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IM GESPRACH: ALEXANDER BOLDYREFF, TEAMBANK

Zum Ratenkredit in 1,6 Sekunden

Uber Instant Payment, den Umgang mit Daten, noch ungenutzte Potenziale der Genossen
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und Mogelpackungen von Wettbewerbern

Mit einem 2018 erneut deutlich
Uber der Marktentwicklung lie-
genden Wachstum und einer
nochmals erh6hten Wertschop-
fung fiir den Verbund kann sich
Alexander Boldyreff Ende Marz
von der TeamBank verabschie-
den. Auch die Bilanz seiner ins-
gesamt gut acht Jahre als Vor-
standsvorsitzender des genos-
senschaftlichen Ratenkredithau-
ses fallt positiv aus.

Von Bernd Wittkowski, Frankfurt
Borsen-Zeitung, 26.2.2019
Die TeamBank hat einen guten Lauf.
Das zeigt neben den Zahlen fiir das
zuriickliegende Geschiftsjahr vor al-
lem auch der langfristige Vergleich
mit 2010, dem Jahr vor dem Antritt
von Alexander Boldyreff als Vor-
standsvorsitzender der DZ Bank-
Tochter. So betrug die Wertschop-
fung im Verbund (an Partnerbanken
gezahlte Provisionen plus Betriebs-
ergebnis) damals 234 Mill. Euro.
2018 konnte der Nutzen gegeniiber
dem Vorjahr nochmals leicht auf
405Mill. Euro gesteigert werden.
Die Quote der mit dem besser durch
sein Kernprodukt ,Easycredit be-
kannten Institut zusammenarbeiten-
den deutschen Genossenschaftsban-
ken stieg seither von 77 auf jetzt
89%. In Osterreich sind sédmtliche
Volksbanken Partner. Im Konzernge-
fiige der DZ Bank sei die TeamBank
ein relevanter Player, nicht zuletzt
mit Blick auf die hohe Kundenzufrie-
denheit, so Boldyreff im Gesprach
mit der Borsen-Zeitung. ,,Der Kauf
der Norisbank (aus der spéiter die
TeamBank hervorging) durch die
DZ Bank im Jahr 2003 war aus da-
maliger und umso mehr aus heutiger
Sicht eine brillante Entscheidung®,
resiimiert er und zeigt sich stolz auf
das Team der TeamBank: , Unsere
Mannschaft ist nicht nur begeiste-
rungsfdhig, sondern auch lieferfa-
hig.“

Vor der Kurve

Wo sieht der scheidende Bankchef
die Niirnberger im Wettbewerb?
,»Wir sind verniinftig vor der Kurve,
miissen aber wachsam bleiben und
werden sicher nicht den Fehler ma-
chen, die Wettbewerber zu unter-

schétzen.“ Nicht, dass Boldyreff
rote, blaue oder gelbe Konkurrenten
nicht ernst ndhme. Aber sorgenvoll
wirkt sein Blick schon eher, wenn
das Gesprach auf marktméchtige
Anbieter wie die auch hierzulande
langst sehr aktive chinesische Ten-
cent mit ihrem Dienst Wechat oder
auf Allianzen wie jene von Google
und Paypal kommt. Dieses Duo sei
auf Basis ermittelter Scores in der
Lage, Privat- wie Firmenkunden Kre-
ditlinien zur Verfiigung zu stellen,
noch bevor der Kunde danach fragt
(,,pre-approved credit“). Bequem-
lichkeit ist in diesem Zusammen-
hang eines der groflen Zukunftsthe-
men: ,,Convenience, nicht der Preis,
ist die neue Wahrung.“ Und je mehr
Convenience man Dbiete, desto
schwerer sei man von Wettbewer-
bern zu kopieren.

