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Junge, innovative FinTech- und InsurTech-
Startups aus Deutschland und Osterreich,
die 2021 den Markt erobern.



FinTech Innovators:

Willkommen bei den Rising Stars 2021

GruBworte vom Herausgeber, Dr. Florian Kandler

Wer sind die jungen und aufstrebenden FinTechs und InsurTechs aus Deutschland und
Osterreich? Wer ist neu, was sind die Trends, welche Erfolge konnten die Startups im
letzten Jahr erzielen und was planen sie fur 20227 Zahlreiche, bisher unveroffentlichte
Details haben die Grunder:innen fur diesen Report preisegegeben. In Zusammenarbeit
mit Investoriinnen, Akzelertoren, Berater.innen, Corporates und Grunder:innen der
FinTech-Community haben wir diesen Report konzipiert. Das Ziel: einen wertvollen
Uberblick fur alle in unserem Okosystem zu liefern und gleichzeitig die jungen Startups
ZU unterstUtzen, entdeck oder noch bekannter zu werden.

Rising Stars unterscheidet sich von klassischen Daten-
Reports in der Art der Datenerhebung und dem Fokus,
junge FinTechs/InsurTechs und ihre Grunderinnen ins
Rampenlicht zu rdcken. Ein Rampenlist, das sie sich durch
ihre harte Arbeit verdient haben.

Rising Stars will kein wissenschaftlicher Bericht mit
Anspruch of Vollstandigkeit sein. Vielmehr laden wir alle
Grunder:iinnen junger FinTechs ein, im Report dabei zu
sein. Ein groBer Teil der von der Community nominierten
und von uns kontaktierten Startups haben diese Einladung
angenommen.

Lasst uns die moglichen Einhdérner von morgen feiern, die
derzeit in Deutschland und Osterreich heranwachsen!

Alle Informationen im FinTech Rising Stars Report sind von
den Grunder:iinnen der Startups geliefert und bestatigt.
Somit ist der Rising Stars Report einer der akkuratesten
Datensatze, der der Community jahrlich zur Verfugung
steht. Mit zahlreichen, bisher unveroffentlichten Details zu
Erfolgen und Planen der Unternehmen.

Der Fokus liegt auf FinTechs und InsurTechs, die nicht
langer als funf Jahre auf dem Markt sind und ihre
Zentralen in Deutschland oder Osterreich haben. Durch
eine weitreichende Nominierungs-Phase in unserer
11.000 Personen grofRen Online Community und durch
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UnterstlUtzung unserer Community- und Medien-Partner
innerhalb der FinTech-/InsurTech-Szene, werden Startups
von uns eingeladen. Neben reinen FinTechs/InsurTechs,
die ausschlief3lich fur diese Branche entwickeln, sind auch
Firmen eingeladen, die laut Nominierung der Community
und Selbstauskunft einen relevanten Fokus auf die
Finanz- oder Versicherungsbranche haben. Grundsatzlich
ist Rising Stars kein wissenschaftliches Projekt, sondern
entsteht im Geiste der gegenseitigen UnterstlUtzung und
Inklusion. Nach dem Motto: lieber eine(n) Grunder:in mehr
unterstutzen als eine(n) zu viel ausschlieBen.

Die ganz jungen Startups und ihre Grunder:innen liegen
uns ganz besonders am Herzen. Diese werden gleich auf
den vordersten Seiten in deisem Report der Commmunity
prasentiert.

Wenn ein Startup fehlt, das wir nachstes Jahr auf jeden
Fall einladen sollen, kannst du es hier nominieren (hier
klicken zum Nominieren).

Ab Seite 24 findest du doppelseitige Features der Startups.
Folgende AbkUrzungen auf diesen Seiten seien erklart:

Name (Uberschrift links oben): ist der Markenname.
Wenn die Firma einen abweichenden Namen hat,
steht er in Klammern dahinter.

Produktkategorien in Schlagwadrtern: direkt unter dem
Namen links oben. Eine Liste von Kategorien, in denen
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sich das Produkt eines Startups befindet.

“Phase” in Quick Facts: P1 = Produkt noch in der
Entwicklungs-Phase. P2 = Erste nicht-zahlende Test-
Nutzer. P3 = Erste zahlende Test-Nutzer/-Kunden.
P4 = Voll gelaunchtes Produkt.

Umsatz 2020 bzw. 2021 werden in folgenden
Kategorien angegeben: <100k = unter 100.000€. 100k+
= 100k-499k. 500k+ = 500k-999k. M+ = TMio-2,9Mio.
3M+ = 3Mio-9,9Mio. 10M+ = 10Mio oder mehr. Diese
Frage war optional und konnte auch ausgelassen oder
mit “mochte ich nicht sagen” beantwortet werden.

Funding, Umsatz: k/A = keine Angabe von den
Grunder:iinnen gemacht. “-" = kein Funding. n/a = nicht
anwendbar, z.B. Umsatz 2020, wenn das Unternehmen
erst 2021 gegrundet wurde.

One-Liner: der Text direkt unter der blauen Quick
Facts Box ist der “One-Liner” oder Elevator Pitch des
Startups.

Kontakte: Grunder und Leitende Angestellte. Nicht
bei allen Startups wurden die leitenden Angestellten
abgefragt. Doppeltnennungen bei Grunder und
leitende Angestellte war nicht méglich. Es wurde nicht
abgefragt, welche Gruinder:iinnen ggf. nicht mehr im
Unternehmen aktiv sind.

Alle Texte sind von den GrUnder:innen Ubernommen und
nur in Einzelfallen aus Layoutgrinden gekuUrzt.
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Auf den Seiten 6 bis 15 teilen einige unserer Premium
Partner wertvolle Einblicke und Tipps mit der Community.
Einen groBen Dank an diese Partner des Reports. Durch
ihre UnterstUtzung ist es uns maéglich, FinTech Rising Stars
jedes Jahr fur alle Leseriinnen und alle teilnehmenden
Startups kostenlos zu realisieren.

GroBen Dank fur diesen Startup Spirit aller Premium
Partner, Community-Partner, Medien-Partner,
Grunder:innen und zahlreichen Mitwirkenden an diesem
jahrlichen GroBprojekt. Und vor allem: viel Vergnigen und
spannende Zeit beim Lesen der FinTech Rising Stars 2021!

Herzliche GruBe im Namen des gesamten Teams,

Florian Kandler
GeschaftsfUhrer & Herausgeber | FinTech Innovators
florian@fintech-i.com

Wenn du Griinder:innen helfen willst im niachsten
Report dabei zu sein, dann kannst du sie hier ganz
einfach nominieren: klicke einfach hier.
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Mit einem Klick auf das Logo gelangst du zu den Services,
mit denen dieser Partner unser FinTech-Okosystem unterstitzt.

Grof3en Dank an
die Premium Partner
des Reports L4B

Mit einem Klick auf das Logo gelangst du zu den Services,

mit denen dieser Partner unser FinTech-Okosystem unterstiitzt. V’ S u


https://fintech-i.com/report/partner/elevatorlab
https://fintech-i.com/report/partner/visa
https://fintech-i.com/report/partner/sparkasseninnovationhub
https://fintech-i.com/report/partner/kpmg
https://fintech-i.com/report/partner/cognizant
https://fintech-i.com/report/partner/visa

Fintechs und Sparkassen
Innovation Hub - just good friends.

Gastartikel von Milena Rottensteiner & Janosch Krug,

Leitung Sparkassen Innovation Hub

Im Banking treiben neue technologische Trends und Innovationen den Wandel voran. Die
Speerspitze dieser Entwicklung bilden meist Fintechs, die neue Ideen freier und schneller
vorantreiben konnen als die etablierten Krafte der Finanzwelt. Was Letztere den Finanz-
Start-ups allerdings voraus haben: viele Millionen Kund:innen, die neue Produkte und
Services dann auch nutzen. Als Sparkassen Innovation Hub (S-Hub) vernetzen wir dich und
dein Fintech mit der Sparkassen-Finanzgruppe und verschaffen dir so Zugang zu aktuell

45 Millionen Kund:innen.

Der S-Hub wurde mit der Intention gegrlundet, als
Innovationseinheit bewusst anders zu arbeiten als der Rest
der Sparkassen-Finanzgruppe (SFG). Unsere Methodik ist
daher sehr nah dran an den Arbeitsweisen von Fintechs.
Und da wir innerhalb der Sparkassen-Finanzgruppe auch
fur das Trend- und Ideen-Scouting verantwortlich sind,
sorgen wir dafur, die Meinungsbildung innerhalb der SFG
zu neuen Themen zu forcieren.

