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In der letzten GOLDILOCKS-Ausgabe 
haben wir uns ausführlich dem Wettbe-
werb durch Tech-Giganten wie Google, 
Apple, Facebook (jetzt Meta Platforms) 
und Amazon gewidmet, dem Banken 
und Versicherungen immer stärker  
ausgesetzt sind. Unsere Antwort auf 
diese Herausforderung durch die 
GAFA lautete: Sparkassen müssen ihre 
Kund:innen durch einfache und gute 
Services überzeugen und auf digitalen 
Kanälen schlicht besser werden, um so 
auf dem Feld der Plattformökonomie zu 
bestehen.
 
In dieser Ausgabe ziehen wir nun ein 
"Ass aus dem Ärmel" und beleuchten 
die starke regionale Verankerung der 
Sparkassen. Denn auch wenn in unserer 
Titelstory regionale, digitale Plattform-
angebote zurecht als absolute Königs-
disziplin bezeichnet werden – wer sagt 
denn, dass auf diesem weitgehend unbe-
setzten Feld nicht auch Chancen liegen?

Die Sparkassen, mit ihrem öffentlichen 
Auftrag und der dezentralen Organi-
sation, arbeiten schließlich stets daran, 
Menschen in ihrer direkten Umgebung 
wirtschaftliche und soziale Teilhabe zu 
ermöglichen. Und engagieren sich daher 
besonders für Menschen und Unter-
nehmen in ihrer Region. Das zahlt noch 
immer stark auf die Zufriedenheit der 
Kund:innen ein: Laut Umfragen  
genießen die Sparkassen das höchste 
Vertrauen in der Bevölkerung im  
Vergleich zu anderen Kreditinstituten.
 
Welche Perspektiven sich daraus in  
Bezug auf die Plattformökonomie ergeben, 
stellen wir in unserer Titelstory heraus 
und zeigen dabei erfolgreiche Angebote,  
wie das Haspa Joker Programm der 
Hamburger Sparkasse. 

Bedanken wollen wir uns an dieser Stel-
le bei den 100 Teilnehmer:innen, die 
Ende Oktober unsere Innovation Days 
04 vor Ort in Hamburg besucht haben – 
und bei den 2500 Zuschauer:innen unseres 
ID04-Livestream-Programms. Wer nicht 
live dabei war, findet in unserer S-Hub 
Inside Story dieser GOLDILOCKS- 
Ausgabe einen Rückblick, unseren  
Recap-Film und eine Auswahl der  
Programm-Highlights im Re-Livetsream.
 
Das Hybridformat war aus unserer Sicht 
– und laut Umfrage-Ergebnissen auch 
aus Teilnehmer:innen-Perspektive – ein 
voller Erfolg. Und vielleicht liegt hier, 
also im Mix aus digitalen und  
physischen Begegnungen, ja auch ein 
Schlüssel bei der regionalen Kunden-
bindung. Wir vom S-Hub werden uns 
dem Thema jedenfalls weiter widmen – 
und sehen keinen Grund, die weiße  
Fahne in Richtung der Plattformbetreiber 
zu schwenken.
 
Viel Spaß beim Lesen! 

Milena Rottensteiner & Janosch Krug
Leitung Sparkassen Innovation Hub
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 LESEDAUER: 12 MIN

KÖNNEN DIE 
SPARKASSEN MIT 

REGIONALITÄT 
GEGEN GAFA 
PUNKTEN?

In dem Science-Fiction-Roman und  
Kinofilm „Ready Player One“ ist die  
Realität nicht mehr so begehrt. Wer 
es sich leisten kann, der verbringt 
seinen Alltag, seine Freizeit, seine 
Arbeit viel lieber in der „Oasis“, einer 
virtuellen Realität, die Arbeiten, Ler-
nen und Leben derart vereint, dass 
diese parallele digitale Lebenswelt 
für die meisten Menschen die Reali-
tät abgelöst hat. Als der Gründer der 
„Oasis“ stirbt, hinterlässt er eine 
Schnitzeljagd, deren Gewinner:in die 
Kontrolle über das Unternehmen er-
halten soll. Und so wird dieses Wett-
rennen um die Kontrolle der virtuellen 
Welt gleichzeitig zu einem Kampf um 
die kommerzielle Macht über das Le-
ben ihrer Nutzer:innen – und nicht zu-
letzt der Weltwirtschaft.

Nun haben die Technologie-Konzer-
ne Google, Amazon, Facebook (als 
Konzern in Meta Platforms umbe-
nannt) und Apple (kurz: GAFA) nicht 
eine derartige Macht über unser Le-
ben wie die fiktive „Oasis“ in der Fan-
tasiewelt von „Ready Player One“. Ihr 
Einfluss ist zwar weitreichend, aber 
wenn sie mal einige Stunden nicht 
erreichbar sind – wie neulich mal 
wieder mit Facebook geschehen –, 
dann bedeutet das nicht wirklich ei-
nen Stillstand.

Doch die Abhängigkeit von den GA-
FAs ist deshalb nicht weniger real. 
Auch in unserer digitalen Wirtschaft 
wird immer mehr gelten: Entweder 
betreibst du eine große Plattform 
oder du bist ihr Zulieferer. Kein Wun-
der, dass laut der Unternehmensbe-
ratung Sopra Steria 95 Prozent 
der 2019 befragten Finanzdienstleis-
ter eine zunehmende Abhängigkeit 
von Plattformen erwarten und drei 
von vier Banken sich von Plattformen 
bedroht fühlen.

Quelle: Potenzialanalyse Digitale Plattformen von Sopra 
Steria Consulting, 2019

In der Diskussion, wie man als Bank 
nun mit dieser Entwicklung umge-
hen soll, heißt es immer wieder, die 
GAFAs müssten reguliert und ihre 
Monopolstellung aufgebrochen wer-
den. Auch in der vergangenen GOLD-
ILOCKS-Ausgabe, als wir dieses 
Thema begonnen haben, haben wir in 
diese Kerbe geschlagen. Bevor es da-
rum geht, wie denn nun Sparkassen 
und Regionalbanken selbst ins Platt-
formgeschäft einsteigen und mög-
licherweise mit Regionalität gegen 
die Tech-Giganten punkten können, 
möchten wir noch mal eine andere 
Perspektive aufzeigen:

Nämlich die, dass Google und Co. gar 
keine klassischen Monopole sind und 
ihnen deshalb mit klassischer Regu-
lierung auch nicht beizukommen ist. 
So beschreibt es der Soziologe und 
Autor Philipp Staab in seinem Buch 
„Digitaler Kapitalismus“. Er prägt den 
Begriff der proprietären Märkte: Goo-
gle beispielsweise ist nicht einfach nur 
ein Monopolist auf der Produzenten-
seite, wie es ein Strom-anbieter ist, 
sondern der Tech-Gigant würde tat-
sächlich effektiv den Markt selber be-
sitzen.

„Die Leitunternehmen des kommer-
ziellen Internets (...) sind zu Instan-
zen geworden, die wiederum kleine 
proprietäre Marktplätze systematisch 
integrieren, wodurch Abhängigkeiten 
entstehen: kein Uber, kein Spotify, 
kein Instagram, kein Zalando ohne 
Android oder iOS“, schreibt Staab. 
Für Banken sind vor allem Google und 
Apple also nicht bloß Konkurrenten, 
die eine größere Plattform betreiben, 
als sie selbst noch zu bauen im Stan-
de wären. Unter den Plattformen gibt 
es eine Hierarchie, an deren Spitze 
diejenigen wie Apple und Google mit 
ihren Bezahl- und Betriebssyste-
men stehen. Selbst wenn die Banken 
Plattformen werden, kommen sie um 
die GAFAs nicht mehr herum. 

Warum wollen 
Banken Plattformen 
werden? Oder 
warum sollten sie 
es werden wollen?
Wer eine Plattform betreibt, der be-
sitzt die Kund:innen. Klar also, dass 
Unternehmen, die höhere Margen an-
streben, zu den Gewinnern gehören 
möchten und den eigenen Bedeu-
tungsverlust stoppen müssen, lieber 
die Rolle des Betreibers als des aus-
tauschbaren Dritten hätten. Ob eine 
Bank das Zeug zum Plattformbetrei-
ber – oder auch zum Zulieferer – hat, 
hängt von verschiedenen Faktoren ab.

SCHAUEN WIR UNS  
DAS MAL AM BEISPIEL  
DER SPARKASSEN AN.  
DEREN DREI DEUTLICHSTE 
STÄRKEN SIND:

viele Kund:innen 
bei denen sie viel Vertrauen genießen 
und ein Händchen für Regionalität.

Zwei dieser Stärken wären klar von 
Vorteil, wenn die Sparkassen selbst 
eine Plattform betreiben würden. 
Würden sie hingegen Zulieferer, wür-
den ihnen diese Stärken kaum etwas  
bringen. Und ihre Schwächen – eine 
behäbige, kostenintensive Struk-
tur und im Vergleich zur Konkurrenz 
oft geringere technologische Ge-
schwindigkeit – würden es zusätzlich 
schwierig machen, sich in eine beste-
hende Plattform zu integrieren.

Das weitaus größte 
Hindernis allerdings: 
das Regionalitäts- 
prinzip.
Das Regionalitätsprinzip ist historisch 
gewachsen: Die Sparkassen haben 
sich gegenseitig versprochen, sich 
nicht gegenseitig in ihre geografisch 
definierten Geschäftsgebiete rein-
zufunken. Das hat für die Institute im 
Sinne guter Nachbarschaft auch gut 
funktioniert, für die Kundschaft hatte 
es aber nie einen unmittelbaren Kun-
dennutzen. Dann kam das Internet 
und der Zugang zum Banking war auf 
einmal nicht mehr vom physischen 
Standort eines Menschen und einer 
Bankfiliale abhängig. Finanzdienst-
leistungen werden heute in der Re-
gel digital und ohne regionale Be-
schränkungen angeboten. Die selbst 
auferlegte regionale Beschränkung, 
das Regionalitätsprinzip, ist in der zu-
nehmend digitalen Welt ein Wettbe-
werbsnachteil.

Dennoch gibt es erfolgreiche Bei-
spiele aus der Sparkassen-Welt, wie 
im Plattformzeitalter Angebote ge-
bündelt und die eigenen Stärken aus-
gespielt werden können: Eines davon 
ist  der Haspa Joker, das „Mehrwert-
Konto“ der Hamburger Sparkasse, 
das schon 1999 gestartet wurde und 
damit aus einer Zeit vor den Tech-
Giganten stammt. Der Joker ist in 
erster Linie ein Girokonto, welches 
mit relevanten Sicherheitsleistungen, 
regionalen Vergünstigungen und at-
traktiven Freizeitleistungen angerei-
chert wurde. René Hojas, als Product 
Owner Kundenreise Daily auch für 
den Haspa Joker verantwortlich, er-
zählt im Gespräch mit GOLDILOCKS, 
wie positiv die Marke wahrgenommen 
wird und als wie nützlich die Kund:in-
nen die Mehrwerte empfinden. Man 
sehe eine Korrelation zwischen Nut-
zung der Joker-Vorteile und hoher 
Kundenbindung. „Deswegen haben 
wir ein starkes Interesse daran, dass 
alle unsere Kund:innen möglichst vie-
le Mehrwerte kennen – und am Ende 
auch nutzen“, erklärt Hojas.

