
Ökosysteme sind seit einiger Zeit ein breit dis-
kutiertes Thema in jeder Branche. Wie kön-
nen Banken Ökosysteme aufbauen oder wie 
können sie bereits existierende Plattformen 
nutzen ohne das Rad neu zu erfinden?  Ein 
holistisches Vorgehensmodell für den Auf-
bau eines Ökosystems wird im Rahmen eines 
weiteren TME Whitepapers vom 18.01.2018 
beschrieben. Heutzutage werden Dinge (die 
es erlauben) zunehmend online beziehungs-
weise mobil erledigt. Ob es sich dabei um 
den wöchentlichen Lebensmitteleinkauf, die 
Vereinbarung von Terminen, die Urlaubspla-
nung oder die regelmäßigen Bankgeschäfte 
handelt, spielt dabei kaum eine Rolle. So nut-
zen mehr als 2/3 der Deutschen regelmäßig 
die Möglichkeit ihre Einkäufe online zu täti-
gen.1 Mit Bankgeschäften sieht es dabei sehr 
ähnlich aus, 2016 fanden bereits mehr als die 
Hälfte der gesamten Kunde-Bank-Interaktio-
nen digital mittels Online-Banking über mobile 
und stationäre Endgeräte statt.2 Zugleich sind 
immer mehr Menschen in Deutschland von 
der Sicherheit des Online-Bankings überzeugt. 
Waren 2007 nur ca. 1/3 der Bundesbürger der 
Meinung, dass Online-Banking sicher ist, sind 
es 2017 bereits die Hälfte.3 All diese Beobach-
tungen sind für die Banken positiv, fördern sie 
doch die Bereitschaft der bestehenden und 

potenziellen Kunden Finanzangelegenheiten 
ins Internet zu verlagern. 

Banken können diese Veränderungen des 
Konsumentenverhaltens nutzen, um ihre 
Reichweite im Alltag der Gesellschaft auszu-
bauen. Dabei können sie ihre bestehenden 
Online-Banking-Plattformen im Sinne des 
„Open Banking“ (also der Öffnung der eige-
nen Systeme für Drittanbieter) erweitern. 

Mit den heutigen technischen Möglichkeiten 
sowie der flächendeckenden Vernetzung der 
Gesellschaft existieren zumindest technisch 
kaum noch Hindernisse, die eine Plattfor-
mentwicklung signifikant limitieren würden. 

Digitale Ökosysteme als Teil einer „Blue 
Ocean Strategy“
Bankprodukte werden immer homogener 
und sind daher aus Nutzengesichtspunkten 
für den Kunden kaum noch voneinander ab-
zugrenzen.4 Darüber hinaus ist eine Produkt-
differenzierung über das Pricing aufgrund des 
niedrigen Zinsumfeldes und daraus resultieren-
der niedriger Margen kaum eine Option. Dies 
zwingt Banken immer mehr dazu, ihren Fokus 
auf die Identifikation und Analyse zukünftiger 
Trends zu legen. Dies führt oft zu grundlegen-
den Anpassungen alter Geschäftsprozesse 
und zur Entwicklung neuer Geschäftsmodelle.

Ein vielversprechender Trend für die Zukunft 
sind digitale Ökosysteme. Innerhalb dieser 
eine Bank neben ihren klassischen Produkten 
und Dienstleistungen auch der Wertschöp-
fungskette vor- sowie nachgelagerte Services 
anbietet. Dies bedeutet für die Banken, sich 
aus dem bisherigen Produktwettbewerb zu 
entfernen, neue Marktstrukturen zu definieren 
und letztlich neue Nachfrager anzusprechen. 