Vernetzung und Partnering gehdren bei uns zum gelebten
Mindset. Wir arbeiten also mit Uberzeugung daran,
spannende Fintechs mit der Sparkassen-Finanzgruppe
zusammenzubringen,umgemeinsamldeenzuentwickeln,
dieMillionenKund:innenliebenwerden.FurdichalsFintech-
Macher:insind wir erste Anlaufstellein die Sparkassen-Welt.

Hier zeigen wir dir funf Wege auf, dich und deine Fintech-
Idee gemeinsam mit dem S-Hub voranzubringen:

Wir vom S-Hub denken immer kooperativ und sind
daher offen fur innovative Losungswege. Neben
konkreten Kundenbedurfnissen stellen wir vor allem
die Entwicklungen am Fintech-Markt in den Fokus. Und
hier kommmst du ins Spiel! Dank unseres gezielten Trend-
Foresights und Marktscreenings erkennen wir relevante
Trendsund Innovationen und dienen externen Partnern als
Tor zur Sparkassen-Finanzgruppe. In den funf Jahren seit
Grundung des S-Hubs konnten wir die Zusammenarbeit
mit einer Vielzahl an Fintechs, Start-ups und weiteren
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Tech-Partnern aufnehmen und vertiefen. Darunter sind
neben vielen anderen die erfolgreichen Marktteilnehmer
aboalarm, fino, Authada und OptioPay.

Zum Start in eine Kooperation mit Fintechs und Start-
ups erfolgt bei uns die gemeinsame Entwicklung eines
Uberzeugenden Business Cases. Dabei bilden wir ein
interdisziplinares Team, bestehend aus Mitarbeitern von
Fintech oder Start-up, S-Hub, Sparkassen und - bei Bedarf
— weiteren externen Expertiinnen. Uber die Stationen
Wettbewerbsbetrachtung, ProofdesGeschaftsmodellsund
Nutzerbefragungen erarbeiten wir dabei das sogenannte
Venture Design und stellen es innerhalb der Sparkassen-
Finanzgruppe vor.

EinesderjungerenBeispiele:ParallelzuunseremTrendreport
“Token Economy” haben wir in diesem Jahr einen Design
Sprint mit Teilnehmer:iinnen der Hamburger Sparkasse,
der Kreissparkasse Koln, der Sparkasse KéInBonn, der API-
Plattform wallis und des Fintechs Finexity am Beispiel von
tokenisierten Immobilienbeteiligungen durchgespielt und
evaluiert. Die gewonnenen Erkenntnisse wurden daraufhin
konkretisiert und flieBen aktuell in das Arbeitspaket
Tokenisierung Digitaler Assets des DSGV-Projekts Digitaler
Euro ein.

Die Symbioticon ist der Hackathon der Sparkassen-
Finanzgruppe und wurde bereits funfmal von
unserem S-Hub Team veranstaltet. Auf der Suche nach
zukunftsweisenden Innovationen im Banking-Bereich

RISING STARS 2021

stellen sich dabei Programmiereriinnen, Kreative und
Fintechs aktuellen Herausforderungen. Flankiert wird
die Symbioticon von einem abwechslungsreichen
Rahmenprogramm mit Keynotes und Panel-Diskussionen
ZU ausgewahlten Themen. Partner wie Google, IBM,
Mastercard und Microsoft stellen Expertinnen und
Schnittstellen (APIs). So wird aus dem Hackathon-
Format eine Art Tech-Festival, das insbesondere auch der
Vernetzung innerhalb der Sparkassen-Finanzgruppe dient.
Fur dich als Fintech-Macher:in kann dies einen schnellen
Zugang zu Partner aus der SFG bedeuten.

Als Gewinner-ldee der Symbioticon 2020/2021 Uberzeugte
zuletzt Deep Neuron Lab die Jury mit einem Prototyp
zum Einsatz von Kunstlicher Intelligenz (KI) bei der
Bearbeitung von Firmenkrediten. Team Deep Neuron Lab
gewann das Gesamtsieger-Preisgeld in Hohe von 20.000
Euro und erhielt die Moglichkeit, seine Idee innerhalb der
Sparkassen-Finanzgruppe zu pilotieren.

Ausunserer Sichtist nutzerzentrierte Ideenentwicklungdie
Basis fur die Entwicklung innovativer Produkte. MOVE ist
die Co-Creation Plattform des S-Hubs. Hier werden aus den
Ideen und Meinungen der angemeldeten Teilnehmenden
innovative Losungen fur die Produkte und Services der
Sparkasse von morgen. Auch gemeinsam mit Fintechs
setzen wir via MOVE Projekte mit unseren aktuell mehr als
5.800 registrierten Mitgliedern um — von Umfragen, Uber
Podukttests, bis zur gemeinsamen ldeenentwicklung.

Neben der Symbioticon, mit ihrem vielfaltigen Keynote-
und Panel-Programm, bieten auch die jahrlich vom S-Hub
veranstalteten Innovation Days eine BlUhne flr Speaker:in-
nen aus der Fintech-Welt. Das Spektrum der Innovation
Days reicht vom Banking der Zukunft, digitalen Trends,
E-Commerce Uber Gamification bis hin zu ChangeMa-
nagement-Prozessen in der Finanzindustrie sowie ge-
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sellschaftlichen Themen wie Nachhaltigkeit und Diversity.
Ziel ist es, stets den Nerv der Zeit zu treffen und mit den
richtigen Formaten Uberzeugende Impulse in die Spar-
kassen-Finanzgruppe zu geben. Fintechs gehdren hierbei
haufig zu den Programmhighlights. Zuletzt konnte zum
Beispiel Andrea Fernandez, CEO und Co-Founder des Ber-
liner Fintechs Vitamin ihre Investment-App fur Frauen vor
100 Gasten vor Ort und 2500 Zuschaueriinnen im Lives-
tream prasentieren.

Um regelmafig Uber Trends und Innovationen, in Hinsicht
auf Relevanz fur die Sparkassen-Finanzgruppe zu bericht-
en, hat der S-Hub GOLDILOCKS gestartet — das Digitale
Magazin fur die Finanzwelt vom Sparkassen Innovation
Hub und finletter, einem in Hamburg ansassigen News-
letterdienst zur Fintech-Branche. Hier finden sich neben
Titelstory, News, Interviews und Berichten Uber aktuelle
Produktentwicklungen und die Arbeitsweisen des S-Hulbs
auch Gastbeitrage mit externen Sichtweisen, Studie-
nergebnisse oder Produktvorstellungen. Mit einem Beit-
rag erreichst du eine besonders spannende Zielgruppe
aus Entscheidern der Sparkassen-Finanzgruppe und an
finanztechnologischen  Entwicklungen Interessierten
Stammleser:iinnen.

Fazit: Auf welchem Weg auch immer — wir vernetzen
die Sparkassen-Finanzgruppe mit externen Fintechs
und agieren als Schmelztiegel, in dem vielversprech-
ende ldeen zusammengetragen und umgesetzt werden.
Let’s get in touch!

Milena Rottensteiner & Janosch Krug,
Leitung Sparkassen Innovation Hub

E-Mail: hallo@sparkassen-hub.com
Web: www.sparkassen-hub.com/fintechs
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Wer programmiert wen? Kunstliche
Intelligenz im Fokus der Regulatorik

Gastartikel von Thomas Gaber und Manuel Cantele, KPMG Austria

Artificial Intelligence aka kunstliche Intelligenz (Kl), ist ein Thema, das derzeit viel
Aufmerksamkeit in diversen Bereichen auf sich zieht. Auch in der Wirtschaft gelten KiI-
Maoglichkeiten als vielversprechende Innovation, die grof3es Potenzial haben, Prozesse
nachhaltig zu verandern. Speziell fur Banken bieten sich dabei auch grof3e Chancen. Aber
nicht alles, was Vorteile bringt, ist auch erlaubt. Daher ist es entscheidend, sich mit den
regulatorischen und rechtlichen Rahmenbedingungen von Kl auseinanderzusetzen.