Letzteres ist auch einer der Gründe, 
weshalb das HaspaJoker-Portfolio 
überarbeitet wurde und seit Anfang 
November 2021 in einer neuen, ein-
facheren Struktur verfügbar ist. „Wir 
haben durch intensiven Austausch 
mit unseren Kund:innen und Auswer-
tungen der Nutzungszahlen der bis-
herigen Mehrwerte festgestellt, dass 
der Joker an sich sehr gut ankommt, 
aber auch zu komplex geworden ist“, 
so Hojas weiter. Sowohl die Anzahl 
der Kontomodelle, als auch das An-
gebot der Mehrwertleistungen seien 
im Zuge der Neuaufstellung reduziert 
und optimiert worden. Mit S-Cash-
back hat die Haspa einen zentra-
len Mehrwert eingeführt, durch den 
Kund:innen einfach durch Nutzung 
der Girocard oder Kreditkarte bei teil-
nehmenden Partnern einen Rabatt 
auf ihrem Konto gutgeschrieben be-
kommen. 

Das Ziel sei es, möglichst viele Ge-
schäfte und Restaurants zu S-Cash-
back-Partnern zu machen und damit 
den Nachbarschaftsgedanken der 
Haspa zu stärken, sagt Hojas. 

Künftig soll das Angebot der Joker-
Leistungen regelmäßig in Hinblick auf 
Akzeptanz und Nutzung überprüfen 
werden.

Das wird das Joker-Angebot noch 
passender machen. Doch der Ha-
spa war es auch vorher schon ge-
lungen, ihr Mehrwert-Portfolio so zu 
orchestrieren, dass die Kund:innen es 
wirklich wollen. Das haben die Spar-
da-Banken, um ein Gegenbeispiel zu 
nennen, nicht geschafft: Sie haben 
kürzlich ihre ursprüngliche Banking-
App zugunsten der Lifestyle-App TEO 
abgeschafft. TEO allerdings war für 
die bestehende Kundschaft schlicht 
nicht relevant. Das ist die Schwierig-
keit, wenn man Plattformen schafft: 
Sie müssen von der ersten Minute an 
relevant sein. Es gilt, das Henne-Ei-
Problem zu lösen, was Geld, Zeit und 
Geschick erfordert.

Stärke und Schwä-
che zugleich
Regionalität ist für die Sparkassen 
eine große Stärke in der physischen 
Welt. Zugleich ist es in der digitalen 
Welt ein großes Hindernis. Es gibt 
einfach kaum Gründe, warum man 
digitale Plattformen regional begren-
zen sollte, und wenige Beispiele, wo 
Regionalität im Digitalen wirklich er-
folgreich ist. (Das Nachbarschafts-
netzwerk Nebenan.de ist ein solches 
rares Beispiel – mehr dazu in unserem 
Interview auf Seite 13.) Auch wenn 
der Beweis bisher ausgeblieben ist, 
an der Schnittstelle von Regionali-
tät und digitalen Plattformen mögen 
enorme Geschäftschancen verbor-
gen liegen, die in der Geschichte des 
kommerziellen Internets noch auf ihre 
Entdeckung warten.

DA DIE SPARKASSEN IHRE 
REGIONALITÄT NICHT AUF-
GEBEN WERDEN, MÜSSEN SIE 
SIE IN DIE ZUKUNFT ÜBER-
FÜHREN.  

Zwei Perspektiven für einen zukunfts-
fähigen Umgang mit dem Regionali-
tätsprinzip liegen nahe:

die technische Perspektive 
Das Backend wird zentral bereit-
gestellt, das Frontend aber kom-
plett angepasst auf die regiona-
len Produkte, Menschen und ihre 
Bedürfnisse. Vielleicht will ja eine 
lokale Sparkasse mit den vorhan-
denen Immobilien- oder Versiche-
rungsmaklern zusammenarbeiten 
oder möchte andere regionale 
Plattformen anbieten.

oder die kaufmännische Pers-
pektive Digitale Finanzdienstleis-
tungen werden von einer zentra-
len Stelle angeboten, Kund:innen 
aus allen Regionen werden von 
ihr bedient – und der Anbieter 
führt eine Provision an das Insti-
tut aus der Region der Kundin ab. 
Das Angebot kann eine regiona-
le Komponente haben, oder auch 
nicht.  Ein Neobroker könnte so 
mit einer Beratung, persönlich und 
bei Kund:innen vor Ort kombiniert 
werden. Quasi das Beste aus bei-
den Welten.

Egal, worauf es hinausläuft: Mit ei-
nem regionalen Angebot ein digita-
les Plattformangebot zu schaffen, ist 
eine Königsdisziplin. Nicht umsonst 
zerbricht sich die Regionalbanken-
welt seit Jahren den Kopf darüber, 
wie eine digitale Regionalität aus-
sehen kann. Nur: Der Wunsch, in der 
Plattformökonomie nicht zum Zuliefe-
rer degradiert zu werden, wird alleine 
nicht reichen. 
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Wie die alte Stärke im Plattform- 
Zeitalter zum Ass im Ärmel wird.

der Finanzdienstleister halten  
Plattformen für besonders wichtig

erwarten eine zunehmende  
Abhängigkeit von Plattformen

fühlen sich von Plattformen  
bedroht

sehen vor allem Gefahr durch  
Finanzplattformen

erwarten einen verstärkten  
Preiswettbewerb

sind bereits Teilnehmer  
mindestens einer Plattform

wollen am liebsten mit Wettbe-
werbern zusammenarbeiten
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Philipp Staab Philipp Staab 
Digitaler Kapitalismus – Markt  

und Herrschaft in der Ökonomie der 
Unknappheit 

Mit dem Begriff der Proprietären 
Märkte erklärt Autor Philipp Staab in 
„Digitaler Kapitalismus“ das Phäno-
men, über das wir gerade staunen: 
die Dynamik und Marktmacht der 
Tech-Giganten. Mit seiner theoreti-
schen Einordnung hilft er zu verste-
hen, dass es sich bei Google, Amazon 
und Co. eben nicht um klassische Pro-
duzentenmonopole handelt, die man 
mit althergebrachter Regulierung be-
legen muss. GAFA beherrschen nicht 
den Markt, sie sind der Markt. Und um 
ihrer Macht beizukommen, müssen wir 
uns von diesem alten Denkmuster ver-
abschieden, schreibt Staab. Eine star-
ke Lektüre für alle, die einen Umgang 
mit den „Leitunternehmen des kom-
merziellen Internets“ suchen. 

Autor: Clas Beese
Co-Founder von finletter
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BAUEN  UND WOHNEN

 LESEDAUER: 3 MIN

GENOSSEN- 
SCHAFTSBANKEN 

WOLLEN ÖKOSYSTEM  
WERDEN

NEWS

Die Volks- und Raiffeisenbanken ar-
beiten daran, ein eigenes Ökosystem 
aufzubauen. Zunächst soll es passend 
zur Baufinanzierung um Angebote zu 

Bauen und Wohnen gehen.

„Wir wollen ein erweitertes Ökosys-
tem aufbauen.“ So konkret sagte es 
Marija Kolak, Präsidentin des Genos-
senschaftsverbands der Volks- und 
Raiffeisenbanken (BVR), im Septem-
ber dem „Handelsblatt“. So wollen die 
Genossenschaftsbanken „vor Ort auch 
in einer immer digitaleren Welt alltags-
relevant für ihre Kunden bleiben“. 

Derzeit befindet sich das Vorhaben 
in der Konzeptionsphase und es wird 
eruiert, welche Dienstleistungen Teil 
des Ökosystems werden könnten. Zu-
nächst soll es vor allem um das The-
ma Bauen und Wohnen gehen. Aus-
gehend vom Thema Baufinanzierung 
sei es denkbar, dass ein BVR-Öko-
system zum Beispiel den gesamten 
Immobilienkauf „von der Besichtigung 
bis zum Notartermin und der Reno-
vierung“ begleitet, so Kolak. 

WAS DAS BEDEUTET

Wer den direkten Draht zu seiner 
Kundschaft nicht verlieren will, der 
darf die Zügel nicht aus der Hand 
geben. Das haben die Genossen-
schaftsbanken – zumindest theore-
tisch – verstanden. Verbandspräsi-
dentin Marija Kolak beschreibt es im 
„Handelsblatt“ sogar selbst so: „Die 
Priorität bei dem Vorhaben ist, Kon-
takt und Schnittstelle zu den Kunden 
abzusichern.“ Um zusätzliche Erträge 
gehe es nur im zweiten Schritt. 

Tatsächlich ist es bislang vor al-
lem eine Absichtsbekundung. Kolak 
spricht in Konjunktiven, sagt „womög-
lich“ und berichtet, was man sich vor-
nehme und prüfe. Bis ein Koloss wie 
der Genossenschaftsverbund mit 
seinen mehr als 800 Instituten tat-
sächlich ein Ökosystem aufgebaut 
hat, dürfte einige Zeit ins Land  
gehen; Kolak nennt zaghaft 2023 als 
Datum für eine Testphase. 

Dahinter stecken  ernste Erkennt-
nisse: Zum einen, dass sich das Ge-
schäftsmodell der Bankengruppe 
verändern muss, wenn die Gruppe in 
Zukunft noch eine Existenzberechti-
gung haben möchte. Wie allerdings 
die Kursänderung genau aussehen 
soll, steht heute noch nicht fest. 
Muss es vielleicht auch nicht. Trotz-
dem ist es richtig, jetzt schon einmal 
anzufangen, schließlich beweisen 
große Organisationen, dem Öltanker 
gleich, erhebliche Trägheit und enor-
me Vorläufe für Kurswechsel. Und 
noch eine ernste Erkenntnis schwingt 
mit: Die fetten Jahren gehen vorbei. 
Hochmargiges Geschäft wird durch 
digitalen Konkurrenzdruck dezimiert. 
Da erscheint es klug, aus Bordmitteln 
die Erneuerung anzustoßen, solange 
es noch Bordmittel gibt.
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GOOGLE PLEX

 LESEDAUER: 3 MIN

GOOGLE SAGT  
EIGENE KONTO-

PLÄNE AB

NEWS

Tech-Gigant Alphabet (Google) 
bringt nun doch kein eigenes 

Konto für Endkund:innen an den 
Start. Statt B2C ist der Plan jetzt 
B2B – eine mögliche offene Tür 

auch für Sparkassen.

Google verfolgt seine Pläne für ein 
eigenes Girokonto namens Google 
Plex nicht weiter. In der vergangenen 
GOLDILOCKS-Ausgabe hatten wir 
berichtet, dass der Tech-Konzern mit 
diversen Partnerbanken ein eigenes 
Konto samt Karte entwickelte. Berich-
ten zufolge standen zuletzt 400.000 
Menschen auf Wartelisten bei den 
verschiedenen Instituten, mit denen 
Google das umsetzen wollte.