Vorteile für die Nutzer
Ein digitales Ökosystem kann dabei für den 
Kunden signifikante Vorteile mit sich bringen 
und die Bank zu einem attraktiven Partner für 
eine Vielzahl weitreichender Entscheidungen 
machen. Ein Schlüsselvorteil für den Kunden 
ist der bequeme Systemzugang. Mit einem 
einzigen Zugang erhält der Kunde individu-
elle Dienstleistungen und Produkte der Bank 
sowie externer Anbieter.5 Entscheidungsrele-
vante Informationen können in einer sicheren 
IT-Umgebung gewonnen werden. Persönli-
che Daten werden nur noch an einer Stelle 
verarbeitet und nicht in zehn verschiedenen 
Systemwelten unterschiedlicher Anbieter. 
Bei der Erweiterung des Online-Banking um 
Dienstleistungen externer Partner, handelt es 
sich um eine Transaktionsplattform. Kunden 

Das Online-Banking als Basis eines 
bankzentrierten digitalen Ökosystems
Die zunehmende Vernetzung der Gesellschaft mit ihrer Umgebung bietet für Unternehmen ein hohes 
Geschäftspotenzial. Plattformbasierte Unternehmen wie Amazon, Google oder Apple nutzen ihre 
technischen Möglichkeiten, um jederzeit im Alltag der Internetnutzer präsent zu sein. Das Internet, als 
ein Netzwerk digitaler Ökosysteme, treibt die Integration vormals abgegrenzter Märkte voran. Verfügen 
Banken mit ihrem Online-Banking-Angebot über eine Plattform mit ähnlichem Potenzial?
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1Vgl. Statista (2017) 
2Vgl. Götzl, S. (2016)

_______________________

3Vgl. Bankenverband (a)(2017)
4Vgl. Effert, D. und Ronzal, W. (2015)

Definition „digitales Ökosystem“

Grundsätzlich ist ein digitales Ökosystem eine 
aus Hard- und Software bestehende Umge-
bung, in der sich Produkte und Dienstleistungen 
optimal ergänzen und Medienbrüche vermie-
den werden. 

Blue Ocean Strategy 

Methode zur Entwicklung profitabler Ge-
schäftsmodelle. Grundgedanke ist, dass nur 
durch die Entwicklung innovativer und neuer 
Märkte, welche der breiten Masse der Kunden 
bzw. Nicht-Kunden wirklich differenzierende 
und relevante Nutzen „Blue Oceans“ bieten, 
dauerhafte Erfolge erzielt werden können. 

Quelle: TME AG Research, 2017

Vorteile für die Nutzer eines digitalen 
Ökosystems
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■ Miet-/Darlehenskosten Vergleichsrechnung

■ Objektsuche häufig über Immobilienportale

■ Sachbewertung der Wunschimmobilie

■ Finanzierungsvergleichsportal

■ Suche nach staatlichen Förderprogram-
men (Bsp. KfW)

Mit einer plattformartigen Technologie, wie 
dem Online-Banking, können die Banken hier 
sehr viel früher, als es aktuell der Fall ist, sich 
im Entscheidungshorizont des Kunden in den 
Fokus rücken. So haben sie die Chance, die 
spätere Produktentscheidung über den ge-
eigneten Finanzierungspartner positiv in ihre 
Richtung zu beeinflussen.  Dafür ist es notwen-
dig, für jeden Schritt im Anbahnungsprozess 
eine eigene oder kooperierende Leistung 
anzubieten und so den Kunden früh im ei-
genen Ökosystem zu binden. Die Bank bildet 
dafür den gesamten Entscheidungsweg des 
Kunden in ihrem System ab. Am Ende jeder 
Dienstleistung wird gleich die Überleitung in 
weitere Serviceleistungen für den nächsten 
partiellen Entscheidungsschritt angeboten.

APIs als Bindeglied digitaler Ökosysteme 
Um ein digitales Ökosystem technisch zu ent-
wickeln, ist die Anbindung der relevanten 
Partner in die eigene Systemwelt notwendig. 
Sogenannte „Application Programming In-
terfaces“ (APIs) ermöglichen die Interaktion 
zwischen verschiedenen Systemen innerhalb 
eines digitalen Ökosystems.

profitieren somit durch ein stetiges Wachstum 
an Nutzern des Ökosystems und einhergehen-
der Netzwerkeffekte.⁶ Für den langfristigen Er-
folg digitaler Ökosysteme sind hier besonders 
die indirekten Netzwerkeffekte relevant. Dem-
nach profitieren Endkunden nicht nur von der 
wachsenden Nutzerzahl des Bankökosystems, 
sondern vor allem von der steigenden Teil-
nehmerzahl verbundener Netzwerke.⁷ Zum 
Beispiel erhöht die steigende Nutzeranzahl 
eines Immobilienportals den Nutzen für Kun-
den des Bankökosystems, welches das Portal 
angeschlossen hat, da das Angebot an Im-
mobilien steigt.

