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Liebe Leserin, lieber Leser,

Kennen Sie Fanta 4? So hiessen mal die Fantas-
tischen Vier. Wird ja alles verdichtet, heutzu-
tage. Die Urrapper aus Deutschland haben Ab-
kirzungen zum Thema eines Lieds gemacht:
Nicht «Die Da?!», sondern «MFG». Der Text be-
ginnt bei A wie ARD geht Uber Z wie ZDF und
hort auf bei der Grussformel. COVID war vor dem

Wechsel ins dritte Jahrtausend kein Thema. Im
Gegensatz zu Y2K und der Panik, dass unsere
Computersysteme lahmgelegt werden kdnnten.
Heute droht diese Gefahr von ganz anderer
Seite - unabhangig davon, ob die Attacken staat-

lich angeordnet oder auf privater Initiative
beruhen. Obwohl fur Finstar als Anbieter einer
Gesamtbankenplattform von zentraler Bedeu-
tung, ist Sicherheit nicht das Thema dieser
Ausgabe des Space. Wie es unser Einstieg ver-
muten lasst, geht es in unserer aktuellen Aus-
gabe um eine Abkurzung. In diesem Falle hier
ist es der topaktuelle Begriff BaaS. Auch die
IT- und die Finanzbranche kultivieren Kurzfor-
men und -formeln. Gelegentlich werden die
Zahlen-Buchstaben-Kombinationen nicht tref-
fend eingesetzt, manchmal falsch verstanden:
Die Bedeutung der Kombination bleibt bis auf
weiteres unklar, der Inhalt des Gesprachs vage.
Wir zeigen Ihnen deshalb aus Finstar, aus Exper-
ten- und Kundensicht, welche Opportunitaten
fur Banken und Fintechs in diesen lediglich vier
Buchstaben stecken.

MfG, Ihr André Renfer

.. BAAS: SICHT FINSTAR

Gekommen um
zU bleiben

Haufig noch nicht mehr als eine Idee, ist Banking as a
Service bei Finstar schon Realitat: Dienstleistungen wie
Konten, Zahlungsverkehr, Karten oder Depotfiihrung
werden as a Service bereitgestellt. Banken und Fintechs
konnen diese Funktionalitdaten mit ihren Angeboten
verschmelzen und neue Lésungen kreieren.

Nach Ansicht von Finstar handelt es sich bei BaaS nicht um ein
Thema, das wieder verschwindet. Vielmehr wird das Angebot
in Zukunft noch weiter ausgebaut. Denn Bankgeschafte werden
nicht mehr als isolierte Leistungen betrachtet, sondern an ande-
re Angebote gekoppelt. Der Kunde will nicht ein weiteres Konto
per se, von weit grosserem Interesse sind die Zusatznutzen.
Diese kdnnen neben rein funktionalen Aspekten in einfacheren
Prozessen, in der intuitiven Bedienbarkeit oder im Design be-
stehen. Gerade im Investitionsbereich wird es mehr und neue
Kombinationen geben: Der Kauf und die Finanzierung oder

der Zahlungsauftrag und die Kontoeréffnung sind in einer An-
wendung kombiniert. Viele dieser Ideen sind zwar nicht neu,
aber ihre Konkretisierung wird erst mit der Digitalisierung, mit
Banking as a Service und mit dem Aufkommen entsprechen-
der Plattformen ermdoglicht.

Alles inbegriffen

Grundvoraussetzung fur BaaS ist die Modularitat der Software.
Diesem Aspekt wurde bei der Entwicklung von Finstar von Be-
ginn an grosste Aufmerksamkeit geschenkt. So lassen sich die
Applikationen isolieren, untereinander, respektive mit Drittan-

wendungen, zu neuen Serviceketten arrangieren.
Diese Offenheit und Flexibilitdt erlauben es, auf die
unterschiedlichsten Strategien und die spezifischen
Geschaftsmodelle von Banken und Fintechs einzu-
gehen. Ein weiterer Vorteil von Finstar: Neben den
technischen sind auch alle bankfachlichen und re-
gulatorischen Aspekte in die L6sung integriert. Auf
dieser Basis kdnnen Banken den vielzitierten Kiosk
anbieten. Erganzend dazu erlaubt es die Banklizenz
den Fintechs, ihre Services auf den Markt zu bringen,
ohne selber Bank zu sein. Analog und als Reaktion
auf das Aufkommen der Fintechs als zusatzliche Mit-
bewerber gibt BaaS den etablierten Banken die Mit-
tel, sich zu differenzieren: Services und Produkte, die
sie bisher nicht selber zur Verfliigung gestellt haben,
werden extern eingekauft. Die gesamte Abwicklung
wird an Finstar ausgelagert, lediglich der personli-
che und der digitale Kundenkontakt tber das Fron-
tend verbleiben beim Partner. Wahrend das Bank-
geschaft bei den Fintechs aufgrund der zusatzlichen
Services in der Hintergrund riickt, schaffen Banken
den Mehrwert durch den personlichen Kontakt und
die individuelle Pflege. Im Endeffekt verlangt der
Bankkunde nach entsprechenden Erlebnissen dabei
ist fur sie oder ihn irrelevant, wer sein Konto fuhrt,
wie seine Zahlungen technisch erledigt werden.