Über die Beweggründe wird viel spe-
kuliert: Es soll Personalprobleme ge-
geben haben; die Führungskraft, die 
das Projekt maßgeblich vorangetrie-
ben hatte, hatte das Unternehmen 
bereits im Frühjahr verlassen. Vor al-
lem ist von einem Strategiewechsel 
die Rede, denn Google beendet das 
Thema nicht gänzlich.

Statt sich gemeinsam mit Partner-
banken an Endkund:innen zu richten, 
sollen das Know-how und die entwi-
ckelte Technologie als Service-Pro-
dukt Finanzdienstleistern zur Verfü-
gung gestellt werden.

WAS DAS BEDEUTET

Die News liest sich wie eine klassi-
sche Start-up-Story: Mit dem End-
kundengeschäft hatte das Unterneh-
men keinen Erfolg, konnte aber bei 
dem Versuch mit echten Kundenda-
ten seine Technik testen – und macht 
diese nun zum eigentlichen Produkt. 
B2B statt B2C, Whitelabel statt Free-
mium-Produkt.

Aus Google-Sicht ist die Entscheidung 
nachvollziehbar: Der B2B-Markt scheint 
wesentlich größer und attraktiver. Über 
Kooperationen mit bestehenden Banken 
wirklich alle Bankkunden zu erreichen, 
klingt irgendwie leichter als mit Google 
Plex mühsam die Endkunden einzusam-
meln und sich dabei auf Adroid-Nut-
zer:innen zu beschränken.

Außerdem wird Googles Kerngeschäft 
auch in Zukunft nicht sein, besonders  
schöne Banking-Apps zu bauen. Das  
können andere besser. Ihre Expertise 
liegt in Daten und deren Auswertung. 
Insofern wird es spannend – auch  für 
die Sparkassen –, wann und wem  Goo-
gle es als Dienstleistung anbietet, Fi-
nanztransaktionsdaten zu analysieren 
und daraus Mehrwerte für die Kund:in-
nen und/oder die Bank zu generieren.

Dann wäre der Tech-Gigant Google 
auch nicht mehr gefährlicher Angrei-
fer, sondern Dienstleister und Part-
ner: Wie schon in der vergangenen 
Ausgabe von GOLDILOCKS beschrie-
ben, wäre es für die Sparkassen eine 
Option, eine solche überlegene Goo-
gle-Technologie zu nutzen, um dann 
aber die besseren Banking-Produkte 
anzubieten. Zum Beispiel im Regiona-
len. Eine wirklich gute Datenanalyse, 
wie Google sie zur Verfügung stel-
len könnte, gibt es heute noch nicht, 
bräuchten aber eigentlich fast alle. 
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I N S I G H T S  I M 
L I V E S T R E A M
Seid live dabei, wenn wir euch in  
20 Minuten innovative Produktideen  
präsentieren, das Schlüsselloch zu  
unseren Ideenworkshops öffnen und  
spannende Talks liefern! S-HUB LIVE  
ist unser Format, um euch ins Banking  
von morgen zu streamen. 
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REGIONAL 
GOES DIGITAL

Bild: FINMAS



Das Thema Plattformökonomie ist 
in aller Munde. Viele Banken, Finanz-
dienstleister und Fintechs bieten 
Kund:innen schon heute umfangreiche 
digitale Plattformen und Apps. Spar-
kassen haben gegenüber ihren Mit-
bewerbern am Markt jedoch weiterhin 
einen entscheidenden Wettbewerbs-
vorteil; die Regionalität. Denn im Grun-
de sind sie schon heute Plattformen, 
über die eine Vielzahl von Interaktio-
nen und Austauschbeziehungen statt-
finden, aktuell allerdings  
primär offline.

Sparkassen treten als regionale und  
etablierte Partner auf. Sie fördern 
Vereine, die regionale Wirtschaft 
und sind persönlich erreichbar. Die 
Plattformökonomie hat neue Maß-
stäbe gesetzt. Preise sind transpa-
rent, Produkte vergleichbar und 24/7 
verfügbar. Diese Attribute sind für 
Kund:innen zunehmend Standard. Die 
Toleranz gegenüber schlechtem Ser-
vice, langen Wartezeiten oder nicht 
verfügbaren Informationen und An-
geboten sinkt rapide. Kund:innen er-
warten Multi-Channel-Services, ver-
ständliche Informationen, direkte 
Hilfe bei Fragen, Click & Collect und 
ähnliches.

Bekannte Plattformen wie 
Amazon & Co. verstehen die 
Wünsche der Kund:innen, fin-
den individuelle Lösungen und 
nutzen Erlöspotenziale mithilfe 
von Künstlicher Intelligenz und 
Data Analytics. Dies ist auch für 
Sparkassen möglich.

Im Durchschnitt hat ein Kunde vor 
dem Kauf eines Bankproduktes elf 
Online-Kontaktpunkte. Banken ge-
winnen neue Kund:innen vermehrt 
über mediale Kanäle. Diese spielen 
bei 89 Prozent der Kund:innen ge-
genüber dem persönlichen Gespräch 
(58 Prozent) eine signifikante Rolle in 
den Kontaktpunkten. Offline-Kanäle 
sind weiter relevant für den Kaufab-
schluss, denn 68 Prozent aller Ab-
schlüsse werden via Omnichannel 
realisiert.

FINMAS hat eine All-in-One Kunden-
plattform  entwickelt, mit der Spar-
kassen ihre Kund:innen entlang ihrer 
persönlichen Reise im Ökosystem Woh-
nen & Leben begleiten können. Passen-
de regionale Angebote und individuelle 
Beratungsservices stehen im Fokus.

Viele Sparkassen können durch 
den Multiproduktansatz auch heu-
te schon Angebote von Drittbanken 
offerieren und abschließen. Ein Ver-
gleich und die anschließende Beglei-
tung beim Vorhaben sind damit direkt 
bei der Sparkasse möglich. Der „Alles 
aus einer Hand“-Ansatz wird mit der 
Plattformökonomie in die digitale Welt 
übertragen. Hier können Kund:innen 
unter anderem die für die Baufinan-
zierung benötigte Dokumente mit der 
Sparkasse austauschen. Sie sehen 
jederzeit den Status ihres Baufinan-
zierungsantrags, werden online ent-
lang ihrer Kundenreise begleitet und 
erhalten jeweils passende Cross- und 
Up-Selling-Angebote der Sparkasse 
und angeschlossener regionaler Part-
ner – zunehmend mit bankfremden 
Angeboten.

Der Trumpf „Regionalität“ von Spar-
kassen ist für überregionale digi-
tal-only-Wettbewerber schwer zu 
schlagen. Angebote maßgeschnei-
dert auf örtliche Gegebenheiten aus-
zurichten ist, für die namenhaften 
Tech-Giganten herausfordernd. Re-
gionale Ökosysteme, idealerweise 
kuratiert und betrieben durch einen 
etablierten Partner wie die Sparkas-
se, ermöglichen diese regional aus-
gerichteten Angebote.

Regionale Institute haben laut einer 
Studie von Investors Marketing  Be-
ziehungen zu über 70 Prozent der 
Unternehmen und von bis zu 50 Pro-
zent der privaten Kund:innen ihres 
Einzugsgebietes. Somit sind Spar-
kassen dafür prädestiniert, B2B- und 
B2C-Seite zukünftig auch online zu 
vernetzen.

Der durch Institute begleitete Aus-
tausch lokaler Handwerksbetriebe 
kann mittels einer digitalen Platt-
form intensiviert werden. Über die 
All-in-One-Plattform können Nut-
zer:innen mit Dienstleistern Angebote 
austauschen, Verträge schließen und 
die Finanzierung für das Vorhaben 
mit der Sparkasse realisieren. Neben-
bei werden manuelle Prozesse digita-
lisiert und Medienbrüche vermieden.

Die Sparkasse arbeitet oft mit den 
Stadtwerken und weiteren lokalen Ver-
sorgern. In Tarifrechnern auf einer digi-
talen Plattform der Sparkasse können 
aktuelle Konditionen verglichen und 
Verträge für Strom, Gas und Telekom-
munikation abgeschlossen werden.

Das Immobilienportfolio eines Insti-
tuts kann durch Partnerschaften mit 
regionalen Maklern auf der digitalen 
Plattform erweitert werden. So ge-
schehen auf den Plattformen der 
Sparkassen Südholstein und Leip-
zig. Neue Makler-Objekte erscheinen 
immer auch auf der All-in-One-Kun-
denplattform. Kund:innen stellen auf 
der Plattform einen Suchauftrag für 
Objekte in der Region ein und wer-
den benachrichtigt, sobald passende 
neue Immobilien verfügbar sind.

Die Sparkassen als Plattform-Betreiber 
gewinnen wertvolle Erkenntnisse zu 
Kundenwünschen und können ihr An-
gebot weiter optimieren. Sie treten als 
kompetenter Partner der Region auf und 
platzieren ihre Produkte und Services 
an passender Stelle in der Kundenreise 
im Ökosystem Wohnen & Leben.

Das Potenzial digitaler regionaler 
Ökosysteme ist immens. Sie sind ein 
starkes Instrument zur Kundenbin-
dung und -kommunikation, das sich 
durch neue banknahe und bankfrem-
de Erlöse selbst tragen kann. Außer-
dem verfügen Sparkassen durch das 
Heben regionale Synergiepotenziale 
über einen klaren Wettbewerbsvorteil 
gegenüber Fintechs und Big Techs. 

 LESEDAUER: 8 MIN
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Wie Sparkassen ihren  
Wettbewerbsvorteil als regionale 

Partner in der Plattformökonomie 
nutzen.

REGIONAL GOES 
DIGITAL

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

Autor: Paul Ackermann
Lead Innovation Lab,  
FINMAS GmbH

Autorin: Jana Bartholomäus
Head of Innovations & IT,  
FINMAS GmbH

Autor: Sebastian Bleil
Head of Business Development,  
FINMAS GmbH
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INTERVIEW

INA 
REMMERS

Bild: Ina Remmers



Ina Remmers, Mitgründerin und Ge-
schäftsführerin des Nachbarschafts-
netzwerk, erzählte uns auf LinkedIn, wie 
die Plattform entstanden ist, wie Neben-
an.de das Henne-Ei-Problem von Platt-
formen löst und welche Erfolgsfaktoren 
sie für Regionalität im Digitalen sieht.

 LESEDAUER: 9 MIN
LINKEDIN-INTERVIEW
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Nebenan.de ist eine der wenigen  
regionalen digitalen Plattformen. 

Silke Blumenröder, GOLDILOCKS • 
6.Oktober 10:46

Hallo Ina, ich freue mich, dich (via 
LinkedIn) kennenzulernen . Gib 
mir gern ein Signal, wenn wir starten 
können 

Ina Remmers • 6.Oktober 12:04

Hallo liebe Silke, ich freue mich dich 
kennenzulernen  Wir können gerne 
starten. 
 
