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Open Banking ist zweifellos eines der Themen, die derzeit die
Finanz- und Zahlungswelt pragen. Es ist ein globales Phanomen,
doch wir sehen bei der Herangehensweise und der Umset-
zungsgeschwindigkeit groBe Unterschiede in den verschiedenen
Regionen. Nicht zuletzt hat die Corona-Pandemie den gro3en
Bedarf einer konsequenten Digitalisierung deutlich gemacht,
und Open Banking kénnte ein wichtiges Instrument sein, um
dieses Ziel zu erreichen. Unabhangig davon, wie sich der Open
Banking-Trend manifestiert, glauben wir bei Mastercard,

dass sich die Art und Weise, wie Verbraucher mit ihren Fi-
nanzinformationen und den Dienstleistern interagieren, mit

denen sie zusammenarbeiten, grundlegend verandern wird.

Im Rahmen unserer ,Multirail-Strategie” mochten wir ein mog-
lichst breites Spektrum an Zahlungsmethoden und Daten-
stromen ermaglichen - Gberall, fur alle Nutzer und alle Anwen-

dungsfdlle. Daher ist es fir uns selbstverstandlich, dass wir uns

intensiv mit der Weiterentwicklung des Open Banking-Okosys-
tems beschaftigen und neue Open Banking-Dienste entwickeln
Wir mochten jedem, der die Chancen von Open Banking fur sei-
ne Kunden effizient nutzen mochte, den Zugang und die erfor-
derliche Sicherheit bieten. Mit unseren Losungen wollen wir die
wichtigsten Bedirfnisse aller am Okosystem Beteiligten erful-
len: Konnektivitat, Schutz vor Betrug und Datenkompromittie-

rung, Beratungsservice und andere nitzliche Zusatzfunktionen.

GrofBbritannien ist derzeit in Europa der Vorreiter in Sachen
Open Banking. Aber auch Deutschland ist im internationalen
Vergleich schon gut aufgestellt. Um unser Engagement zu
unterstreichen, haben wir den deutschen Markt analysiert und
wichtige Erkenntnisse gewonnen, die wir hier in diesem Whi-
tepaper mit Ihnen teilen mochten. Es gliedert sich in zwei Teile
und liefert fundierte Ergebnisse zur Relevanz von Open Ban-

king-Diensten fur Verbraucher und ihrer Zahlungsbereitschaft



Mastercard wird in den ndchsten zwolf Monaten 1 Million
Euro investieren, um Issuing-Kunden in Deutschland den
Open Banking Protect-Service zuganglich zu machen”

fur solche Angebote. Ich mochte mich an dieser Stelle auch bei
allen Kunden und Partnern bedanken, die als Interviewpartner
zur Verfigung standen und uns wertvolle Einblicke in das Thema
gegeben haben. Lassen Sie sich von den Ergebnissen inspirieren.
Wir mochten allen Teilnehmern des Okosystems entscheidende
Impulse zur Entwicklung neuer Produkte und Dienstleistungen

geben, die den Kunden einen greifbaren Nutzen bringen.

Unsere Mission ist es, jede Art von Transaktion sicher und schnell
auszufihren. Dieser Grundsatz gilt ebenso fur ein sich rasant
entwickelndes Open Banking-Okosystem. Mit unserem Open
Banking Connect-Service ermoglichen wir den Zugriff auf die
APIs der wichtigsten europdischen Institute mit nur einer An-

bindung an Mastercard. Mit Open Banking Protect stellen wir

eine schnelle und zuverlassige Uberprifung der Zertifizierung
von Drittanbietern sicher. Dariber hinaus verringern Uberwa-

chungs- und Warnsysteme das Haftungs- und Betrugsrisiko.

Falls Sie Interesse an unseren Services haben, kommen Sie

gerne auf uns zu.
Herzliche GriBe
Peter Bakenecker

Division President
Mastercard Deutschland & Schweiz
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Einleitung

Open Banking ist fur alle Finanzdienstleister ein strategisch relevantes Thema.
Dementsprechend existiert bereits eine Vielzahl von Kommentaren und Analysen.

Warum brauchen wir noch eine Analyse?

Dr. Peter Robejsek
Head Core Products Mastercard
= » Deutschland & Schweiz

A

Die bisherigen Analysen und Kommentare beleuchten meist
nur eine Seite des Okosystems — entweder die Einstellung
der Verbraucher, die Strategie der kontofUhrenden Institu-
te (ASPSPs, Account Servicing Payment Service Provider)
oder die Drittanbieter (TPPs, Third Party Provider).

Typischerweise setzen bestehende Analysen sehr
spezifische Schwerpunkte: Entweder betrachten sie
Open Banking auf der Meta-Ebene (europaweit, glo-
bal, strategisch) oder verfolgen eine sehr detaillierte
Sichtweise (z. B. die momentane Leistungsfahig-
keit von PSD2-APlIs in einem bestimmten Land).

«  Die Moglichkeiten der Monetarisierung von Open Ban-
king-Dienstleistungen werden selten und wenn dann

allenfalls auf einer konzeptionellen Ebene betrachtet.

Mit der vorliegenden Analyse mochten wir diese Licken schlie-
Ben. Wir konzentrieren uns auf Deutschland und beziehen

sowohl die Verbrauchersicht als auch die Sicht der relevanten

Marktteilnehmer (ASPSPs, TPPs) ein. Wir geben strategische
Empfehlungen, berUcksichtigen aber auch die spezifischen
Marktgegebenheiten und analysieren quantitativ die Moglich-

keiten zur Monetarisierung von Open Banking-Diensten.