Stringent und konsequent

Nach wie vor pflegen viele Banken ihre Vorbehalte
gegeniuber dem Thema BaaS respektive Outsour-
cing. Mit einigem personellen, finanziellen und zeit-
lichen Aufwand entwickeln sie eigene Losungen. Die
Grunde dafir liegen weniger an ihrer spezifischen
Einstellung, sondern vielmehr an technischen Vor-

aussetzungen: Um Applikationen durch Fremdl&sun-
gen zu ersetzen, muss die Komplexitat der Systeme
minimiert und vor allem die Flexibilitat maximiert
werden. Der letztgenannte Aspekt ist denn auch das
Hauptargument in den Gesprachen mit Banken,

die ihre Kunden mit einer massgeschneiderten Ser-
vicepalette noch individueller begleiten wollen,
Skaleneffekte spielen hingegen eine untergeordnete
Rolle. Unabhangig davon, welche Ziele mit BaaS
erreicht werden sollen: Eine stringente Strategie,
klare Vorstellungen vom Geschaftsmodell und eine
konsequente Umsetzung bilden die Basis fiir den
Erfolg. Dies gilt auch fir einen anderen Aspekt: Wer
Funktionalitaten auslagert, aber an den eigenen
Prozessen festhalt, wird die geforderte Effizienz und
Skalierbarkeit nicht realisieren.

Fintechs als Beschleuniger

Bei der Umsetzung von Baas spielt die Community
in mehrfacher Hinsicht eine zentrale Rolle. Dies be-
trifft neben der technischen Umsetzung auch die
Moglichkeit zu einem offenen Austausch Uber Busi-
ness- und IT-Architekturen, neue Service-Kombina-
tionen und Zusammenarbeitsmodelle. Aufgrund der
Heterogenitat bei ahnlichen Fragestellungen sowie
Zielsetzungen, bietet die Finstar Community ideale
Voraussetzungen fur die zukunftsorientierte Wei-
terentwicklung der Produkte und Dienstleistungen.
Aufgrund ihres Fokus auf ein Kernthema treten

«Bei der Umsetzung von BaaSs spielt die
Community eine zentrale Rolle.»

Fintechs in diesem Zusammenhang und der daraus
hervorgehenden, konsequenten Umsetzung als Be-
schleuniger auf. lhre Losung stellen sie der Commu-
nity zur Verfiigung und gestatten so die effiziente
und kundenzentrierte Erweiterung und Erganzung
der Funktionalitaten. Um den spezifischen Anfor-
derungen der Partner optimal zu entsprechen und
flexibel zu bleiben, halt die Finstar Community fir
bankfachliche Fragestellungen mehrere technische
Eigen- und Drittlésungen bereit. Aus demselben
Grund entwickelt das Softwarehaus Alternativen zu
bekannten Angeboten, etwa im Zahlungsverkehr,
den Karten- und weiteren Bankgeschaften. Bei der
Definition der entsprechenden Losungspakete wird
das Okosystem zukiinftig eine noch wichtigere
Rolle spielen. Im Zentrum des Dialogs stehen dabei
bankfachliche Aspekte. Denn nicht die technische
Realisation, sondern die Kreation neuartiger Losun-
gen machen letztendlich den Kern von Banking as
a Service aus.




BAAS: SICHT EXPERTE

Bekanntes Konzept,
neue Moglichkeiten

Fiir Dr. Urs Blattmann* sind das Aufbrechen der Wertschépfungs-

kette und die Auslagerung von Prozessen bekannte Konzepte.

Die fortschreitende Digitalisierung eroffnet allerdinge neue Maoglich-

keiten: Zeit flir die Banken, sich intensiv mit sich und ihrem

Geschaftsmodell auseinanderzusetzen.

Herr Blattmann, was verstehen Sie unter Banking
as a Service?

Wikipedia bezeichnet Banking as a Service als digita-
len End-to-End-Prozess zur Abwicklung von Finanz-
dienstleistungen Uber das Internet. Ich denke, das
ist eine zweckmassige Umschreibung. Die Schwie-
rigkeit, Banking as a Service exakt zu fassen, ergibt
sich daraus, dass sich die Angebote an verschiedene
Zielgruppen richten. Da sind zum einen die Finanz-
institute mit einer Banklizenz, zweitens die Finanz-
dienstleister und Fintechs. Diese unterscheiden sich
wiederum in Organisationen mit Banklizenz, mit
Banklizenz «light» und ohne Banklizenz. Last but
not least gibt es die Nichtbanken, etwa Detailhand-
ler. FUr diese Gruppe werden so genannte «kembed-
ded finance services» angeboten, was fur Verwir-
rung sorgt. Ein Beispiel sind Bankleistungen im Zu-
sammenhang mit dem Zahlungsverkehr.

Wo orten Sie den Unterschied zwischen Open
Banking und Banking as a Service?

Open Banking ist ein Konzept, das den einfachen
Austausch von Finanzinformationen ermdoglichen
soll. In der EU ist dies insbesondere mit PSDIl ins
Bewusstsein der Offentlichkeit geriickt. Banken wer-
den damit verpflichtet, Daten einem vom Kunden
autorisierten Dritten zur Verfligung zu stellen. Vor-
aussetzung dazu sind standardisierte Schnittstellen.
Mit diesen wird auch die Basis fiir eine in Zukunft
grossere Verbreitung von BaaS geschaffen.

Handelt es sich bei Banking as a Service um ein neues Konzept?

Im Grunde geht es bei BaaS um eine weitere Aufspaltung der Wertschépfungskette.
Insofern kann nicht von einem neuen Konzept gesprochen werden. Der Gedanke je-
doch, dass ich in Zukunft ein spezifisches Software-Modul fir Finanzdienstleistungen
im Sinne von plug-and-play nutzen oder auch wieder ersetzen kann, ist durchaus neu.

