.
 
Und es wird auch nicht immer im Al-
leingang funktionieren. Um bessere 
Lösungen schneller an den Markt zu 
bringen, gilt es, Partnerschaften und 
Kooperationen einzugehen – ob mit 
Fintechs, Insurtechs und Start-ups aus 
anderen Bereichen oder mit Tech-Un-
ternehmen. Auch innerhalb der Spar-
kassen-Finanzgruppe sollten die Syn-
ergien der vielfältigen Initiativen weiter 
gebündelt werden.
 
Wir im S-Hub bauen die Relevanz unse-
rer Wertschöpfung im fünften Jahr des 
Bestehens stärker über die Ideenent-
wicklung hinaus aus. So schaffen wir 
einen Mehrwert für unsere Partner und 
nicht zuletzt für die Kund:innen der 
Sparkassen. Denn nur, wenn diese die 
Produkte und Services der Sparkassen 
viel und gerne nutzen, entsteht in di-
gitalen Zeiten Vertrauen. In der S-Hub 
Inside Story dieser Ausgabe geben wir 
dazu Einblicke in unsere aktuelle und 
zukünftige Arbeit. 
 
Viel Spaß beim Lesen!

Milena Rottensteiner & Janosch Krug
Leitung Sparkassen Innovation Hub
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 LESEDAUER: 11 MIN

WOZU DIE TECH-
GIGANTEN INS BANKING 

EINSTEIGEN
Und wie Banken und Sparkassen mit 

der enormen Marktmacht der Konkur-
renz umgehen können.

Es gibt Anekdoten aus der Geschäfts-
welt, die nach einer Zeitmaschine schrei-
en. Die von Goldman Sachs und Alibaba 
ist so eine: Im Jahr 1999 investierte 
Goldman-Managerin Shirley Lin drei 
Millionen US-Dollar in das damals klei-
ne chinesische Start-up Alibaba. Fünf 
Jahre später wurden diese Anteile für  
22 Millionen Dollar verkauft – an 
sich ein sehr guter Return on Invest, wäre 
Alibaba nicht zu dem chinesischen Tech 
Giant schlechthin geworden. Eben die-
se Anteile wären heute mehr als 200 
Milliarden (!) US-Dollar wert und 
damit fast doppelt so viel wie die Bank 
selbst. Gleich zwei Fehler hat Goldman 
Sachs gemacht: Der erste war, dass Lin 
– weil es ihre Kollegen so wollten – nicht 
mehr investierte. Und der zweite war, zu 
früh ausgestiegen zu sein.

Nun haben wir leider keine Bauanleitung 
für eine Zeitmaschine und die Titelge-
schichte dieser GOLDILOCKS-Ausgabe 
soll auch kein Jammer-Manifest der ver-
passten Investment-Gelegenheiten sein. 
In dieser Ausgabe geht es um die wahn-
sinnige Marktmacht der Tech Giants und 
wie diese sich auf den Finanzmarkt aus-
wirkt. Es geht darum, dass es rund um 
die Jahrtausendwende noch „okay“ war, 
die wirtschaftlichen Chancen eines auf-
strebenden Tech-Unternehmens nicht zu 
verstehen. Damit kann sich heute keine  
Bank mehr herausreden. Finanzinstitute 
können nicht einfach die Augen vor der 
Marktmacht der Tech Giants verschließen, 
wenn sie ihre Kundschaft halten wollen.

Aber von vorne …

Tech Giants sind diejenigen Technolo-
gie-Großkonzerne, die unser Online-Er-
leben maßgeblich bestimmen. Die chi-
nesischen sind dabei in Deutschland und 
der EU weniger relevant; GAFA heißt 
das Wort der Stunde: Google, Amazon, 
Facebook, Apple. Sie produzieren einen 
Großteil unserer Smartphones und Tab-
lets, stellen E-Mail, Fernsehen und Musik 
für uns bereit, sie managen unsere Daten 
in Cloud-Speichern und sozialen Netz-
werken. Aber sie sind eben auch längst 
im Bereich Financial Services tätig: Ama-
zon bietet eine eigene Kreditkarte, die 
das Shopping-Erlebnis verbessern soll, 
nach Google Pay soll in diesem Jahr mit 
Google Plex eine eigene Kontenober-
fläche kommen und Gerüchten zufolge 
plant Apple nach seiner Kreditkarte auch 
ein eigenes Girokonto (siehe Abbildun-
gen Folgeseite  ).  

Eigene Vollbanklizenzen haben sie dafür 
nicht, sondern arbeiten stets mit Part-
nern. Googles Payment-Vize Felix Lin 
bekräftigte das kürzlich in einem Inter-
view mit „The Financial Brand“:  
„Google hat kein Interesse daran, jemals 
eine Bank zu werden. Wir arbeiten seit 
vielen vielen Jahren mit Banken und wer-
den das weiter tun auf eine Art und Weise, 
die es unseren Partnern ermöglicht, ihre 
Finanzdienstleistungen und Produkte auf 
dem geeignetsten Weg so vielen Nutzern 
wie möglich anzubieten.“

Keiner der Tech Giants bietet aktuell Fi-
nanzdienstleistungen an, weil so viel 
Prestige und Geld im Finanzsektor zu 
holen sind, sondern vor allem aus einem 
Grund: um ihre Nutzer:innen länger in 
ihrem jeweiligen Ökosystem zu behalten. 
Vorhandene Netzwerk- und Lock-in-Ef-
fekte werden gestärkt, neue geschaffen.

Google und Apple beispielsweise ma-
chen mit ihren mobilen Bezahlmöglich-
keiten Google Pay und Apple Pay den 
Wechsel von einem Betriebssystem zum 
anderen noch schwieriger als ohnehin 
schon. Natürlich bleibt bei beiden zum 
Beispiel für Transaktionen in Google 
bzw. Apple Pay auch eine Gebühr hän-
gen, aber vor allem profitieren sie vom 
Lock-in-Effekt: Wer sich einmal an eine 
Seite bindet, kommt schwer wieder los 
– und je mehr Finanzdienstleistungen 
beide den Verbraucher:innen anbieten, 
desto mehr ist Google respektive Apple 
verwoben mit dem Alltag einer Person. 

Die Nachteile lagern Google und Apple 
einfach auf Partner aus: Sie nutzen die 
Systeme der Kreditkartenanbieter und 
der Kreditkarten herausgebenden Ban-
ken. Ein großer Teil dieser Wertschöp-
fungskette, des Financial Engineerings, 
liegt also gar nicht bei Google oder Apple. 
Selbst wenn dieses Jahr Google Plex star-
tet, ist dies dem derzeitigen Wissensstand 
zufolge kein eigenes Google-Konto, son-
dern eher eine Gmail-artige Oberfläche 
für Plex-Konten von Partnerbanken. 

Wie Felix Lin von Google schon sagte: Wir 
wollen keine Bank werden – oder auch: 
Das sind uns viel zu viele regulatorische 
Anforderungen –, aber Finanzinstitute 
sollen ihre Produkte auf dem besten Weg 
anbieten können – oder auch: Wir (also 
Google) haben ein Händchen für Ober-
flächen, auf denen Nutzer:innen sich 
auch wirklich zurechtfinden. Und da 
sind die Unsummen an Geldern, die 
Banken und Sparkassen in Google-Wer-
bung pumpen, noch gar nicht berück-
sichtigt. Die Tech Giants verdienen über 
Werbung oder Cloud-Dienste (Amazon 
Web Services und Co.) längst an der Fi-
nanzbranche, ohne dass sie die mit einer 
Banklizenz verbundenen Risiken auf sich 
nehmen; eine damit verbundene Abwer-
tung an der Börse. Und grundsätzlich 
ist Banking ein so niedrig-margiges Ge-
schäft, weshalb andere Bereiche – zum 
Beispiel Audio- oder Video-Content – für 
die GAFAs viel attraktiver sind, aufgrund 
von Skalierbarkeit und globalen Netz-
werkeffekten.

Warum Amazon besser 
Kredite vergibt
Auch Amazon ist ein enorm umfang-
reiches, verwobenes Ökosystem mit 
Netzwerkeffekten, Marktplatzge-
schäftsmodell und Lock-in-Effekten. 
Amazon konzentriert sich bei seinem 
Vorstoß ins Banking deutlicher auf die 
Dienstleistungen, die das Kerngeschäft 
– den Handel – stärken. Der Tech Giant 
vergibt Warenkredite an seine Händ-
ler:innen und kann dies sehr viel präziser 
als eine Bank, denn er hat Einblicke in 
Daten, die Banken und Sparkassen gar 
nicht haben. Amazon weiß genau, wie 
gut eine Händlerin verkauft oder wie viel 
Ware sie auf Lager hat. Selbst wenn diese 
Händlerin Kundin der Sparkasse wäre, 
könnte diese auf Basis des Jahresab-
schlusses die Kreditwürdigkeit nicht an-
nähernd so gut beurteilen wie Amazon, 
geschweige denn in Echtzeit.

Obendrein muss Amazon mit den  
Krediten kein Geld verdienen – die 
Banken aber schon, was zu einer unfai-
ren Situation auf dem Markt führt. Die 
Finanzinstitute werden hier von einem 
Internetriesen angegriffen, der nicht 
nur die besseren Voraussetzungen 
hat, sondern mit dieser Dienstleistung 
nicht mal Geld verdienen muss.

Das Konto wird zur 
Commodity
Es ist gut möglich, dass die GAFAs ihre Fi-
nanzdienstleistungen derart gut machen 
werden, dass sie sie nach einigen Jahren 
auch als eigenständiges Produkt anbie-
ten – so wie Amazon beispielsweise sein 
Cloud-Hosting. Es kann sein, dass ein 
Konto von Apple so benutzerfreund-
lich gemacht wird, dass es den Stan-
dard setzt. Oder dass Google Plex’ Ana-
lysen so gut sein werden, dass wir von 
Google endlich die automatisierte Fi-
nanzberatung mit künstlicher Intelligenz 
bekommen können, von der die Fintech-
Branche schon seit Jahren fantasiert.

Die bittere Wahrheit an dieser Stelle ist, 
dass die Finanzdienstleistungen – in erster 
Linie das Anbieten eines Girokontos – zur 
Commodity werden. Austauschbar. In ih-
rem Versuch, ihre Nutzer:innen noch stär-
ker an das eigene Ökosystem zu binden, 
schaffen Google und Apple jetzt schon 
Dienstleistungen, Produkte und Oberflä-
chen, die denen der traditionellen Finanz-
dienstleister um Lichtjahre voraus sind.

Was können die 
Sparkassen tun?

Nun gibt es auch heute durchaus noch 
die Gelegenheit, sich am nächsten Ali-
baba oder Google zu beteiligen, an dem 
kleinen Garagen-Start-up, das irgend-
wann ein Tech Giant werden könnte. 
Schon in der vergangenen GOLDILOCKS-
Ausgabe war das ein Thema: antizipie-
ren, wo wahre Innovationen warten, 
und sich dann daran beteiligen, wenn 
man als Institut selbst nicht dazu in 
der Lage ist.