Silke Blumenröder • 6.Oktober 12:24

Du bist Mitgründerin der Online-Platt-
form nebenan.de. Kannst du kurz er-
zählen, wie es zur Idee  für dieses 
Nachbarschafts-Netzwerk kam?
 
Ina Remmers • 7.Oktober  16:59

Vater der Idee ist mein Mitgründer 
Christian Vollmann, der damals frisch 
umgezogen innerhalb Berlins nach 
Wegen suchte mit Nachbar:innen in 
Austausch zu treten. Für mich war die 
Idee damals ein absoluter No-Brai-
ner, wie man so schön sagt. Ich bin 
selbst sehr ländlich groß geworden 
und konnte damals die Vorteile einer 
guten, sich unterstützenden Nach-
barschaft direkt genießen.
 
Silke Blumenröder • 7.Oktober 17:08

Was hat dich letztendlich von Chris-
tians Idee überzeugt?  
 
Ina Remmers • 7.Oktober  17:20

Ganz einfach die Idee, Nachbarschaft 
wieder zu beleben und mithilfe mo-
derner Technologie neu zu denken. 
Das Potenzial, das in unserem direk-
ten Umfeld schlummert ist enorm. 
Und es macht etwas mit einem, wenn 
sich an einem Ort das Gefühl von 
„Zuhause“ einstellt. Und dazu gehört 
es, die Menschen zu kennen und sich 
aufeinander verlassen zu können.
 
Silke Blumenröder • 7.Oktober 17:28

Ist Christian auch heute noch Inhaber 
von Nebenan?
 
Ina Remmers • 7.Oktober  17:31

Christian war bis vor einem Jahr in 
der Geschäftsführung und ist heute 
noch Gesellschafter und Vorsitzender 
unseres Beirats. Die Geschäfte führen 
nun Till Behnke – ebenfalls Mitgrün-
der – und ich.
 
Silke Blumenröder • 7.Oktober 17:39

Wie du schon beschrieben hast, wird 
Nachbarschaft und Nachbarschafts-
hilfe im ländlichen Raum noch mehr 
gelebt, als in der anonymen Groß-
stadt. Ist es so, dass die meisten Ne-
benan-Nutzer in einer großen Stadt 
leben?  Oder setzt sich die Idee, 
die Nachbarschaft mit Hilfe moderner 
Technologie zu beleben, auch in länd-
lichen Regionen durch? 
 
Ina Remmers • 8.Oktober 12:58

Aktuell sind die meisten Nutzer:innen 
in Deutschlands Städten und im Um-
land der Städte aktiv. Aber auch in 
den ländlichen Regionen ist neben-
an.de auf dem Vormarsch. Es spricht 
sich einfach deutlich langsamer he-
rum auf dem Land. Das Bedürfnis 
nach Austausch, Hilfe und Gemein-
schaft ist dort allerdings genauso 
groß. Und gerade der ländliche Raum 
leidet unter strukturellen Veränderun-
gen, die Begegnung im Alltag immer 
schwerer machen. Die Kneipe von 
früher gibt es nicht mehr. Der Bäcker 
hat seine Filiale auch geschlossen, 
und man fährt das Kind mit dem Auto 
in den Kindergarten, weil man danach 
ja weiter zur Arbeit muss. Corona hat 
diese Situation teilweise noch ver-
schärft, da noch nicht einmal Feste 
stattfinden konnten. Die Gemeinden, 
die nebenan.de nutzen, sind sehr 
glücklich über die Möglichkeit, online 
etwas anzustoßen, das offline dann 
für Begegnung sorgt. Nicht selten 
sind es im ländlichen Raum übrigens 
die Kommunalverwaltungen oder 
Bürgermeister:innen selbst, die auf 
uns zukommen.
 
Silke Blumenröder • 8.Oktober 14:12

Interessant! Helfen die Kommunalver-
waltungen und Bürgermeister:innen 
auch dabei, ausreichend Nutzer:innen 
zu akquirieren? Denn so ein Netzwerk 
funktioniert ja am besten, je mehr 
Leute daran teilnehmen. Für poten-
tielle Nutzer:innen wiederum ist es 
eigentlich erst interessant, wenn es 
schon ausreichend Leute im Ort gibt, 
die bei nebenan.de aktiv sind. Wie 
lässt sich dieses „Henne-Ei-Problem“ 
gerade in kleinen Regionen lösen? 

 
Ina Remmers • 12.Oktober 16:26

Das Henne-Ei-Problem lässt sich lö-
sen, indem wir dabei helfen, dass ei-
ner den ersten Schritt tut. Eine:r muss 
auch bei der besten Party die/der 
Erste auf der Tanzfläche sein. Lokal-
politiker:innen, Gemeindevertreter:in-
nen und Bürgermeister:innen sind im 
besonderen Maße engagierte Per-
sonen und eng mit ihrer Region ver-
bunden. Es ist fast selbstverständlich, 
dass sie bei der Bekanntmachung 
von nebenan.de mithelfen – wenn sie 
eben eigenes Interesse daran haben. 
Manchmal sind es aber eben auch 
Nachbar:innen selbst, die aktiv wer-
den und Einladungszettel verteilen.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 16:33

Was sind deiner Meinung nach die Er-
folgsfaktoren, die anschließend dafür 
sorgen, dass auch Treffen und Aus-
tausch im „echten“ Leben stattfinden 
und die Nebenan-Idee auch tatsäch-
lich gelebt wird?
 
Ina Remmers • 12.Oktober 16:43

Zum einen braucht man ein funktio-
nierendes Produkt: also in unserem 
Fall eine Plattform, die genau das in 
wenigen Schritten und niedrigschwel-
lig anstößt. Über eine gute UX und 
Features, die relevant sind. Zum an-
deren muss man dafür sorgen, dass 
in kurzer Zeit möglichst viele Leute 
mitmachen. Wenn ich auch hier noch-
mal das Bild der Party als Parallele 
heranziehen darf: Mindestens genau-
so wichtig wie die erste Person auf 
der Tanzfläche ist die zweite. Sie ist 
es, die das Eis für alle weiteren bricht.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 16:46

Hast du ein Beispiel für relevante 
Features?   
 
Ina Remmers • 12.Oktober 16:48

Unser Marktplatz zum Tauschen, 
Schenken und Verkaufen. Oder einen 
Ort, an dem ich alle lokalen und von 
Nachbar:innen empfohlenen Läden 
und Services finde.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 16:51

Verstehe! Diese Anwendungen sind 
für die Nutzerschaft kostenlos, oder? 
Womit verdient ihr Geld?  
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:00

Für uns stehen finanzielle Nachhal-
tigkeit und soziale Wirkung auf einer 
Stufe: Indem wir mit nebenan.de 
Geld verdienen, können wir den Be-
trieb und die Weiterentwicklung der 
Plattform gewährleisten. Damit wird 
unsere gesellschaftliche Wirkung 
erst möglich. Wir verfolgen ein faires, 
transparentes und nachhaltiges Ge-
schäftsmodell, bei dem alle Akteu-
re der Nachbarschaft einen Beitrag 
leisten: Private Nachbar:innen, ge-
meinnützige Organisationen, kommu-
nale Träger und lokale Gewerbe. Ge-
meinsam formen sie das „Ökosystem 
Nachbarschaft“.
Die Finanzierung fußt daher auf mehre-
ren Säulen:
· Freiwillige Förderbeiträge von privaten  
 Nutzer:innen
· Kostenpflichtige Profile für Läden und  
 Services
· Kostenpflichtige Profile für gemeinnützige  
 Organisationen
· Kooperationen mit Städten und  
 Kommunen
· Bezahlte Inhalte von ausgewählten  
 Werbepartnern 
Im Gegensatz zu anderen sozialen 
Netzwerken sind die bezahlten Inhal-
te bei nebenan.de nicht personali-
siert oder vom Algorithmus gesteuert. 
Der Datenschutz ist garantiert.
Das Schöne an einem Sozialunter-
nehmen wie nebenan.de: Je besser 
wir darin werden, unser nachhaltiges 
Geschäftsmodell aufzubauen, desto 
besser können wir gesellschaftlich 
wirksam werden. Damit sich lang-
fristig noch mehr Menschen in ihrer 
Nachbarschaft begegnen und sich 
zuhause fühlen können. Gerade Co-
rona hat uns gezeigt, wie sehr wir da-
von alle gemeinsam profitieren.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 17:06

Das klingt fair. Ist euer Geschäftsmo-
dell bereits profitabel? Und wenn ja, 
wie viel Zeit und Geld musste bis zur 
Gewinnschwelle  investiert wer-
den?
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:10

Wir sind auf dem Weg in die Profitabi-
lität und wir gehen diese Schritte be-
hutsam und bewusst. Wir haben 2015 
gegründet und beschäftigen uns seit 
rund zwei Jahren intensiv mit der Re-
finanzierung. Man braucht also viel 
Zeit und Millionenbeträge, um eine 
Plattform wie unsere aufzubauen und 
in die finanzielle Unabhängigkeit zu 
führen.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 17:13

Wie genau sieht denn eure Gesell-
schafterstruktur aus? Denn ich gehe 
mal nicht davon aus, dass ihr alle 
euer Privatvermögen in die Plattform 
investiert habt.  
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:20

Nein, für ein Vorhaben dieser Art 
braucht man entweder einen Lottoge-
winn oder Menschen und Unterneh-
men, die an einen glauben und inves-
tieren. Das waren zu Beginn teilweise 
wir selbst sowie Business Angels, 
später dann auch ein VC und Verlage. 
Heute hält Burda die Mehrheit und er-
möglicht uns so nicht nur den nötigen 
finanziellen Rahmen, um unsere Ziele 
zu erreichen, sondern ein tolles fami-
liengeführtes Umfeld (made in Ger-
many, möchte ich noch ergänzen), um 
nachhaltig unternehmerisch tätig sein 
zu können.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 17:25

Gibt es Konkurrenz für euch? Oder 
seid ihr inzwischen so gut aufgestellt, 
dass ihr euch vor Mitbewerbern nicht 
fürchten müsst?
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:28

Es wäre sicherlich fatal pauschal zu 
sagen, dass wir uns nicht fürchten 
müssen, aber wir konzentrieren uns 
ganz bewusst auf uns und unsere 
Stärken. Aktuell sind wir recht kon-
kurrenzlos, aber uns ist bewusst, 
dass Lokalisierung ein absoluter Me-
gatrend ist, den sich auch andere ge-
nau anschauen.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 17:32

Sind euch bereits andere bekannt, 
die Regionalität und Technologie so 
erfolgreich verknüpfen wie ihr – oder 
das zumindest versuchen?
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:35

Es gibt einige, die das teilweise auch 
vor uns schon getan haben. Aller-
dings immer nur mit einem konkreten 
Use Case – zum Beispiel: verkaufen. 
Regionalität wird ausschließlich tech-
nologisch gesehen eingesetzt, also 
als Filterfunktion. Die ganzen soften 
Faktoren, die durch eine echte Com-
munity addiert werden, spielen hier 
keine Rolle. Ein Beispiel dafür sind 
große digitale Marktplätze.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 17:41

Wie sieht es denn mit einer weiteren 
Marktdurchdringung aus, vielleicht in 
die Nachbarländer oder darüber hin-
aus? Habt ihr da Pläne oder seid ihr 
eine Internationalisierung gar schon 
angegangen?
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:45

Wir sind bereits in Frankreich und 
Spanien aktiv. Aktuell sind das – nach 
Deutschland – die Märkte, auf die wir 
uns konzentrieren.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 17:54

Läuft es in Spanien und Frank-
reich ähnlich erfolgreich an, wie in 
Deutschland, wie sind da eure Prog-
nosen?
 