Auseinandersetzung als Chance

Warum wird das Konzept der hohen Fertigungstiefe von den Banken gerade - oder:
erst - jetzt aufgegeben?

Das klassische Denken, dass ein Prozess End-to-End im eigenen Haus abgewickelt
werden muss, ist bei Banken stark verankert. Die hohen Margen haben bisher verhin-
dert, dass sich die Fihrungskrafte um effizientere Produktionsprozesse kimmern
mussten. Es ist aber nicht so, dass erst jetzt Produktionsteile ausgelagert werden. Im
Zahlungsverkehr und bei der Wertschriftenadministration hat der Prozess bereits

in den 90er Jahren eingesetzt und sich dann kontinuierlich entwickelt. Mit der Digita-
lisierung ist jetzt zusatzlich Bewegung in den Markt gekommen.

Ist Banking as a Service gekommen, um zu bleiben?

Stellt man einen Vergleich mit der Automobilindustrie an, so wird offensichtlich, dass
das Aufbrechen der Wertschopfungskette zu einer bleibenden Veranderung gefiihrt
hat. Insofern diurfte auch der modulare Einsatz von Software fir Finanzdienstleistun-
gen kaum wieder verschwinden. Sicher wird es im Markt Verschiebungen und Veran-
derungen geben, aber auf Dauer werden sich die effizientesten Losungen durchset-
zen.

Welche Chancen ergeben sich fiir Banken dank Banking as a Service?

Ich bin der Auffassung, dass die grésste Chance darin besteht, sich in grundlegender
Weise mit dem eigenen Geschaftsmodell auseinanderzusetzen. Die Frage, was ein
Institut wirklich besser kann als alle anderen und die Ausrichtung auf diese Starken
wird die erfolgreichen Institute der Zukunft auszeichnen. Dinge, die andere besser
koénnen, sollte man hingegen an entsprechende Partner auslagern.

Wie beurteilen Sie die Bereitschaft der Banken, Geschafte und damit Kompetenzen
auszulagern?

Wie wir in der IFZ Sourcing Studie 2021 aufgezeigt haben, erkennen die Banken zwar
die Tatsache an, dass ihre Kernkompetenzen in Zukunft im Frontbereich liegen. Den-
noch wird die Auslagerung von IT- und Verarbeitungsfunktionen nur zégerlich an die
Hand genommen. Ein Wandel wird erst eintreten, wenn es fir Finanzinstitute finan-
ziell enger wird und effizientere Produktionsprozesse unumganglich werden.

«Die grosste Chance besteht darin, sich mit dem eigenen
Geschaftsmodell auseinanderzusetzen.»

Haben die klassischen Alleskdnner-Monolithen ausgedient?

Es ist davon auszugehen, dass modulare Konzepte sich langerfristig als flexibler und
effizienter erweisen und sich deshalb durchsetzen. Kurz- und mittelfristig ist aber da-
von auszugehen, dass verschiedene IT-Lésungen parallel betrieben werden mussen.
Dies vor allem deshalb, weil im Markt noch kein Modul ,Finanzbuchhaltung‘ verfligbar
ist, das etwa mit einem Modul ,Hypothekarprozess-Abwicklung‘ kompatibel und ohne
grossen Aufwand einsetzbar ist.

* Dr. Urs Blattmann ist Geschaftsfuhrer von Blattmann & Partner. Als Dozent und Projektleiter
an der Hochschule Luzern, Wirtschaft, Institut fir Finanzdienstleistungen Zug ist er Mitautor
der IFZ Sourcing Studie.
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BaaS: Regulatorien inklusive

Mit einem Okosystem der nichsten Generation setzt Atomyze seine Vision der erleichterten
Tokenisierung von Rohstoffen um. Dabei setzt das Start-up auf die Partnerschaft mit renom-
mierten Unternehmen und Dienstleistern im Allgemeinen sowie auf ausgewdhlte Applikatio-

nen von Finstar im Speziellen.

«lm Zusammenhang mit Finstar verstehen wir Ban-
king as a Service als Erbringung von Dienstleistun-
gen durch einen lizenzierten Anbieter fir lizenzierte
oder nicht lizenzierte Parteien», definiert Michael
Stockinger. «Dabei», der Chief Financial Officer von
Atomyze weiter, «bietet eine anerkannte L6sung wie
Finstar die Einhaltung aller regulatorischer Anfor-
derungen.» Das verkiirze im Idealfall die haufig auf-
wandigen Verfahren und den Weg zu den erforder-
lichen Bewilligungen und Lizenzen. «Davon profitie-
ren im Endeffekt nicht nur wir, sondern auch der
Markt und die Regulierungsbehdrden». Nicht nur in
dieser Hinsicht ist die Partnerschaft mit Finstar laut
Stockinger sehr wertvoll. «Finstar steht fir Kompe-
tenz und bietet seinen Partnern Sicherheit von appli-
katorischen Aspekten bis zur IT-Integration.»

Rasch und unkompliziert

Die Opportunitdten, die sich fiir sein Start-up mit dem
Einsatz von Finstar ergeben, liegen fiir Stockinger
auf der Hand: «In einem ersten Schritt war es fur uns
die Gelegenheit, ausgewahlte Module einer Banken-
l6sung gemass unseren spezifischen BedUrfnissen
und Anforderungen effizient und unkompliziert ein-
zuflhren.» Dabei spielte die damit einhergehende
sofortige Abdeckung der regulatorischen Vorgaben
laut Stockinger eine zentrale Rolle. «Mit dem Ent-
scheid zugunsten von Finstar waren mehrere dies-
bezligliche Punkte schon geklart: Das Unternehmen
ist bei der Aufsichtsbehorde bekannt, die Plattform
steht bei mehreren Banken in der Schweiz im Ein-
satz, was das Vorgehen vereinfacht und die Prozesse

beschleunigt.» Das Okosystem mit verschiedenen
Anbietern und Banken ist fir den CFO von grossem
Vorteil: «Gerade in einem so rasant expandierenden
Unternehmen wie der Atomyze AG sind flexible, ska-
lierbare Systeme zentral.» Das Okosystem und das
Zusammenspiel der einzelnen Systeme wie Finstar
eroffne erst die Mdglichkeit, auf die sich stetig ver-
andernden Geschaftsanforderungen einzugehen.