Doch für Banken kann dies nur ein Teil 
der Strategie sein, um gegen die Markt-
macht der GAFAs anzugehen. Sie können 
– und sollten? – sich auch an der vorhan-
denen GAFA-Gegenbewegung beteiligen: 
Die US-amerikanischen Tech Giants ha-
ben so eine enorme Marktmacht, dass 
sie entsprechend reguliert werden müs-
sen; das scheint in Europa inzwischen 
weitgehend Konsens zu sein. Denn ihre 
Marktmacht führt zu Ineffizienzen auf 
dem Markt, z.B. dass Google außeror-
dentlich viel Geld verdient, weil man nir-
gendwo anders mehr Werbung schalten 
kann. Gemeinsam haben die deutschen 
Banken und andere schon erfolgreich 
durchgesetzt, dass Apple seine NFC-
Schnittstelle öffnen muss. Und wenn 
man sich mal anschaut, dass Europas 
Banken aufgrund der PSD2 ihre Schnitt-
stellen öffnen mussten, wäre es eine lo-
gische Konsequenz, auch die Tech Giants 
gesetzlich dazu zubringen, ihre Schnitt-
stellen ebenfalls zu öffnen.

Mehr als  
eine Bank sein

Vor allem aber müssen Banken lernen, 
wie Tech Giants zu denken. Sie müssen 
ja nicht gleich selbst zu Technologie-
Konzernen werden wie die ehemalige 
Sber Bank; die baut sich nämlich tat-
sächlich mit sehr viel Kapital zum eCom-
merce-Ökosystem um und hat sogar das 
„Bank“ aus ihrem Namen gestrichen. 

Finanzinstitute und Sparkassen  
müssen aber erkennen, wo ihre  
tatsächlichen Stärken liegen und  
entsprechend handeln.

Je austauschbarer die Kernleistungen 
einer Bank werden und je mehr Dienste 
wie Apple oder Google Pay in den Alltag 
vordringen, desto mehr wird ihre Rolle im 
Leben der Verbraucher:innen geschwächt. 
Keiner deutschen Bank oder Sparkasse 
wird es gelingen, auf technologischer Ebe-
ne mit Apple mitzuhalten oder so gut mit 
riesigen Datenmengen umzugehen wie 
Google. Was sie aber machen können, ist, 
sich von den Tech Giants die beste Tech-
nologie einzukaufen und dann mit dem zu 
punkten, was sie richtig gut können.

Für Sparkassen 
bedeutet das:

 
durch Kooperationen mit den Tech  
Giants für ein Level Playing Field  
sorgen, die eigene Stärke ausspielen 
und damit verdammt gute Produkte 
bauen. Die werden dann besser, als die 
Tech Giants es alleine schaffen könnten.

Dieser Plan ist jetzt innerhalb von drei Se-
kunden gesagt – wenn man ihn innerhalb 
von drei Jahren umsetzen könnte, wäre 
das schon eine hohe Geschwindigkeit. Es 
stecken zwei entscheidende Fragen für 
Sparkassen darin: 

1. Was sind eigentlich unsere Stärken? 
Die gilt es unter neuen Marktbedingun-
gen zu definieren und in Relation zu den 
anderen Marktteilnehmern. Die Stärken 
der Sparkassen sind heute andere als vor 
20 Jahren und sie werden in Zukunft  an-
dere sein als heute. 
 
2. Wie bauen wir eigentlich Produkte, 
so dass es schnell geht, sie gut sind 
und bei den Kund:innen ankommen?
Zwei Stärken liegen auf der Hand: zum 
einen Vertrauen, das die Sparkassen 
noch haben. Das Vertrauen in die  
Sparkasse wurde quasi vererbt, doch ein 
Ende dieses Effektes ist absehbar.

Und die zweite Stärke ist jetzt, Achtung, 
der erste Cliffhanger in der Geschichte von 
GOLDILOCKS, denn dabei handelt es sich 
um Regionalität. Und das wird das Thema 
der nächsten Ausgabe, die zu den  
Sparkassen Innovation Days 04 am 26. 
und 27. Oktober 2021 erscheinen wird. 
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GAFA

Bildnachweis Grafik "Faust" Freepik
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Wie viel sind die Tech 
Giants wert? 

02

Der rasante Aufstieg der Tech Giants zu 
den wertvollsten Marken der Welt: Die 
sechs wertvollsten Unternehmen der 
Welt sind Apple (1), Microsoft (2), der 
Erdölförder Saudi Aramco (3), Amazon 
(4), Alphabet/ Google (5) und Facebook 
(6), die chinesischen Technologie-Riesen 
Tencent (7) und Alibaba (10) mischen 
auch noch in den Top Ten mit.

Quelle: companiesmarketcap.com, Stand: Juli 2021

Marktkapitalisierung  
in US-Dollar

03 

Die Hardware der 
Tech Giants

Wie mit dem Banking ist es auch mit 
der Hardware: Für die Tech Giants – mit 
Ausnahme von Apple – sind Geräte wie 
Smart TVs oder Amazon Echo das Add-
on und dafür konzipiert, das Ökosystem 
des Konzerns zu stärken und die Nutzer-
schaft darin zu halten. Deshalb hier die 
GOLDILOCKS-Übersicht, was genau die 
GAFAs im Bereich Hardware derzeit welt-
weit anbieten.

04

GAFA-Kooperationen
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Google Pay 
1822, Advanzia Bank, Augsburger Aktien-
bank, Barclaycard, Bunq, BW Bank, Com-
direct, Commerzbank, Consors Bank, 
Consors Finanz, Curve, C24, DKB, Han-
seatic Bank, ING, Klarna, Landesbank 
Berlin, Kontist, Monese, Miles&More, 
N26, Netbank, Openbank, Paypal, Penta, 
Pleo, Qonto, Revolut, Staxter, Tomorrow, 
VimPay, Viva Wallet, Vivid, Volkswagen 
Financial Services, Wise, Zen.  

Apple  Pay
Advanzia Bank, Bankhaus Neelmeyer, 
Barclaycard, BB  Bank, Bunq, BW Bank, 
C24, Comdirect, Commerzbank, Consors 
Bank, Consors Finanz, Crosscard, Deut-
sche Bank, DKB, Fidor Bank, Fleetmoney, 
Fürstlich Castell´sche Bank, Hanseatic 
Bank, Hypovereinsbank, ING, Klarna, Mi-
les&More, MLP, Monese, N26, Netbank, 
Norisbank, 02 Banking, OLB Bank, Open-
bank, PSD Bank, Revolut, Sparda Bank 
Berlin, Sparda Bank Hannover, Sparda 
Bank Südwest, Sparkasse, Ticket Restau-
rant Edenrad, Tomorrow, Triodos Bank, 
Viabuy, Vim Pay, Vivid, Volksbanken 
Raiffeisenbanken, Volkswagen Financial 
Services.

Apple Financial Services 
Creditplus Bank, Consors Finanz

Facebook  
--

Amazon
Privatkunden 

Amazon Pay
-- 
Vor Ort aufladen
u.a. Viafintech 
Amazon Coins
--
Amazon Kreditkarte
Landesbank Berlin, Visa 
Amazon Protect
Assurant Europe Insurance
Ratenzahlung
Barclaycard

Geschäftskunden 

Amazon Pay 
-- 
Amazon Lending/  
Kreditvermittlungsprogramm
ING Deutschland 
Amazon Business American  
Express Card
American Express
Amazon Pay Code 
--

01

GAFA goes Finanz-
dienstleistungen: 

Jetzt und in Zukunft

Ein Überblick, welche Finanzdienstleis-
tungen die vier Tech Giants Apple, Ama-
zon, Facebook und Google bereits auf 
dem deutschen Markt anbieten. Unter 
„Zukunftsmusik“ ist zusammengefasst, 
was gerade geplant wird, was gerüch-
tehalber kommt und was aus anderen 
Märkten nach Deutschland exportiert 
werden könnte.

	 Google Pay
	 ZUKUNFT	 Google Plex

PRIVATKUNDEN 

	 Amazon Pay
	 „Vor Ort aufladen“
	 Amazon Coins (mit LBB und Visa)

	 Amazon Kreditkarte
	 Amazon Protect
	 Ratenzahlung (mit Barclaycard) 

	 ZUKUNFT	 Amazon Girokonto

GESCHÄFTSKUNDEN 

	 Amazon Pay
	 Amazon Lending/ 

	 Kreditvermittlungsprogramm
	 Amazon Business American 

	 Express Card 
	 Amazon Pay Code

	 ZUKUNFT Amazon Go

	 ZUKUNFT	 Whatsapp Pay (Indien + Brasilien)

		  Diem (Start 2021 in den USA)

20212014

2,37 Billionen

1 Billion

1,85 Billionen

1,72 Billionen

Die Tech Giants machen für ihre Finanz-
dienstleistungen mit einer Menge Ban-
ken und Fintechs gemeinsame Sache. 
Lesen Sie hier, welche das auf dem deut-
schen Markt sind.

(Stand Juni 2021)

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

Alphabet (Google) 

Amazon

Apple

Facebook

462,53 Mrd
375,78 Mrd

154,73 Mrd
154,46 Mrd

Amazon Apple Google Facebook

Computer Mac & Mac-
book

Smartphone iPhone Pixel

Smart Speaker Echo Speaker Nest

Sonstiges
Kindle, 

Amazon 
Basics, 

Amazon Go

Stadia, 
Kamera, 
Doorbell

Tablet Fire iPad

TV Fire TV Apple TV Google TV Portal TV

Uhr Watch FitBit

Videotelefonie Echo Show Portal

	 Apple Pay und Wallet
	 Apple Financial Services
	 ZUKUNFT	 Apple Card (bisher nur USA)

		  Apple Cash (nur in den USA)

http://companiesmarketcap.com
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Der Hochschulprofessor und einstige Un-
ternehmer Scott Galloway hat für „The 

Four“ sehr kritisch die Erfolgsfaktoren der 
vier US-Tech-Giganten – Amazon, Apple, 

Facebook und Google – untersucht.

Die Originalausgabe erschien 2017, 
was in Internetjahren gerechnet zwar 
schon ganz schön alt ist, doch „The 
Four“ ist gut gealtert. Nur die persönli-
chen Karrieretipps am Ende des Buches, 
die vom weißen, heteronormativen Men-
schenbild des Corporate America nur so 
strotzen, kann man sich beim Lesen gu-
ten Gewissens sparen.
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"Fehlschläge und Erfindungen sind  
unzertrennliche Zwillinge. Um etwas  

zu erfinden, muss man experimentieren, 
und wenn man im Voraus schon weiß, 

dass etwas funktioniert,  
dann ist es kein Experiment."

JEFF BEZOS
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LEX APPLE,
 SOLARISBANK, 

KLARNA

Bild: Unsplash, Elijah O‘Donnell
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SCHNITTSTELLEN-ÖFFNUNG

LESEDAUER: 3 MIN

BUNDESTAG AKTUA-
LISIERT „LEX APPLE“-

GESETZ

NEWS

Per Gesetz wurde Apple dazu gebracht, 
seine NFC-Schnittstelle zu öffnen. 

Eine neue Fassung soll es für Firmen 
nun endlich attraktiv machen, diese 

Schnittstelle auch zu nutzen.

Der Finanzausschuss des Bundestages 
hat Anfang Juni das als „Lex Apple“ 
bekannt gewordene Gesetz aktuali-
siert. Kurzer Rückblick: Seit Anfang 2020 
ist Tech-Gigant Apple dazu verpflichtet, 
seine technische Schnittstelle zum NFC-
Chip auf dem iPhone für Drittanbieter 
zu öffnen. Bis heute hat aber niemand 
eine Bezahl-App fürs iPhone mit der NFC-
Schnittstelle entwickelt – mutmaßlich, 
weil das Gesetz und Apple die Nutzung 
noch ziemlich unattraktiv machten.