Ina Remmers • 12.Oktober 17:57

Wir sind in beiden Ländern mit sehr 
kleinen Teams aktiv, die einen fantas-
tischen Job machen, sodass wir auch 
dort bereits Nutzer:innen im sechs-
stelligen Bereich verzeichnen können.
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 18:02

Gratuliere . Eine Frage hätte ich 
noch zum Abschluss unseres Inter-
views: Nehmen wir mal an, die Spar-
kassen wollen euch kaufen.  Habt 
ihr so etwas wie eine Exit-Strategie? 
Was müssten Interessierte theore-
tisch dafür zahlen?  
 
Ina Remmers 12.Oktober 18:03

Wir lieben, was wir tun. Alles weitere  
würde den Rahmen dieses Interviews 
sprengen.  
 
Silke Blumenröder • 12.Oktober 18:07

Sehr gute Antwort. . Ina, ich dan-
ke dir für dieses Interview. Hat mir 
Spaß gemacht mit dir virtuell zu plau-
dern.  
 
Ina Remmers • 12.Oktober 18:10

Vielen Dank auch an dich.  

INA REMMERS

Silke Blumenröder | Ina Remmers
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Das Interview führte:  
Silke Blumenröder, freie Journalistin
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SO MACHEN  
ES DIE  

SPARKASSEN IN 
SKANDINAVIEN

Bild: Unsplash, Marcelo Quinan



Durch Ihre breite Marktpräsenz hat-
ten die Sparkassen in Deutschland 
einen starken Mehrwert anzubieten. 
Die persönliche Beratung am Schalter 
oder auch die schnelle Erreichbarkeit 
einer Bankfiliale verloren aber in den 
letzten Jahren langsam an Bedeu-
tung. Der Wandel im Finanzdienst-
leistungssektor, der durch Trends 
wie zunehmende Regulierung und 
Kundenerwartungen sowie das Auf-
kommen neuer Technologien aus-
gelöst wird, stellt die traditionellen 
Betriebsmodelle in Frage. Gleichzeitig 
entsteht eine neue Wettbewerbsebe-
ne, da die großen Technologieunter-
nehmen wie Google, Apple, Facebook 
und Amazon ihre Produkt- und Dienst-
leistungsangebote kontinuierlich auf 
den Finanzdienstleistungssektor aus-
weiten, während API-basierte Open-
Banking-Lösungen es Drittanbietern 
ermöglichen, auf die Bank- und Trans-
aktionsdaten der Verbraucher zuzugrei-
fen und diese zu nutzen.

In dieser von Veränderungen und ver-
schärftem Wettbewerb geprägten 
Landschaft werden Kooperationsver-
einbarungen, die auf die Schaffung 
eines gemeinsamen Werts für Kun-
den abzielen, immer wichtiger. Die 
durch diese Kooperationsvereinba-
rungen geschaffenen Ökosysteme 
können eine effizientere Nutzung 
von Vermögenswerten wie Marken-
wert, Marktzugang, Infrastruktur 
und Kapital ermöglichen und damit 
ein höheres Maß an Wert schaffen, 
als dies von einzelnen Marktteil-
nehmern erreicht werden könnte. 
Es bleibt nun für die Regionalbanken 
zu entscheiden, ob sie selbst ein Öko-
system gemeinsam kreieren und be-
treiben möchten, bevor sie gezwungen 
sein könnten, an den Ökosystemen von 
Dritten teilzunehmen.

Bei der Erörterung der Sparkassen-
Ökosysteme ist es interessant, den 
Blick auf die nordischen Länder zu 
richten, wo die Sparkassen eine regio-
nal aktive Rolle übernommen haben 
und gleichzeitig durch Verbände auf 
Länderebene eng miteinander verbun-
den sind. Die Kooperationen, die inner-
halb der nordischen Sparkassen intern 
und mit Dritten wie Genossenschafts-
banken, dem lokalen öffentlichen Sek-
tor und lokalen Start-ups aufgebaut 
wurden, sind Beispiele dafür, wie Öko-
systeme ein wichtiger Erfolgsfaktor für 
die Sparkassen in einem Umfeld des 
Wandels und der Verschärfung des 
Wettbewerbs sein können.

Die Ökosysteme der 
Sparkassen in den  
nordischen Ländern
 
Das Sparkassenkonzept kam zwi-
schen 1810 und 1822 aus Deutsch-
land in die nordischen Länder. So 
wurden die ersten Sparkassen in Dä-
nemark, Schweden, Finnland und Nor-
wegen als Antwort auf die Notwendig-
keit gegründet, den Bürgern Spar- und 
Kreditmöglichkeiten zu bieten[1]. Heu-
te gibt es in Finnland, Norwegen, 
Schweden und Dänemark zusammen 
rund 200 Sparkassen. Die hohe Zahl 
der einzelnen Sparkassen in Verbin-
dung mit ihrer geringen relativen Größe 
erklärt die Bedeutung der Zusammen-
arbeit der Sparkassen auf nationaler 
Ebene in den nordischen Ländern und 
hat die Bildung des Ökosystems der 
nordischen Sparkassen beeinflusst.

Abbildung 1 Anzahl der Banken und Sparkassen  
pro eine Million Einwohner [2]

  
Heute sind 59 Sparkassen im schwe-
dischen Bankensektor tätig, von 
denen 58 dem schwedischen Spar-
kassenverband angehören, der sich 
aktiv für die gemeinsamen Interessen 
seiner Mitglieder einsetzt, indem er sie 
in rechtlichen Angelegenheiten ver-
tritt und über die Zusammenarbeit mit 
Dritten verhandelt[3]. Als aktiver Förde-
rer der gemeinsamen Interessen und 
der Leistung der einzelnen Sparkas-
sen fungiert der Sparkassenverband 
als Orchestrator des schwedischen 
Sparkassen-Ökosystems, das durch 
die Zusammenarbeit der einzelnen 
Sparkassen in Schweden entsteht.
Die Zusammenarbeit zwischen den 
Sparkassen zielt darauf ab, einen hö-
heren Wert zu schaffen, als es die ein-
zelnen Sparkassen tun könnten, und 
reicht auch über den Sparkassenver-
band hinaus. Ein Beispiel für die Ko-
operation zwischen den Sparkassen 
und anderen Parteien ist die Zusam-
menarbeit mit der Swedbank, einer 
der größten Bankengruppen Schwe-
dens, die die Kunden der Swedbank 
Zugang zum Filialnetz der schwedi-
schen Sparkassen erlaubt und umge-
kehrt[4]. Auf diese Weise können die 
Kunden der beiden Gruppen Produkte 
und Dienstleistungen in den örtlichen 
Geschäftsstellen gemeinsam nutzen 
und haben einen besseren Zugang zu 
physischen Bankdienstleistungen.

Die enge Zusammenarbeit innerhalb 
des schwedischen Sparkassenver-
bands und mit Dritten hilft den Spar-
kassen, ihren Service und die Pro-
duktverfügbarkeit zu verbessern, was 
eine Rolle bei der Kundenzufriedenheit 
der schwedischen Sparkassen spie-
len könnte. Die Kundenzufriedenheit 
spiegelt sich in den Umfrageergeb-
nissen wider, denn im Jahr 2020 
führten die Sparkassen den Kunden-
zufriedenheitsindex sowohl bei Pri-
vat- als auch bei Firmenkunden in 
Schweden an.[5]

Wie die schwedischen Sparkassen 
arbeiten auch die finnischen Sparkas-
sen eng zusammen, um einen umfas-
senden Dienstleistungskatalog für ihre 
gemeinsamen Kunden zu gewährleis-
ten. Die lokalen und unabhängigen 
Sparkassen bilden zusammen die 
Finnische Sparkassengruppe, de-
ren Mitglieder sich nicht nur gegen-
seitig bei der Erbringung der besten 
Dienstleistungen unterstützen, son-
dern auch ein gemeinsames finanzi-
elles Risiko tragen[6]. Die Sparkassen 
in der Sparkassengruppe decken zu-
sammen mit mehreren zentralisierten 
Kompetenzunternehmen in den Berei-
chen Versicherung, Hypotheken, Woh-
nungsbau usw. die entscheidenden 
Dienstleistungen für die Sparkassen-
kunden in der Sparkassengruppe ab.

Die Zusammenarbeit der finnischen 
Sparkassen geht auch über die Spar-
kassengruppe hinaus und findet mit 
den lokalen Gemeinschaften, in denen 
die Sparkassen präsent sind, mit Un-
ternehmenspartnern sowie mit dem 
öffentlichen Sektor Finnlands statt. 
Die Zweigstellen der Sparkassen sind 
in den Gemeinden stark vertreten und 
haben im Laufe der Geschichte die 
Aufgabe übernommen, die lokalen kul-
turellen Aktivitäten zu unterstützen[7]. 
Die Zusammenarbeit mit Unterneh-
menspartnern trägt stattdessen oft 
dazu bei, den eigenen Leistungskata-
log der Sparkassen zu erweitern. So 
ergänzt beispielsweise das schnell 
wachsende Fintech Fundu Platform 
Oy die Dienstleistungen der finni-
schen Sparkassen, indem sie kre-
ditbasiertes Crowdfunding für die 
Kunden der Sparkassen anbietet[8]. 
Ebenso ermöglicht die Zusammen-
arbeit mit Siemens Financial Services 
den Kunden der finnischen Sparkas-
sen den Zugang zu Leasing und Co-
Payment-Finanzierung für den Kauf 
von Maschinen und Anlagen, die tra-
ditionell nicht zum Leistungskatalog 
der Sparkassen gehören[9]. Ein Bei-
spiel für die Zusammenarbeit mit dem 
öffentlichen Sektor ist das finnische 
E-Identifizierungssystem, bei dem die 
Sparkassengruppe neben anderen 
Finanzdienstleistern als Prüfinstanz 
fungiert. Über das E-Identifizierungs-
system können die Sparkassenkunden 
ihre Bankdaten für den Zugang zu al-
len elektronischen Diensten nutzen, 
die eine eindeutige Identifizierung er-
fordern, wie z. B. die Dienste der Poli-
zei, der Sozialversicherung oder der 
Steuerverwaltung. Außerdem kann 
die Identifizierung zur Durchführung 
sicherer Online-Transaktionen ver-
wendet werden. All diese Kooperatio-
nen zum gegenseitigen Nutzen mit 
dem öffentlichen und privaten Sektor 
kennzeichnen das Ökosystem der 
finnischen Sparkassen.