Um die Analyse zu erstellen, haben wir einen zweigleisigen
Ansatz verfolgt. Zum einen haben wir zusarmmen mit dem
Marktforschungsunternehmen LINK* eine ausfuhrliche Markt-
forschung unter Verbrauchern durchgefihrt. Der Fokus

der Analyse liegt auf den Einstellungen der Verbraucher zu
Daten, Datenschutz, Open Banking und ihrer Zahlungsbereit-
schaft fur diese Dienstleistungen. Zum anderen wurden um-
fangreiche Open Banking-Interviews mit Marktteilnehmern
im deutschen Markt gefUhrt, darunter Finanzdienstleister,

IT-Dienstleister, traditionelle Banken und Neo-Banken.

Aus diesen Daten haben wir die wichtigsten und nUtzlichsten
Beobachtungen herausgefiltert und zeichnen im Folgenden ein
vollstandiges Bild der deutschen Open Banking-Landschaft —

mit einer Einschrankung: Die Analyse konzentriert sich auf den

Zielgruppe: Fraven und Manner in Deutschland im Alter von 18 bis 74 Jahren, die das Internet mindestens einmal pro Woche fur private Zwecke nutzen und ein Smartphone
besitzen, das sie taglich nutzen; Stichprobenumfang: n=1.241 Interviews; Feldforschung: 25. November bis 1. Dezember 2020. Methodik: Computergestutzte Web-Interviews
? Fur die tatkraftige Unterstutzung bei der Sammlung der erforderlichen Daten danken wir dem LINK Institut und unseren Interviewpartnern aus der deutschen Finanzindustrie
Fur die Datenanalyse und Aufbereitung bedanken wir uns bei Mastercard Advisors, der Beratungseinheit von Mastercard

B2C-Markt, das B2B-Segment klammern wir zundchst aus.

Unsere Analyse besteht aus zwei Teilen. Wenn Sie selbst im Markt
aktiv sind und die Branchenentwicklungen verfolgen, werden fur
Sie vor allem die Erkenntnisse im zweiten Teil neu sein. Wenn Sie
mit dem deutschen Markt und Open Banking weniger vertraut

sind, empfehlen wir lhnen, mit dem ersten Teil zu beginnen.

Der erste Teil ist wie folgt gegliedert: Im ersten Kapitel stel-

len wir das Konzept von Open Banking vor. Im zweiten Kapitel
betrachten wir die Situation in Deutschland im Hinblick auf

alte und neue Initiativen rund um Open Banking. Das dritte
Kapitel beschaftigt sich mit der Bereitschaft des Landes und
der Konsumenten fur die Open Banking Revolution. Hierfur
betrachten wir makrookonomische Indikatoren, aber auch die
Einstellungen der Verbraucher sowie die Ergebnisse aus ver-
schiedenen Interviews mit Marktteilnehmern (ASPSPs, TPPs).
Das vierte Kapitel fasst die wichtigsten Erkenntnisse zusammen

und gibt einen Ausblick auf den zweiten Teil unserer Analyse?.
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Open Banking — gemeinsam statt einsam

Wir leben in einer Welt des beschleunigten Wandels, und das trifft vielleicht nirgendwo

so sehr zu wie an der Schnittstelle von Finanzdienstleistungen und Technologie. An dieser

Schnittstelle wird ein grundlegendes gesellschaftliches Bedurfnis befriedigt: Das BedUrfnis,

Geld aufzubewahren, zu verwalten und zu bewegen.

Regulatorisch getrieben: ’

Open Banking durch von der
Aufsichtsbehérde anerkannte Standards,
z. B. fur Kontoinformationen und/oder

Zahlungsauslésung

Branchengetrieben:

Open Banking durch bilaterale und/oder
freiwillige Branchenvereinigungen und
Standards zur Wettbewerbsdifferenzierung

Das Open Banking-Okosystem wird auf der ganzen Welt von
zwei Trends gepragt und angetrieben: Einmal durch die immer
hohere Geschwindigkeit und Verfugbarkeit von Zahlungen. Zum
anderen durch die Demokratisierung des Datenzugriffs — hierfur
ist die Entwicklung hin zu Open Banking und darUber hinaus

(Open Finance, Open Data) ein sichtbarer Beleg.
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Akteure im Open Banking-System

Open Banking ist ein kollaboratives Okosystem, in dem Daten
mit Zustimmung der Kunden zwischen Finanzinstituten und
Drittanbietern (TPPs) Uber gesicherte Anwendungsprogram-

mierschnittstellen (APIs) ausgetauscht werden. Damit 6ffnet

sich fur Endkunden die Tur zu digitalen Bank- und Zahlungs-
diensten, die einen echten Mehrwert bieten. Neue Akteure
stellen diese Finanzdienstleistungen neben und zusammen mit

etablierten Finanzdienstleistern bereit.

Um Innovation und Wettbewerb zu fordern, treiben aktuell zahl-
reiche Lander und Regionen Open Banking-Initiativen voran. In
einigen Landern und Regionen gibt der Gesetzgeber dafir den
Anstol, in anderen Landern werden Open Banking-Initiativen
primar von der Wirtschaft initiiert — dafur ist etwa die Schweiz

ein gutes Beispiel.
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Das Lebenselixier des Open Banking-Okosystems sind An-
wendungsschnittstellen (APIs), sie ermoglichen die Interaktion
zwischen den verschiedenen Akteuren. Der wichtigste Akteur ist
der Endkunde, egal ob Privat- oder Geschaftskunde, denn auf
dessen Daten und Konten baut das gesamte Okosystem auf.
Fur ihn mochten die anderen Akteure des Okosystems neue und
bessere Dienstleistungen schaffen und nur mit dessen Zustim-
mung konnen Drittanbieter (TPPs) auf Kontodaten zugreifen

oder Transaktionen auslosen. Die Konten wiederum werden von

n i

FinTechs / Traditionelle

Neobanken Banken

TPPs
(Beispiele)

o

o

Héndler Tech-Riesen

,Der wichtigste Akteur ist der Endkunde,
egal ob Privat- oder Geschaftskunde,
denn auf dessen Daten und seinen Konten
baut das gesamte Okosystem auf.”

kontofUhrenden Instituten (ASPSPs) gefuhrt. Als Gegenleistung
fUr seine Zustimmung zum Kontozugriff erhalt der Endkunde
innovative, komfortablere oder wirtschaftlichere Dienstleis-
tungen. TPPs mussen nicht nur Fintechs oder Neobanken sein,
sondern sind auch Handler, traditionelle Banken, Tech-Giganten
und andere Akteure®. Eine spezielle Art von TPPs, die API-Ag-
gregatoren, haben sich auf technische Dienstleistungen fur die
Anbindung an ASPSPs spezialisiert und beseitigen damit die
letzte Eintrittshirde in das Open Banking-Okosystem.