Damit es attraktiver für App-Entwickler 
wird, darf Apple nun für die Nutzung der 
Schnittstelle nicht mehr ein „angemes-
senes“, sondern nur noch „ein die tat-
sächlichen Kosten des jeweiligen Zugriffs 
nicht übersteigendes Entgelt“ verlangen. 
Ein Halbsatz mit deutlichen Auswirkun-
gen: Unternehmen, die zur Öffnung ihrer 
Schnittstelle gezwungen sind, dürfen 
die einmaligen Programmierkosten da-
für nicht mehr auf App-Entwickler:innen 
umlegen.

Außerdem gibt es mit der Gesetzesände-
rung im Falle von Differenzen einen An-
spruch darauf, einen Sachverständigen 
einzusetzen. In Kraft treten soll die Ak-
tualisierung zum 1. Januar 2022.

WAS DAS BEDEUTET

Zum einen steigen nun die Chancen, 
dass Drittanbieter die Schnittstelle zu 
Apples NFC-Chip auch wirklich nutzen 
und Payment-Lösungen fürs iPhone ent-
wickeln, weil es einfacher und vor allem 
günstiger wird.

Ob das Gesetz – in der alten oder neuen 
Form – allerdings die Marktmacht des 
US-Konzerns zu brechen vermag, sei mal 
dahin gestellt. Vermutlich ist sie längst 
so groß, dass Apple andere Hebel fin-
det, um eine Überschwemmung des 
App Stores mit Dritt-Payment-Apps zu 
verhindern. Wenn jemand die Schnitt-
stelle nutzen will, entstehen ihm womög-
lich an anderer Stelle Nachteile, etwa bei 
der Zulassung der Anwendung für den 
App Store. Auch Verhandlungen über die 
Konditionen für Apple Pay könnte Apple 
einer Bank erschweren, wenn diese 
gleichzeitig etwas eigenes in den Store 
bringen möchte.

Letzteres hat allerdings auch eine Kehr-
seite: Finanzdienstleister können ihre 
Verhandlungsposition stärken, in dem 
sie auf die Nutzung der von Apple  unge-
liebten Schnittstelle bewusst verzichten. 
Es ist jedenfalls davon auszugehen, dass 
die ersten, die diese Schnittstelle tat-
sächlich anzapfen werden, Fintech-Start-
ups und etablierte Institute sein werden, 
die explizit keine Intention haben, Apple 
Pay zu nutzen.

Das Ziel des Gesetzes mag gewesen sein, 
die Marktmacht von Apple zu beschrän-
ken, doch das Gesetz gilt ja nun für alle. 
Im Umkehrschluss könnten also auch 
Banken und Sparkassen gezwungen wer-
den, eine Schnittstelle zu ihrer Girocard 
zur Verfügung zu stellen. Unklar, ob das 
die Girocard stärken oder schwächen 
würde. Die Zeit wird zeigen, ob die 
Lobbyarbeit für „Lex Apple“ nicht viel-
leicht ein Eigentor war...
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BANKING AUF AWS

LESEDAUER: 3 MIN

SOLARISBANK BAUT 
EIGENES KERNBAN-
KENSYSTEM IN DER 

AMAZON-CLOUD

NEWS

Mit ihrem eigenen Kernbanken-
system, gehostet auf AWS, wird die 
Solarisbank zum technologisch fort-
schrittlichsten Banking-as-a-Service-

Provider.

Die Solarisbank, die ihre Banklizenz un-
ter anderem Samsung Pay und dem Fin-
tech-Start-up Penta zur Verfügung stellt, 
hat ein modulares Kernbankensystem 
(KBS) komplett selbst entwickelt. Das 
System sowie sämtliche IT-Prozesse 
des Unternehmens laufen nun über 
Amazon Web Services (AWS). 

„Der Betrieb unseres eigenen Kernban-
kensystems ermöglicht es uns, allen unse-
ren Partnern bessere Service Level Agree-
ments anzubieten und gibt uns die volle 
Kontrolle über unsere Leistung“, wurde 
CPO Dr. Jörg Howein im Juni anlässlich 
der erfolgreichen Migration von Medien 
zitiert.

WAS DAS BEDEUTET

Als Banking-as-a-Service-Provider be-
dient die Solarisbank Unternehmen – 
Start-ups genau wie Konzerne – mit einer 
sich schnell verändernden Anzahl von 
Kunden und braucht deshalb skalier-
bare Kapazitäten. In diesen Dimensio-
nen setzen die GAFAs den Standard, was 
Qualität und Datensicherheit angeht. 
Das selbst programmierte KBS und das 
AWS-Hosting sind nun die beste Kom-
bination, damit auch die Produkte der 
Solarisbank so schnell, gut und sicher 
wie die der Tech Giants werden kön-
nen.

Und das ist für die Solarisbank die 
Benchmark: „Mehr denn je verlangen die 
Kunden, dass Banken (...) zu einem Unter-
nehmen werden, das in Bezug auf Quali-
tät, Flexibilität und Geschwindigkeit mit 
Technologieunternehmen wie Paypal, Ali-
pay, Facebook, Google und Apple gleich-
zieht“, heißt es nämlich in einem Blog-
beitrag zum neuen KBS.

Was die Solarisbank hier macht, ent-
spricht einer der Empfehlungen am Ende 
unserer Titelgeschichte: dass man sich 
die neueste & beste Technologie der GA-
FAs einkauft, um ein Level Playing Field 
zu schaffen, aber dann die eigene Bank-
fachlichkeit nutzt, um einen unschlagbar 
guten Service anzubieten.

Technisch gesehen verschafft sich 
die Solarisbank bestimmt einen Vor-
sprung gegenüber anderen Anbietern. 
Und sie müssen auch nicht fürchten, 
dass Amazon in ihr Geschäft einsteigt, 
weil es aus Sicht des Tech-Konzerns eine 
eher unattraktive Nische ist. Die Sola-
risbank kann diese als Spezialistin hin-
gegen bestens bedienen – mit der neuen 
Technik nun erst recht.
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VORFINANZIERER

MYOS SAMMELT 25  
MILLIONEN EURO EIN

NEWS
LESEDAUER: 3 MIN

Das Start-up hat die Kriterien der 
Kreditvergabe neu gedacht und 

punktet damit bei Investor:innen. 

Das Fintech hat sich auf die Vorfinan-
zierung für Onlineshops spezialisiert, 
vergibt also Kredite zum Beispiel an 
Amazon- oder Ebay-Händler:innen. Bei 
der neuen Geldspritze handelt es sich 
um eine Mischung aus Fremd- und Ei-
genkapital, die genaue Aufteilung wurde 
nicht bekannt.

Das Besondere an Myos: Das Start-up 
hat einen Algorithmus gebaut, der das 
Risiko auf Basis der Produkte der Händ-
ler:innen einschätzt.  Die Ware selbst 
wird als Sicherheit akzeptiert. Die Logik 
dahinter: Selbst wenn ein Shop insolvent 
wird, kann Myos die Ware  selbst verkau-
fen, denn seine „Credit Risk Engine“ hat 
vorhergesagt, wie gut sich ein Produkt 
wird verkaufen lassen.

WAS DAS BEDEUTET

Myos bedient damit eine Zielgruppe, die 
bei den klassischen Banken in der Regel 
nicht bedient werden kann. Denn Ban-
ken schauen bei ihrer Kreditvergabeent-
scheidung sehr auf das Unternehmen 
und Kennzahlen, nicht wie Myos auf das 
Produkt. Ähnlich macht es ja auch Ama-
zon mit seinem eigenen Kreditvermitt-
lungsprogramm. Nur dass Amazon das 
Lending nicht anbietet, um damit Geld 
zu verdienen, sondern weil es den Markt-
platz belebt. Myos hingegen verdient 
das Geld mit einer Zinsmarge, klas-
sisch wie eine Bank.

Das Fintech zeigt also, dass man das 
Feld der Händlerfinanzierung nicht Ama-
zon überlassen muss. Man kann auch in 
einem Segment, in dem GAFA aktiv ist, 
durchaus Geld verdienen, wenn man 
sich den Problemen der Zielgruppe an-
nimmt und für eine bisher vernachlässig-
te Zielgruppe mit Hilfe von Technologie 
eine Lösung schafft.

Um den Tech Giants Paroli zu bieten, 
müssen Unternehmen sich die richtigen 
Nischen suchen – so wie Myos das für 
Onlinehändler getan hat. Das können 
Start-ups sein, aber es spricht nichts da-
gegen, dass eine etablierte Bank das 
macht.
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DIE FINTECH WEEK 
IST ZURÜCK!
Endlich wieder andere Fintech- 
Enthusiast:innen treffen, Ideen  
austauschen und sich persönlich  
inspirieren lassen – auf Deutschlands  
größter und vielseitigster Fintech- 
Veranstaltung. 

Save the Date: 22. bis 26. November 
2021 in Hamburg.

   Zur Website

https://www.fintechweek.de/fintech-week-2021


GASTBEITRAG

WER HAT ANGST 
VOR DEN GAFA?

Bild: Unsplash, Tonik



01
 

WARUM SOLLTE MAN  
IMMER NOCH ÜBER DIE GAFA  

SPRECHEN?

Große Technologie-Unternehmen wie 
Google, Apple, Facebook und Amazon 
(auch als GAFA bezeichnet) spielen mit 
ihren Plattformsystemen in mittler-
weile verschiedensten Branchen ihre 
dominanten Positionen immer stärker 
aus. Diese Marktmacht zeigt sich dabei 
in mehreren Dimensionen, u.a. im Be-
reich Brand, bei finanziellen Mitteln, der 
Kundenanzahl und bei digitalen Kompe-
tenzen. Drei der vier wertvollsten Mar-
ken der Welt lassen sich mit Amazon, 
Apple und Google den angesproche-
nen Technologieriesen zuordnen1. In 
Deutschland teilen sich de facto Google 
und Apple den gesamten Markt für mobi-
le Betriebssysteme auf2. 

Mehr als 44 Millionen Menschen haben 
in Deutschland einen Facebook Account, 
ohne die Nutzer von weiteren Facebook-
Plattformen wie Instagram dazu zu zählen3. 

Schon 2019 gab es hierzulande mehr als 
17 Millionen Amazon Prime Kunden, 
die auf Gesamt-Haushalte verteilt rund 
34 Millionen Kunden erreichen bzw. ein 
Prime Abo nutzen können4. Jede Minute 
verdient Amazon fast 50 Tausend EUR 
nur in Deutschland5.

02 

WAS MACHEN DIE GAFA IM  
FINANCIAL SERVICES BEREICH?

Seit Jahren arbeiten Amazon, Apple und 
Google innerhalb der Initiative „Financial 
Innovation Now“ zusammen, um Finanz-
dienstleistungen zugänglicher zu ma-
chen6. Für die GAFA war der Weg in die 
Finanzbranche demnach attraktiv, um 
die Macht und den Stellenwert der eige-
nen Plattformen zu stärken und Kunden 
noch weiter zu integrieren. Dafür haben 
die Technologieriesen häufig den Ein-
stieg ins Banking über den klassischen 
Zahlungsverkehr gewählt.
Amazon Pay ist als Lösung im E-Com-
merce erwachsen und kann nun über-
greifend außerhalb der Amazon Plattform 
verwendet werden. Auch Payment-Lö-
sungen wie Apple Pay und Google Pay 
haben sich mittlerweile als Standardver-
fahren für Mobile Payments etabliert, ein 
Bereich, in dem viele Banken längst die 
eigenen Pläne wegen fehlenden Erfolges 
absagen mussten. Selbst Facebook zeigt 
mit seiner Bezahlfunktion im Facebook 
Messenger seine Ambitionen.