Abbildung 2 Anteil der Sparkassenfilialen an allen Filia-

len[10]

 
Ähnlich wie in Schweden und Finn-
land arbeiten auch die Sparkassen 
in Norwegen eng zusammen. Zwei 
große Sparkassen-Allianzen, die Spa-
reBank 1-Allianz und die Eika-Allianz, 
ermöglichen den teilnehmenden Spar-
kassen die gemeinsame Nutzung von 
Dienstleistungen in den Bereichen 
Risikomodellierung, Buchhaltung, IT, 
Werbung und Kommunikation sowie 
Produktentwicklung[11]. Von der Zu-
sammenarbeit profitieren sowohl die 
großen als auch die kleinen Sparkas-
sen. Dank des Zugangs zu gemeinsa-
men Daten und Risikoanalysen können 
die größeren Banken beispielswei-
se fortgeschrittene Risikomodel-
le einschließlich fortgeschrittener 
IRB-Genehmigungen durchführen. In 
ähnlicher Weise ermöglichen die ge-
meinsam genutzten Funktionen vielen 
kleineren Sparkassen, die nicht alle 
erforderlichen Geschäftsvorgänge al-
lein durchführen müssen, den Betrieb.
Die norwegische Sparkassengruppe 
fördert als Dachorganisation die Zu-
sammenarbeit zwischen allen Spar-
kassen und fungiert als deren Ver-
tretungsorgan[12]. Wie in Finnland und 
Schweden sind die Sparkassen in 
Norwegen als Förderer kultureller 
und sozialer Aktivitäten in den Kom-
munen stark präsent. Im Zeitraum 
von 2005 bis 2015 haben die Spar-
kassen und Sparkassenstiftungen 
in Norwegen rund 650 Mio. EUR für 
Sport, Kultur und soziale Aktivitä-
ten ausgegeben. Die norwegischen 
Sparkassen haben auch gemeinsame 
Tochtergesellschaften z.B. im Versi-
cherungssektor[13].
 
Zusammen mit den beiden Sparkas-
senverbünden bildet die norwegische 
Sparkassengruppe ein ähnliches Spar-
kassen-Ökosystem wie in Finnland 
oder Schweden. Anders als in Finn-
land sind jedoch alle Banken in den 
Sparkassenverbünden in Norwegen 
unabhängig und teilen nicht die Risi-
ken der anderen Banken.

Auch unter den dänischen Sparkassen 
gibt es starke Kooperationsstrukturen. 
In Dänemark bilden die Sparkassen 
zusammen mit dem Verband der loka-
len Banken und Genossenschaftsban-
ken einen Verband, der sich "Lokale 
Finanzinstitute" nennt und den teil-
nehmenden Finanzinstituten mehre-
re gemeinsame Lösungen anbietet[14]. 
Dadurch erhalten auch die kleineren 
Mitglieder Zugang zu einer Infrastruk-
tur, die es ihnen ermöglicht, ihren 
Kunden eine breite Palette von Pro-
dukten und Dienstleistungen zu wett-
bewerbsfähigen Preisen und in hoher 
Qualität anzubieten. Die gemeinsam 
genutzten Lösungen umfassen ver-
schiedene Bereiche wie IT, Investi-
tionen, Karten und Zahlungen, Hypo-
theken, Marketing, Management und 
Versicherungen. Zusammen bieten 
die Mitglieder des Verbandes Dienst-
leistungen in über 450 Filialen in Dä-
nemark, auf den Färöern und in Grön-
land an und decken mehr als 25 % des 
Marktanteils der dänischen Privat-
kunden ab[15]. Die Mitgliedsbanken der 
Lokalen Finanzinstitute zeichnen sich 
durch ein hohes Maß an Kundennähe 
aus, ähnlich wie die lokalen Sparkas-
sen in Schweden, Finnland und Nor-
wegen. Der dänische Finanzsektor 
hat auch mit dem öffentlichen Sektor 
des Landes zusammengearbeitet, um 
eine elektronische Identifizierungs-
lösung namens MitID (früher NemID) 
[16] zu entwickeln, ähnlich wie das 
finnische E-Identifizierungssystem. 
Die Zusammenarbeit zwischen den 
dänischen Sparkassen erstreckt sich 
auch auf andere dänische Banken. Ein 
Beispiel dafür ist die Zusammenarbeit 
mit MobilePay, der von der Danske 
Bank entwickelten mobilen Zahlungs-
anwendung. Kooperationen wie die 
e-Identifikation oder mobile Zahlun-
gen stellen sicher, dass die Kunden 
der Sparkassen die Bequemlichkeit 
der neuesten digitalen Lösungen bei 
den täglichen Transaktionen genießen 
können und gleichzeitig die Vorteile ei-
nes Sparkassenkunden genießen.

Schlussbemerkung
 
Das Kooperationsmodell der nordi-
schen Sparkassen veranschaulicht, 
wie eine Rolle in einem Ökosystem, in 
dem kritische Vermögenswerte ge-
meinsam genutzt werden, den einzel-
nen Akteuren hilft, ihren Kunden ein 
umfassendes Produkt- und Dienstleis-
tungsangebot zu bieten. Die Möglich-
keiten des offenen Bankwesens und 
des digitalen Fortschritts eröffnen neue 
Chancen für weitere digitale Ökosys-
teme, d. h. Gruppen miteinander ver-
bundener informationstechnologischer 
Ressourcen, die als eine Einheit funk-
tionieren. Die Beteiligung an und die 
Rolle in diesen Ökosystemen kann eine 
wichtige Determinante für die Langle-
bigkeit und Rentabilität der Geschäfts-
modelle der Sparkassen sein und ihre 
Rolle im Vergleich zu ihren neuen Wett-
bewerbern definieren. 
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Was man aus den Sparkassen-
Ökosystemen in den nordischen 
Ländern Europas lernen könnte

SO MACHEN ES 
DIE SPARKASSEN 
IN SKANDINAVIEN
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TEMPTING FUTURE

 LESEDAUER: 4 MIN

SO LIEFEN UNSERE  
INNOVATION DAYS 04

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

INSIDE STORY

Das waren die Innovation Days 04: 
Am 26. und 27. Oktober veranstalteten 
wir vom Sparkassen Innovation Hub 

(S-Hub) unser jährliches Networking- 
und Conference-Event – diesmal  

im Hybridformat. 

Unter dem Motto #TemptingFuture  
kamen 100 Teilnehmer:innen vor Ort 
in der Hamburger Location des 
S-Hubs zusammen. Weitere 2500 
verfolgten das abwechslungsreiche 
Programm digital über drei Livestre-
ams. Ausgesuchte Highlights sind 
jetzt als Re-Livestreams  
kostenlos zu sehen.
 
An beiden Tagen machten wir den 
Teilnehmer:innen aus der Sparkas-
sen-Finanzgruppe und von extern 
Lust auf die "verlockende Zukunft" 
des Bankings und zeigten innovative 
Trends und Formate. Das Livestream-
Programm lief jeweils in drei Tracks 
zu den Themen "Innovation", "Custo-
mer Change" und "Red Value"  
(mit Beiträgen aus der "roten"  
Sparkassen-Finanzgruppe) und sorg-
te für viel positives Feedback. Auch 
das neue "Masterclasses"-Format so-
wie die bereits erprobten Live Tours 
durch Innovationslabore und zu wei-
teren Partnern in Hamburg wurden 
sehr gut angenommen.
 
In einer Nachbefragung mit 120 Teil-
nehmer:innen bekam das Event für 
die Gesamterfahrung die Bewer-
tung 4.09 von 5 Sternen – eine tolle 
Rückmeldung, die wir vom S-Hub bei 
kommenden Events natürlich noch 
übertreffen wollen.

Hier seht ihr unsere  
Innovation Days 04 
im Video-Recap:

Besondere Programm-Highlights – 
auf Basis des bisherigen Feedbacks – 
waren die Keynotes:
 

Minding the gap(s): Warum aus 
jeder Frau eine Investorin werden 
muss – von Andrea Fernandez, 
CEO & Co-Founder Vitamin 

The Power of Fandom Community 
– von Toan Nguyen, CEO & Foun-
der von Jung von Matt NERD 

Wie du dein Wirkungsfeld gestal-
test – von Katharina Bickel, CEO & 
Founder von CATLABS 

Open Banking neu gedacht mit 
wallis — von Martin Schaffranski, 
Geschäftsführer bei wallis & Flo-
rian Schwabl, Business Developer 

sowie die Keynotes aus dem S-
Hub über unsere  Studienergeb-
nisse zu den Themen "Female Fi-
nance" und "Generation Z" – von 
Selina Haupt & Sascha Eisenträger

 
Alle genannten Beiträge und weitere  
Keynotes von den Innovation Days 04 
können Interessierte jetzt noch ein-
mal hier in kostenlosen Re-Livestre-
ams über unseren S-Hub YouTube-
Kanal anschauen:

Highlight-Keynotes von den Innova-
tion Days 04  

FI-FORUM 2021 – S-HUB  
MIT EIGENEM LIVESTREAM- 
PROGRAMM
 
Direkt in der Folgewoche ging es 
beim FI-Forum, der in diesem Jahr 
digitalen Hausmesse der Finanz In-
formatik, vom 2. bis 4. November mit 
unserem eigenen Livestream weiter. 
Auch hier mit einem vielfältigen The-
men-Mix aus S-Hub-Insights, Stu-
dienergebnissen sowie aktuellen dis-
ruptiven Trends in der Finanzwelt.

Von den Innovation Days 04 hatten 
wir dabei das High Intensity Star-
tup-Training "Patrons Program" auf 
das FI-Forum verlängert. Die sechs 
jungen Fintechs, die an den zwei In-
novation Days von unseren Patrons 
"investor-ready" gemacht wurden, 
hielten ihre finalen Pitches vor dem  
Livestream-Publikum, das mit über 
den Gewinner abstimmen durfte. Sie-
ger wurde das Team von 'Matchimo'. 
Der Preis: Mit uns vom S-Hub geht 
die Entwicklung der Idee nun in einem  
weiteren vertiefenden Workshop wei-
ter. Das Patrons Program wurde in 
Zusammenarbeit mit Silicon Pauli, 
ausgesuchten Patrons und unserem 
Partner KfW mit ihrer Gründerplatt-
form durchgeführt. 
 
Über die weiteren Steps des Gewin-
nerteams werden wir in unserem re-
gelmäßigen Newsletter berichten – 
hier geht es zur Anmeldung:

Jetzt für den Newsletter des S-Hubs  
anmelden! 