Enge Zusammenarbeit

Als Start-up nutzt Atomyze noch nicht alle Moglich-
keiten von Finstar. «kMomentan setzen wir die L6sung
fur den Zahlungsverkehr und fur Borsentransak-
tionen mit Tokens ein, zudem nutzen wir die Com-
pliancefunktionalitdaten», so der CFO. Die Betreuung
der Module erfolgt durch die Mitarbeitenden der
Atomyze AG, die alle Transaktionen und Stammda-
tenmutationen direkt buchen respektive tberwa-
chen. «Je nach Zustandigkeitsbereich sind mehrere
Personen fur Finstar verantwortlich.» So werden

die Kundendokumente von den Kundenbetreuern so-
wie von der Compliance-Abteilung bearbeitet, wah-
rend die Finanzabteilung die Rechnungsstellung und
Finanzen Ubernimmt. «Die Umsetzung spezifischer
Projekte liegt bei einem spezialisierten Team sowie
einem Projektmanager, der eng mit seinem Gegen-
Uber bei Finstar zusammenarbeitet.»

Technisch und menschlich

Die Herausforderungen bei der Umsetzung von
Banking as a Service ortet Stockinger sowohl auf der

technischen als auch auf der menschlichen Seite:
«Zu Beginn Uberwogen die technischen Fragen. Die
betroffenen Mitarbeiter mussten friihzeitig abgeholt
und dann Uber den gesamten Einfihrungsprozess
mitgenommen werden. So konnte das Verstandnis
und die Akzeptanz mit der Zeit aufgebaut werden.»
Dabei wurden auch einige Arbeitsablaufe an Finstar
angepasst. Fur einzelne Mitarbeiter fuhrte dies zu
neuen Aufgaben und Verantwortlichkeiten, was je-
doch durchwegs positiv aufgenommen wurde. Und
mit Blick auf die oft zitierte Angst vor Know-how-
Verlust meint der CFO: «Im Verlauf der Einfihrung
von Finstar konnten sowohl unsere als auch die Mit-
arbeiter von Finstar einiges an Wissen dazugewin-
nen. So lernten wir neue Prozesse und Herangehens-
weisen kennen und sie eigneten sich Know-how
punkto DLT und Tokenisierung an».

Beide Seiten profitieren

Gemass Stockinger fand der grosste Wissenstrans-
fer im Rahmen der Workshops respektive beim ge-
meinsamen Entwickeln von Losungen statt. Hier
hatten beide Seiten vom Wissen des jeweils anderen
Partners profitiert. Auf der Basis werden die weiteren
Schritte vorbereitet. «Nach einer Stabilisierungs-
phase wird Atomyze die ndachsten Implementierungs-
wuinsche definieren und im Rahmen eines BaaS um-
setzen». Aus Sicht des CFO kdnnte dazu das regu-
latorische Reporting via FIRE oder die vollstandige
FUhrung der Buchhaltung auf Finstar gehoren. «Hier
werden wir evaluieren, wie wir unser Okosystem mit
Finstar kombinieren, um Uber ein optimales Manage-
ment Reporting zu verfligen», blickt Stockinger in
die Zukunft.

Eine Vision, vier Begriffe

Die Vision von Atomyze ist die erleichterte Tokeni-
sierung von Rohstoffen, damit diese auf einfache
und sichere Weise gehandelt werden kénnen. Im
nahtlosen Okosystem wird der Branche ein neuer
Zugang, hohere Liquiditat, maximale Effizienz und
Transparenz geboten.

Zugang

Zugang beschreibt die Fahigkeit der méglichst
nahtlosen Zusammenarbeit zwischen der Finanz-
und industrieller Welt. Der Begriff steht auch fir
die institutionelle Lagerung sowie die Good Deli-
very von Industrie-Rohstoffen.

Liquiditat

Eine hohere Liquiditat wird durch den Ausgleich
von Angebot und Nachfrage seitens der Industrie
respektive der Finanzteilnehmer erreicht.

Effizienz

Die Ausschaltung moglichst vieler Zwischenstufen
bildet die Basis fur maximale Effizienz. Die digita-
len Kandle sorgen fur Vertrauen, Skalenvorteile
und Preiseffizienz. Die Benutzung einer zentralen
Plattform minimiert das Gegenpartei - ebenso wie
die operationellen Risiken.

Transparenz

Die nicht manipulierbare und sichere Verkntpfung
der Daten ermdglicht maximale Transparenz,
dient als einzige Quelle der Wahrheit punkto ESG
respektive Herkunft und sorgt fiir transparente
Gebdhren.