KUnstliche Intelligenz und Machine Learning Algorithmen
halten im Bankensektor immer starker Einzug und werden
dessen Arbeitsweise Uber Jahrzehnte massiv verandern.
Kl ist damit ein entscheidender Wettbewerbsfaktor
geworden. Kunstliche Intelligenz kann in Banken eine
Vielfalt von Prozessen digital effizienter gestalten und
deren Wertschdpfung steigern.

Automatisierte Ldsungen Ubernehmen zusehends die
intelligente Analyse, Interpretation und Aufbereitung
grofer Datenbestande. Dabei verfUgt kaum eine andere
Branche Uber ein derart groBes Datenvolumen wie der
Bankensektor. Durch die zielgerichtete Nutzung dieser
Daten kodnnensowohl Ertrags-alsauch Kosteneinsparungs-
Potenziale gehoben werden.

Sicherzustellen ist dabei jedoch, dass die Nutzung von Ki
indirekt aufsichtlichen Anforderungen in den Bereichen
der Kreditvergabe, des Kreditrisikomanagements oder der
Fraud Detection nachkommt. So regeln etwa die Leitlinien
der Europaischen Bankenaufsicht zur Kreditvergabe
und -Uberwachung (EBA/GL/2020/06) den Einsatz von
automatisierten Modellen in der Kreditentscheidung
und heben die Notwendigkeit der Automatisierung von
Prozessen in der Abwicklung von Kreditantragen deutlich
hervor.

Bei all den beschriebenen Vorteilen birgt kunstliche
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Intelligenz aber auch eine Reihe potenzieller Gefahren.
Viele Unternehmen fangen erst an, sich konkreter mit
Deep Learning, Machine Learning (ML) und vergleichbaren
Techniken auseinanderzusetzen. Fehlendes fachliches
Wissen und mangelnde Erfahrung in der Praxis schaffen
hohe Unsicherheiten in der Abschatzung von Risiken und
der adaquaten Gestaltung von Losungen.

Hinzu kommt, dass es immer wieder zu diskriminierenden
oder undurchsichtigen Entscheidungen kommt, wenn
Prozesse durch Algorithmen gesteuert werden. Die
daraus folgende Skepsis, auch aufseiten der Regulatorik,
ist daher nicht zu unterschatzen. Die europaischen
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Institutionen und Aufsichtsbehdrden reagieren mit
gesetzlichen MaBnahmen, die erheblichen Einfluss auf die
Gestaltung von Lésungen haben. Erst im FrUhjahr dieses
Jahres veroffentlichte die EU-Kommission ihren ersten
Gesetzesvorschlag (COM/2021/206) fur die Regulierung
kUnstlicher Intelligenz. So werden in Zukunft manche
Anwendungsfalle gar verboten oder zumindest strengeren
Regeln unterworfen. Vorrangiges Ziel ist dabei stets
die Sicherstellung der Transparenz der Technologien,
Datenqualitat und der ordnungsgemafe Umgang mit
Daten.

Auch wenn es seitens der Regulatorik auf nationaler Ebene
noch Handlungsspielraume geben mag, so injizieren
zahlreiche Leitlinien, Arbeitspapiere und Berichte
einen neuen Rechtsrahmen fur klnstliche Intelligenz,
einschlieBlich verscharfter MaBnahmen. Mittelfristig
werden regulatorische Anforderungen noch weiter
zunehmen. Unternehmen sind daher gut beraten, bereits
heute in die Compliance von morgen zu investieren.

Kontrolle wird somit von essenzieller Bedeutung fur den
Einsatz von Kl-Techniken und das Vertrauen in deren
Ergebnisse sein, aber auch um die aufsichtsrechtlichen
Erwartungen erfullen zu kénnen. Im Vordergrund steht
dabei die Sicherstellung der Korrektheit, Integritat,
Qualitat, technische Robustheit, Fairness und Transparenz
der eingesetzten Modelle.

Zur systematischen Sicherstellung der oben genannten
Kriterien existieren mittlerweile eine Reihe von Methodiken
und technische Instrumente. Zur Uberprifung der
Erklarbarkeit von Algorithmen und Modellentscheidungen
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lasst sich beispielsweise das LIME-Verfahren (Local
interpretable model-agnostic explanations) nutzen.

Ein LIME-Algorithmus bildet dabei fur den zu erklarenden
Einzelfall (z.B. ein Risiko-Scoring eines Unternehmens)
ein fur fachliche Entscheider leicht interpretierbares
visuelles Erklarungsmodell. Es werden dabei
systematisch unterschiedliche Modell-Inputs generiert
und die Sensitivitat des Modells auf diese ausgewertet.
Unternehmen haben durch diese und andere Techniken
die Moglichkeit, die Ergebnisse der im Einsatz befindlichen
Kl-Algorithmen nachzuvollziehen.

KPMG verfugt Uber umfassendes Knowhow Uber die
Moglichkeiten, Funktionen und Risiken von kunstlicher
Intelligenz sowie Uber die rechtlichen, ethischen und
sozialen Auswirkungen von Kl-Modellen. Mit unserem
Expertenwissen begleiten wir Unternehmen bei der
Validierung ihrer Kl- und ML-Modelle, sodass diese den
immer komplexeren Standards im Hinblick auf die
Nachvollziehbarkeit, Angemessenheit und Korrektheit
gerecht werden. DarUber hinaus unterstUtzen wir
Unternehmen bei der rechtskonformen Implementierung
und Wartung von Kl-Lésungen.

Dr. Thomas Gaber (links) - Partner, KPMG Austria, Risk
Consulting

Dr. Manuel Cantele (oben) - Director, KPMG Austria, Data
& Analytics

www.kpmg.at
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Mit vereinten Kraften fur ein uber-
geordnetes Ziel: Kundenzufriedenheit

Interview mit Christian Wolf, Leiter Abteilung Strategic Partnerships and Ecosystems

Die Raiffeisen Bank International (RBI) ist eine der fUhrenden Banken in Osterreich und 13
zentral-undosteuropaischen Staaten,diesiealsihren Heimmarkt betrachtet.Inder Zentrale
der RBI arbeiten verschiedene Abteilungen daran, strategische Innovationsinitiativen
fur die Bank und ihre Tochtergesellschaften zu etablieren. Eine davon ist die Abteilung
Strategic Partnerships and Ecosystems, die Christian Wolf leitet.

Wir sprachen mit Herrn Wolf Uber seine Abteilung und darUber, wie sie Partnerschaften

mit Startups aufbaut.

Der Finanzsektor entwickelt sich standig weiter und
verandert sich. Die Zeiten, in denen wir Startups und
andere Akteure vornehmlich als unsere Konkurrenten
betrachtet haben, sind vorbei.

Der groBte Nutzen fUr unsere Kunden entsteht, wenn
wir unsere Anstrengungen bundeln und unsere Starken
kombinieren, um unsere Ziele zu erreichen und den
groéRtmaoglichen Mehrwert zu bieten.

Sowohl| Banken als auch Startups haben das gleiche
Ubergeordnete Ziel und den gleichen Fokus:
Kundenzufriedenheit. Banken bieten ihren Kunden
Stabilitat, Vertrauenswurdigkeitund zentrale Innovationen,
wahrend Startups disruptive Ideen und grofBe Agilitat
einbringen.

Genau aus diesem Grund haben wir vor einigen Jahren
das Elevator Lab ins Leben gerufen, ein von der RBI
unterstltztes  Partnerschaftsprogramm, in  dessen
Rahmen wir jahrlich offene Ausschreibungen far
innovative Startups veroffentlichen. Hier kbnnen sich diese
bewerben und mit unseren Tochterbanken an einem
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bezahlten Proof of Concept arbeiten — mit dem Ziel einer
langfristigen Partnerschaft.

Das Wichtigste ist, einen Innovationsbereich innerhalb
der Bank zu identifizieren, in dem eine gemeinsame
Innovation mit Startups und Partnern den gréf3ten Nutzen
bringt. Das tun wir in der Regel im Rahmen unseres
Elevator-Lab-Programmes.

Naturlich ist es auch sehr wichtig, ein engagiertes
und proaktives Startup zu haben, das einen konkreten
Anwendungsfall definiert hat, um in diesem Bereich
Mehrwert zu schaffen. Beide Seiten mussen auch ein
gewisses Maf3 an Anpassungsfahigkeit an den Tag legen:

Die Banken mussen bereit sein, sich nach auf3en zu
offnen und mit Startups in einem schnelllebigen Umfeld
zusammenzuarbeiten. Und die Startups mussen sich an
die Prozesse, Regulatorik und bestehenden Systeme in
Banken anpassen. Dabei spielen wir als Abteilung eine
wichtige Rolle.