Inzwischen finden die GAFA auch an-
dere Bereiche des Bankings nicht 
zwangsläufig schlecht. In diesen Fällen 
arbeiten sie aber häufig mit anderen Un-
ternehmen und u.a. auch mit etablierten 
Finanzdienstleistern zusammen. Amazon 
bietet z.B. in Deutschland unter Rewards 
verschiedene Kreditkartenprodukte in 
Kooperation mit der Berliner Landes-
bank und VISA an. Zudem tritt Amazon 
in Kooperation mit der ING als Vermittler 
auf und präsentiert Kreditvorschläge auf 
der Kreditseite seines Verkaufsportals 
an berechtigte Unternehmen, die ihre 
Waren über die Plattform verkaufen7. 
Schließlich hat Amazon dieses Jahr ein 
Fintech Lab in Dubai eröffnet, um die Zu-
sammenarbeit mit Start-ups und Part-
nern zu verstärken und ein Forum für 
neue Wege im digitalen Zahlungsverkehr 
zu bieten8.
Berichte aus den USA zeigen außerdem 
das Interesse der anderen großen Tech-
Unternehmen an der Finanzwelt. Apple 
bietet mit Goldman Sachs und Master-
card eine eigene Kreditkarte für Konsu-
menten an9. Während Google mit dem 
Lending DocAI einem Hypothekenkredit-
Tool anbietet und mit Grow einen Small 
Business Fund und zudem Händler-Dar-
lehen offeriert. Darüber hinaus star-
tet Facebook mit der dollarbasierten 
Kryptowährung „Diem“ in den USA, 
um neben traditionellen Fiat-Währun-
gen eine vollständig digitale Währung 
zu etablieren10.

03 

WELCHE VERÄNDERUNGEN SIND 
DURCH DEN EINTRITT DER GAFA 

IM MARKT FESTZUSTELLEN?  
UND WAS KÖNNTEN REGIONAL-

BANKEN TUN?

Die GAFA haben wenig Interesse daran, 
Banken zu werden. Hätten sie dies ge-
wollt, wäre es aufgrund genügend finanzi-
eller Möglichkeiten kein größeres Problem 
gewesen. Am Ende des letzten Jahres 
wiesen z.B. Apple über 191 Milliarden 
US-Dollar und Google über 137 Milliar-
den US-Dollar in Cash-Reserven auf 11. 

Es waren außerdem die Banken, die ge-
sagt haben, sie wollten wie die Techno-
logie-Unternehmen sein…und nicht 
umgekehrt. Im Vergleich zu vielen Ban-
ken zeigten die GAFA sehr hohe Eigenka-
pitalrenditen in den letzten Jahren und 
möchten zudem nicht unbedingt stärker 
reguliert werden als bisher, auch wenn 
Regierungen versuchen, die Macht der 
GAFA einzudämmen bzw. stärker zu kon-
trollieren.
Seit Langem spricht man trotzdem von 
der Gefahr des Eintritts der GAFA in die 
Finanzbranche – und dies nicht unbe-
dingt zu Unrecht. Wie man in der Szene 
schon sagt, jedes Unternehmen wird 
irgendwann ein Fintech-Unternehmen 
sein. Durch den Eintritt der GAFA in das 
deutsche Finanzwesen rückt dann die 
Kundenschnittstelle noch stärker in den 
Fokus und gewinnt eine höhere Bedeu-
tung. Digital first ist für die Ökosysteme 
der GAFA eine Selbstverständlichkeit, 
sodass jegliche Serviceleistungen digital 
abgebildet werden können und damit 
den Nerv der Zeit getroffen wird.
Immerhin beim Thema Vertrauen und 
Datenschutz von Serviceleistungen ist 
die eigene Regionalbank stark im Vor-
teil gegenüber den GAFA. Obwohl die 
persönliche Beratung am Schalter oder 
auch die schnelle Erreichbarkeit einer 
Bankfiliale in den letzten Jahren lang-
sam an Bedeutung verloren hat, birgt 
dies sowohl Potenzial als auch Chancen 
für die Sparkassen, um eigene Innovatio-
nen voranzutreiben.
Im Speziellen bieten sich den Regio-
nalbanken zwei Optionen: Entweder 
binden Sie ihre Services auf Plattformen 
der GAFA und/oder anderen Ökosyste-
men ein. Oder sie kreieren selbst ein Ser-
vice-Ökosystem mit einem vollständigen 
oder einem spezifisch ausgewählten 
Service Angebot – auch aus verschie-
densten Branchen. Dabei obliegt die 
Schwierigkeit als Einzel-Sparkasse dem 
Wettbewerb entgegen zu treten. Wo-
hingegen der Sparkassenverbund bzw. 
die Regionalverbände der Sparkassen 
die Möglichkeit hätten, entweder durch 
Eigenentwicklung, Zukauf oder Koope-
rationen dem Trend des Ökosystems zu 
begegnen.

 

Hinweis der  
GOLDILOCKS-

Redaktion
 IN EIGENER SACHE: 

Schon in der nächsten Ausgabe, die zu 
den Sparkassen Innovation Days 04 am 

26. und 27. Oktober 2021 erscheinen 
wird, werden wir uns dem Thema  
Regionalität umfassend widmen.

Quellen

01 Kantar Brandz 2021 – Most Valuable Global Brands
02 kantarworldpanel.com
03 Statista - Number of Facebook users in Germany  
	 from September 2018 to May 2021
04 Fuchs t3N Magazine (2019) - Das bedeuten 17  
	 Millionen deutsche Amazon-Prime-Kunden für  
	 den Handel
05 Statista; EY Analyse. Daten aus dem Jahr 2020
06 financialinnovationnow.org
07 Handelsblatt 2020 - ING paktiert für Kreditvergabe 
	 mit Amazon
08 Finextra 2021 - Amazon opens Fintech Lab in Dubai
09 Apple Inc. 2021 - The simplicity of Apple. In a 
	 credit card
10 CoinMarketCap 2021 – Facebook Diem 
	 (formerly Libra)
11 Alphabet Inc. – Annual Report 2020 / Apple Inc. 
	 – Annual Report 2020
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Wer hat (immer noch) Angst vor 
den GAFA? Und ist diese vielleicht 

doch weiterhin berechtigt?

MÜSSEN WIR VOR 
DEN GAFA WIRKLICH 

ANGST HABEN?

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

Autor: Francesco Pisani
EY Parthenon | Strategy and 

Transactions

Autor: Julian David Kaiser
EY Parthenon | Strategy and 

Transactions

GASTBEITRAG
IN JEDER GOLDLOCKS AUSGABE BIETEN WIR RAUM 

FÜR EXTERNE PERSPEKTIVEN.

69,8% 
Android

29,8% 
iOS

44 MILLIONEN

191 Mrd $ 
Apple

137 Mrd $ 
Google

http://kantarworldpanel.com
http://financialinnovationnow.org


INTERVIEW

CHRISTIAN 
PASCAL MEISKE

Bild: Christian Pascal Meiske



Ein hochoffizieller Anlass erfordert einen 
hochseriösen Kanal, also hat Clas Beese 
sich via LinkedIn mit Christian ausge-
tauscht.        Ein geschriebener Dialog über 
die Barclaycard-Kooperation mit Amazon, 
den „Buy now, Pay later“-Boom und die 
Gefahr, die von den GAFAs ausgeht (oder 
nicht).

Das Interview führte: Clas Beese
Co-Founder von finletter
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LINKEDIN-INTERVIEW

Bi
ld

: C
hr

is
tia

n 
M

ei
sk

e 

Genau in der Woche, als Barclaycard be-
kannt gab, demnächst auch in Deutsch-
land als Barclays zu firmieren, konnten 

wir für GOLDILOCKS mit Christian Pas-
cal Meiske, Head of Strategy & Business 

Development, sprechen. 

Clas Bees • 14. Juni 11:41 AM

Hallo Christian! Hier bin ich, wie angekün-

digt. Wenn Du auch bereit bist, dann kann es 

mit dem Goldilocks-Interview losgehen! 

 

Christian Pascal Meiske • 14. Juni 1:12 PM 

Hallo Clas, kann losgehen 

 

Clas Beese • 14. Juni 1:49 PM 

Na dann: Wer bist du und was machst du?

 

Christian Pascal Meiske • 14. Juni 2:57 PM 

Hi, mein Name ist Christian Pascal Meiske 

und als Head of Strategy & Business Develop-

ment bin ich bei Barclaycard für die strategi-

sche Weiterentwicklung unseres Privatkun-

dengeschäfts in Deutschland verantwortlich.

Clas Beese • 14. Juni 3:02 PM

Danke! Dann bist genau der Richtige. Ihr 

habt vor einigen Monaten eine Kooperation 

mit Amazon bekannt gegeben. Kunden kön-

nen jetzt Einkäufe in Raten bezahlen. Erzähl 

doch mal bitte, wie es zu der Zusammen-

arbeit gekommen ist.

Christian Pascal Meiske • 14. Juni 4:16 PM

Unsere Geschäftsbeziehung zu Amazon be-

steht bereits seit vielen Jahren. Das war 

schon einmal eine gute Grundlage für Ge-

spräche. Wir sind damals mit unserer indivi-

duell auf die Bedürfnisse von Amazon und 

deren Kunden zugeschnittenen Lösung auf 

offene Türen gestoßen. Denn die Möglich-

keit, Kunden eine flexible Finanzierung di-

rekt am Point of Sale anzubieten, wird für 

Online-Händler immer wichtiger. Gemein-

sam mit Amazon haben wir dann die Absatz-

finanzierung weiterentwickelt und imple-

mentiert.

Clas Beese • 14. Juni 5:17 PM 

Ah! Ich wusste, dass ihr Apple Pay und Goo-

gle Pay macht. Was habt ihr denn mit Ama-

zon vorher schon gemacht?

Christian Pascal Meiske • 14. Juni 6:28 PM

Im Wesentlichen handelt es sich in Deutsch-

land um eine langjährige Marketingpartner-

schaft, bei der Kunden beispielsweise unsere 

Barclaycard Visa Kreditkarte sowie unsere 

anderen Kartenprodukte direkt über Amazon.

de beantragen können. Darüber hinaus gab es 

aber auch einen regelmäßigen Austausch zu 

verschiedenen strategischen Themen.

Clas Beese • 15. Juni 7:19 AM 

Oh, wie spannend. Ich wusste gar nicht, dass 

ihr Amazon als Absatzkanal nutzen könnt. Wie 

siehst du denn das Verhältnis von euren Kar-

ten zu den Karten von Amazon (mit der Lan-

desbank Berlin)? Ich meine auf Amazon.de.

Christian Pascal Meiske • 15. Juni 8:50 AM

Auf Amazon.de genießen die Amazon co-

branded cards, sprich die Kreditkarten, wel-

che Amazon unter eigener Brand gemein-

sam mit der Landesbank Berlin herausgibt, 

natürlich eine gewisse Sonderstellung. 

Kunden erhalten hier im Checkout oft spezi-

fische Angebote bei Beantragung der Karte, 

beispielsweise können Incentives direkt mit 

dem Kaufpreis des Warenkorbs verrechnet 

werden. In der Tatsache, dass Amazon Kun-

den auch die Beantragung anderer Kredit-

karten über seine Seite ermöglicht, zeigt 

sich aus meiner Sicht der besondere Kun-

denfokus. Kunden können also das für sie 

passende Produkt abschließen.