Vorgehensweise zur Ermittlung gezielt 
ergänzender Leistungen 
Die Erweiterung des eigenen Leistungsange-
botes einer Bank kann in vielfältige Richtun-
gen erfolgen. Ein möglicher Ansatz ist den 
gesamten Entscheidungsprozess des Kunden 
zu betrachten, anstatt nur die Entscheidung 
für oder gegen das bestimmte Bankprodukt.

Im Folgenden soll dies am Beispiel des klassi-
schen Produktes „Baufinanzierung“ schrittwei-
se erläutert werden. 

Die Entwicklung eines bankzentrierten 
Ökosystems setzt voraus, dass sich die Verant-
wortlichen von der Betrachtung des reinen, 
originären Prozesses lösen und die Customer 
Journey (Kundenreise) betrachten. Somit wird 
der Fokus beispielsweise auf die relevanten 
Entscheidungssituationen des Kunden im An-
bahnungsprozess gerichtet. Hierbei handelt 
es sich um den Entscheidungsweg bis hin 
zur Produktauswahl. Bei der Baufinanzierung 
muss hier die Customer Journey „Wohnen“ 
analysiert werden. Der Anbahnungsprozess 
auf dem Weg zur Baufinanzierung besteht 
beispielsweise aus den Schritten: 

Nachdem die relevanten Schnittstellen einge-
richtet sind, können die Anwendungen exter-
ner Partner an die Banksysteme angeschlos-
sen werden. Die Kunden können nun alle 
Anwendungen in einer einheitlich designten 
und sicheren Umgebung nutzen. Im Kern des 
Ganzen steht dabei das API-Management. 
Denn neben der rein technischen Bereitstel-
lung geht es hier gezielt um die Stabilität und 
Sicherheit der Schnittstellen. Mit dem API-Ma-
nagement verwaltet der Plattformbetreiber 
die Schnittstellen und sorgt für die Einhaltung 
rechtlicher Anforderungen, unter anderem in 
Bezug auf die Datensicherheit.⁸ Studien zei-
gen, dass der langfristige Erfolg einer digitalen 
Wirtschaft vor allem vom Vertrauen der Nut-
zer in die Sicherheit ihrer Daten abhängt.⁹ Hier 
kommt es Banken entgegen, dass mehr als  
60 % der Kunden die Sicherheit ihrer Daten als 
gewährleistet sehen.¹⁰

Die Konzeption und Planung der 
Geschäftsmodelländerung
Nachdem relevante Leistungsangebote er-
mittelt wurden, ist eine strukturierte Analyse, 
der mit der Implementierung verbundenen 
Entscheidungen, durchzuführen. Da es sich 
bei der Erweiterung des Online-Bankings in 
ein digitales Ökosystem um eine Änderung 
des Geschäftsmodelles handelt, sind die rele-
vanten Einflussfaktoren zu planen.

Eine mögliche Vorgehensweise ist die Aus-
arbeitung des Service Logik Business Model 
Canvas. Hierbei wird das neue Geschäftsmo-
dell zum einen klassisch aus Unternehmens-
perspektive geplant, zum anderen wird die 
Sicht des Kunden mit seinen Bedürfnissen be-
leuchtet. Hierfür wird das Geschäftsmodell in 
neun Komponenten zerlegt und analysiert.

Aufbauend auf dem vorangegangenen Bei-
spiel der Baufinanzierung soll dies im Detail mit 
Hilfe der 9 Elemente des Service Logik Business 
Model Canvas verdeutlicht werden. 
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6 Vgl. Markenkonstrukt (2016)
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7Vgl. Smolinski R., Gerdes M., Siejka M., Bode, M.C. 
(2017) 

_______________________

8Vgl. DEV Insider (2017)
9Vgl. Bundesamt für Wirtschaft und Energie (2017) 
10Vgl. Bankverband (b)(2017) 

Definition „Application Programming 
Interface“ 

Application Programming Interface (kurz API) 
ist eine Schnittstelle, die ein Softwaresystem 
bereitstellt, um dieses in andere Programme 
einzubinden.
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1.	Wertangebot

Mit ergänzenden Dienstleistungen zum The-
ma „Wohnen“ wie Immobiliensuchfunktionen, 
Sachwertermittlung oder Vergleichsrechnern 
bietet die Bank dem Nutzer vor allem Be-
quemlichkeit. Alle relevanten Informationen 
können von einer Plattform bezogen werden, 
dies spart Zeit und sorgt für Übersicht. 