Abgesehenvon diesem Beispiel fur Zusammenarbeit legen
wir auch groBen Wert auf den Aufbau eines Okosystems
aus Branchenakteuren und Startups, um bereits fruh
Trends und mogliche Kooperationsmaoglichkeiten zu
identifzieren.
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Wir unterstitzen dieses Okosystem auch durch andere
Initiativen. So findet zum Beispiel Anfang nachsten Jahres
wieder unser Open APl Hackathon statt.

Ziel ist, innovative Startup-Losungen fur B2B und B2C
Value-added Services zu schaffen. AuBerdem haben wir
erst klrzlich — wie auch im Vorjahr — unsere Blockchain
Night veranstaltet, um mit unseren Partnern und Startups
Wissenauszutauschensowie UberBlockchain-Technologie,
deren Entwicklung und mogliche Einsatzbereiche zu
diskutieren.

Im Laufe der Jahre haben wir viele inspirierende Startups
kennengelernt und ich bin sehr stolz darauf, dass wir
15 langfristige Partnerschaften mit Startups aufgebaut
haben - ein Resultat aus rund 25 Proofs of Concept in den
letzten fUnf Jahren.
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Einige Ldosungen dieser Partnerschaften werden nun
konzernweit eingesetzt, wie etwa jene von Moxtra oder
kompany - beides Kooperationen, die aus unserem
Elevator-Lab-Programm hervorgegangen sind.

Unser Ziel ist es nicht nur, Partnerschaften mit sehr guten,
innovativen Startups einzugehen, sondern diese Vertrage
und Kooperationen auf so viele unserer Tochterbanken
wie moglich auszuweiten. Eine weitere separate
Einheit, ebenfalls unter dem Dach der RBI, ist unser
Wagniskapitalgeber Elevator Ventures, der beispielsweise
auch in kompany investiert ist.

Christian Wolf
Leiter Abteilung Strategic Partnerships and Ecosystems

elevator-lab.com
cee-fintechatlas.com
api.rbinternational.com
blockchain.rbinternational.com
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VISA

Digitale Wahrungen fur das Business

von morgen

Gastartikel von Stefanie Ahammer, Country Managerin Visa Osterreich

Visa verfolgt ein klares Ziel: mit innovativen Lésungen und der ,Network of Networks"-
Strategie wichtige Impulse fur Handel und Endverbraucher liefern. Denn digitales Bezahlen
und der nachhaltige Umgang mit Kryptowahrungen haben stark an Bedeutung gewonnen
—immer wichtiger werden auch Partnerschaften mit richtungsweisenden Fintechs.

Finanzinstitute, die Krypto-Payments ermaoglichen,
bieten ihren Kunden derzeit noch ein echtes
Unterscheidungsmerkmal. In naher Zukunft wird das
Bezahlen mit digitalen Wahrungen jedoch von allen
Anbietern erwartet.

Visa liefert neben fundiertem Know-how fur den Aufbau
einer Krypto-Strategie auch handfeste Ldsungen
fur die Etablierung der bankeigenen Angebote. Wir
investieren vermehrt in diesen Bereich und sehen es

Visa Crypto Strategy

Crypto Purchase
Crypto Wallets & Exchanges
Value Added Services

Ethereum Blockchain

VISA

oB) My}

CBDCs
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als Teil unserer Strategie, neue Zahlungsstrome zu
erschlieBen und diese auch auflerhalb des klassischen
Kartengeschafts zu  ermoglichen. Mit  unserem
,Network of Networks" bauen wir so BrlUcken zwischen
der Kklassischen Finanzwelt und der Krypto-Welt.

Aktuell verfolgen wir fUnf verschiedene Vorgehensweisen
auf diesem GCebiet. Der erste Ansatz ist dabei
besonders niederschwellig fur die Verbraucher, denn
Visa Karteninhaber koénnen ihre Karte dazu nutzen,
Kryptowahrungen zu erwerben.

DarUber hinaus arbeiten wir mit Krypto-Wallets und
Exchanges zusammen, die Visa Karten ausgeben. Auf
diese Weise koénnen Nutzer dieser Plattformen ihre
digitalen Assets einsetzen und so im Handel mit ihrer
Karte bezahlen.

Der dritte Bereich umfasst die Value Added Services - wie
beispielsweise APIs, mit denen wir es unseren Partnern
auf Banken- und Fintech-Seite ermoglichen, schnell
Kryptoangebote fur ihre Kunden zu entwickeln. Unsere
APIs helfen ihnen dabei, ihren eigenen Endkunden den
Kauf oder Verkauf digitaler Wahrungen - etwa Uber ihre
Banking-Apps - einfacher zu ermoglichen.

Das vierte Feld ist die Abwicklung von Transaktionen
Uber die Ethereum Blockchain in der digitalen Wahrung
USD Coin. Dieses Verfahren wurde im Rahmen eines
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Pilotprojektes Anfang des Jahres von uns getestet.
Letztlich haben wir auch damit begonnen, mit
Zentralbanken auf der ganzen Welt zusammenzuarbeiten,
um sie dabei zu unterstUtzen, Central Bank Digital
Currencies (CBDC) nahtlos in bestehende Systeme zu
integrieren.

Diese Frage wird uns oft gestellt: Kann ich schon heute
via Karte mit Kryptowahrungen bzw. Bitcoin bezahlen?
Naturlich. Denn es ist eben nur nicht so, dass Visa die
Transaktionen in digitalen Wahrungen Uber das eigene
Zahlungsnetzwerk abwickelt.

Visa arbeitet inzwischen mit mehr als 50 Krypto-
Plattformen zusammen und unterstUtzt sie dabei,
Visa Karten auszugeben. Man musste also Kunde einer
Krypto-Plattform sein, die diese Visa, sogenannten Krypto-
verknUpften Karten ausgibt.

Visa arbeitet weltweit mit den gréBten Krypto-Plattformen
zusammen, in Osterreich und Deutschland sind das
Bitpanda und Nuri. Das heimische Fintech Bitpanda
gibt eine ,Visa Debitkarte” - also eine Bankomatkarte
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— heraus. Mit der Karte ist es moglich, mit digitalen
Vermogenswerten einfach und bequem dort zu bezahlen,
wo Visa akzeptiert wird. Und das funktioniert so: Die mit der
Debitkarte verkniipfte Kryptowdhrung wird automatisch
und in Echtzeit zum Zeitpunkt der Transaktion in die Fiat-
Wahrung (z.B. Euro) der zugehdrigen Karte umgewandelt.
Die Transaktion im Handel wird dann weiterhin immer
in einer klassischen Wahrung, wie dem Euro, Uber unser
Zahlungsnetzwerk VisaNet abgewickelt.

Eben diese Krypto-verknlpften Karten bieten unsere
Partner weltweit an. Bei einigen kdnnen sie nicht nur
Kryptowahrungen einsetzen, sondern auch andere
digitale Assets wie Fractual Shares, ETFs oder digitales
Gold. Diese Krypto-Plattformen ermodglichen es, den
Karteninhabern zusammen mit uns — jederzeit und Uberall
— Uber ihre digitalen Assets zu verfugen und sie durch
die Visa-Karte zum ganz normalen Bezahlen im Handel
einzusetzen: Schon jetzt an weltweit mehr als 80 Millionen
Akzeptanzstellen — Tendenz steigend!

Stefanie Ahammer
Country Managerin
Visa Osterreich

www.visaeurope.at
FinTech Fast Track Program
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Open Banking Apps -

so geht es

richtig gut mit FinTech-Kollaboration

Gastartikel von Matthew Turnbull, Senior Director, BFS Consulting Market Lead
Switzerland und Eric Exner, Vice President, Head of Banking, Financial Services &

Insurance DACH

Europaische BankenhabenseitJahrendasZiel, OpenBankingzuermaoglichen.Dabeispielen
Fintechs als Innovationstreiber eine entscheidende Rolle. Trotzdem hat es bisher wenige
erfolgreiche Implementierungen gegeben. Eine Irische Bank hat in Zusammenarbeit mit
einem fuhrenden Fintech und mit Cognizant eine App fur ‘Personal Financial Management’
in weniger als drei Monaten implementiert. In diesem Artikel fassen wir unsere Erfahrung
zusammen, wie das Erfolgsrezept fur die Implementierung von Open-Banking aussehen

kann.