Die hier gewdhlten Begriffe konnten den Eindruck erwecken,
dass wir ausschlieBlich mit der PSD2-Brille auf das Thema
Open Banking schauen. In dieser Analyse betrachten wir Open
Banking aber nicht als Ergebnis verschiedener Gesetze, wie z.B.
PSD?2 in Europa, sondern als Basis eines zukunftigen Finanz-
daten-Okosystems in einer bestimmten Region oder einem

bestimmten Land.

_

Zustimmungsmanagement

l Spezifische Anfrage und

Zustimmung an TPPs zwecks

Datenzugriff beim
Endkunden

Indirekte spezifische ‘
Anfrage (Uber
API-Aggregator)

Direkte spezifische Anfrage (Uber Bank-API) T

*In der EU bendtigen sie eine gultige Lizenz ihrer nationale Finanzaufsichtsbehorde, um am Okosystem teilnehmen zu kannen
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Zahlreiche Anwendungsfelder in anderen Ldndern zeigen, dass
Open Banking bereits lebhaft genutzt wird und haufig weit Gber
die eng definierten regulatorischen Anforderungen hinausgeht.
Betrachten wir GroBbritannien, wo im Dezember 2020 tdglich
bereits Uber 20 Millionen Open Banking-Transaktionen mit einer
Verfugbarkeit von Uber 99 % ausgefihrt wurden. In Markten
wie diesen beginnen die Akteure das volle Potenzial des Open
Banking-Konzepts zu entfalten. So hat die Starling Bank schon
eine Reihe von Produkt- und Losungsanbietern auf ihrer Platt-
form orchestriert. Auf diese Weise bietet sie ihren Kunden einen
integrierten Marktplatz fur ihre Geschafte und verbindet diese
gleichzeitig mit ihrem Star-Konto, ohne dass die Bank jede ein-

zelne Innovation und Losung im eigenen Haus entwickeln muss.

Die Vorteile von Open Banking sind jedoch nicht nur auf Produk-
te und Losungen beschrankt, die den Umsatz oder die Kunden-
bindung fordern. Ebenfalls in GroBbritannien verwendet die
Tesco Bank beispielsweise die Open Banking Connect-L6sung
von Mastercard, um die operativen Kosten fur die Ruckzahlungen

von Kreditkartenguthaben zu senken.

Auch ein Blick auf die Partnerschaft zwischen BBVA und
Uber in Mexiko lohnt sich. Dort hat die spanische GroB3-
bank BBVA ein Bankprodukt auf den Markt gebracht, das
in der Uber-App betrieben wird. Ohne die Uber-App zu
verlassen, konnen Uber-Fahrer schnell und einfach ein di-
gitales Uber-Konto er6ffnen, das mit der internationalen
,Driver Partner Debit Card" verknUpft ist, und erhalten

so innerhalb weniger Minuten direkt ihre Einnahmen.

Alle Beteiligten sollten gro3 denken, wenn es darum geht neue
Losungen zu entwickeln. Gleichzeitig mussen die richtigen An-
wendungsfelder fur Kunden identifiziert oder interne Schwach-
stellen aufgedeckt werden, die mit Open Banking behoben wer-

den kénnen. Aber wie ist der Stand der Dinge in Deutschland?

,Alle Betelligten sollten grof3 denken, wenn es
darum geht neue Losungen zu entwickeln.”
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Deutschland, Land des Kontozugriffs

Der Kontozugriff durch Dritte ist nicht neu, schon gar nicht in Deutschland. Lange bevor

Open Banking zum Trend wurde, gab es in Deutschland eigene Kontozugangsstandards,

die den Zugriff auf Finanzdaten von Verbrauchern und Unternehmen ermaoglicht haben

und weit Uber das hinausgingen, was nun von der PSD?2 definiert wird.

HBCI/FinTS vs. PSD2 APIs*

Erreichbar Uber URL
(Foto-/QR-TAN)

M
o

HBCI/FinTS API

oo,
Nutzer/Gerat Bankserver
— [ - -3
TPP Server/Cloud Zertifikat PSD2 API

Damit meinen wir nicht das Screen Scraping, also den Abruf von
Finanzdaten, bei dem der TPP offen oder verdeckt als Endkunde
agiert, sondern beziehen uns auf anspruchsvollere Standards,
darunter FinTS. Diese Standards werden trotz einiger Schwa-
chen auch heute noch von vielen in Deutschland aktiven TPPs
genutzt, denn sie bieten eine groRere Datenvielfalt und sind
durch ihre robuste Funktionalitat fur viele TPPs immer noch der

bevorzugte Zugangsmechanismus.