Ansprechpartner
 
Jean-Philippe Tonyigah
Product Owner Sparkassen Innovation 
Hub 

 E-Mail-Adresse jto@starfinanz.de
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-  W E R B U N G  -

DER S-HUB 
NEWSLETTER
Du willst wissen an welchen spannen-
den Themen der S-Hub gerade arbei-
tet? Dann melde dich für unseren S-Hub 
Inside Newsletters an – wir benötigen 
dafür nur noch deine Einwilligung, um 
dich in den Verteiler aufzunehmen.

A U S G A B E  12

J E T Z T  A N M E L D E N



 LESEDAUER: 6 MIN

W I R D  P R Ä S E N T I E R T  V O N

STUDIE

Diese und weitere Erkenntnisse hat  
unser gemeinsam mit der id-fabrik und 
dem Trendbüro erarbeitete Studien-
Update geliefert. Die Ergebnisse des 
"Re-Visits" zu drei Megatrends sind ab 
sofort kostenlos verfügbar.
 
Nicht erst seit Ausbruch der Pan-
demie sind veränderte Werte, Nut-
zungsgewohnheiten und Erwartun-
gen an Versicherungen zu relevanten 
Faktoren in der Gestaltung von Ver-
sicherungsprodukten und -dienst-
leistungen von morgen geworden. 
Gemeinsam mit dem Trendbüro haben 
wir von der id-fabrik und vom S-Hub 
nun ein Update unserer InsurTech-
Studie vorgenommen – und dabei ei-
nen Blickwinkel ergänzt, der mehr "von 
außen" kommt und die Fragen beant-
wortet: Was ändert sich gerade und in 
Zukunft in der Gesellschaft? Und wie 
haben Corona und sich unabhängig 
davon entwickelnde Megatrends Ver-
halten, Anforderungen und Bedürfnisse 
von Konsument:innen verändert?
 
Im Rahmen unseres Studien-Updates  
haben wir gleich drei Megatrends  
identifiziert, die maßgeblichen Einfluss  
auf die Versicherungsbranche und In-
surTech-Geschäftsmodelle haben wer-
den und zu der aktuellen Beschleuni-
gung der Transformation beitragen:
 
Sustainable Insurance
Der wissenschaftlich belegte und be-
reits heute spürbare Klimawandel 
nimmt Einfluss auf sämtliche Bran-
chen und führt somit auch bei Versi-
cherungs- und Finanzdienstleistungen 
zu großen Herausforderungen – aber 
auch zu Chancen.
 
New Digital Normal
Kund:innen haben durch die wach-
sende Normalität und die zunehmende 
Alternativlosigkeit des Digitalen ihre 
Nutzungsgewohnheiten geändert, sind 
auf neuen Kanälen unterwegs und über 
andere Schnittstellen auffindbar als zu-
vor. Die Corona-Pandemie wirkte hier 
als Katalysator – und ein Zurück in die 
Welt "vor Corona" wird es nicht geben.
 
Hyper-Individualisierung
Die Gesellschaft wird diverser und 
fragmentierter, die Singularisierung 
schreitet voran. Dies führt auch in der 
Versicherungsbranche zu neuen Anfor-
derungen bei der Kundenansprache, so-
wie an digitale Produkte und Services.
 
Bei allem, was die Corona-Pandemie 
neu ins Spiel gebracht und beschleu-
nigt hat, versteht sich das Update der 
InsurTech-Studie ausdrücklich als Er-
gänzung zu den nach wie vor aktuellen 
neun Thesen zum "Gestern | Heute | 
Morgen“ aus der umfassenden Insur-
Tech-Studie "The Changing Shape of 
Digital Insurance". Diese wurde im No-
vember 2020 durch die id-fabrik, den 
Sparkassen Innovation Hub und zeb 
consulting veröffentlicht. Zusammen 
mit den drei neu hinzugezogenen Me-
gatrends, ergibt sich nun ein noch wei-
ter gefasstes, klareres Bild davon, wie 
sich die digitale Versicherungswelt, 
erneut beschleunigt, transformiert. 

Jetzt kostenlos das Studien-Update 
lesen 
 
Im Rahmen des Livestreaming-Formats  
S-HUB LIVE: SNEAK INSIDE! werden 
wir zudem am 2. Dezember ab 15:30 
Uhr in 20 Minuten über das Update zu 
unserer InsurTech-Studie berichten 
und weitere anschauliche Insights lie-
fern. Save the date! Jetzt via LinkedIn 
kostenlos anmelden 
 

oder
 

Erinnerung auf der YouTube Livestre-
am-Seite eintragen 

Im Nachgang werden wir die Episode 
über unsere S-HUB LIVE Website  
zur Verfügung stellen!

Ansprechartner:
Lucas Wirmer
Product Owner, Sparkassen Innovation Hub

 E-Mail: lucas.wirmer@starfinanz.de
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UPDATE INSURTECH-STUDIE

STUDIEN-UPDATE: 
THE ACCELERATED 

TRANSITION OF  
DIGITAL INSURANCE.
Das klassische Geschäftsmodell von 
Versicherern ist nach wie vor disrup-
tiven Veränderungen unterworfen – 

die Corona-Krise hat diese  
Entwicklung noch beschleunigt.



SHORT TRACKS

5 FRAGEN, 
5 ANTWORTEN

Bild: S-Hub, Florian Schwabl
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Die API-Plattform wallis ermöglicht 
die kollaborative Entwicklung  
innovativer Services und neuer  

Geschäftsmodelle für Sparkassen,  
Verbundpartner und Fintechs.

Wallis hat im Oktober 2021 den Er-
halt einer Bafin-Erlaubnis verkündet, 
warum braucht es die?

 Wir verfügen nun über die Bafin-Er-
laubnis als Kontoinformationsdienst 
(KID) und Zahlungsauslösedienst (ZAD). 
Somit können wir Partnern, die über kei-
ne eigene Erlaubnis verfügen, unsere 
Open-Banking-Lösung wallis.Multibank 
anbieten, und erbringen so KID und ZAD 
im Auftrag unserer Partner direkt für de-
ren Kundinnen und Kunden.

Warum bietet wallis überhaupt eine 
eigene Open-Banking-Lösung an?

 Diese Art der Wertschöpfung ist bis-
her durch die Sparkassen-Finanzgrup-
pe (SFG) nicht ausreichend besetzt 
gewesen. Das ändern wir nun – ent-
lang der Geschäftsstrategie der SFG. 
Für Mitglieder der SFG bedeutet dies 
insbesondere, dass sie nun erstmals 
die Möglichkeit haben, einen KID und/
oder ZAD aus der SFG zu nutzen.
 

Wie sieht denn das Angebot anderer 
Banken in diesem Bereich aus?

 Das Angebot unseres API-Portals 
wallis ragt somit heraus – wir errei-
chen damit ein klares Differenzie-
rungsmerkmal gegenüber den API-
Portalen anderer Finanzinstituten.
 

Kannst du ein aktuelles Beispiel nen-
nen, das veranschaulicht, woran ihr 
arbeitet?

 Ein sehr gutes Beispiel ist der Use 
Case 'bevestor Cent-Sparen'. Mit der 
Idee, die ja bei euch im Sparkassen 
Innovation Hub entstand ist und wei-
terentwickelt wurde, ging bevestor, 
ein Unternehmen der Deka, mit einer 
Satelliten-App in die erfolgreiche Live-
Verprobung. Kürzlich wurde das Fea-
ture in die Hauptanwendung überführt 
– und wir von wallis sind dank unserer 
Bafin-Erlaubnis als Kontoinformations-
dienst (KID) dabei und sorgen für das 
Abholen der Umsätze aus dem ange-
bundenen Girokonto. Mit dem neuen 
Feature bietet bevestor seinen Kun-
dinnen und Kunden eine moderne 
Form des digitalen Sparens. Aus unse-
rer Sicht sind APIs hierbei der Schlüs-
sel, um die Plattform der Sparkassen 
mit innovativen Lösungen anzurei-
chern. Der Mehrwert unserer wallis.
Multibank-API liegt für die Kundinnen 
und Kunden vor allem darin, dass sie 
gleichermaßen die Möglichkeit haben, 
ein Sparkassen- oder Fremdbank-
Konto zu verknüpfen.  

Was motiviert dich persönlich für 
deine Arbeit bei wallis?

 Bei wallis arbeiten wir daran, Lösun-
gen für die 45 Millionen Kund:innen 
der Sparkassen umzusetzen. Diese 
große Relevanz ist etwas Besonderes 
– und das motiviert mich auch für mei-
ne eigene Arbeit. 

Alles zu wallis 

Ansprechpartner:
Florian Schwabl
Business Developer wallis

 E-Mail: florian.schwabl@wallis.de
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Wir vom S-Hub teilen mit wallis 
nicht nur eine gemeinsame Historie 
enger Zusammenarbeit, sondern seit 
einigen Monaten auch eine Büroflä-
che unter dem Dach der Star Finanz. 
Für unsere Kurzinterviewserie spra-
chen wir mit Florian Schwabl, Busi-
ness Developer bei wallis, über die 
Vorteile, die wallis als API-Spezailist 
innerhalb der Sparkassen-Finanz-
gruppe bietet.
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LBS WEST 
RISING STARS 

REPORT, 
GOODLES
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Inspiration Wohnen – digitale  
Kunden erreichen

Dieses Spotlight stammt aus unse-
rem Keynote-Programm der Innova-
tion Days 04. Frank Demmer, Mitglied 
des Vorstands LBS Westdeutsche 
Landesbausparkasse, zeigt dabei 
neue Wege auf, Kund:innen im Be-
reich Wohnen und Bauen über digitale 
Kanäle zu erreichen.

Zur Keynote als Re-Livestream  

FINTECH  
INNOVATORS

GOODLES

Rising Stars Report erscheint im 
November 2021

Mit Käsenudeln die Welt ein  
bisschen "gooder" machen

Der Rising Stars Report ist eine  
jährliche Online-Publikation, heraus-
gegeben von FinTech Innovators, einer 
Community von und für die deutsche 
Fintech- & Insurtech-Innovationsszene. 
Auf über 100 Seiten wird ein Überblick 
zu den Plänen, Erfolgen und Lösungen 
junger Fintech- und Insurtech-Start-
ups geboten. Als Premium-Partner sind 
auch wir vom S-Hub in diesem Jahr mit 
einem Artikel dabei und unterstützen 
die Publikation und das Fintech-Öko-
system der FinTech Innovators.
 
Zur Bestellung 

Mit diesem Spotlight-Beitrag bli-
cken wir über den Tellerrand – und 
zwar von außen nach innen! Wir se-
hen zunächste mal nichts weiter als 
kurze Fertignudeln mit Käse: Die be-
rühmten ‘Mac and Cheese’ – in un-
terschiedlichen Varianten. Dahinter 
steckt allerdings der Unternehmens-
gedanke, dass eine bessere Nudel 
nur der Anfang ist. Hier wird die Kon-
kurrenz also nicht nur durch eine bes-
sere Qualität übertroffen, es werden 
auch die Menschen und ihre gute Ta-
ten in den Mittelpunkt gestellt.
 