Open Banking ist fur viele traditionelle Finanzdienstleister
eines dieser Buzzwords aus dem Land von ,Yee-Haw" und
~Woo-Hoo" Aber Open Banking ist langst nicht mehr US-
amerikanisches Buzzword-Bullshit-Bingo, sondern birgt
das echte Potenzial bessere Customer Experience fur
mehr Kundenzufriedenheit zu bieten.

Klingt ja toll! Und dann? Finanzdienstleister, die sich
wagemutig in uncharted territory begeben und Open
Banking fur echte Anwendungsfalle einsetzen wollen,
stellen leiderschnellernUchtert fest,dassdie Open Banking
APIs nicht das halten, was sie versprechen: Technisch
nicht ausgereift und zudem nicht compliant. Banken
haben mehrere Schwierigkeiten bei der Umsetzung von
Open Banking APIs, sowohl in den USA als auch in Europa.
Technisches uncharted territory wird schnell juristisches
uncharted territory.

Regulatorische Grenzen scheinen unklar, teilweise sind
auch die Gesetzgeber noch gar nicht so weit. Die Frage der
Datensicherheit und regulatorischer Rahmenwerke wie
DSGVO / GDPR gelten als Herausforderungen sowohl fur
Banken als auch fur Fintechs. Und Uberhaupt: Was fur eine
App braucht man? Wie verdient man am Ende damit Geld?
Sollte die Bank eine eigene agile Softwarefabrik aufbauen
oder geht es besser mit bestehenden Okosystemen?
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Es gibt erfolgreiche Beispiele, dass es dennoch geht. Eine
irische Bank hatte das erklarte Ziel, ein Software-Tool fur
Privatpersonen zu entwickeln, um schnell und einfach die
eigenen Finanzen planen und verwalten zu kénnen. Die
skizzierte Kundenlésung wulrde etwas bieten, was zum
damaligen Zeitpunkt nicht einmal Fintech-Musterschuler
wie N26 oder Revolut hatten.

Mit einer Analyse der Ausgangslage und Spezifizierung
der Projektziele hat Cognizant der Bank dabei geholfen,
einen Weg zu finden, die Losung als App in weniger als drei
Monaten bereitzustellen. Gemeinsam mit einem Fintech
konnte Cognizant Lizenzen anbieten, die regulatorische
Hurden fur die App-Entwicklung aus dem Weg raumen
konnten.

So konnten wir eine Lésung entwickeln, die auch die
hohen Anforderungen an Datensicherheit erfullte, sowie
eine optimierte Customer Experience moglich machte
— und das ganze bei niedrigen Kosten und schneller
Implementierung in einem agilen Vorgehensmodell.

Die mehr als 50% eingesparten Kosten gegenuUber einer
kompletten Eigenentwicklung wurden fur die Entwicklung
weiterer Funktionalitat eingesetzt, die das Team in
schnellen lterationen nach agilen Prinzipien ausgeliefert
hat.

Ende gut, alles gut!
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Aus diesem und anderen Beispielen von Cognizants
Kunden kann man ein paar goldene Tipps fur die
erfolgreiche Implementierung von Open-Banking Apps
ableiten:

Erstens ist es sehr empfehlenswert, passende
Partnerlésungen und relevante Okosysteme zu kennen
und zuverstehen,da praxiserprobte Losungskomponenten
Kosten, Projektdauer und Risiken minimieren koénnen.
Fintech-Partnerschaften und Okosysteme mit Fintech-
Beteiligung sind haufig die erste Wahl!

Zweitens ist die Auswahl der richtigen Apps entscheidend.
Funktionalitdt, die zu Kundenzufriedenheit und / oder
zusatzlichen Umsetzungsmoglichkeiten fuhrt -  wie
Personal Finance, Investment Advisory oder zusatzliche
(nicht Banking-)Dienstleistungen - zahlen sich oft
langerfristig aus. Apps, die z.B. fachliche Informationen
als Dienstleistung anbieten, und dafur ein bezahltes
Abonnement verlangen, sind weniger erfolgreich.

Und drittens ist es notwendig, die Technologie-Strategie
und das Betriebsmodell fur die Apps zielgerichtet zu
gestalten, um eine schnelle Umsetzung von Anderungen
und dann den kostenglnstigen Betrieb zu ermaoglichen.
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Ob eine App fur eine irische Bank oder Roboadyvisory-Apps
fUreineOnline-Trading Platform-mitderrichtigen Auswahl
von Partnern und Software und einem praxiserprobten
Vorgehensmodell ist die Herausforderung ,Open Banking
Software” nicht nur Uberwindbar, sondern lasst sich
erfolgreich im Sinne eines optimierten Kundenerlebnisses
und Schaffung eines echten Mehrwerts meistern.

Wir helfen unseren Kunden, Technologien zu modernisie-
ren, gemeinsam verbessern wir den Alltag der Menschen.
Erfahrt, wie das geht unter www.cognizant.com oder folgt
uns unter @cognizant.

Matthew Turnbull (links) - Senior Director, BFS Consulting
Market Lead Switzerland

Eric Exner (oben) - Vice President, Head of Banking,
Financial Services & Insurance DACH

Cognizant Technology Solutions GmbH
Fintech Innovators Premium Partner

We engineer modern businesses to improve everyday life.
Cognizant (Nasdag-100: CTSH) entwickelt moderne
Unternehmen, indem wir unseren Kunden helfen,
Technologien zu modernisieren, Prozesse neu zu denken
und Kundenerlebnisse zu transformieren, damit sie in
unserer sich schnell verandernden Welt immer einen
Schritt voraus sind. Gemeinsam verbessern wir das
tagliche Leben.

WWW.cognizant.com
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Financial Home als Meilenstein

zum Okosystem!

Gastartikel von Maria Pechan, Projektleiterin, Bankenforen Leipzig & Diana Ehrenberg,
Projektmanagerin Kompetenzteam Vertrieb & Service, Versicherungsforen Leipzig

Waslaut Uberschriftsoeinfach klingt,erweist sichinder Praxisfur Banken und Versichererals
Mammutprojekt. Fur ein Financial Home, welches den Uberblick Uber die eigene finanzielle
Situation gibt aber noch viel wichtiger auch einen Zugang zu neuen Finanzprodukten
gewahrleistet, bedarf es mehr als nur einer weiteren Anbieter-App, die vom Endkunden
ungenutzt ein trauriges Dasein fristet. Ohne die dazugehoérige Managementattention,
eine hohe Priorisierung des Themas sowie der Entwicklung der passenden Umsetzungs-
und Positionierungsstrategie wird man keine nennenswerten Erfolge realisieren und die
Kundenschnittstelle gegenuber Mitbewerbern nicht nachhaltig sichern kénnen.

Neue Maéglichkeiten, die sich durch die Fokussierung auf
die Thematik Allfinanz und damit auch auf das Thema
Bancassurance ergeben, versprechen sowohl! flr die Bank
als auch fur die Versicherer profitable Geschafts- und
Kooperationsmodelle. Die zu hohe Cost-Income-Ratio
europaischer Banken aber auch die Herausforderung trotz
Niedrigzinsumfeld nachhaltige Ertrage zu generieren,
lassen die Bankenlandschaft nach alternativen
Ertragsquellen Ausschau halten. Dabei gewinnen der
Vertrieb von Versicherungsprodukten und die damit
einhergehenden Provisionsertrage an neuer Lukrativitat.

Auch  die Versicherer stehen unter enormen
Handlungsdruck: die Corona-Pandemie, das
langanhaltende Niedrigzinsniveau sowie die zunehmende
Wettbewerbsverlagerung in die digitale Welt steigern
das Interesse den Vertriebskanal Uber die Bank starker zu
nutzen, um deren Kundenpotenziale zu erschlieRen.