«Finstar steht fur Kompetenz und
bietet seinen Partnern Sicherheit
von applikatorischen Aspekten bis

zur | T-Integration.»
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Gelungene Austragung 2021

Nach einem Jahr Unterbruch traf sich die Finstar

Community am 18. Oktober 2021 auf Einla-

dung des Lenzburger Softwarehauses zum traditionellen Get-together. Finstar konnte die

Freie Gemeinschaftsbank als Host fiir den Event

verpflichten. Unter Einhaltung der geltenden

Schutzmassnahmen fanden sich die Vertreterinnen und die Vertreter von Banken und Fin-

techs, Software-Nutzer und -Entwickler zum Mei

nungs- und Ideenaustausch am Sitz der FGB

ein. Neben einem ausfiihrlichen Riickblick galt das Hauptinteresse der kiinftigen Ausrichtung

von Finstar.

Wenige Folien. Viel Inhalt.

Den ersten Teil der Veranstaltung bestritt die Freie
Gemeinschaftsbank als Gastgeberin des Anlasses. In
seinen Ausfihrungen schilderte Max Ruhri den Weg
seiner Institution zu einem anderen Umgang mit
Geld. Mit Goethes Farbenlehre im Zentrum zeigte
das Mitglied der Geschéftsleitung andere Perspek-
tiven, Widerstdande und Erfolgsfaktoren auf. Das
Publikum zeigte sich nicht nur vom Inhalt, sondern
auch von der Form der Prasentation beeindruckt:
Ohne Folien navigierte Ruhri durch die einzelnen
Aspekte und verdeutlichte so, wie intensiv sich die
Freie Gemeinschaftsbank mit dem Thema auseinan-
dergesetzt und wie sehr der Sprecher die Erkennt-
nisse verinnerlicht hat. Sein Fazit: Der Weg ist lang
und das Ziel und fur jede Organisation individuell

zu definieren.

Mit Finstar in die Zukunft

Wie und wohin es mit Finstar weitergeht, erlduterten
Patrick Vogt und Daniel Monras. Sie informierten
Uber die aktuelle und die weitere Entwicklung der
Financing Suite sowie Uber den Fahrplan von Kredit
2.0. Einen Blick ins néchste Jahr wagten die Referen-
ten im Zusammenhang mit dem Zahlungsverkehr.
Aufgrund von verschiedenen Faktoren wie der Um-
stellung von Protokollen und Meldungen werde
2022 zur Herausforderung fir alle Partner. Danach
richteten sie einen besonderen Fokus auf ein aktu-
elles Thema: Instant Payments. Um die gesetzten
hohen Ziele zu erreichen, nimmt Finstar verschie-
dene Anpassungen vor, etwa punkto Organisation
und Verantwortlichen oder bezlglich Anzahl und
Rhythmus der Releases und Product Circles (siehe
Abbildung).

Product Circles

— — — o~ o~ o~ o~ ~N IN] o~ IN] IN] IN] IN] IN]
o o o~ o o~ o o~ o~ o~ o~ o~ o o~ o~ o~
o _ o o o o <r| o © o o o o ! ~
— — — o o o o o o o o o — — —
Releaseplanung 22 - - -
FS-3.32 FS-3.33 FS-3.34 FS-3.35 FS-3.36
(optional) (optional)
o o ¢

@ Finanzieren

® E-/M-Banking

@® CRM/VSB/Onboarding/KYC
Legal Reporting (FIRE, ALM, Steu

® ZV/Karten

Anlegen

ern)

Digital Asset Services

Der folgende Teil der Veranstaltung stand im Zeichen
der Digital Assets. In seinen Ausflihrungen ging
Mauro Cappiello auf die verschiedenen Formen der
digitalen Werte ein. Er skizzierte die Opportunitaten
fur die Kunden und Partner der Hypothekarbank
Lenzburg und stellte den Anwesenden die integrier-
te Servicepalette namens HBL Fidas vor. Nach dieser
geballten Ladung an Informationen nutzten die Teil-
nehmerinnen und Teilnehmer die Moglichkeit, die
Themen und Thesen noch einmal in kleinerem Rah-
men zu diskutieren, Fragen zu stellen respektive zu

beantworten. Nach dem Networking in der Markt-
halle mit Speis und Trank und einer Fihrung im
Smart City Lab Basel bildete der Apéro in der MO-
Bar den Abschluss des rundum gelungenen Finstar
Community Meeting 2021.

Mochten Sie bei der nachsten Ausgabe wieder
oder auch dabei sein? Senden Sie uns eine Mail.
Wir senden Ihnen die nétigen Informationen:
info@finstar.ch.




:. PORTRAT: KASPAR& MIT FINSTAR

Onboarding, ein Schweizer Bankkonto, eine kosten-
lose Prepaid Mastercard, die Funktion des Aufrun-
dungssparens sowie die Erstellung beliebig vieler
individueller Anlageziele. Jetzt geht es darum,

die Systeme zu testen und mit unseren Pionieren
weiterzuentwickeln, im Laufe von 2022 werden
wir weitere Funktionen integrieren, die sich bereits

«Unsere Losung ermadglicht es allen, in der Pipeline befinden.

ihr Finanzleben einfach so nebenbei zu

meistern.» Was macht Kaspar& so aussergewohnlich?

Professionelle Finanzdienst-
l@iIStungen als/Grundrecht

Weniger als ein Jahr nach ihrer Griindungverfligte Kaspar& liber

den ersten Prototyp ihres/App-basierten Bankings. Auch fiirdie

ktinftige EntWicklung spielen die Modularitat der Finstar-Kernban-

kenlosting; das Okosystem gepaart mit Konsequenter Lésungs-

orientierung eine entscheidende Rolle.