ﬂﬂﬂﬂﬂ

,Germany Country Report 2020" von Verisk Financial Research (Marktanteile von Debitkarten 2019)

IT Finanzmagazin vom 27. Oktober 2020

De facto konnten deutsche ASPSPs mit einer Erlaubnis des
Regulators verlangen, dass TPPs ausschlieBlich Uber PSD2-APIs
auf Kundenkonten zugreifen. Vielfach wird vermutet, dass es
im Interesse der ASPSPs sei, wenn der Kontozugang so wenig
wie moglich gedffnet wird und die PSD2-APls so schnell wie
moglich als einziger Zugang etabliert werden. Bei unseren Ge-
sprachen mit den Marktteilnehmern hat sich allerdings heraus-
kristallisiert, dass kein uneingeschranktes Interesse besteht, die
alten Zugdnge zu kappen. Vielleicht liegt das an der traditionell
groBeren Offenheit im deutschen Markt, vielleicht aber auch an
der Erkenntnis, dass ASPSPs durch eine breite Offnung fur die

Verbraucher eher mehr als weniger attraktiv werden.

Letztlich bleiben die alten Zugangsmechanismen auch deshalb
relevant, weil die PSD2-APIs noch nicht bei allen ASPSPs ausrei-
chend gut funktionieren. Die wichtigsten ASPSPs auf dem deut-
schen Markt erfullen zwar alle grundlegenden Anforderungen,
hatten aber zum Zeitpunkt der Erstellung dieser Analyse noch
keine Sondergenehmigungen erhalten. Eine unabhdngige Ana-

lyse des IT Finanzmagazins und von FinTecSystems zeigt, dass

viele der groBBen Finanzdienstleister im Hinblick auf Leistungs-
fahigkeit und Funktionsumfang noch nicht optimal abschneiden.
Angefuhrt wird das Feld von den Sparkassen und den Genos-

senschaftsbanken zusammen mit einigen groBen Neobanken®.

Hoch 4
Sparkassen
Postbank
Targobank | [\l
. S #= BVR (Fid()cio GAD)
Funktions- 7
umfang von / s A °
PSD2 API i
s s Hypovereinsbank Solarisbank
Santander N26
Commerzbc& o & N2/6
Deutsche Bank L ’
Niedrig
Niedrig Leistungsfdhigkeit von PSD2 APIs Ho'ch

Quelle: IT Finanzmagazin und FinTecSystems®
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Ein Wunsch vieler TPPs bleibt eine kombinierte Sitzung aus
einem Kontoinformations- und einem Zahlungsauslosedienst
(AIS+PIS) mit nur einer starken Kundenauthentifizierung (SCA)
- sie wird bislang noch von keinem der in der Analyse betrach-
teten Finanzinstitute angeboten. Obwohl so eine kombinierte
Sitzung laut PSD2 nicht verpflichtend ist, spielt sie eine wichtige
Rolle bei der Verbesserung des Kundenerlebnisses. Auch die
Erteilung langlebiger Kundenzustimmungen zur Zahlungs-
auslosung wird heif3 diskutiert. In GroBbritannien lauft hierzu
bereits eine Konsultation. Eine weitere Herausforderung ist der

Uberziehungsrahmen des Kontoinhabers, der mit Ausnahme der

Solarisbank von keinem der betrachteten Finanzdienstleister ge-
teilt wird. DarUber hinaus ist bei mehreren Finanzdienstleistern
die produktive Verfugbarkeit der PSD2-APIs noch ausbaufahig.

Wir halten fest, dass aus technischer Sicht der Grundstein fur
das Open-Banking-Okosystem gelegt ist. Die vollstdndige Etab-
lierung der TPP-Services ausschlieBlich auf PSD2-Schnittstellen
wird noch etwas Zeit und Arbeit in Anspruch nehmen. Bis dahin,
und fUr bestimmte Services auch darUber hinaus, behalten

alternative Zugangswege ihre Relevanz.

,Ein ' Wunsch vieler TPPs bleibt eine kombinierte Sitzung aus
einem Kontoinformations- und einem Zahlungsauslosedienst
mMit nur einer starken Kundenauthentifizierung”

10
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Wie offen ist Deutschland fur Open Banking?

Deutschland wird oft als digital ruckstandiges Land angesehen,

in dem sich misstrauvische Verbraucher an ihre Daten klammern und

aus Angst vor Datenmissbrauch lieber bar als elektronisch bezahlen.

BIP von Deutschland und den EU-28-Ldndern
im Jahr 2019 (in Milliarden Euro)’

13.038 16.486

Rest der
EU-28 EU-28

Deutschland Gesamt

Unsere Analyse bestatigt die bekannte Zurickhaltung der
Konsumenten, was das Teilen von Daten angeht, zeigt aber auch

Wege auf, wie diese Zurickhaltung aufgeweicht werden kann.

Makrookonomische Indikatoren

Aus rein makrookonomischer Sicht finden wir in Deutschlond,
verglichen mit europdischen und globalen Mitbewerbern, einen
ermutigend hohen Grad an digitaler Bereitschaft vor. Bei
Finanzdienstleistern sorgt alleine die schiere GroRe der deut-

schen Volkswirtschaft fur groBes Interesse am hiesigen Markt.

Diese Attraktivitat wird nicht zuletzt durch die groBe Anzahl
an TPPs belegt — sowohl einheimische als auch solche, die ihre
Lizenz aus anderen europdischen Landern nach Deutschland
importieren (Passporting). Hier liegt Deutschland nach GroB3-
britannien an zweiter Stelle. Im Dezember 2020 waren 35 lokal
zugelassene Drittanbieter in Deutschland tatig, weitere 107
aus anderen europdischen Landern nutzen Passporting fur
Aktivitaten in Deutschland®. Die Anzahl der TPPs im deutschen

7"GDP and main components (output, expenditure and income)” - Eurostat-Datenbank | & Zahlen vom 8. Dezember 2020 | 7 "Digital in the Time of COVID - Trust
in the Digital Economy and Its Evolution across 90 Economies as the Planet Paused for the Pandemic” (Dezember 2020) - Bericht der Fletcher School/Tufts University

Okosystem wdichst jedoch weniger dynamisch im Vergleich zu
anderen europdischen Landern wie z. B. GroBbritannien, Estland,
Schweden oder Frankreich, wo die Anzahl der TPP-Registrie-
rungen zwischen Dezember 2019 und Dezember 2020 deutlich

schneller anstieg.