Interessant in dem Zusammenhang ist aber die Frage:
Was erwarten die Bankkunden? Hier wird schnell
klar, dass Banken bisher im Kontext Absicherung und
Vorsorge enormes \Vertriebspotenzial verschenken:
Jeder dritte Kunde wurde, trotz bestehenden Wunsches,
nicht auf Versicherungsprodukte angesprochen. Dabei
verspricht eine konsequente Kundenansprache durchaus
Vertriebserfolge, denn das Grundvertrauen gegenUber
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der Bank ist hoher als gegenuber einer Versicherung.
Dennoch haben zwei von drei Kunden bisher kein
Versicherungsprodukt Uber eine Bank erworben.
Dabei mochte die Mehrheit der Befragten EINEN
Ansprechpartner, der sich um die finanziellen Belange
kimmert. Ein umfassender Beratungsansatz, unter
BerlUcksichtigung der Dimensionen Risikoabsicherung,
Finanzierung und Vermdgensaufbau, wurde genau
diesem Anliegen Rechnung tragen.

Grund genug dem bisher schon etwas angestaubten
und nicht wirklich neuen Thema Bancassurance eine
neue Chance zu geben. Allerdings reicht es heute nicht
mehr aus unter diesem Begriff den stationaren Vertrieb
von Versicherungsprodukten Uber Bankenschalter zu
subsumieren. Die technologischen Fortschritte, die
Verlagerung des Marktplatzes in die digitale Welt und die
veranderten Kundenbedurfnisse erfordern ein Umdenken
und damit ein Bancassurance 2.0. Nicht nur die digital
affinen ,Millenials" — gerade bei jungen Menschen ist eine
eindeutige Bereitschaft zur Nutzung digitaler Kanale zu
verzeichnen-auchdie Ubrigen Generationen nutzenlangst
die Onlinekanale, um ihre Bankgeschafte zu tatigen. Die
Corona-Pandemie war dazu noch ein wichtiger Treiber, der
Customer Journeys samtlicher Kaufprozesse in die digitale
Welt verlagert hat. Was das Bankenfilialsterben schon seit
Jahren andeutet, gilt auch fur das Thema Bancassurance:
Die Zukunft wird digital!
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Die Amazonisierung der Welt ist im vollen Gange.
Damit kommen auch Banken und Versicherungen gar
nicht umhin, den Kunden und seine Bedurfnisse in
den Mittelpunkt zu stellen und seinen Convenience-
Ansprichen damit Rechnung zu tragen. Digitale
Plattformen bieten daher die perfekte Losung und
kédnnen fur den Kunden sein gewulnschtes finanzielles
Zuhause erschaffen. Anbieter des Financial Homes sollte
dabei ganz klar die Bank sein, da das Vertrauen der
Kunden ihnen gegenlber hdher ist und sie auch Uber die
entsprechend hohere Kundenkontaktfrequenz verfugen.
Versicherer, Technologieanbieter und Start-ups kénnen
dabei das Produkt- und Serviceportfolio abrunden oder
technologische Herausforderungen bei der Umsetzung
enablen. Streng genommen durfte dieses Plattformbild
auch die AusschlieBlichkeitskooperationenin Frage stellen.
Solange die Kunden sich aber in allen finanziellen Themen
abgeholt und bedient fuhlen, zum Beispiel auch Uber das
Angebot von Ventilldsungen, kann selbstverstandlich auch
dieses Kooperationsmodell mit einem Financial Home
erfolgreich sein. Kurzfristig mussen aber, unabhangig
vom  Kooperationsmodell zwischen Banken und
Versicherungen, zwingend die Herausforderungen des
Digitalisierungsstaus aufgearbeitet werden. Selfservice-
Angebote, selbsterklarende digitale Abschlussstrecken,
Erhéhung der Usability im Front Office, Sicherstellung
der Omnikanalfahigkeit, Anpassung der CRM-Systeme,
Veredelung der Big Data zu Smart Data sind nur ein paar
Themen, die das Gap zwischen dem Status Quo und
dem erforderlichen Zielbild aufzeigen, um eine digitale
Plattform des Financial Homes zu realisieren.
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Wer sich diesen Hausaufgaben nicht stellt, wird zukunftig
die Kundenschnittstelle fur disruptive Player offenlassen
unddamitdieGefahreingehen,beimThemaBancassurance
in einen Nischenmarkt gedrangt zu werden. Andere
Branchen mit ihren digitalen Distributionskanalen geben
schon langst die Benchmark vor. Ein alleiniger Vergleich
mit den unmittelbaren Wettbewerbern, fUhrt nicht selten
dazu, dass man sich in vermeintlicher Sicherheit wiegt.
Liguid Expectation beschreibt den Effekt, dass es fur
zufriedenstellende Kundenerlebnisse nicht allein ausreicht
der Klassenprimus in der eigenen Branche zu sein. Langst
geben andere Branchen den Ton an und schrauben die
Kundenerwartungen in die Hohe. Wer zukUnftig sogar ein
Okosystem mit echten Mehrwerten furseine Kunden durch
ein vollumfangliches Produktangebot und dazugehorige
Dienstleistungen fur seine Kunden aufbauen mochte,
wird sich auch allen Kooperationspartnern, nicht nur aus
dem Versicherungsbereich &ffnen muassen. Ein wichtiger
Meilenstein dabei ist die Bereitstellung eines Financial
Homes, weil der Kunde es will.

Maria Pechan (links) - Projektleiterin, Bankenforen Leipzig
Diana Ehrenberg (oben), Projektmanagerin Kompetenz-
team Vertrieb & Service, Versicherungsforen Leipzig

Sie moéchten mehr Gber die Perspektiven der
Bancassurance erfahren?

Die komplette Studie ist hier abrufbar.

www.versicherungsforen.net
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FinTech:

Gekommen um zu bleiben

Gastartikel von Dr. Hansjérg Leichsenring, Herausgeber des Bank Blogs,

internationaler Redner und Moderator

Noch vor funf Jahren wurde Uber eine mogliche FinTech-Blase und deren vorzeitiges
Platzen spekuliert. Inzwischen scheint klar, FinTech ist gekommen, um zu bleiben. Woher

kommt dieser Trend und wie geht es weiter?

In den letzten zehn Jahren haben sich FinTechs in der
Finanzbranche fest etabliert. Nachdem es 2020 kurzzeitig
so schien, als ob dem Markt die Luft ausginge, lassen die
bisherigen Zahlen darauf schlieBen, dass die Investitionen
in FinTech-Startups im Jahr 2021 einen neuen Rekordwert
erreichen kdnnten. Von den weltweit fast 750 mit mehr als
einer Mrd. US $ bewerteten Startup-Einhérnern sind UGber
160 FinTechs — die groite Gruppe.

Mehrere Dinge durften fur den Erfolg von FinTechs
ausschlaggebend sein:

Anhaltend niedrige Zinsen und hohe Liquiditat
schaffen ein ideales Investitionsklima.

Standig neue Innovationen (Beispiele sind Neobroker,
Blockchain oder Quanten-Technologie) schaffen neue
Anreize fur Investitionen.

Die fortschreitende, durch die Corona-Pandemie
zusatzlich beschleunigte, Digitalisierung hat langst die
Finanzbranche und deren Kunden erfasst.

Das zunehmende Interesse der BigTechs fur
Finanzdienstleistungen hat auch das Interesse an
FinTechs steigen lassen.

Partnerschaften zwischen Banken und FinTechs
werden zur Normalitat.
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Naturlich ist nicht alles Gold was glanzt. Immer noch
weisen viele FinTechs Verluste aus. Und immer noch gibt
es — auch bei einigen Einhdérnern — Geschaftsmodelle,
die nicht erkennen lassen, wie jemals Gewinne
erwirtschaftet werden sollen. Insgesamt werden die
Investoren wahlerischer: ,Etablierte” groBe Startups tun
sich leichter bei der Kapitalsuche als junge neue Firmen.
Derzeit liegen vor allem Startups aus den Sektoren
Zahlungsdienstleistungen, Neobanken und Neobroker
sowie Versicherungen im Trend.

Eine Studie von KPMG sieht folgende Trends fur die nahe
Zukunft:

Zunehmendes Interesse an Krypto und Blockchain,
Zunahme der M&A-Aktivitaten,

Special Purpose Acquisition Companies (SPACs)
gewinnen an Bedeutung,

Cybersicherheit wird ein wichtiges Thema,
B2B-Angebote werden wichtiger und

Immer mehr Partnerschaften werden gesucht und
gefunden.

Klar ist inzwischen, dass der ,Disruptionsehrgeiz* der
Anfangszeit einem pragmatischen Ansatz gewichen ist.
FinTechs erfinden das Bankgeschaft nicht neu, aber sie
tragen zu dessen Veranderung bei.
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Klar ist auch: eine gute User Experience alleine reicht
schon lange nicht mehr aus, um erfolgreich zu sein. Die
Banken haben diese Lektion inzwischen gelernt. FinTech
ist — wie Finanzprodukte Uberhaupt - kein Rocket Science.
Neue Konzepte lassen sich relativ schnell kopieren, wenn
die USP fehlt.