Herr Schade*, wie entstand die Idee zu Kaspar&?
Das Kaspar& Founderteam hat vor der Griindung
mehrere Jahre im Asset Management gearbeitet
und dabei vor allem Schweizer Pensionskassen und
andere grosse Investoren betreut. Irgendwann
kam die Frage auf, wieso wir unser Know-how nicht
auch der breiten Masse auf einem intuitiven und
hirdenlosen Weg zuganglich machen. Damit war
der Grundstein gelegt fur die Entwicklung unserer
ganzheitlichen Losung, die es allen ermdglicht, ihr
Finanzleben «einfach so nebenbei» zu meistern -
eben so, wie es heute sein sollte!

Was steckt hinter dem Namen?

Die Grinder der altesten noch existierenden Privat-
bank hiessen Kaspar & Konrad. Wir verstehen uns
als moderne und zeitgemasse Weiterentwicklung der
urspriinglichen Werte solcher Institutionen. Aber
ohne Anziige, tiberhdhte Kosten und Marmorbdéden,
sondern viel mehr als fir alle zuganglich, auf Augen-
hohe. Unser Name driickt genau diese Werte aus.
Deshalb haben wir den Vornamen behalten und den
Platz hinter dem «&» freigelassen, denn dort folgt
der Name unserer Kunden, mit denen wir ihr Finanz-
leben meistern. So wird auf jeder Zahlungskarte der
jeweilige Vorname in unser Logo integriert, etwa
«Kaspar& Claudia», «Kaspar& Urs» usw.

Wie kam die Partnerschaft zwischen Kaspar& und
Finstar zustande?

Fur uns war aufgrund der ersten Gesprache schnell
klar, dass die Hypothekarbank Lenzburg mit ihrer
sehr unkomplizierten und l8sungsorientierten Art
der passende Fit fiir die Entwicklung von Kaspar&
ist. Mit der Entscheidung, die Reise von Kaspar&
gemeinsam mit der HBL zu gestalten, fiel auch die
Wahl zugunsten von Finstar.

Wie definieren Sie das «Anderssein» von Kaspar&?
Als erste konsequente Embedded-finance-Losung
spezialisieren wir uns nicht auf ein bestimmtes Kern-
thema wie Payments, Wealth Management oder
Versicherungen, sondern konsolidieren diese Themen
in einer Losung. Dabei geht es darum, dedizierte
Einzelangebote so nahtlos in die Customer Journey
einzubinden, dass der Kunde seine Finanzen meis-
tert, ohne diese aktiv steuern zu mussen.

Kdnnen Sie uns ein Beispiel daflir geben?

Bei Kaspar& investiert der Kunde in seine Zukunft.
Ohne darlber nachdenken zu missen, erhalt er
beim Kauf des entsprechenden Produkts einen Ver-
sicherungsschutz angeboten. Oder er spendet fir
soziale Projekte, wenn er gerade bereit ist, daftir
ein wenig extra auszugeben. Dieser Es-passiert-ein-
fach-Ansatz ist bisher einzigartig und in unseren
Augen genau der Weg, in den sich die Finanzdienst-
leistungen heute entwickeln mussen.

Ganzheitlich betreut

Was ist Ihr Ziel und wo stehen Sie heute?

Unser Ziel ist ganz klar, Kundinnen und Kunden
ganzheitlich zu betreuen. In unserer ersten Pionier-
phase erhalten ausschliesslich vorregistrierte Erst-
kunden Zugang. Diesen bieten wir ein digitales

Wir sind die L6sung fir die breite Masse, fir den
Schweizer Mittelstand. Dank tiefer Einstiegshirden,
der Alltagsintegration sowie der radikalen Abschaf-
fung der Mindestanlagen ermdéglichen wir jeder
und jedem Zugang zu unserem Angebot. Ausser-
gewohnlich ist auch unser Mindset: Der Zugang zu
professionellen Finanzdienstleistungen darf kein
Privileg, es muss vielmehr ein Grundrecht sein. Mit
Kaspar& wollen wir als langfristige Vision nicht

nur finanzielle Ziele erreichen.

Gibt es Kaspar& ausschliesslich digital?

Kaspar& ist aus verschiedenen Griinden rein App-
basiert: Erstens halten wir so unser kompetitives
Pricing dauerhaft aufrecht. Zweitens glauben wir,
dass dies dem aktuellen Zeitgeist entspricht. Das
bedeutet nicht, dass wir nicht erreichbar sind. Ganz
im Gegenteil, wir sind aktiv auf Social Media, bauen
ein umfassendes Webinarprogramm auf, sind tele-
fonisch und per Mail kontaktierbar und haben immer
eine offene BUrotur fur unsere Kunden.

«Mit Kaspar& wollen wir nicht nur
finanzielle Ziele erreichen.»

Wie funktioniert das erwdahnte Aufrundungssparen?
Die Kunden bezahlen mit ihrer Kaspar& Karte, wir
verbuchen die Transaktion inklusive aufgerundetem
Wechselgeld und generieren jeden Abend die zuge-
horigen Trades.

Gibt es verschiedene Anlagestrategien?

Absolut! Kunden erhalten fir jedes Anlageziel ihre
eigene Strategie. Es gibt die Méglichkeit, beliebig
viele Ziele zu verfolgen. Bei der Eroffnung jedes
Ziels stellen wir mit einem kurzen Fragebogen die
individuellen Praferenzen fest und schlagen Umset-
zungsvarianten vor. Zudem hat der Kunde die Mdg-
lichkeit, fur jedes Ziel einen thematischen Fokus

zu bilden, beispielsweise Robotics, Digitalisierung,
erneuerbare Energien. Die gesamthafte Risikosteue-
rung stellt zu guter Letzt sicher, dass das gewiinsch-
te Profil eingehalten und das Ziel bestmaoglich
erreicht wird.
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«Banken, die ihre Services konse-
quent anbieten, profitieren von
einem Okosystem unterschiedlicher
Start-ups, die sich gegenseitig
weiterbringen.»