Clas Beese • 15. Juni 11:06 AM

Jetzt habe ich das Bild eines Supermarkts 

im Kopf, wo es Butter von der Eigenmarke 

und von anderen Marken gibt. Aber ich will 

zurückkommen auf die Ratenzahlung, die 

ihr zusammen mit Amazon entwickelt habt. 

Das ist ja für euch kein fertiges Produkt aus 

dem Portfolio, sondern extra entwickelt 

worden. Was erhofft ihr euch denn von dem 

Investment?

Christian Pascal Meiske • 15. Juni 11:55 AM 

Finanzierungsprozesse rücken immer stär-

ker an den Point-of-Sale und werden zum 

integralen Bestandteil des Kaufprozesses. 

Früher sind Kunden zunächst zu ihrer Bank-

filiale gegangen und haben dort einen Ra-

tenkredit abgeschlossen. Dann haben sie 

gewartet, bis die Auszahlung auf ihr Giro-

konto erfolgt ist, und anschließend ein ent-

sprechendes Produkt gekauft. Heute erwar-

ten Kunden einen Finanzierungsprozess, 

der möglichst einfach und medienbruchfrei 

direkt im Kontext der Kundenreise stattfin-

det – unabhängig davon, ob der Kauf online 

oder im stationären Handel erfolgt. Insofern 

sind wir mit dem Investment in das Online 

Ratenkauf-Geschäft den Kundenwünschen 

und -bedürfnissen gefolgt.

Wir freuen uns natürlich, dass wir mit Ama-

zon direkt zum Start die führende E-Com-

merce-Händler-Plattform in Deutschland 

als Partner gewinnen konnten. Perspekti-

visch wollen wir das Angebot auch anderen 

großen E-Commerce Unternehmen anbie-

ten. Dabei fokussieren wir uns in erster Linie 

auf die Entwicklung individueller Lösungen, 

welche genau zu den Bedürfnissen unserer 

Partner und deren Kunden passen – also 

keine Lösungen von der „Stange“ sind.

Clas Beese • 15. Juni 12:39 PM

Jetzt mal Hand aufs Herz: Heißt das, dass 

ihr euer Investment in die Kooperation mit 

Amazon gar nicht zurückverdienen möch-

tet, sondern erst durch weitere B2B-Ange-

bote aus dem Bereich Ratenkauf? 

Christian Pascal Meiske • 15. Juni 1:01 PM

Natürlich verfolgen wir auch ein kommer-

zielles Interesse und unsere Investitionen 

müssen sich, auch im Interesse unserer In-

vestoren, nachhaltig auszahlen. Auf konkre-

te Zahlen  kann ich an dieser Stelle lei-

der nicht eingehen. Aber ich kann sagen, 

dass die Lösung von Kunden bereits gut 

angenommen wird und wir mit dem Start 

zufrieden sind.

Clas Beese • 15. Juni 2:22 PM 

Eure Ehe  mit Amazon scheint ja nicht 

monogam zu sein. Wenn ihr die Lösung 

auch für andere Händler anbieten dürft, 

darf Amazon doch sicher auch andere An-

bieter neben euch zulassen. Was sind die 

Gründe der Kunden, sich für eine Lösung 

von Barclaycard zu entscheiden, gesetzt 

den Fall, die Amazon-Kunden haben die 

Wahl?

Christian Pascal Meiske • 15. Juni 6:14 PM

Das Besondere an unserer Lösung ist: Der 

Kunde erhält einen Finanzierungsrahmen, 

den er ohne weiteren Antrag mit wenigen 

Klicks für Folgekäufe verwenden kann. Die 

Rückzahlung erfolgt je nach Kundenwunsch 

und Höhe der Finanzierung, auch Retouren 

sind selbstverständlich möglich. Die Kun-

den erhalten damit eine größtmögliche 

finanzielle Flexibilität.  Darüber hinaus 

zeichnet sich unsere Lösung durch einen 

attraktiven Zinssatz aus. Der Standard-

Zinssatz liegt mit 7,69% effektiv teilweise 

deutlich unter den Standard Zinssätzen der 

Wettbewerber. Selbstverständlich besteht 

auch die Möglichkeit, 0%-Finanzierungen 

anzubieten. Der Händler hat dabei die vol-

le Flexibilität, den Zins festzulegen. Eben-

falls sei an dieser Stelle erwähnt, dass es 

sich um ein „No fee“-Produkt handelt, also 

für Kunden keine versteckten Kosten oder 

Strafzahlungen bei verspäteter Rückzah-

lung anfallen. Auf der Händlerseite ist das 

Produkt sehr attraktiv für sogenannte Platt-

form-Händler, da die Lösung direkt auch bei 

Dritt-Händlern genutzt werden kann. 

Clas Beese • 16. Juni 11:17 AM 

Mich interessiert die 0%-Finanzierung. Ich 

habe gestern Abend mal nach einem neuen     

bei Amazon geschaut. Meins ist wirklich 

fast Schrott. Mir wurden tatsächlich zusätz-

lich zum Kaufpreis 24 Monatsraten angebo-

ten. Ohne Zinsen. Wie funktioniert denn da 

das Pricing? Kanntet ihr gestern Abend schon 

meine Bonität?

 

Christian Pascal Meiske • 16. Juni 4:53 PM

Cool. Wir würden uns natürlich sehr freuen, 

wenn du auf diese Weise ein neues Handy 

bekommst. Auch wenn ich natürlich gerne 

sagen können würde, dass wir das Angebot 

extra nur für dich geschaltet haben, 

handelt es sich um eine aktuelle Kampagne 

für Finanzierungen bis zu 24 Monaten für 

alle Amazon-Prime-Kunden. Die Kampagne 

geht noch bis zum 22. Juni – also: Schnell-

sein lohnt sich. Ich bitte um Verständnis, 

dass ich auf das konkrete Pricing nicht ein-

gehen kann. Aber ganz grundsätzlich kön-

nen 0-% Finanzierungen von dem Händler, 

von Amazon oder von Amazon und uns ge-

meinsam gesponsert werden.

 

Clas Beese • 16. Juni 10:38 PM

Achsooo, ich dachte schon, ihr hättet das 

extra für mich gemacht.  Wenn Amazon 

oder die Händler die Zinsen übernehmen, 

verstehe ich das sofort. Und was ist euer 

Interesse daran?

 

Clas Beese • 16. Juni 10:43 PM

Und gleich noch eine Frage. Ich habe gerade 

hier auf LinkedIn gesehen, dass dein CEO – 

Tobias Griess – bekannt gegeben hat, dass 

aus Barclaycard nun Barclays werden soll. 

Und hat das u.a. mit #bnpl ge-hash-taggt. 

Dieses Thema – also „Buy now, Pay later“ 

– nehme ich gerade stark war, habe das Ge-

fühl, dass dort viele unterwegs sind. Auch 

viele Fintech-Start-ups. Was ist denn eigent-

lich als Barclays euer USP in diesem Markt? 

Also, welchen (fairen oder auch unfairen) 

Wettbewerbsvorteil habt Ihr? Gerade auch 

gegenüber den Fintechs.

 

Christian Pascal Meiske • 17. Juni 10:05 AM

Grundsätzlich folgt das Absatzfinanzie-

rungsgeschäft der folgenden, stark verein-

fachten Logik: Händler-Plattform = mehr 

Plattformumsatz und Kundengewinnung/-

Bindung; Händler = höhere Conversion und 

zusätzlicher Umsatz; Bankpartner = Zinsein-

nahmen 

 

Christian Pascal Meiske • 17. Juni 10:16 AM

Ich stimme dir zu, BNPL erfährt zurzeit 

einen regelrechten Boom. Der Markt ist 

heiß umkämpft und zeichnet sich bereits 

durch eine hohe Wettbewerbsintensität 

aus. Neben etablierten Banken versuchen 

insbesondere Fintechs Marktanteile zu ge-

winnen. Aber auch ausgewählte Payment 

Service Provider (PSPs) und Händler bieten 

entsprechende Lösungen an. Die Produkt-

gestaltung variiert dabei teilweise deutlich 

zwischen den einzelnen Anbietern. Grund-

sätzlich kann aber zwischen sogenannten 

händlergebundenen und händlerungebun-

denen Lösungen unterschieden werden. Wir 

bieten beide Lösungen an. Auf die händler-

gebundene Lösung mit Amazon sind wir 

ja schon ausführlich eingegangen. Darü-

ber hinaus haben wir letztes Jahr unsere 

„Buy now, Pay later” oder „Sofortkaufen 

& Späterzahlen“-Karte gelauncht. Kun-

den können bis zu acht Wochen nach dem 

Kauf flexibel und frei entscheiden, wie sie 

zurückzahlen: auf einmal, in flexiblen Teil-

beträgen oder sogar in Raten. Letzteres gilt 

nicht nur für Online-Shopping oder Käufe 

im Einzelhandel, sondern auch für Überwei-

sungen oder Rechnungen. Das Ganze setzt 

keine Interaktion mit dem Händler voraus.

 

Christian Pascal Meiske • 17. Juni 10:21 AM

Du siehst: Barclaycard hat sich vom reinen 

Kreditkarten-Anbieter zu einer Online-Bank, 

die das ganze Spektrum des Bezahlens und 

Finanzierens abdeckt, weiterentwickelt. 

Folglich haben wir uns entschieden, unsere 

Marke zu wechseln, um diese Transforma-

tion noch stärker herauszustellen. #barclay-

cardwirdbarclays

 

Clas Beese • 18. Juni 12:08 PM

Christian, das wären jetzt eigentlich schon 

wirklich sehr schöne und runde Schluss-

worte für unser Gespräch gewesen. Wir 

kommen nämlich langsam zum Ende. Aber 

ich muss dir unbedingt noch eine Frage 

stellen: Nutzt ihr eigentlich Amazon Web 

Services irgendwo bei euch? Oder vielleicht 

Google Cloud Services? Wenn ja: Wozu und 

wieso sind die besser?

 

Christian Pascal Meiske • 17. Juni 2:33 PM

Finde ich auch.  Die Barclays Gruppe 

und wir setzen auf AWS Cloud und intelli-

gente, kognitive Services als Omni-Channel-

Lösung für unsere Kontaktcenter, um unse-

re bestehenden Customer Journeys in der 

Telefonie zu automatisieren, sowie neue, 

digitale Interaktionskanäle wie beispiels-

weise Chat und Chatbots zu realisieren. Die 

Implementierung verschiedener Services 

folgt dabei einer mehrjährigen Roadmap. 

Im Zuge der Corona-Pandemie wurde mit 

Hilfe von AWS Connect aber bspw. ermög-

licht, dass 25.000 Kundenservice Mitarbei-

ter innerhalb weniger Wochen von zuhause 

aus arbeiten konnten.

 

Clas Beese • 21. Juni 11:15 AM

Nun aber wirklich meine letzte Frage: Ihr 

macht mit Amazon eine Kooperation beim 

Ratenkauf, ihr setzt AWS bei euch ein. Hast 

du gar keine Angst, dass Amazon das bald 

alles selber machen kann und wird?

 

Christian Pascal Meiske • 21. Juni 12:10 PM

Ich sehe hier für die nächsten Jahre abso-

lut keine Gefahr. Partnerschaften zwischen 

Tech-Konzernen und Banken schaffen 

Mehrwerte für alle Beteiligten. Im Rahmen 

von Embedded Finance werden wir zwar 

eine weitere Zunahme von Finanzdienstleis-

tungsangeboten bei den Tech-Konzernen 

sehen, aber am Ende werden die Tech-Kon-

zerne in den seltensten Fällen die Wert-

schöpfung alleine abbilden.