Die Zukunft der Finanzdienstleistungist digital und gehort,
mit oder ohne FinTechs, denjenigen Instituten, welche die
aktuellen Entwicklungen aufmerksam verfolgen, analysie-
ren und daraus die richtigen SchlUsse ziehen.

FinTechs haben grundsatzlich zwei Optionen, um nach-
haltigen Erfolg zu erzielen:

Entweder sie bieten etablierten Kreditinstituten Leis-
tungen oder Prozesse auf partnerschaftlicher Basis,
die fUr diese mit einem deutlichen Mehrwert verbun-
den sind, aber nicht kurzfristig kopiert werden kdnnen
oder
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sie mussen selbst zur Bank werden und sich entweder
durch KostenfUhrerschaft oder durch Differenzierung
ihren Platz im Wettbewerb erkampfen. Vieles spricht
aktuell dafur, dass der erste Weg der vielversprechen-
dere ist.

Dr. Hansjorg Leichsenring
Herausgeber des Bank Blogs,
internationaler Redner und Moderator

Dr. Hansjorg Leichsenring befasst sich seit Uber 30
Jahren beruflich mit Banken und Finanzdienstleistern
und berichtet als Herausgeber des Bank Blogs (www.
der-bank-blog.de) Uber aktuelle und grundsatzliche
Entwicklungen der Finanzbranche. Er ist auBerdem
gefragter Redner und Moderator im In- und Ausland.

www.der-bank-blog.de/fintech/

SEITE


https://fintech-i.com/report/partnerlink/derbankblog
https://fintech-i.com/report/partnerlink/derbankblog
https://fintech-i.com/report/partnerlink/derbankblog

Pfandkredite: die letzte Bastion
unterdigitalisierter Fintech-Services

Gastartikel von Stefan Puchinger, Investment Associate beim aws Griinderfonds

Fintechserhalten bereitsseitmehrerenJahrenerhéhte Aufmerksamkeit sowie beachtliches
VC-Funding und sind mittlerweile auch im Retail-Bereich etabliert: Zahlungsabwicklung,
Versicherungsleistungen, Banking, Broker, Personal Finance, Lending oder Investing
wurden in diesem Zusammenhang von Grund auf neu gedacht. Nur wenige Verticals sind
noch unterdigitalisiert — Pfandkredite' sind einer davon. Zurecht?

Eine der Innovationen der vergangenen Jahre im FinTech-
Bereich bildet der Trend hin zu buy now, pay later
(BNPL) und die damit verbundene Digitalisierung von
Lieferantenkrediten. Dabei haben Kunden die Méglichkeit,
die gekauften Produkte nicht zum Kaufzeitpunkt, sondern
Uber einen Zeitraum von mehreren Wochen oder Monaten
in Raten zu bezahlen. Diese Entwicklung erhdht den
Konsum und bindet zugleich Kapital in Konsumgutern,
die nur teilweise genutzt werden. Der digitale Pfandkredit
ermoglicht nun, das in Konsumgutern gebundene Kapital
wieder zu Cash zu machen. Digital, transparent und
temporar. Die Erweiterung von ,Buy now, pay later” um
,Cash now, use later" ist ein neuer Markttrend in Fintech.

Wahrend der COVID-19-Pandemie erhielten die Themen
Konsum und Digitalisierung einen neuen Aufschwung
und wurden in einem anderen Licht betrachtet. Zusatzlich
fiel durch die Pandemie einem nicht unwesentlichen
Anteil der Bevolkerung zumindest ein Teil des
monatlichen Einkommens weg, was insbesondere Junge
und Geringverdiener mit niedrigen Liquiditatspolstern

' Pfandkredite bezeichnen Kredite, bei denen ein persénlicher
Wertgegenstand des Kreditnehmers als Sicherheit dient, von dessen Wert
auch der ausbezahlte Darlehensbetrag abhangig ist. Wird ein Pfandkredit
nicht im vereinbarten zeitlichen Rahmen (inkl. Zins und Gebuhr)
zuruckgezahlt, so erhalt der Pfandkreditgeber das Recht, den Gegenstand
zu verkaufen und das ausstandige Darlehen damit zu begleichen.

2 Quelle: Report on the Economic Well-Being of U.S. Households in 2020

- May 2021, abrufbar unter www.federalreserve.gov/publications/2021-
economic-well-being-of-us-households-in-2020-banking-and-credit.htm
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traf. Dabei wurde ersichtlich, dass auch in Industriestaaten
ein nicht zu unterschatzender Anteil der Bevolkerung als
sunderbanked” gilt, also nur einen beschrankten Zugang
zu klassischen Bankprodukten wie Kreditkarten oder
(Konsum-)Krediten hat (in den USA immerhin 13% der
Gesamtbevolkerung?). Gleichzeitig sind Banken aufgrund
der bestehenden Regulierungen und der fehlenden
Bonitat ebendieser Kunden oft die Hande gebunden,
sodass diese erschwerten Zugang zu Liquiditat haben. Wie
aber sollen Konsumenten ohne ausreichende finanzielle
Mittel defekte Haushaltselektronik wie Waschmaschine
oder Kuhlschrank ersetzen, unerwartete Kosten wie eine
Autoreparatur bezahlen, oder ein kaputtes Smartphone
durch ein neues ersetzen? In Fallen wie diesen konnen
kurzfristige Liquiditatsengpasse drastische Auswirkungen
auf den Lebensstandard haben. Da jedoch viele dieser
Konsumenten  Wertgegenstande  besitzen, bilden
Pfandkredite hier oft die ,vergessene Option*, die unter
solchen Umstanden eine Méglichkeit zur Uberbrickung
bieten.

Das klassische Geschaft mit Pfandkrediten ist bereits
Jahrhunderte alt, hat sich im Kern jedoch bisher kaum
verandert. In diesem Zusammenhang ergeben sich
heutzutage mehrere Herausforderungen, mit denen
Kunden konfrontiert sind:

1. Image: Das Erscheinungsbild der Geschaftslokale von
traditionellen Pfandleihe-Anbietern wirkt oftmals unseriés
und wenig vertrauenswurdig und der Auftritt ist oft wenig
ansprechend fur potenzielle Kunden.
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2. Intransparenz: Der Endkunde ist zunachst auf den
Schatzmeister angewiesen, der den Wert des jeweiligen
Produktes bestimmt, wobei dem Kunden oftmals eine
objektive Preisfindung vorenthalten ist bzw. eine gewisse
~LAbhangigkeit” vermittelt wird. Im nachsten Schritt ist oft
unklar, wie sich neben dem auszuzahlenden Betrag die
Zins- bzw. GebuUhrenstruktur zusammensetzt.

3. Abgedeckte Produktpalette: Viele Pfandleihe-Shops
fokussieren sich auf Wertgegenstande wie Uhren oder
Schmuck, der Fokus liegt also tendenziell auf wenigen,
hochpreisigen Gegenstanden. GCleichzeitig ist es
insbesondere bei jungeren Generationen der Fall, dass
viele ihrer wertvollsten Gegenstande — neben dem Auto —
verhaltnismaBig mehrere mittelpreisige Elektronikartikel
wie Handys, Smartwatches, Fernseher, Tablets oder
Spielkonsolen sind.

4. Kundenzentrierung: Die allermeisten dieser Shops
haben keinen oder einen schlechten Webauftritt, der
Vertrauen zur Kundenbasis aufbauen koénnte. Somit
sind Abwicklung, Kommunikation, Dokumentation und
Servicierung (Verlangerung oder Ruckzahlung) durch die
Bindung an Offnungszeiten sehr unflexibel und erfordern
den Gang zum Geschaftslokal.