Mehr Aufschluss Uber die Bereitschaft des deutschen Marktes
fur Open Banking erhalt man, wenn man die digitale Entwick-
lung des Landes betrachtet. Hierfur eignet sich der Digital Intel-
ligence Index (DI1)?. Dieser Index bildet die digitale Entwicklung
von ausgewahlten Volkswirtschaften weltweit ab. Er wurde in
einer Zusammenarbeit der Fletcher School/Tufts University und
Mastercard entwickelt. Der DIl zeigt, dass Deutschland im euro-
paischen Vergleich gut abschneidet und die digitale Bereitschaft
keineswegs gering ist. Basierend auf dem Digital Evolution
Score, der grundlegenden MessgroRe des Dll, liegt Deutschland
in Europa im guten Mittelfeld, sowohl hinsichtlich der digitalen
Entwicklung als auch der Entwicklungsdynamik. Solche Lander
gelten als fuhrend beim Vorantreiben von Innovationen und

nutzen ihre Vorteile auf effiziente und effektive Weise.

11
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Stand der digitalen Entwicklung in Dynamik der digitalen Entwicklung
europdischen Ldndern in europdischen Ldndern
Rang Land Ergebnis Rang Ergebnis
1 Finnland 87.30 1 Aserbaidschan 65.28
2 Dé&nemark 87.17 2 Georgien 60.72
3 Schweiz 86.89 3 Russland 58.90
4 Niederlande 85.48 L .
4 Polen 57.29 — Digital Intelligence Index (DII)
5 Norwegen 85.34 5 Bulgarien 55.02
6 Schwed 85.07
chweden 6 Litaven 5421 Die Digital Intelligence Index (DI)-Plattform umfasst mehrere
/ Island 84.29 7 Lettland 52.82 Scorecards, die verschiedene Aspekte der globalen digitalen
8 Vereinigtes 81.48 "
Kenarach s Serbien 116 Wirtschaftskraft messen, z. B. die ,Digital Evolution” und den
,Digital Trust" Die Scorecard ,Digital Evolution” bildet hierbei
9 Deutschland 79.27 9 Tschechien 50.89
die Grundlage und misst den Zustand und die historische Ent-
10 Estland 76.66 10 Ukraine 49.21
wicklung von 90 Volkswirtschaften — das sind 95 % der weltwei-
11 Osterreich 75.42 11 Estland 48.97 : )
stian ten Online-Bevolkerung — Uber zwolf Jahre hinweg (2008-2019)
12 Belgien 74.51
° 12 Deutschland 48.28 Die Scorecard bezieht 160 Indikatoren mit ein, die sich auf vier
Weit isch . ;
Léinglr, Corepaisene Wesitere europdische Saulen verteilen: Institutionelles Umfeld, Nachfrage, Angebot
Lander
3 Aserbaidschan 185 5 et o und die Fahigkeit zu Innovation und Wandel. Sie bildet einen
) ' Rahmen, der auf einer Skala von 0 bis 100 sowohl den Zustand
33 Ukraine 46.03 )
33 Belgien 36.17 als auch die Dynamik der digitalen Entwicklung von Volkswirt-
34 Bosnien und 39.65
Herzegowina 34 Schweden 33.86 schaften erfasst

12
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,Durch die Corona-Pandemie ist die
sprichwortliche Liebe der Deutschen

zum Bargeld etwas verblasst”

/I I\ —

]
? %

der Verbraucher besuchen

mindestens einmal pro
Woche eine Bankfiliale!*

Durch die Corona-Pandemie ist die sprichwortliche Liebe der

Deutschen zum Bargeld etwas verblasst. Eine Mastercard-Stu-
die'? zeigt, dass ca. 65% der Deutschen wahrend der Pandemie
deutlich ofter digital gezahlt haben als vorher. AuBerdem gaben
35% der Befragten an, dass sie dieses Zahlungsverhalten in der

Zukunft — auch nach der Pandemie - beibehalten machten.

0"Bezahltrends im Handel 2020" - GfK-Studie im Auftrag von Mastercard (Juli 2020)

49 %

nutzt Online-Banking
(Laptop, Desktop) mindestens
einmal die Woche!*

39 %

der Verbraucher nutzen
mindestens einmal pro
Woche Mobile Banking**

In der Bevolkerungsgruppe 70 Jahre und dlter” stimmten dieser
Aussage sogar 46 % zu. Vor allem der Anteil der kontaktlosen
und mobilen Zahlungen nimmt rasant zu. Insgesamt deuten die
Ergebnisse darauf hin, dass die deutschen Konsumenten bereit

sind fUr digitale Finanzinitiativen, wie etwa Open Banking.

Frage: ,\Wie haufig haben Sie die folgenden Kanale in den letzten 12 Monaten fur Ihre Bankgeschafte genutzt?”

Einstellungen der Verbraucher

Um genauer zu verstehen, wie wahrscheinlich es ist, dass Ver-
braucher Open Banking-Dienste nutzen, haben wir in einer
Verbraucherstichprobe die Affinitat zur Digitalisierung unter-
sucht. Unsere Stichprobe ist reprasentativ in Bezug auf wichtige
demografische Faktoren wie Geschlecht, Alter, Region und
Einkommen. Durch eine entsprechende Gewichtung ist eine Re-
prasentativitat auch in Bezug auf die Hauptbankbeziehung der
Nutzer gegeben. Obwohl sich die Stichprobe auf Deutschland
beschrankt und somit ein europdischer Vergleich nicht moglich
ist, glauben wir, zusammen mit den oben genannten breiteren
makroockonomischen Indikatoren eine zuverlassige Messgroie

fUr die digitale Affinitat der Deutschen zu erhalten.
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(Uber Computer oder Smartphone)?*?