 

Clas Beese • 21. Juni 1:41 PM 

Ich bedanke mich für deine Antworten. Wie-

der was gelernt. Und Spaß hat es auch ge-

macht. Bis bald 

 

Christian Pascal Meiske • 21. Juni 2:17 PM

Vielen Dank, Clas. Es hat mich gefreut und 

war sehr spannend dieses neue Interview-

Format auszuprobieren. Bis bald  

CHRISTIAN PASCAL MEISKE

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

Clas Bees | Christian Pascal Meiske

http://amazon.de
http://amazon.de
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"Unterm Strich bleibt: Bezahlen
verursacht einen Reibungsverlust, 
und der wird eliminiert werden."

SCOTT GALLOWAY IN THE FOUR, SEITE 205
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S-HUB & GAFA
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JETZT ODER NIE
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INSIDE STORY

Keine Frage, die GAFA und weite-
re Tech-Giganten stellen uns in der 
Sparkassen-Finanzgruppe zukünftig 
vor große Herausforderungen. Wir 
vom S-Hub begegnen diesen mit 

Einsatz und Leidenschaft.

Die erkannten Stärken der Sparkassen, 
dazu gehören insbesondere die Regio-
nalität, die großen Vertrauenswerte und 
die sehr hohe Kundenzahl, sind weiter-
hin wichtige Säulen, um zukünftigem 
Druck zu begegnen. Nun gilt es aber, 
auf den Feldern der Tech-Unternehmen 
nachzuziehen. Und das heißt aus unse-
rer Sicht: bessere eigene Produkte und 
Services bauen sowie branchenüber-
greifende Mehrwerte schaffen – auch 
durch Plattformansätze und Partnering.
 
Unsere Vision als zentraler Hub in der 
Sparkassen-Finanzgruppe für Innovation 
und Trends lautet daher: Wir entwickeln 
digitale Experiences, die die Kunden lie-
ben. Daran orientieren wir uns in unserer 
täglichen Arbeit. Und das sehen wir als 
geeigneten Weg, den oben genannten 
Herausforderungen zu begegnen. Dazu 
beschäftigen wir uns auch immer wie-
der mit neuen Technologien der GAFA, in 
der Vergangenheit zum Beispiel mit dem 
Apple Business Chat, Widgets und App-
Clips.
 
Nach nun viereinhalb Jahren Bestehen 
des S-Hubs werden wir auch in der 
kommenden Zeit unseren Kurs weiter-
verfolgen. Dabei gilt es auch zukünftig, 
die richtige Balance zu finden, uns also 
einerseits mit den großen Zukunftsthe-
men zu beschäftigen, gleichzeitig aber 
auch kurzfristige digitale Initiativen vor-
anzutreiben, die innerhalb der Sparkas-
sen-Finanzgruppe zügig in kundenori-
entierte digitale Services und Prozesse 
umgesetzt werden können. Denn das 
Vertrauen der Kund:innen, vor allem der 
jungen und technologie-affinen, können 
wir nur bewahren oder (zurück-)gewin-
nen, wenn sie die Lösungen der Sparkas-
sen an möglichst vielen Touchpoints mit 
voller Zufriedenheit nutzen – und das so 
schnell wie möglich.

 
Hier sind einige Beispiele unserer 

aktuellen und zukünftigen 
Arbeit, die auf genau dieses Ziel 

einzahlen:
 

Alle Augen auf der 
Generation Zukunft

 
Die Generation Z repräsentiert nicht 
nur die Zukunft, sondern zeigt auch 
die alles dominierende Gegenwart di-
gitaler Kanäle und Produkte auf. Für 
sie ist es nicht einfach normal, sondern 
schlicht alternativlos, Informationen 
über das Smartphone einzuholen, Pro-
dukte zu bezahlen oder darüber ein Kon-
to zu führen.
 
Aus Sicht des S-Hubs lohnt sich der Blick 
auf die Gen Z besonders – denn wer in 
der digitalen Lebenswelt dieser Genera-
tion denkt und auf diesen Kanälen eine 
Kommunikation auf Augenhöhe führt, 
erreicht auch andere Generationen.

 
An diesen Features arbeiten wir:
 
Wir beschäftigen uns im ersten Schritt mit 
dem wichtigsten digitalen Sparkassen-
Touchpoint der Generation Z – der  
S-App. Hier sind wir dabei, die Entwick-
lung von Features für die Gen Z inner-
halb der S-App voranzubringen.
 
Gemeinsam mit der Gen Z haben wir 
über 30 Ideen entwickelt, wie wir die S-
App ein Stück besser machen können. In 
der Entwicklung der Features stehen wir 
dabei im Spannungsfeld zwischen der 
Nutzerperspektive und der tatsächlichen 
Umsetzung.
 
Was ist realistisch und was ist Zu-
kunftsmusik? Worauf setzt die Gen Z 
den Fokus? Wie können wir Probleme 
lösen und Herausforderungen einfa-
cher gestalten? Was machen andere, 
zum Beispiel die GAFA-Unternehmen, 
bereits besser als wir? Welche Impulse 
aus der digitalen Welt können wir für uns 
übersetzen?
 
Unser Fahrplan: 

Gemeinsam mit Kollegen aus allen Be-
reichen der Sparkassen-Finanzgruppe – 
wie DSGV, Finanz Informatik, Star Finanz 
und den Sparkassen – wollen wir noch 
in diesem Jahr gemeinsame Resultate 
an die junge Kundengruppe bringen. Zu-
sammen entstehen so tolle Konzepte, 
die einen echten Mehrwert für die Gen Z 
erzeugen werden. More to come!
 

Family Fair Finance
 
Auch unsere Lösung “Family Fair Fi-
nance” ist besonders für die Genera-
tion Z interessant. Hierüber können 
die Finanzen in einer Partnerschaft 
unkompliziert verwaltet werden. Für 
die Entwicklung haben wir mit sehr vie-
len Paaren Gespräche geführt und dabei 
festgestellt, dass jedes Paar die Organi-
sation seiner Finanzen individuell löst. 
Das ist oft komplex und führt teilweise zu 
Konflikten in Beziehungen.

 

Mit Family Fair Finance wollen wir des-
halb das Finanzmanagement für Paare 
und Familien verbessern. Dabei handelt 
es sich um eine Lösung in der S-App, 
die es ermöglicht, Umsätze und Aus-
gaben fair und transparent direkt aus 
dem Konto heraus aufzuteilen – ohne 
lästige Excel-Tabellen aufwändig pflegen 
zu müssen. Die Lösung ermöglicht es 
außerdem, die Ausgaben dem jeweili-
gen Einkommen entsprechend anzu-
passen. Am Ende des Monats können 
die Paare die Ausgaben ausgleichen. 
Dann wird die Differenz entsprechend 
überwiesen. So wollen wir Paare bei 
einer gerechten Ausgabenverteilung 
unterstützen und das gesamte familiä-
re Finanzmanagement vereinfachen. 
Natürlich kann diese Lösung auch auf 
Wohngemeinschaften ausgeweitet wer-
den – was wiederum insbesondere die 
Lebenswelt der Generation Z betrifft.

So ist der aktuelle Stand: 

Family Fair Finance ist noch nicht live. 
Wir haben eine Product Discovery und 
daneben einen Fake-Door-Test durchge-
führt. Beim Fake-Door-Test wollten wir 
prüfen, wie gut das Produkt bei poten-
ziellen Kunden ankommt. Dafür haben 
wir in den Sozialen Medien Werbung ge-
schaltet und eine Webseite entwickelt, 
die das Produkt wie eine fertige Lösung 
präsentiert. Die Conversion-Rate, die wir 
dabei ermittelt haben, war mit 50 Pro-
zent enorm hoch. Zum Vergleich: Der 
Benchmark für den Bereich Finance 
und Insurance liegt bei gerade mal 
zehn Prozent. Das und unser intensives 
User-Research zeigen, dass das Thema 
eine unglaubliche Relevanz bei unseren 
Kund:innen hat und Wettbewerber be-
reits in den Startlöchern stehen. Ein biss-
chen Zeit braucht es aber noch bei uns.
 

Female Finance

Finanzielle Absicherung ist für die 
Deutschen einer der wichtigsten As-
pekte für Lebensqualität. Frauen bilden 
jedoch die größte Risikogruppe für finan-
zielle Benachteiligung und insbesondere 
Altersarmut. Studien zeigen, dass sie – 
weitestgehend resultierend aus klassi-
schen und veralteten gesellschaftlichen 
Strukturen und Rollenbildern – stärker 
von finanziellen Fehlentscheidungen 
und fehlendem Wissen getroffen sind als 
Ihre männlichen Gegenüber.

Zudem sind Frauen auch von einem au-
tomatisierten Bias betroffen, so erhalten 
Frauen zum Beispiel deutlich geringere 
Kreditlimits als Männer. Die daraus re-
sultierenden besonderen Bedürfnisse, 
werden in der klassischen Produktland-
schaft und Beratung nicht genügend be-
achtet.

Angetrieben vom gesellschaftliche Wan-
del hin zu mehr Diversität und Gleichbe-
rechtigung entwickeln Frauen auch im 
Banking-Bereich neue Ansprüche an die 
Service-Leistungen und das generelle 
Angebot von Finanzinstituten. Doch da 
noch etwa 90 Prozent der digitalen Pro-
dukte und Services von Männern kreiert 
werden, sind die speziellen weiblichen 
Bedürfnisse noch nicht konkret platziert. 
Der weibliche Blickwinkel und die daraus 
abgeleiteten Bedürfnisse müssen besser 
greifbar gemacht werden.

Wir vom S-Hub sehen das Thema Female 
Finance deshalb als sehr relevant an und 
möchten herausfinden wie spezifisch die 
Bedürfnisse einer weiblichen Zielgruppe 
angesprochen werden können und wie 
Frauen in Sachen Finanzen empowered 
werden können.

Im Rahmen einer Studie beschäftigen 
wir uns daher tiefer mit diesem The-
ma, um die Problemstellung noch bes-
ser zu verstehen und Handlungsansät-
ze für die Sparkassen-Finanzgruppe zu 
generieren.

Insurtech-Studie

Auch im Bereich der Versicherungen 
sehen wir Herausforderungen von Sei-
ten der GAFA. In einer gemeinsam mit 
der id-fabrik und zeb erarbeiteten Studie 
zum Thema Insurtech haben wir in neun 
Thesen herausgearbeitet, wie sich die 
digitale Versicherungswelt transformiert 
und neun Thesen zur Orientierung im 
Gestern, Heute und Morgen geliefert.
Passend zum Titelthema dieser Aus-
gabe geht These 8 darauf ein, wie die 
Plattformökonomie Versicherungen 
neu sortieren wird. Denn da Versiche-
rungen ein natürlicher Bestandteil vieler 
Lebensbereiche der Kund:innen sind, 
insbesondere in den Bereichen Health, 
Mobility und Home, stehen Versicherer 
und Insurtechs vor der Herausforderung, 
die eigene ideale Rolle innerhalb von 
Ökosystemen zu definieren. Sie müs-
sen entscheiden, ob sie etwa als zent-
raler Plattformanbieter, Produkt- oder 
Technologielieferant agieren wollen. Die 
entscheidende Frage aber ist, wer sich 
als relevanter Anbieter von Plattformen 
durchsetzen kann.