Kein Jahr fur den Prototypen

Was verbinden Sie mit Banking as a Service?

Bei diesem Modell greift ein externer Anbieter von Finanzdienstleistungen
auf Kernelemente einer Bank zu. Diese Services bietet er seinen eigenen
Kundinnen und Kunden in einem von ihm entwickelten Gesamtpaket an.
Dabei werden vor allem regulatorische und technische Elemente an den
Partner ausgelagert. Auf diese Weise kann der externe Anbieter vollkom-
men auf die Entwicklung seines neuen und innovativen Produktes fokus-
sieren, insbesondere der User Experience.

Welche Services bezieht Kaspar& von Finstar?

Im Rahmen unserer Kooperation ist das eine ganze Reihe von Dienstleis-
tungen: Vom Schweizer Konto lber die prepaid Mastercard bis zum Depot
und Trading-Dienstleistungen.

War das Okosystem ein Kriterium fiir die Wahl von Finstar?

Die Bedeutung und der Umfang des Okosystems wurde uns ehrlich gesagt
erst spater bewusst, als wir anfingen, tiefer in die Finstar Welt einzutau-
chen. Die Mdglichkeiten, die sich fur uns ergaben, haben sich erst spater
herauskristallisiert. Heute wissen wir, dass ein so breites Okosystem ins-
besondere fur Start-ups starke Vorteile hat und den ganzen Entwicklungs-
prozess gerade am Anfang massiv beschleunigt. Banken, die ihre Services
konsequent anbieten, profitieren von einem Okosystem unterschiedlicher
Start-ups, die sich gegenseitig weiterbringen.

Kaspar& wurde im August 2020 gegrindet: Welche
Rolle spielte die Umsetzungsgeschwindigkeit?

Das war fir uns ein entscheidender Faktor. Gerade
als Start-up ist es wichtig, erste grossere Fortschrit-
te schnell verzeichnen zu kdnnen. Dank des modula-
ren Aufbaus von Finstar und mit Hilfe der umfang-
reichen Dokumentationen konnten wir erste Tests
zeitnah realisieren und unseren Prototypen fir die
Pionierphase in weniger als einem Jahr entwickeln.

Und die Banklizenz?

Als regulierter Vermogensverwalter streben wir
aktuell keine Banklizenz an. Da wir mit Kaspar&
aber ein breites Bankingangebot anbieten, ist es

fr uns entscheidend, dass unser Partner tber die
entsprechende Lizenz verfligt. Mit der HBL und
Finstar haben wir somit das fiir uns passende Set-up
gefunden, das uns ermdglicht, schlank und effizient
das gewlinschte Angebot aufzubauen.

Wie geht es mit Kaspar& und Finstar weiter?

Wie gesagt testen wir jetzt die Systeme und entwi-
ckeln unsere Losungen mit unseren Pionieren weiter.
Fur die nachste Zeit haben wir noch eine ganze
Menge an Winschen und Ideen, unter anderen die
Real-time-Kontoeroffnung. In finf Jahren mochten
wir der fihrende Schweizer Anbieter im Bereich
Finanzintegration und -steuerung fir unsere Kundin-
nen und Kunden sein. Unser Ziel ist, dass sie mit
Kaspar& ihre taglichen Zahlungen vornehmen, ihre
Anlagen und Investitionen inklusive Vorsorge ganz-
heitlich steuern, on demand Versicherungsliicken
schliessen und durch kleine Spenden fir regionale
und internationale Projekte einen echten Impact
erzeugen. Bleiben wir also gespannt, was wir noch
alles zusammen erreichen kénnen!

* Dr. Jan-Philip Schade zeichnet als Co-Founder von
Kaspar& fur die Projekt- und Produktentwicklung
verantwortlich.

«Gerade als Start-up ist es wichtig,
erste grossere Fortschritte schnell
verzeichnen zu konnen.»




FINSTAR MIT INSTANT PAYMENTS

Die Zukunft mit Instant Payments

Der Zahlungsverkehr ist im Umbruch; Der Wunsch nach Ge-
schwindigkeit hat mit 5G in der Telekommunikation Einzug
gehalten, auch im Zahlungsverkehr soll es schnell gehen. Bank-
kunden konnen zwar jederzeit und lberall via eBanking und
Mobile Banking Zugriff auf Ihren Kontostand haben und Zah-
lungen auslosen, aber diese dauern im schlimmsten Fall einige
Tage, bis sie beim Empfanger sind. Das Geld soll sofort tiber-
wiesen werden und sofort beim Empfanger ankommen. Dies ist

mit der Funktionalitat von Instant Payments moglich.
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Wie funktioniert Instant Payments?

Instant Payments ist eine elektronische multikanalfahige Zahlungslésung,
die innerhalb von Sekunden ausgefiihrt wird und fir welche Auftraggeber
und Zahlungsempfanger eine sofortige Bestatigung erhalten. Sie sind an
365 Tagen im Jahr rund um die Uhr méglich. Diese Losung kann im Bereich
von Retail Payments (POS), Person zu Person und bei Online Payments
(Internet) eingesetzt werden

Im Gegensatz zum traditionellen Zahlungsprozess bietet Instant Pay-
ments eine schnelle parallele Ausfihrung der Verarbeitungsschritte, eine
sofortige Reaktion, sind unwiderruflich und der Empféanger kann sofort
Uber den gutgeschriebenen Betrag verfligen. Instant Payments funktio-
nieren folglich via Smartphone mobil, am POS oder im Internet.