40% 41%

24%

38%

Anteil der Verbraucher, die mindestens einmal pro Woche etwas online einkaufen

24%
16%

Alle Verbraucher 18-24 Jahre 25-34 Jahre 35-44 Jahre

Hier einige Erkenntnisse: Zwei Drittel unserer Befragten haben
mehr als zehn Apps auf ihren Smartphones installiert; ein

Drittel hat und nutzt mehr als zwanzig Apps. Hier stechen die

18-24-jahrigen Verbraucher besonders heraus - 54 % haben
mehr als zwanzig Apps auf ihren Smartphones. Bei der Interpre-

tation der Antwort auf unsere Frage gehen wir davon aus, dass

-
LY - S

? Gfk-Studie (Juli 2020) - Frage: ,Wie haufig kaufen Sie Produkte online (Uber einen Computer oder ein Smartphone)?”

sich diese auf Apps mit regelmaBiger Nutzung beschrankt, die
nicht zu den Standard-Apps des Betriebssystems zahlen. 39 %
der Befragten gaben an, dass sie mindestens einmal pro Woche

ay Mobile Banking nutzen, fast 50 % der Befragten nutzen min-

45-54 Jahre

55-64 Jahre  65-74 Jahre

destens einmal pro Woche Online-Banking mit einem Computer
Wahrend der erste Punkt auf Fortschritte in der Digitalisierung
hindeutet, ist der zweite Punkt ein zweischneidiges Schwert

— in einem Okosystem mit zunehmendem Fokus auf mobile
Anwendungen bleibt die Frage nach der Zukunftsrelevanz des
Online-Bankings am Computer offen. Wir interpretieren diesen
Datenpunkt als Indikator fir eine hohe Vertrautheit mit digito-
len Finanzdienstleistungen — insbesondere im Vergleich zu der
sehr geringen Haufigkeit von Besuchen in einer Bankfiliale. Ein

weiterer wichtiger Indikator ist die Neigung zum E-Commerce.
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N/

AN
1,7

Bankbeziehungen
im Durchschnitt®®

7

6,3

Bankprodukte im
Durchschnitt*

Ein wesentlicher Mehrwert von Open Banking ist die einfachere
Verwaltung und Nutzung mehrerer Finanzprodukte und Bank-

beziehungen.

Daher sollten Anbieter daran interessiert sein, die Bankgewohn-
heiten der Verbraucher und das MaB ihres Vertrauens und Wohl-

fuhlfaktors im Umgang mit ihren Finanzdaten zu verstehen.

Sieht man sich die Bankgewohnheiten der Verbraucher an, dann
decken sich die Hauptgrinde fur das Unterhalten von mehr als
einer Bankbeziehung in hohem MaRe mit der Idee von Open
Banking. Denn Kunden wahlen mehr als eine Bank, wenn sie
Unterschiede im Produktangebot und in den Konditionen erken-
nen oder sich eine groBere Bequemlichkeit bei der Verwaltung
der eigenen Finanzen erhoffen. In unserer Stichprobe pflegen die

Verbraucher im Schnitt 1,7 Bankbeziehungen.

Der durchschnittliche Verbraucher nutzt 6,3 Bankprodukte. An
erster Stelle steht das Girokonto und verschiedene Zahlungs-

instrumente, die mit dem Girokonto verbunden sind. Komplexere

* Berechnet auf Basis der Frage: ,Bei welcher der folgenden Banken/Finanzinstitute sind Sie derzeit Kunde?"
4 Berechnet auf Basis der Frage: ,Welche und wie viele der folgenden Bankprodukte nutzen Sie derzeit?”

Finanzprodukte wie Finanzierungen, Pensionsplane und Invest-
mentkonten werden von etwa einem Drittel der Befragten
genutzt. Die digital affineren, jungeren Verbraucher (18-24
Jahre) nutzen im Schnitt nur 4,9 Produkte, was vermutlich

am niedrigeren und weniger stabilen Einkommen liegt. Diese
wichtige Gruppe kunftiger Kunden sollte mit Open Banking-An-
wendungen umworben werden, die kein hochkomplexes Finanz-
leben erfordern. Digitale Marktplatze konnten es diesen Kunden
ermoglichen, ihre Mobile Banking-App auch fur Dienstleistungen
zu nutzen, die Uber das klassische Bankangebot hinausgehen

- wie etwa das Bezahlen von Parkplatzen, das Bestellen von

Essen oder den Kauf von Fahrkarten.

Vertrauen als Basis fir Datenweitergabe

Die Deutschen sind sehr diskret, wenn es um ihre Daten geht.
Deswegen ist ,Vertrauen” eine zentrale MessgroBe im Open
Banking-Markt. 82 % haben Bedenken, wenn es um die Weiter-
gabe von Daten an andere Akteure als an Banken geht. Diese

Bedenken werden vor allem durch die Angst vor Geldverlust sowie
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827

Anteil der Verbraucher,
die beim Datenaustausch mit
Nicht-Banken Bedenken habens

Datenmissbrauch und -weitergabe getrieben. Die Abneigung ge-
gen die Weitergabe von Daten besteht bei einigen Verbrauchern
unabhdngig davon, wie detailliert die Informationen zur Daten-
nutzung und -sicherheit sind: 30 % der Verbraucher sagen, dass
sie ihre Daten unter keinen Umstdnden weitergeben wirden.

Gleichzeitig erwarten diejenigen, die eine Weitergabe ihrer Daten

Warum wirden Sie lhre persdnlichen Finanzdaten mit lhrer Haupt-

bank/einem Drittanbieter teilen?

Bessere GebUhrenstruktur

Bessere Produkte/Services

Mehr Komfort 37%

Finanzielle Anreize 27%

Hauptbedenken:

Meine Finanzdaten konnten missbraucht
:I_ werden und ich konnte Geld verlieren.