Hier sind die drei Learnings, die wir 
in der Studie zu dieser Herausforde-
rung erarbeitet haben:

Zur Insurtech-Studie 
 

AUSBLICK

Embedded Finance 
und Fokus auf  

Regionalität
 
Auch in der zweiten Jahreshälfte wer-
den wir weiter an Lösungen arbeiten, 
um den Herausforderungen durch die 
GAFA etwas entgegen zu setzen. Die 
Schwerpunkte dabei lauten unter ande-
rem Embedded Finance und Regionali-
tät. Um letzteres Fokusthema wird es  
übrigens auch in der kommenden 
GOLDILOCKS-Ausgabe gehen! 
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https://insurtechstudie.de/these-09
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EVENT

Bereits im vierten Jahr in Folge veran-
stalten wir vom S-Hub den Innovation 
Day, der in diesem Jahr zu zwei Innova-
tion Days wird. Auch 2021 kommen dabei 
wieder Innovatoren, Kreative und Kol-
leg*innen aus der Sparkassen-Finanz-
gruppe sowie der Banken- und Fintech-
Welt zusammen.

 
Die Ausgabe 04 wird am 26. und 27.  
Oktober als hybrides Event mit digita-
lem Livestream-Programm und "offline" 
Veranstaltungen im Hamburger S-Hub 
sowie bei Partnern stattfinden.

 

Nach Corona bringen 
wir frischen Wind!

 
Mit unserem Hybridkonzept regen wir 
vom S-Hub bei den Innovation Days 04 
wieder zum Blick über den Tellerrand an. 
Mit den nötigen Sicherheitsmaßnahmen 
machen wir Ende Oktober Innovationen 
und das Banking der Zukunft auch wieder 
vor Ort erlebbar. Dabei werden wir mehr 
als 30 Themen, Trends und Innovatio-
nen mit Bezug zur Fintech-Szene prä-
sentieren.
 
Netzwerk-Offensive: Mit unseren hochka-
rätigen Expert:innen, Formaten und dem 
Zusatzprogramm „Startup Garage“ nutzen 
wir die Innovation Days in diesem Jahr als 
die Austauschplattform innerhalb der Ban-
ken- und Fintech-Szene, um gemeinsam zu 
diskutieren und zu netzwerken.
 

Trends von morgen – 
schon heute. 

Wir machen aktuelle Trends greifbar und 
in der Anwendung sichtbar. Dabei zeigen 
wir viele neue Produktideen des Sparkas-
sen Innovation Hubs aus 2020 und 2021. 
Außerdem sind einige Fintechs und Start-
ups eingeladen, um sich zu präsentieren 
und mit uns Ideen für die Sparkasse von 
morgen zu entwickeln. Neueste Studien 
zu Zielgruppen und Trends ergänzen 
das Programm.
 

Live oder Livestream? 
INNOVATION DAYS 04 KOMMEN 

MIT HYBRIDKONZEPT
 
In diesem Jahr setzt das S-Hub Team auf 
ein Hybridkonzept mit einem Vor-Ort- 
Programm für 100 Gäste und digitalen  
Livestreams. Besucher*innen haben da-
mit die Wahl, ob sie in Präsenz oder re-
mote, also vor dem eigenen Bildschirm, 
teilnehmen möchten. Selbstverständlich 
wird das Offline-Event nach umfassendem 
Hygienekonzept, unter aktuellen corona-
bedingten Sicherheitsvorgaben ablaufen.
 

Zwei Tage, drei  
Thementracks, netz-

werken und spannende 
Partner-Events

 
Das Programm an Tag 1, dem 26. Okto-
ber, wird inhaltlich am Thema "der Kunde 
von morgen" ausgerichtet sein. An Tag 2 
stehen dann Beiträge, Diskussionen und 
Masterclasses rund um "Trends & Expe-
rimentals" im Fokus. Zu jedem dieser 
Tracks werden spannende Keynotes von 
hochkarätigen Speakern aus der Branche 
geboten und Masterclasses veranstaltet. 
In einem dritten Thementrack wird es zu-
dem an beiden Tagen unter dem Motto 
„Best Practices Sparkassen-Finanzgruppe 
(SFG)“ darum gehen, von den Besten aus 
den eigenen Reihen zu lernen.
 
Wie gewohnt wird es auch bei den  
Innovation Days 04 viel Zeit und Raum  
für Austausch, Kontakte und Vernetzung 
geben – offline und online! 

Das aktuelle Programm und Infos zu Part-
ner-Events wird hier  veröffentlicht und 
laufend aktualisiert.
 
Jetzt ein Early Bird Ticket sichern  
 
 

Ansprechpartner 

Jean-Philippe Tonyigah
Product Owner Sparkassen Innovation Hub

 	 jto@starfinanz.de
	 0175 – 7320922
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SAVE THE DATE!
Innovation Days 04

26. & 27. Oktober 2021

https://www.eventbrite.de/e/innovation-day-4-tickets-158698548631
https://www.eventbrite.de/e/innovation-day-4-tickets-158698548631


G A F A A U S G A B E  1 1

UMZUG

LESEDAUER: 1 MIN

NEUE S-HUB 
LOCATION

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

CASE STUDY

Zurück unter dem Dach der 
Star Finanz

Der S-Hub sitzt nun auch wieder räum-
lich unter dem Dach der Star Finanz. Wir 
zeigen euch, welche neuen Möglichkei-
ten und Synergien sich durch den Umzug 
innerhalb Hamburgs ergeben.
 

Endlich ist es so weit! 

Wir vom S-Hub und die API-Experten von 
wallis (ehemals Star Finanz AHOI) sind in 
ihre neuen Hamburger Räumlichkeiten 
gezogen. Somit wächst zusammen, was 
zusammengehört: Ab sofort sitzen alle 
Star Finanz Abteilungen und Töchter 
am Grünen Deich, wodurch der S-Hub 
noch näher an seine Muttergesell-
schaft heranrückt. Beste Voraussetzun-
gen also, um die kurzen Wege zu nutzen, 
noch enger zusammenzuarbeiten und 
die entstehenden Synergien optimal zu 
nutzen.
 
Auch wenn die Mitarbeiter:innen des 
S-Hubs und der Star Finanz weiterhin 
coronabedingt im Homeoffice arbei-
ten, sind wir zuversichtlich, uns im Lau-
fe der nächsten Monate endlich wieder 
live und in Farbe auf den nunmehr fünf 
Stockwerken der Star Finanz begegnen 
zu können – natürlich unter Einhaltung 
der Corona-Abstandsregeln. Im neu ge-
stalteten zweiten Stock werden, neben 
der täglichen agilen Arbeit an innova-
tiven Produkten und Services für die 
Kund:innen der Sparkassen, auch wie-
der Workshops und von uns veranstal-
tete Live-Events stattfinden.
 
Die Räume sind durch diverse modulare 
Sitz- und Trennmöglichkeiten so flexibel 
gestaltbar, dass unsere Teams und ihre 
Gäste immer die passende Arbeitsumge-
bung herstellen können.
 
Neben vielen kreativen Elementen gibt 
es auch technische Neuheiten, wie das 
Streaming-Equipment mit einem kleinen 
Studio. Hier lassen sich neue Formate 
wie Podcasts und Livestreams umsetzen. 
Wer uns in den neuen Räumlichkeiten be-
sucht, wird neben den Kolleg:innen der S-
Hub und wallis Teams auch Mitarbeitende 
und Gäste von Sparkassen, Verbundpart-
nern, Kooperationspartnern und Fintechs 
sowie Externe antreffen. Dadurch bietet 
sich die Chance auf regen Austausch 
und spannende neue Kontakte.
 

Impressionen aus dem 
neuen Hub
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https://www.eventbrite.de/e/innovation-days-04-tickets-158698548631
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PODCAST

LESEDAUER: 2 MIN

KOOPERATION: 
GOLDILOCKS UND 
PLAUDERTASCHEN 
MIT GEMEINSAMEN 

FOLGEN

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

CASE STUDY

Geballte Podcast-Power der Spar-
kassen-Finanzgruppe: Die Plauder-
taschen und wir von GOLDILOCKS 
arbeiten ab sofort bei unseren Au-

dioformaten zusammen.

Seit Anfang Juli erscheint alle vier Wo-
chen eine neue gemeinsame Podcastfol-
ge. Es geht auch weiterhin um das Ban-
king von morgen – und manchmal auch 
darüber hinaus. Die Pilotfolge ist bereits 
verfügbar!
 

Plaudertaschen meets 
Sparkassen Innovation 
Hub #1 
'Familien, Paare und ihre Finanzen'
 
Unter dem Namen Plaudertaschen ha-
ben Robin Nehring und Patrick Fritz 
nun schon mehr als 40 Podcast-Folgen 
über das Banking von morgen veröf-
fentlicht. Dabei bringen die Beiden viel 
Sparkassen-Know-how mit: Plauder-
taschen Co-Gründer Nehring ist aktuell 
Head of Corporate Development bei der 
Stadtsparkasse Düsseldorf, und sein Co-
Host Fritz arbeitet als Spezialist Trans-
formation in der Unternehmensentwick-
lung der Sparkasse Paderborn-Detmold.
 
In der ersten gemeinsamen Episode 
plaudern wir über ein Thema, dass 
für den Alltag in Familien besonders 
relevant, aber bisher noch nicht so 
wirklich von Banken und Finanzdienst-
leistern gelöst, ist: das Finanzmanage-
ment und die finanzielle Planung für 
Paare und Familien. Wir vom S-Hub 
arbeiten schon seit einiger Zeit unter 
dem Titel 'Family Fair Finance' an ent-
sprechenden Lösungen und innovativen 
Produktideen.
 
Die Idee zu 'Family Fair Finance' haben 
wir im Rahmen einer Product Discovery 
über Familien, Paare und Finanzen ent-
wickelt und eine Lösung in der Banking-
App vorangebracht, die es ermöglicht, 
Umsätze fair aufzuteilen, ohne lästige 
Excel-Tabellen oder ähnliches zu führen.
 
In Folge 1 der Podcast-Kooperation er-
zählen Yasmin Saathoff und Boris Lis-
dat aus dem S-Hub als Gäste der Plau-
dertaschen, wie sie das Thema in den 
letzten Monaten mit einem Team entwi-
ckelt haben.
 

Jede Menge Fragen, 
alle Antworten 
das erwartet euch inhaltlich:

•	 Welche Bedürfnisse haben Familien 
	 und Paare in Bezug auf Finanzen?
•	 Wie funktioniert 'Family Fair Finance'?
•	 Wie war das Feedback der Tests mit 
	 Endkunden?
•	 Wie und wann kommt die Lösung in  
	 die Sparkassen-App (S-App)?

Außerdem klären wir zu folgenden 
Buzzwords auf:

•	 Was ist eigentlich eine Product 
	 Discovery im S-Hub?
•	 Was ist ein Design Thinking Frame 
	 work?
•	 Was ist ein Fake-Door-Test?
•	 Was sind Beiratssparkassen?
 
Über die Gäste der Auftaktfolge:

Yasmin Saathoff ist Business Develope-
rin im S-Hub. Im Mittelpunkt ihrer Arbeit 
steht das stetige entwickeln und validie-
ren von Ideen zu Prototypen. Sie hat ge-
fühlt mit über 1.000 Leuten über Finanz-
management von Paaren und Familien 
gesprochen und weiß nun, ob und wie es 
sich lohnt, so ein Thema umzusetzen.
 
Boris Lisdat ist UX/UI Designer im Spar-
kassen Innovation Hub, das heißt, für ihn 
steht das Kundenerlebnis im Mittelpunkt 
seines Wirkens. Er begleitet das Thema 
'Family Fair Finance' von Beginn an und 
ist von der Relevanz überzeugt.
 