2.	Wertschöpfung

Der Nutzer wird aktiv in seiner Entscheidungs-
findung unterstützt. Suchverläufe und Bewer-
tungen können gespeichert werden. Nutzer 
können schneller Entscheidungen auf Basis 
höherwertiger Informationen treffen. Für die 
Bank ist es hier möglich, das eigene Finanzie-
rungsangebot früher als Wettbewerber be-
reitzustellen. 

3.	Interaktion und Co-Produktion

Durch die Nutzungsanalyse auf der Plattform 
kann die Bank Erkenntnisse zur Mehrwert-
generierung seiner zusätzlichen Leistungen 
gewinnen. So kann mit der Zeit und der Inter-
aktion zwischen Bank und Nutzern ermittelt 
werden, welche relevanten Änderungen vor-
zunehmen sind.

4.	Kundenwelt

Aus Sicht der Bank ist vor allem interessant, 
Einsichten darüber zu gewinnen, wie die Kun-
den die Welt und deren Entwicklung bewer-
ten. Um immer die richtigen Leistungen zu 
bieten, ist es unumgänglich zu prüfen, ob die 
angenommene Customer Journey noch zeit-
gemäß ist. Eine kontinuierliche Überprüfung 
des eigenen Leistungsversprechens zeigt früh-
zeitig den Bedarf nach Anpassungen. 

Im nächsten Schritt geht es darum, alle re-
levanten Faktoren für die technische sowie 
organisatorische Implementierung des digita-
len Ökosystems zu analysieren. 

5.	Schlüsselpartner

In erster Linie ist es hier essentiell die relevan-
ten Partner, deren Leistungsangebot auf der 
Plattform angeboten werden soll, zu ermit-
teln. Neben den externen Partnern ist es für 
eine erfolgreiche Implementierung unerläss-
lich auch die internen Partner zu ermitteln. 
Hierbei kann es sich um Stabsbereiche wie 
Personal, Controlling oder Risikomanage-
ment, aber auch um die IT handeln. Auch 
Gremien und Ausschüsse sind in dem Stake-
holder Management zu berücksichtigen.

6.	Schlüsselaktivitäten

Welche Aktivitäten sind für den erfolgreichen 
Aufbau erforderlich? Da für die Bereitstellung 
des Wertangebots in der Regel die Verarbei-
tung kundenbezogener Daten notwendig ist, 
ist hier vor allem darauf zu achten, welche 
Genehmigungen von Nutzern bzw. Kunden 
einzuholen sind. Eine weitere Kernaktivität ist, 
neben der Auswahlentscheidung geeigne-
ter Partner, die Verhandlung von Kooperati-

onsverträgen. Weiterhin müssen notwendige 
organisatorische oder prozessuale Anpas-
sungen geplant und umgesetzt werden. Un-
ter Umständen ist es notwendig, neue Kom-
petenzregeln verantwortlicher Mitarbeiter 
einzuführen. Auch die Definition geeigneter 
Kennzahlen zur Performancemessung müs-
sen ermittelt und implementiert werden, da-
mit neben der Planung auch Kontroll- sowie 
Steuerungsmaßnahmen eingesetzt werden 
können. Nicht zuletzt sind die relevanten APIs 
bereitzustellen, um den technischen Aufbau 
durchführen zu können. 

7.	Ressourcen

In aller Regel sind technische Ressourcen be-
reitzustellen, damit der Betrieb und die Ver-
waltung der Plattform gewährleistet werden 
kann. Darüber hinaus werden Mitarbeiter
kapazitäten für die inhaltliche Verwaltung 
benötigt. Um das Leistungsangebot zu über-
prüfen und stetig zu entwickeln, muss ein Bud-
get genehmigt werden, das die Umsetzung 
relevanter Änderungen finanziert. 