Zur Goodles-Website 
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DIGITALE PLATTFORM

PROPRIETÄRE MÄRKTE

PLATTFORMZULIEFERER

CROWDFUNDING
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Digitale Plattformen sind moderne 
Handelsmodelle, die Kunden und An-
bieter auf einem virtuellen Marktplatz 
zusammenführen. Man unterscheidet 
geschlossene Plattformen, auf denen 
nur der Plattformbetreiber seine An-
gebote platziert, und Plattformen, die 
auch für ausgewählte Fremdanbieter 
geöffnet sind. Digitale Plattformen 
bieten Banken die Möglichkeit, etab-
lierte Bankprodukte und neue Finanz-
services online anzubieten und damit 
eine hohe Reichweite zu entwickeln. 
Dabei nutzen die Plattformen digitale 
Technologien und erhobene Kunden-
daten, um ihr Angebot für die indivi-
duellen Bedürfnisse jedes Kunden zu 
optimieren und ihre Produktkompe-
tenz hervorzuheben. Im Rahmen platt-
formbasierter Handelsmodelle gibt es 
verschiedene Strategien. Zum Beispiel 
können Banken ihre Lösungen auf ex-
ternen Plattformen anbieten, um ihre 
Zielgruppe zu erreichen. Sie können 
aber auch eine eigene digitale Platt-
form launchen und dafür passende 
Partner mit attraktiven Angeboten 
gewinnen. Für den Kunden entstehen 
so echte Mehrwerte und ein anbie-
terübergreifendes, dreidimensionales 
Banking-Erlebnis. Vorteile für Anbieter 
sind leichte Skalierbarkeit und minima-
le Transaktionskosten.

Das Adjektiv „proprietär“ kommt aus 
dem Lateinischen (Proprietär = Eigen-
tümer) und bedeutet, dass etwas sich 
in privatem Eigentum befindet.
Im Unterschied zu freien Märkten 
sind proprietäre Märkte also Märkte, 
die jemandem gehören – in der Regel 
einer digitalen Plattform. Das hat für 
den Plattformbetreiber und den Kun-
den verschiedene Vorteile. So kann 
die Plattform Kundendaten strukturiert 
auswerten, ihre Kunden besser ken-
nenlernen und anhand dessen ihre An-
gebote noch besser auf die Kunden-
bedürfnisse ausrichten. Services und 
Dienstleistungen können besonders 
flexibel und leicht zugänglich ange-
boten und das Angebot kontinuierlich 
ausgeweitet werden. Zudem hat der 
Plattformbetreiber die Kontrolle über 
die Anbieter auf einem proprietären 
Markt und kann die Struktur von An-
geboten sowie Preisen gestalten und 
optimieren. So steuert er die Leistung 
aller Anbieter und setzt eigene Quali-
tätsstandards – und das kommt auch 
dem Kunden zugute.

Der Wert von digitalen Handels-
plattformen für ihre Kunden hängt 
auch von der Anzahl und dem An-
gebot der Plattformzulieferer ab. 
Plattformzulieferer werden auch als 
Fremdanbieter, Drittanbieter oder 
Producer bezeichnet – damit sind 
die externen Händler gemeint, die 
über die digitale Plattform Produk-
te oder Dienstleistungen anbieten 
und Geschäfte abwickeln. Erfolgrei-
che Plattformen kooperieren mit ver-
schiedenen Plattformzulieferern und 
bieten ihren Kunden eine vielfältige 
Auswahl. Dies zieht mehr Interes-
senten an und erhöht den Traffic und 
die Nutzungsintensität der Plattform. 
Auf diese Weise wird die Plattform 
auch für Zulieferer attraktiver. Für 
den Zugang zu seinen Kunden über 
die Plattform zahlt der Zulieferer Ge-
bühren an den Plattformbetreiber. 
Oft stellt der Plattformbetreiber auch 
die von ihm erhobenen Kundendaten 
gegen Gebühr zur Verfügung. Die 
Positionierung als Plattformzulieferer 
ist sinnvoll für Anbieter, die mit ihren 
Produkten einen hohen Wettbewerbs-
vorteil genießen, aber selbst noch 
keine maßgebliche Kundenreichweite 
haben. Sie können die hohe Reich-
weite der Plattform nutzen, um ihre 
Produkte an viele Kunden zu verkau-
fen und ihre Reichweite zu steigern.

Der Begriff Crowdfunding leitet sich 
von dem englischen Wort „Crowd“ 
für Menschenmenge und „Funding“ 
für Finanzierung ab. Man kann Crow-
dfunding also mit Gruppenfinan-
zierung oder Schwarmfinanzierung 
übersetzen. Es handelt sich um eine 
alternative Art der Finanzierung, die 
als Zielgruppe unter anderem auf 
Start-ups oder Privatpersonen ab-
zielt. Über eine digitale Crowdfun-
ding-Plattform können Kreditnehmer 
ihr Projekt vorstellen, um ausreichend 
viele Kreditgeber zu gewinnen. Kre-
ditgeber sind dabei meist Privatan-
leger. Wird das Fundingziel erreicht, 
kommt die Finanzierung zustande. 
Findet der Kreditnehmer nicht genug 
Geldgeber, erhält er keine Finanzie-
rung. Für private Investoren ist Crow-
dfunding eine interessante Form der 
Geldanlage, da es häufig hohe Rendi-
techancen gibt und die Mindestanla-
gebeträge gering sind. Entsprechend 
hoch ist jedoch auch das Risiko. Es 
gibt verschiedene Formen des Crow-
dfundings, beispielsweise das len-
ding-based Crowdfunding, bei dem 
Kredite zu festgelegten Konditionen 
vergeben werden, oder dass equi-
ty-based Crowdfunding, bei dem die 
Geldgeber kleine Firmenanteile er-
werben. 

ÖKOSYSTEM

PLATTFORMBETREIBER

REGIONALITÄTS-
PRINZIP (BEI DEN 

SPARKASSEN)
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Der Begriff Ökosystem stammt ur-
sprünglich aus der Biologie und be-
schreibt einen kooperierenden Zu-
sammenschluss verschiedener 
Gattungen von Pflanzen und Tieren 
innerhalb eines Habitats. Unter einem 
wirtschaftlichen Ökosystem versteht 
man entsprechend ein dynamisches, 
gemeinsam koordiniertes Netzwerk 
von Marktteilnehmern aus unter-
schiedlichen Bereichen, das ganz auf 
die Bedürfnisse der Kunden ausge-
richtet ist. In digitalen Ökosystemen 
können alle Akteure ihre Leistungen 
differenziert online anbieten. So wird 
die Nachfrage zwischen verschiede-
nen Anbietern vermittelt und ein op-
timales End-to-End-Kundenerlebnis 
gewährleistet. Durch den Zusammen-
schluss der verschiedenen komple-
mentären Anbieter wird der Kun-
dennutzen gegenüber einer einzeln 
abgerufenen Leistung deutlich erhöht.

Die Plattform-Ökonomie ist ein di-
gitales Geschäftsmodell, das Kunden 
und Anbieter mithilfe einer ganzheit-
lichen Schnittstelle – der digitalen 
Plattform – miteinander in Kontakt 
bringt und Transaktionen vermittelt. 
Der Plattformbetreiber (auch Owner 
genannt) stellt die digitale Infrastruk-
tur für den virtuellen Handelsplatz 
bereit. Einige der größten Börsen-
unternehmen sind Plattformbetreiber, 
beispielsweise Amazon, Facebook 
(bzw. nun Meta Platforms) oder Goo-
gle. Der Plattformbetreiber fungiert 
als Gatekeeper und wählt Partner und 
Fremdanbieter – sogenannte Platt-
formzulieferer – nach seinen Krite-
rien aus. Die Positionierung als Platt-
formbetreiber ist strategisch sinnvoll 
für Banken und Unternehmen, die 
eine starke Reichweite haben, aber 
einen weniger ausgeprägten Wett-
bewerbsvorteil – denn so können sie 
die Produkte ihrer Zulieferer erfolg-
reich an ihre Kunden verkaufen. Der 
Betreiber kann auch selbst als aktiver 
Anbieter auf seiner Plattform in Er-
scheinung treten. In der Regel hat nur 
der Plattformbetreiber Zugriff auf die 
Kundendaten, die er auswerten und 
monetarisieren kann. Jedoch hat ein 
Plattformbetreiber auch viele recht-
liche Pflichten zu erfüllen, beispiels-
weise steuerliche Meldepflichten.

Die Sparkassen-Finanzgruppe ist 
dezentral strukturiert – mit 520 Un-
ternehmen und 16.500 Geschäftsstel-
len in ganz Deutschland. Als öffent-
lich-rechtliches Finanzinstitut ist die 
Sparkasse dem Regionalitätsprinzip 
verpflichtet. Dieses gewährleistet 
die Bindung an den Träger, denn die 
Sparkassen haben einen öffentlichen 
Auftrag: Seit ihrer Gründung zielen 
die Sparkassen nicht – wie andere 
Banken – darauf ab, ihren Profit zu 
maximieren. Stattdessen sollen sie 
Menschen die wirtschaftliche und 
soziale Teilhabe ermöglichen. Daher 
engagieren sich die Sparkassen pri-
mär für Menschen und Unternehmen 
in ihrer Region. Das wirkt sich auch 
auf die Zufriedenheit der Kunden aus: 
Umfragen zufolge genießen die Spar-
kassen das höchste Vertrauen in der 
Bevölkerung im Vergleich zu anderen 
Kreditinstituten. Das Regionalprin-
zip ist im Sparkassengesetz fast aller 
Bundesländer verankert – mit Aus-
nahme von Schleswig-Holstein, Ham-
burg und Hessen.
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GOLDILOCKS
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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 kom-
men wir ins Spiel. Regelmäßig werden 
wir ab sofort ein übergreifendes The-
ma behandeln – und wollen mit jeder 
Ausgabe einen Beitrag zu innovativem 
Denken und besseren Zukunftsent-
scheidungen leisten. Mit Hintergrund-
Berichten, News, Interviews, Trend-
Analysen und Produkt-Porträts zu 
den neuen Goldilocks der Finanz-
branche. Unser Blick geht dabei über 
den Tellerrand der Finanzbranche hin-
aus – in Richtung der neuen digitalen  
Lebenswelten.

Der von der Finanz Informatik gegrün-
dete Sparkassen Innovation Hub bietet 
in Goldilocks Einblicke in seine Arbeit 
und Denkweise. Wir begleiten die Ent-
wicklung neuer Produktideen und be-
richten von Kooperationen mit Fintechs 
und Innovatoren aus der ganzen Welt.

Die Journalisten von finletter stehen 
dabei für die unabhängigen redak-
tionellen Inhalte. Ihr Fachwissen für 
das Zukunftsthema Fintech hat den 
Newsletter-Service finletter zum füh-
renden Branchen-Medium gemacht 
– und bildet die Basis für unsere Titel-
storys und die aktuellen News. 
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CONTACT

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

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

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 Fi-
nanz GmbH und der finletter und Fin-
tech Week GmbH. Eine Übertragung von 
Rechten bedarf der schriftlichen Verein-
barung. 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
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