Jetzt anhören!
 

Für Fragen zu dem Thema 'Family Fair 
Finance', zu weiteren Podcastfolgen, 
schreibt uns gerne per E-Mail unter 
hallo@sparkassen-hub.com an!
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https://anchor.fm/plaudertaschen-meets-sparkassen-innovation-hub
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SHORT TRACKS
LESEDAUER: 2 MIN

Seit dem 1. Januar 2021 bilden Milena 
Rottensteiner und Janosch Krug unser 

neue Doppelspitze im S-Hub. In unserer 
Kurzinterviewserie stellt sich Milena fünf 
Fragen rund um den S-Hub, Innovatio-

nen und die Zukunft der Sparkassen.

Welche Highlights gab es in der ersten 
Jahreshälfte?

  Das waren der Start im Team mit ei-
nem echt herzlichen Empfang, unser ers-
tes Jubiläum in der Kooperation mit der 
id-fabrik, der erste Beirat in neuer Kons-
tellation und die Fertigstellung unseres 
tollen neuen Offices.

Wie ist die Zusammenarbeit mit der  
id-fabrik angelaufen?

  Top! Wir haben stetig unser Team auf-
gebaut und sind dabei direkt mit ersten 
Themen gestartet, zwei davon befinden 
sich derzeit in der Pilotphase. Unsere 
Ziele sind auf Kurs.

Welche Themen habt ihr, also Janosch 
und Du, im S-Hub bisher angestoßen?
 
  Wir haben unsere Ziele geschärft und 
arbeiten an unserem Leistungsportfolio 
und unseren Modellen der Zusammen-
arbeit. Daneben sind wir gleich mit tollen 
Themen ins Jahr gestartet. In der Ko-
operation mit der id-fabrik arbeiten wir 
z.B. an Versicherungslösungen für KMU, 
einmal in der Ansprache und einmal für 
mehr Übersichtlichkeit und Transparenz 
zum Versicherungsschutz.

Liegt der Fokus im S-Hub auf Produkt-
ideen oder auf Trends?
 
  Das ist bei uns nicht zu trennen, unsere 
Produktideen bauen immer auf aktuellen 
und zukünftigen Trends auf.

Auf welches Thema legt ihr aktuell und 
in naher Zukunft besonders Wert?
 
   Im S-Hub bearbeiten wir unsere The-
men vom Trendscouting, über die Ideen-
entwicklung, bis zur Pilotierung – zur 
Umsetzung geben wir sie dann an unsere 
Partner ab. An der Umsetzungsschnitt-
stelle liegt aktuell der Fokus – hier müs-
sen wir besser werden. Für alle, die den 
S-Hub noch besser kennenlernen wolle, 
kann ich nur sagen: Nutzt den Kontakt 
über unsere Website, Social-Media-Kanä-
le und Business-Netzwerke. Oder schaut 
direkt im neuen Office vorbei – wir freu-
en uns immer über Austausch.
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SPOTLIGHT
LESEDAUER: 2 MIN

Warum warb der chinesische Payment-
Dienstleister bei der Fußball-EM?

Ob Tiktok, Vivo, Hisense oder eben 
Alipay – bei der Fußball-EM tummelten 
sich eine Reihe chinesischer Unterneh-
men auf den Bandenwerbungen und 
rund um die Fernsehberichte. Die Re-
daktion von t3n hat sich die Frage ge-
stellt, warum die Werbetreibenden aus 
China bei einem europäischen sport-
lichen Großereignis einen solchen fi-
nanziellen Kraftakt betrieben haben? 
Für Alipay – als Teil der Alibaba Group ja 
durchaus so etwas wie ein chinesisches 
GAFA-Äquivalent – können wir hier 
schon mal spoilern: Es ging um Marken-
bekanntheit sowie die chinesischen Ex-
pats in Deutschland und anderen euro-
päischen Ländern.
 
Zur t3n-Analyse 

HOPIN

WALLIS

Eventanbieter erzielt beispielloses 
Wachstum durch Coronapandemie

Martin Schaffranski und Martin  
Tobies stellen Geschäftsführung bei 

neuer API-Plattform wallis.

Einer Handvoll Start-ups hat Corona 
mehr als nur Rückenwind beschwert 
– dies gilt vor allem auch im Bereich 
der virtuellen Zusammenarbeit sowie 
für virtuelle und hybride Events. Einer 
dieser Hypergrowth-Player ist der 2019 
gegründete virtuelle Event-Anbieter Ho-
pin, der während der Pandemie ein ex-
ponentielles Wachstum erzielte.
 
Offensichtlich unbeeindruckt von Ska-
lierungsproblemen erreichte das Start-
up weniger als zwei Jahre nach seiner 
Gründung eine Bewertung von 5,65 Mil-
liarden US-Dollar sowie eine Platzierung 
unter den am schnellsten wachsenden 
europäischen Start-ups überhaupt.

Zur Website  

Als Tochterunternehmen der Star Fi-
nanz und Partner für den Sparkassen 
Innovation Hub ist die wallis GmbH spe-
zialisiert auf API-basierte (engl.: Applica-
tion Programming Interfaces, kurz: APIs) 
Software-Lösungen und Dienste. Das 
Team von wallis wächst  stetig – und wir 
vom S-Hub freuen uns, schon bald auch 
wieder live in unserer gemeinsamen 
neuen Location mit den wallis Kolleg:in-
nen zusammenzuarbeiten.

Zur wallis Website  

https://t3n.de/news/em-china-werbung-unternehmen-fussball-1387916/
https://hopin.com/
https://s-wallis.de/de/
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UNFAIR ADVANTAGE
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GLOSSAR
LESEDAUER: 2 MIN

Der Begriff Big Data zielt meist auf 
Analysen großer Datenvolumen ab. Da-
bei werden unternehmenseigene und 
externe Datenquellen qualitativ und 
quantitativ aufbereitet. Spezielle Kon-
zepte und Verfahren liefern unter Ein-
satz neuer Technologien und Software-
anwendungen verwertbare Ergebnisse 
– zum Beispiel für die Produktentwick-
lung, im Marketing oder in der Logistik.

Der englische Begriff bedeutet über-
setzt ‚Wolke‘ und wird in der IT benutzt, 
wenn Anwendungen nicht lokal  auf ei-
nem Rechner, sondern auf einem (oder 
mehreren) Server über das Internet 
aufgerufen werden. Man unterscheidet 
dabei zwischen den drei Stufen Infras-
tructure-as-a-Service (IaaS), Platform-
as-a-Service (PaaS) und Software-as-a-
Service (SaaS).

Der Lock-in-Effekt bezieht sich auf 
eine Situation, in der Verbraucher von 
einem einzigen Hersteller oder Lieferan-
ten für eine bestimmte Dienstleistung 
abhängig sind und nicht ohne erheb-
liche Kosten oder Unannehmlichkeiten 
zu einem anderen Anbieter wechseln 
können.

Als Unfair Advantage bezeichnet man 
einen unfairen Wettbewerbsvorteil. 
Dieser kann auch als exklusiver Wettbe-
werbsvorteil oder einzigartiger Wettbe-
werbsvorteil bezeichnet werden.Durch 
ihn bietet sich die Möglichkeit den Wett-
bewerb in seinem Geschäftsumfeld aus-
zuschalten oder zu minimieren.

BIG TECH

LEVEL PLAYING FIELD

NETZWERKEFFEKTE

Ein BigTech ist ein Technologie-Unter-
nehmen, welches die Gesellschaft durch 
seine innovativen Produkte nachhaltig 
verändert hat und eine Vormachtstellung 
im Markt genießt. Beispiele sind unter 
anderem: Google, Facebook, Apple, 
Amazon und Alibaba. Die Big Techs wer-
den auch als TECH GIANTS oder deutsch 
TECH GIGANTEN bezeichnet.

Darunter versteht man im Wirtschafts-
kontext ein Konzept der Fairness. Level 
Playing Field bedeutet allerdings nicht, 
dass jeder Spieler die gleichen Chancen 
auf Erfolg hat, sondern dass alle nach 
den gleichen Regeln spielen.

Als Netzwerkeffekte bezeichnet man 
ein Phänomen, bei dem eine erhöhte 
Anzahl von Personen oder Teilnehmern 
den Wert einer Ware oder Dienstleistung 
verbessert. Das Internet selbst sowie 
große Online-Plattformen sind Beispiele 
für diesen Netzwerkeffekt. 

http://werden.durch
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GOLDILOCKS

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

ABOUT

Der Begriff Goldilocks Zone 
bezeichnet den lebensfreundlichen 
Bereich in einem Sonnensystem. 

Dort kann Neues entstehen.

Im Zuge der Digitalisierung haben sich 
überall neue Zonen gebildet, die es zu 
beleuchten gilt. Genau da kommen wir 
ins Spiel. Regelmäßig werden wir ab  
sofort ein übergreifendes Thema behandeln 
– und wollen mit jeder Ausgabe einen 
Beitrag zu innovativem Denken und 
besseren Zukunftsentscheidungen  
leisten. Mit Hintergrund-Berichten, 
News, Interviews, Trend-Analysen und 
Produkt-Porträts zu den neuen  
Goldilocks der Finanzbranche. Unser 
Blick geht dabei über den Tellerrand der 
Finanzbranche hinaus – in Richtung der 
neuen digitalen Lebenswelten.

Der von der Finanz Informatik gegründete 
Sparkassen Innovation Hub bietet in 
Goldilocks Einblicke in seine Arbeit und 
Denkweise. Wir begleiten die Entwicklung 
neuer Produktideen und berichten von 
Kooperationen mit Fintechs und  
Innovatoren aus der ganzen Welt.

Die Journalisten von finletter stehen dabei 
für die unabhängigen redaktionellen Inhalte. 
Ihr Fachwissen für das Zukunftsthema 
Fintech hat den Newsletter-Service  
finletter zum führenden Branchen- 
Medium gemacht – und bildet die Basis 
für unsere Titelstorys und die aktuellen 
News.
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W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

CONTACT

V.i.S.d.P.:
Sparkassen Innovation Hub

	 sparkassen-hub.com
   twitter.com/sparkassen_hub
   instagram.com/sparkasseninnovationhub

Jens Rieken
  Telefon +49 173 4362065
   jens.rieken@starfinanz.de

   Star Finanz GmbH
	 Grüner Deich 15
	 20097 Hamburg

finletter
	 finletter.de

   twitter.com/finletter 

Clas Beese & Caro Beese
   Telefon +49 174 3296206
   clas.beese@finletter.de
   caro.beese@finletter.de

   finletter und Fintech Week GmbH
	 Versmannstr. 4
	 20457 Hamburg

copyright

Die Rechte an allen von uns erstellten  
Texten, Grafiken und sonstigen  
Unterlagen verbleiben bei der Star Finanz 
GmbH und der finletter und Fintech Week 
GmbH. Eine Übertragung von Rechten  
bedarf der schriftlichen Vereinbarung. 
Durch dieses Magazin werden keine  
Rechte übertragen. Das Magazin darf 
nicht weitergeleitet werden.
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FEEDBACK

WIR SIND NEUGIERIG

Schick uns gerne deine Meinung zu 
GOLDILOCKS, zu einzelnen Beiträgen 
oder deine Ideen, wie das Magazin noch 
besser werden könnte.  

Milena Rottensteiner & Janosch Krug
   hallo@sparkassen-hub.com