Meine Finanzdaten sind bei
Nicht-Banken nicht sicher.

)

Nicht-Banken werden meine Finanzdaten
3 fur kommmerzielle Zwecke nutzen.

in Betracht ziehen, eine Belohnung - entweder finanzieller Natur

oder durch eine bessere Nutzererfahrung oder Produktqualitat.

Wahrend viele der neuen Produkte und Losungen von TPPs, hau-
fig Fintechs, angeboten werden, sind es die etablierten Akteure

wie Banken und Kartenanbieter, die ein hohes Maf3 an Vertrauen

in Bezug auf den Austausch von Daten, Zahlungsauslosedienste
und neue Produkte genieBen. Interessanterweise ist diese Ein-
stellung Uber verschiedene Alters- als auch Uber verschiedene
Einkommensgruppen hinweg sehr homogen. Es ist bemerkens-
wert, dass Karten-Schemes wie zum Beispiel Mastercard an

zweiter Stelle der Vertrauens-Rangliste stehen, zumal diese ein

Welche Informationen wiirden Sie bendtigen, um das Teilen lhrer Finanz-

daten mit einem Anbieter (Bank/Drittanbieter) in Erwdgung zu ziehen?

Informationen, wozu meine

46% Daten genutzt werden

Was der Anbieter unternimmt,

0,
45% um meine Daten zu schitzen

Auf welche Datenart
der Anbieter Zugriff hat

lch denke nicht, dass ich daran
interessiert wdre — unabhdngig
von den zur Verfugung
gestellten Informationen

% Frage: ,Haben Sie Bedenken, Ihre Finanzdaten mit Nicht-Banken zu teilen und/oder Nicht-Banken zu erlauben, Zahlungen in Ihrem Namen und mit Ihrer ausdrucklichen Erlaubnis durchzufihren?”

40%

39%

38%

30%
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B2B-Geschaftsmodell verfolgen und keine direkte Kundenbe- Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie lhre Hauptbankbeziehung

ziehung unterhalten. ASPSPs und TPPs kénnen sich die positive in den n&chsten 12 Monaten wechseln und warum?*¢

Abstrahlwirkung dieser Marken zunutze machen.

Wechsel ist Zugang zu besseren Verdnderungen der  Unzureichende
Open Banking lost einen erneuten Wettbewerb um die Kunden- wahrscheinlich Produkten Lebensumsténde Zahlungsmethoden
schnittstelle aus. Unsere Ergebnisse zum Vertrauen der Kunden
zeigen, dass Banken hier dank des hohen Vertrauensvorschusses .
ihrer Kunden in der Pole Position sind. Doch sie konnen sich nicht 16%
auf ihren Lorbeeren ausruhen. 18-24 Jahre 31% 24% 21%
Wahrend die Kunden im Allgemeinen mit ihrer Hausbank recht 1%
zufrieden sind und nur wenige einen Wechsel in Erwdgung ziehen, 25-34 Jahre - 30% - 32% I 3%
ist die Wechselbereitschaft bei den jungeren Bevolkerungsgrup-
pen - den begehrten Kunden von morgen — am groBten. Grunde ' 1%
fUr einen Wechsel sind die Produktpalette der Bank, Verdnde- 35-44 Jahre - 34% - 25% - 17%
rungen der Lebensumstdnde und die Qualitat der unterstitzten
Zahlungsmethoden. Wie wir in Teil 2 unserer Untersuchung ' /%
genavuer zeigen werden, bieten auch Open Banking-Services einen 45+ Jahre 22% 13% 17%
wesentlichen Anreiz zum Bankwechsel.

¢ Fragen: ,Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie Ihre Hauptbankbeziehung in den nachsten 12 Monaten wechseln werden?"; ,\Warum halten Sie es fur (eher) wahrscheinlich, dass
Sie lhre Hauptbankbeziehung in den nachsten 12 Monaten wechseln werden?"; der oben dargestellte Anteil der Verbraucher, die wahrscheinlich ihre Hauptbankbeziehung in den
ndchsten 12 Monaten wechseln werden, bezieht sich auf Verbraucher, die auf die erste Frage die Antwort ,sehr wahrscheinlich” oder ,eher wahrscheinlich” gegeben haben
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Entscheidend wird es sein, den Kunden den

Hoffnungen und Sorgen der Marktteilnehmer

Im Rahmen unserer Analyse haben wir auch eine Reihe von aus-
fuhrlichen Interviews mit ausgewdadhlten Marktteilnehmern ge-
fUhrt. Insgesamt decken die Unternehmen, die wir zum Thema
Open Banking befragt haben, die groBRe Mehrheit der Girokonten
in Deutschland ab. Sie reprasentieren sowohl etablierte und
aufstrebende ASPSPs als auch eher technologieorientierte TPPs
und Serviceprovider. Aus unserer Befragung konnten wir eine

Reihe von Erkenntnissen ableiten.

Der Markt muss noch reifen

Die Anzahl der Befragten, die Open Banking als Chance
oder als Bedrohung empfinden, halt sich in etwa die Waa-
ge. Generell wird die Marktreife von Open Banking-Pro-
dukten und Losungen als verbesserungsfdhig angesehen,
wobei die Befragten in den nachsten Jahren einen starken
Entwicklungsschub erwarten. Hier wird es entscheidend
sein, den Kunden den Mehrwert der Losung zu erkldren
und nicht den Mechanismus dahinter. Dies wird durch die
Ergebnisse unserer Konsumentenbefragung unterstitzt:
Weniger als 10 % der Befragten konnen etwas mit dem
Begriff ,Open Banking” anfangen. Die Wahrscheinlichkeit,
Open Banking-Dienste zu nutzen steigt signifikant auf Uber

40 %, wenn diese konkretisiert und erklart werden.