Abschließend müssen die Kostenstruktur so-
wie die Erlösquellen, die mit dem Aufbau des 
Ökosystems verbunden sind, ermittelt wer-
den.

8.	Kostenstruktur

In erster Linie werden Kosten für die Anpas-
sung der bestehenden Online-Banking-Infra-
struktur entstehen. So müssen die relevanten 
Schnittstellen programmiert und relevante 
Prozesse angepasst werden. Weiterhin ist 
davon auszugehen, dass die Prüfung Com-
pliance relevanter Fragestellungen zu einem 
erhöhten Ressourceneinsatz führt. Darüber 
hinaus sind Wartungskosten für die Plattform 
zu berücksichtigen. Auch die fortlaufende 
Prüfung der Kooperationspartner wird zusätz

liche Kosten verursachen. In Abhängigkeit 
der Vertriebsstrategie der Bank sind zusätzli-
che Marketingkosten für Werbekampagnen 
zu planen. 

9.	Erlösquellen

Ein zentraler Bestandteil der Entscheidung 
über den Aufbau eines digitalen Ökosystems 
sind die Erlöse, die dadurch generiert werden 
sollen. 

Primär soll durch den früheren Kontakt mit 
dem Kunden der spätere Produktabschluss 
gefördert werden. Durch eine gestiegene 
Abschlussquote erhöhen sich ceteris paribus 
die Provisions- und Zinserträge der Bank. 

Darüber hinaus ist es denkbar, dass die Bank 
für bestimmte angebotene Leistungen eine 
Servicegebühr erhebt. Wird die Produktent-
scheidung über die Plattform getroffen, spart 
die Bank Kosten in der Beratungsphase, dies 
führt indirekt auch zu steigenden Ergebnisbei-
trägen. 

Fazit  
Zusammenfassend ist festzuhalten, dass die 
Erweiterung bestehender Bankplattformen 
wie dem Online-Banking hin zu einem digita-
len Ökosystem dazu beitragen kann, Kunden-
bedürfnisse besser zu erfassen. 

Indem die Banken die Customer Journey als 
Ganzes betrachten und dem Kunden be-
reits in den ersten Anbahnungsschritten mit 
Serviceleistungen begleiten, erfassen sie zu-
nehmend den Primärbedarf des Kunden.  
Für die Banken bedeutet dies, sich aus der 
Rolle des Erfüllungsgehilfen zu lösen und zu 
einem vollumfänglichen Partner in zentralen 
Entscheidungssituationen der Kunden zu wer-
den.

Quelle: TME AG Research, 2017
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Dabei ist nicht zu erwarten, dass die Bank 
fortan zu einem Experten für Wohnerlebnisse 
transformiert. Vielmehr sollen die Kunden das 
Gefühl bekommen, dass ihre Bank als „sing-
le point of contact“ für die Informationsbe-
schaffung wichtiger Entscheidungen fungiert.  
Dies kann mithilfe geeigneter Schnittstellen 
über die Anbindung relevanter Partner und 
Servicedienstleister oder auch die Eigenent-
wicklung geschehen. 

Nichtsdestotrotz ist eine strukturierte Analy-
se der relevanten Einflussfaktoren auf das 
bestehende Geschäftsmodell der Bank un-
verzichtbar. So sind beispielsweise relevante 
Schlüsselpartner zu finden und Aktivitäten wie 
Vertragsverhandlungen und Prozessänderun-
gen zu planen. 

Um die Potenziale eines solchen Ökosystems 
zu heben, müssen die Kunden neben dem 
Mehrwertgewinn von der Sicherheit sowie der 
gewissenhaften Verarbeitung ihrer persönli-
chen Daten überzeugt werden.

Es ist davon auszugehen, dass die Kunden die 
Leistungen nur dann nutzen werden, wenn sie 
von der Stabilität und Qualität des Systems 
überzeugt sind. Für die Banken bedeutet dies, 
die Schlüsselevents in der Customer Journey 
zu ermitteln und entsprechend relevante Leis-
tungen zu implementieren, um den Kunden 
langfristig in ihrem digitalen Ökosystem zu 
binden.
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