Finanzreserve und Kontoblick

Bei allem Respekt vor den groRen
asiatischen oder amerikanischen Na-
men: In puncto Komfort ist die
TeamBank selbst auch schon ganz
gut unterwegs. Sie legt seit vielen
Jahren grofen Wert auf ein ,,iiber-
waltigendes Kundenerlebnis“, und
»uberwiéltigend“ in Sachen Liquidi-
tédt aus Sicht des Kunden, der als Kre-
ditsuchender im Verhéltnis zur Bank
typischerweise in der Bittstellerposi-
tion ist, bedeutet zum Beispiel, dass
ihm proaktiv ein attraktiv erschei-
nendes Angebot gemacht wird. Hier
steht die TeamBank mit ihrer 2009
eingefiihrten und seither mehrfach
optimierten ,Easycredit-Finanzre-
serve“ (bis zu 15000 Euro) mit vor-
heriger Bonitétspriifung bereit -
eine Art Kontokorrentkredit, der bei
Abschluss eines Easycredit mitbe-
stellt oder auf der Kreditkarte einer
Volks- oder Raiffeisenbank einge-
richtet werden kann. Das Produkt
verzeichnete 2018 ein Wachstum
von 29% und hatte einen Anteil
von gut 12% am gesamten Neuge-
schift.

Noch umso komfortabler soll das
Angebot spétestens vom dritten
Quartal an in Verbindung mit dem
,Kontoblick“ und Instant Payment
werden. ,,Kontoblick®, fiir den Easy-
credit 2018 gestartet, heifl3t, dass die
Bank auf Basis der europdischen
Zahlungsdiensterichtlinie PSD2 mit

Einverstdndnis des Kunden Einblick
in dessen Girokonto erhilt, bei wel-
cher Bank auch immer es gefiihrt
wird. Eines Gehaltsnachweises oder
anderer Unterlagen bedarf es fiir die
Kreditentscheidung nicht mehr.
»Reingucken, Kreditentscheidung
treffen, Geld auszahlen — 1,6 Sekun-
den. Und bald hoffentlich noch
schneller“, blickt Boldyreff in die na-
he Zukunft.

Wiéhrend es aus der Perspektive
des Kunden darum geht, auf Wunsch
vom heimischen Sofa aus finanzielle
Bediirfnisse so schnell es geht und
abschlieend zu befriedigen, kommt
es fiir die Bank darauf an, die Ent-
scheidung auf Basis moglichst weni-
ger Informationen und bei gering-
stmoglicher Betrugswahrscheinlich-
keit zu treffen. In diesem in Sekun-
denschnelle ablaufenden Bearbei-
tungsprozess werden zunehmend
Algorithmen eingesetzt. Weil das
frither oder spéter praktisch alle An-
bieter tun und der Algorithmus im-
mer das Optimum ansteuert, wird
es an dieser Stelle im Wettbewerb
kaum noch eine Alleinstellung ge-
ben. Den Unterschied aus Banken-
sicht machen dann folglich der Risi-
koappetit beziehungsweise die Kapi-
talstirke mit Blick auf drohende
Ausfélle und nicht zuletzt die Ein-
schédtzung der Cross-Selling-Chan-
cen.

Darauf hat sich auch die Team-
Bank einzurichten. Wobei das er-
wiéhnte ,,Proaktive Anbieten“ natiir-
lich auch heien kann, dass die Kun-
den vom genossenschaftlichen Ver-
bund nach der Amazon-Methode
,,Next Best Offer” iiber Finanzdienst-
leistungen hinaus zielgerichtet mit
dem richtigen Produkt zur richtigen
Zeit angesprochen werden. Und es
wére merkwiirdig, wenn die Kredit-
genossen, zumal ja die Raiffeisen-
banken {iber einschlégige Erfahrun-
gen mit dem Warenhandel verfiigen,
nicht langst an entsprechenden Mo-
dellen arbeiten wiirden.