Mehrwert der Losung zu erklaren und den Daten-
austausch sicher und transparent zu gestalten.”

B Datengetriebene Geschaftsmodelle

ASPSPs und TPPs sind sich einig, dass datengetriebene
Geschaftsmodelle mittel- bis langfristig die traditionellen,
produktgetriebenen Geschdaftsmodelle ablosen werden.
Daher wird es entscheidend sein, den Austausch und die
Nutzung von Daten transparent zu machen sowie nach
hochsten Sicherheitsstandards auszugestalten. Zudem
sollten Anbieter geeignete Anreize zur Teilung weiterer
Daten durch Produkt- und Konditionsgestaltung schaffen.
KUnftige Marktfihrer werden sich Uber ihren Datenzugang

und ihre Analysemoglichkeiten differenzieren.
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Echtes Open Banking braucht Vielfalt und Standards
Die Interviewteilnehmer sehen den aktuellen Fokus der
PSD? als restriktiv fur die Vielfalt der umsetzbaren Diens-
te. Verglichen mit den bisherigen Zugangsmechanismen
auf dem deutschen Markt wird der Fortschritt durch PSD2
als limitiert wahrgenommen. Zwar wird die PSD2-Regu-
lierung als Katalysator fur die Entwicklung von APIs und
die Digitalisierung gesehen, allerdings sehen die Markt-
teilnehmer auch die Herausforderungen und nicht nur die
Chancen. Dies liegt vor allem an fehlenden technologischen

Standards und hohen Investitionen.

Der Wettbewerb kommt vor allem mittelfristig von
digitalen Giganten

Als Wettbewerber werden vor allem Banken und mittel- bis
langfristig die digitalen Giganten angesehen. Um diesem
Konkurrenzdruck zu begegnen, setzen die Marktteilnehmer
derzeit vor allem auf Kooperationen - seien es Drittanbie-
ter, mit Banken, Beratungs- oder Forschungsunternehmen

oder mit ganz neuen Akteuren.

Insgesamt haben sich die Marktakteure mit der Realitat von
PSD?2 auseinandergesetzt und sie als Sprungbrett genutzt, um
ihre digitale Transformation zu beschleunigen. Sie verfolgen
dabei einen Ansatz, der von Kooperationen und Wettbewerb
gepragtist . Der Weg mag noch weit, kurvenreich und steil sein,

aber die Richtung ist klar.
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Erkenntnisse aus Tell 1

Aus dem ersten Teil unserer Analyse 1
kristallisieren sich funf wesentliche

Erkenntnisse heraus:

In den ndchsten 12-18 Monaten ist in Deutschland eine
rasante Entwicklung von Open Banking-basierten An-
wendungsfallen zu erwarten, da Verbesserungen in der
Leistungsfahigkeit von APIs die Marktreife von Lésungen
erleichtern. Dieses Angebot wird seine eigene Nachfrage

schaffen.

DEUTSCHLAND IST BEREIT FUR DIE OPEN BANKING REVOLUTION

4 Banken sind beim Thema Kundenvertrauen gut positioniert
— ein wichtiger Anreiz fUr Kunden, um ihre Daten zu teilen
— sie mUssen jedoch ihr Innovationstempo erhéhen, um
diesen Vorsprung konsequent zu nutzen und neue Ertrags-

quellen zu erschlieBen

5 Kooperationen sind das A und O, wenn es darum geht, die

Diese Nachfrage wird sich am ehesten bei den jungeren und Kundenschnittstelle im Open Banking-Okosystem erfolg-

wohlhabenderen Verbrauchern bemerkbar machen - wohl

eine der attraktivsten Kundengruppen, die es gibt.

Die steigende Nachfrage nach Open Banking-Diensten
wird die Belastung der exponierten APIs und auch den
Bedarf an gut etablierten Prozessen fur ASPSPs im
Hinblick auf die Datensicherheit erhéhen, da die Anzahl
der TPPs wachst, die darauf zugreifen. Steigende Perfor-
mance-Anforderungen steigern auch die Notwendigkeit,
monetarisierbare Open Banking-Dienste zu finden, um

die Investitionen allmahlich zuruckzufUhren.

reich zu verteidigen oder neu zu erobern

Die Frage nach der Maglichkeit von Pioniergewinnen und Mo-
netarisierbarkeit von Open Banking-Diensten bleibt offen. Im

zweiten Teil unserer Analyse geben wir hierauf eine Antwort.
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Appendix

In einer Feldforschung wurden vom 25. November bis 1. Dezember 2020 insgesamt 1.241
Verbraucher befragt, die das Internet mindestens einmal pro Woche fUr private Zwecke
nutzen und ein Smartphone besitzen, das sie taglich nutzen. Die computergestutzten
Web-Interviews wurden durch das Link Institut durchgefUhrt.

Gesamt . 1241 100% Beschéftigungsverhdltnis
Volizeit I 633 51%
o O Geschlecht e °
PMN  Manlich E— 616 50% — Teilzeit W 149 12%
1l Weiblich I 626 50% Sellbstandig W e 7%
o
Alter Rentner I 187 15%
18-24 Jahre Bl 151 12% Student L EE 7%
- I 197 9
Q 25-34 Jahre L Arbeitslos 77 6%
. 35-44 Jahre . 232 19%
% 45-54 Jahre S 291 23% Bildungsniveau
55-64 Jahre 242 20% o @ig I 192 15%
6574 Johre — 575 {}/ Mittel I oo 4%
Hoch D 379 31%
Einwohner
I Bis 20.000 48k % Monatliches Einkommen
I]:E 20,000 - 100.000 I 369 30% Bis 1.500 € I 2ss 23%
Mehr als 100.000 D 374 30% $ 1.501 - 2.500 € . 369 30%
$ i z 2.501-3.500 € I 243 20%
3.501-4.500 € B 114 9%
Mehr als 4.500 € B 202 16%
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