All diese Aspekte zeigen auf, dass bisher die Transaktion
an sich im Vordergrund stand und deshalb viel Potenzial
auf der Strecke blieb, da der Service sowie die gesamte
~Customer Experience” zweitrangig erscheint.
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Digitalisierung bietet eine einmalige Maoglichkeit,
die genannten Probleme zu adressieren und das
Geschaftsmodell der Pfandleihe neu auszurichten.
Algorithmen kdnnen die Wertermittlung fur eine Vielzahl
an Gegenstanden - abhangig von deren Modell und
Zustand - objektivieren, Kosten fur den Endkunden
werden transparent offengelegt und zusatzliche Services
zentralisiert abgewickelt. Als positives Beispiel dafur kann
unser Portfoliounternehmen CASHY genannt werden, das
eine Plattform zur Abwicklung von Kurzzeit-Finanzierung
entwickelt hat, auf der Kundenerlebnis und Transparenz
im Vordergrund stehen. Endkonsumenten erhalten
dadurch niederschwellig Zugang zu Liquiditat, den sie
sonst bei intransparenten oder teureren Anbietern suchen
mussten. Zusatzlich bietet CASHY die Moglichkeit zum
Direktverkauf von Wertgegenstanden und schafft somit
eine innovative und attraktive Losung, um nicht benotigte
Wertgegenstande mit wenig Aufwand zu verkaufen.

Stefan Puchinger
Investment Associate
aws Grunderfonds

www.gruenderfonds.at
www.cashy.at
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DIE NEUEN sind FinTech- und InsurTech Startups
aus Deutschland und Osterreich, die erst im Jahr
2021 ganz neu auf den Markt kamen. Hier findest du
viele Marken, Ideen und Technologien, die du noch
nicht kanntest. Wir wunschen dir eine spannende
Entdeckungsreise!



Brickwise Holding

Digital Asset Trading, Investment Broker, P2P Trading, Blockchain
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MARKT LAUNCH PHASE

800k n/a 100k+

FUNDING UMSATZ 2020 UMSATZ 2021

Brickwise ist die erste mobile Plattform fiir Immobilieninvestments, (iber die digitalisierte Anteile

an Eigentumswohnungen, Villen, mehrstéckigen Zinshdusern sowie Gewerbeimmobilien gehandelt

werden kénnen.

Fir wen (Branche/Zielgruppe) ist euer Produkt
primdr gedacht?

B2C: Retail & Professionelle Investoriinnen; B2B:
Immobilienverkauferiinnen.

Lénder/Regionen aktuell aktiv/verfliigbar
Osterreich und Deutschland.

Regionen in den nédchsten 3 Jahren geplant
Weitere EWR-Staaten.

Welche eigenen (!) Lizenzen, Genehmigungen,
Zertifizierungen, etc. habt ihr?

Keine.

Was ist die Innovation eures Produkts?

Die innovative Basis fur die Handelsplattform
liefert die Blockchain-Technologie, die es
Investor:iinnen ermaoglicht, Wertpapiere dezentral,
direkt und in Echtzeit zu Ubertragen. Die
Blockchain Ubernimmt dabei die Funktion eines
digitalen Registers, auf dem alle Transaktionen
verschlUsselt und falschungssicher dokumentiert
sind. Langwierige, kostspielige und komplexe
Immobilientransaktionen gehéren somit der
Vergangenheit an.

Was ist auBerdem besonders an eurem Produkt?

Dank der Stuckelung der Immobilien in Anteile
offnet Brickwise den Immobilienmarkt erstmals
auch fur Investoriinnen, die aufgrund der
Ublicherweise sehr hohen Einstiegspreise bisher
keinen Zugang zum Immobilienmarkt hatten.
Investor:iinnen profitieren wie Wohnungs- oder
HauseigentUmer:iinnen von Mieteinnahmen und
einer moglichen Wertsteigerung der Immobilie.
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Was war euer wichtigster Erfolg oder Meilenstein
der letzten 12 Monate?

Einer der wichtigsten Meilenstein in den
letzten 12 Monaten war es, den Handelsplatz
so fertigzustellen, dass er den regulatorischen
Anforderungen innerhalb des EWR-Raums
entspricht und natdrlich unser Golive.

Welche sonstige Wachstumserfolge heute vs. vor
12 Monaten kénnt ihr stolz berichten?

1.500 Personen auf der Warteliste fUr den Launch.

Was wird der wichtigste Erfolg oder “Meilenstein”
der ndchsten 12-18 Monate sein?

Die nachsten wichtigen Meilensteine sind

der Erhalt der eigenen Konzession als
Wertpapierunternehmen, mit der wir die Plattform
in allen EWR-Staaten betreiben konnen und das
unser Produkt den Product Market Fit erreicht.

Wen oder was sucht ihr 2022, der/die/das euch
auf dem Weg zum Erfolg beschleunigen wirde?

Wir suchen laufend nach strategischen
Partneriinnen und Investoriinnen, die uns dabei
helfen, unser Produkt auf das nachste Level

zu bringen und unser Ziel, Europas fUhrende
Handelsplattform fur digitale Immobilien-
investments zu werden, zu erreichen.
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sophia

Sophia (AIHPOS GmbH)

InsurTech / Versicherungsmakler
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MARKT LAUNCH PHASE

Sophia ist deine persénliche Versicherungsmaklerin.

Fir wen (Branche/Zielgruppe) ist euer Produkt
primdr gedacht?

B2C, Zielgruppe <40 Jahre

Ldnder/Regionen aktuell aktiv/verfiigbar
Osterreich.

Welche wichtigen strategischen bzw. Firmen-
Partner(schaften) konntet ihr bereits gewinnen?

22 Versicherungspartner.

Welche eigenen (!) Lizenzen, Genehmigungen,
Zertifizierungen, etc. habt ihr?

Gewerbeberechtigungen: Versicherungsvermittiung
in der Form Versicherungsmaklerin und Beraterin
in Versicherungsangelegenheiten, Dienstleistungen
in der automatischen Datenverarbeitung und
Informationstechnik.

126k <100k <100k

FUNDING UMSATZ 2020 UMSATZ 2021

Was ist die Innovation eures Produkts?

Sophia kimmert sich um deine Versicherungs-
situation, damit du es nicht musst.

Was ist auBBerdem besonders an eurem Produkt?

Sophia hat nur ein Ziel — dich bestmoglich

zu versichern. Und zwar so, wie es zu deiner
aktuellen Lebenssituation passt. So behalten

die User inre Versicherungen im Uberblick,

kénnen ihren tatsachlichen Versicherungsbedarf
analysieren lassen, werden an Kindigungsfristen
erinnert, erhalten individuelle Empfehlungen

zum Optimieren ihrer Vertrage, kbnnen neue
Versicherungen abschlieBen und behalten die
Versicherungssituation ihrer Lieblinge im Blick.
Und wenn's mal kracht, kann der Schadensfall ganz
einfach per WhatsApp, Signal oder klassisch per
E-Mail gemeldet werden und unsere erfahrenen
Customer Happiness Soldiers kimmern sich

um den Rest. Sophia funktioniert ganz ohne
Maklervollmacht, einfach kostenlos registrieren

und loslegen — no strings attached. Die App ist im
Osterreichischen Apple App Store, Google Play Store
oder als Web-App verfugbar.
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Was war euer wichtigster Erfolg oder Meilenstein
der letzten 12 Monate?

Nach dem Product-Launch im Juni 2021 haben
wir bereits die ersten zahlenden organischen

User. Des weiteren haben wir die Zusage zu einer
Forschungs- und Entwicklungsforderung der FFG
bekommen. Im Rahmen dieser werden wir Sophia
fur die Versicherungsberatung der Zukunft fit
machen.

Was wird der wichtigste Erfolg oder “Meilenstein”
der ndchsten 12-18 Monate sein?

Unser Fokus richtet sich auf die Steigerung

der Bekanntheit von Sophia, sowie auf ein
starkes User-Wachstum. Weiters werden wir
einen eigenen Versicherungsvergleichsrechner
entwickeln, der Versicherungssparten
Ubergreifend den idealen Versicherungsmix fur
die individuelle Lebenssituation berechnet. Auch
der Vertragsabschluss wird voll digitalisiert und
automatisiert werden.

Wen oder was sucht ihr 2022, der/die/das euch
auf dem Weg zum Erfolg beschleunigen wiirde?

Menschen, die Sophia spannend finden und

uns unterstutzen mochten, gemeinsam die
Versicherungsberatung zu revolutionieren. Sei es
finanziell, personell oder Handchen haltend ;).
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FinList

Preisvergleicher, Lending, Finance/ESG, Immobilien
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2021

GRUNDUNG MARKT LAUNCH PHASE

k/A <100k <100k

FUNDING UMSATZ 2020 UMSATZ 2021

Ein Ver