Lotse im Leben

Die Versorgung mit Finanzdienst-
leistungen ist schlieBlich nur ein
Kundenbediirfnis von vielen. Es ge-
he darum, das Silodenken, soweit
vorhanden, zu {iberwinden, sich
breiter aufzustellen und im Wettbe-
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werb mit den ,,Gafas“ (Google, Ama-
zon, Facebook, Apple&Co.) die
Kompetenz des gesamten genossen-
schaftlichen Okosystems selbstbe-
wusst zur Entfaltung zu bringen -
von Lebensmitteln (Edeka, Rewe)
iiber Bekleidung (Intersport) bis zu
Daten (Datev). Der Banker, so ist
Boldyreff zu verstehen, konnte so
zu einer Art Lotse im Leben fiir alle
genossenschaftlichen Angebote wer-
den. Google mache zwar manches
besser, habe aber, anders als die Kre-
ditgenossen, hierzulande nicht 30
Millionen Kunden.

Zuriick zum Thema Daten: ,,Die
Verfiigbarkeit von Daten und der cle-
vere Umgang mit Daten im Einver-
nehmen mit dem Kunden werden
immer mehr zum Differenzierungs-
merkmal im Wettbewerb®, sagt der
Chef der Bank, die jéhrlich mehr als
eine Million Kreditentscheidungen
auf Basis von etwa 3000 Datenfel-
dern trifft und heute {iber einen Be-
stand von 20 Milliarden Daten ver-
fligt. Er rét zu einer zuriickhalten-
den Nutzung der Daten. ,Es ist gut
zu wissen, was technisch moglich
ist. Als verantwortliche Biirger miis-
sen wir daraus aber ableiten, was wir
erlauben wollen und was nicht“, so
Boldyreff mit Blick auf manche an

Orwell erinnernden Anwendungen
in Landern, in denen der Daten-
schutz eher locker gehandhabt wird.
Das Thema Datenmanagement
miisse positiv besetzt werden, und
hier habe die genossenschaftliche
Gruppe, die authentisch fiir Sicher-
heit stehe, einen Wettbewerbsvor-
teil.

Autonomie ist substanziell

Wenn von Wettbewerb die Rede
ist, gibt es noch eine Kategorie von
Anbietern, denen Boldyreff alles an-
dere als Respekt entgegenbringt:
,Kredite mit Negativzinsen sind
nach meinem Dafiirhalten Mogel-
packungen hart an der Grenze zur
Sittenwidrigkeit. Ich freue mich fiir
die Verbraucher, wenn sie etwas ge-
schenkt bekommen. Aber wenn die
Leistungen eines Unternehmens
nicht mehr addquat vergiitet wer-
den, ist das der Anfang vom Ende“,
schreibt er Adressen ins Stamm-
buch, die aus seiner Sicht Kunden
moglicherweise {ibervorteilen und
letztlich — zum Schaden der ganzen
Branche — Verbraucherschiitzer, An-
walte und Politiker auf den Plan ru-
fen. Am Ende werde das Geschift

noch komplexer, nicht zuletzt fiir
den Verbraucher, der von der Bank
schon heute ein 102 Seiten starkes
Vertragswerk erhalte. Aber wer liest
das? Vermutlich niemand - aufler
den Anwiélten, wenn es einmal zum
Streit kommt.

Was hat Boldyreff, der friither in
der privaten Saule des Gewerbes ge-
arbeitet hat, von den Kreditgenossen
gelernt? , Autonomie ist substanziell
fiir Erfolg“, sagt er. Die Erfahrung
am Bankenmarkt zeige, dass derjeni-
ge, der sich zu sehr mit Kostenmana-
gement und Effizienzthemen be-
schiftige, im selben Moment den
Markt auBer Acht lasse und profita-
bles Wachstum vernachlassige. Da-
gegen fithre die Autonomie jeder
einzelnen Primdrbank und der T6ch-
ter der DZ Bank dazu, dass die Ver-
antwortlichen jeden Tag dariiber
nachdéchten, wie sie Mitgliedern,
Kunden und bisherigen Nichtkun-
den Angebote machen, die diese un-
widerstehlich finden. So komme die
Wachstumsstory der  genossen-
schaftlichen Finanzgruppe zustan-
de, und deshalb lohne es sich, fiir
den Erhalt der Autonomie zu kdmp-
fen — in Zukunft allerdings ohne Bol-
dyreff.
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