Europa der Schweiz voraus

In Europa ist die Funktionalitat von Instant Payments
bereits verfliigbar und im SEPA (Single Euro Payment
Area) werden seit dem ersten Quartal 2021 bereits
8.6 % aller Zahlungen mit Instant Payments ausge-
fuhrt. Die Schweiz ist am Nachristen. Laut dem SIX
Pay Magazin ist es der Nationalbank als Auftrag-
geberin des SIC-Systems wichtig, dass die Kernzah-
lungsinfrastruktur der Schweiz zukunftsfahig bleibt
und Innovationen im Kundenzahlungsverkehr er-
moglicht.

Quelle: SIX, Instant Payments in der
Schweiz. Breakout-Session. Swiss
Banking Services Forum. 2021.

Die Teilnehmer des Swiss Interbank Clearing (SIC)
Systems sind aufgefordert, sich an den neuen Stan-
dard anzubinden, um eingehende Instant Payments
auf ihren Konten zu verarbeiten zu kdnnen. Die Ein-
fUhrung erfolgt in zwei Phasen: Gréssere Banken
mussen ab 2024 dazu in der Lage sein, alle anderen
Teilnehmer ab 2026. SIC5, die neuste und flinfte Ge-
neration des SIC-Systems wird fur Schweizer Banken
ab August 2024 Instant Payments unterstitzen.




Was miissen Banken machen, um Instant
Payments-fahig zu werden?

Fur Banken gibt es verschiedene Wege, Instant Payments in ihr
Produktangebot einzubinden. Entweder aktualisieren sie ihre
bestehende Infrastruktur oder ersetzen das bestehende Zah-
lungsabwicklungssystem mit einer Instant Payments-fahigen
Losung. Die dritte Variante besteht darin, Instant Payments
«as a Service» von einem Kernbankenanbieter wie zum Beispiel
Finstar zu beziehen.

Das Finstar-Backend unterstitzt «Instant Payments» fur in-
terne Zahlungen. Derzeit ist dies fir alle Fintechs lGiber «Open
Banking» verfligbar. Es ist noch nicht mdglich, «Interbank-

Zahlungen» sofort zu senden, da dies von «Interbank-Kandlen Die Markteinflihrung von Instant Payments erfolgt

wie SIC» nicht unterstitzt wird. Da SIC ab 2022 auch Interbank- 9 Monate nach dem technischen Go-Live

Sofortzahlungen unterstitzen wird, planen Finstar, zu den

ersten Anwendern dieser Funktion zu gehéren. Der Mehrwehrt Planung Markteinfiihrung

von Instant Payments wird sich vor allem dann zeigen, wenn

Verfluigbarkeit Testumgebun
neue Features dank Instant Payments den Endkunden zur Ver- Timeline Markteinfiihrung 0 e 20923 9 g

fugung stehen.
Technischer Go-Live der SIC5 Plattform
November 2023

Onboarding-Phase Teilnehmer IP-Service
Ab November 2023

Instant Payments bei neon sohn. e

. . . Markteinfiihrung Instant Payments'’
Finstar’s Fintech Kunde neon nutzt seit letztem Jahr Instant August 2024
Payments fur seine Kunden. Finstar Space hat im Videoin-

terview mit Jorg Sandrock nachgefragt, was er Giber Instant

Payments denkt, welche moglichen Zukunftsfeatures ange-

Verpflichtung zur Erreichbarkeit?
Ab November 2026

© 6 6 0

dacht sind und Uber die Zukunft vom Kreditkartenbusiness 1: Verpflichtung 2ur Erreichbarkeit far Institute mit mehr als 500000 eingehenden Kundenzahlungen pro Jahr (per 2020)
2: Verpflichtung zur Erreichbarkeit fur alle SIC Tellnehmer, die Kundenzahlungen nutzen

mit Konkurrenz Instant Payments gesprochen. Das ganze p Quelle: SIX, Instant Payments in der
; Schweiz. Breakout-Session. Swiss
Banking Services Forum. 2021.

Interview ist in Videoformat via QR-Code erhaltlich..

«Wir wollten Instant Payments so schnell wie
moglich anbieten. Finstar konnte es schon.
Das heisst wir mussten es sinngemass nutzbar

«FuUr Banken gibt es verschiedene
Wege, Instant Payments in ihr Produkt-

machen. Kunden selber haben uns schon ) )
angebot einzubinden.»

immer gefragt warum es eigentlich im Ausland
teilweise schon so viel schneller geht als es
bei uns in der Schweiz geht und zumindest fur

die kleine Kundenmenge der neon Kunden y 2022 wird ein herausorderndes Jahr fiir den
konnten wir das schon letztes Jahr anbieten.» Zahlungsverkehr:
g Sl HEY e | », 1. Umstellung von Verbindungsprotokoll von

SIC4 auf SIC5

2. Umstellung Interbankmeldungen auf
ISO Version 2019

3. Umstellung Swift auf ISO-XML

4. Vorbereitungen Instant Payments




.. MODULARE ANLAGEPRODUKTE VON HBL ASSET MANAGEMENT

Banking Products as a Service

Haufig wird Banking as a Service ausschliesslich mit der Auslagerung technischer Elemente in
Verbindung gebracht - dabei kbnnen auch Bankprodukte von der Strategie liber die Gestaltung
bis zur Abwicklung als Gesamtpaket «as a Service» bezogen werden, wie das Beispiel des HBL

Asset Management zeigt.

Reto Hunerwadel

Chief Investment Officer
der Hypothekarbank
Lenzburg

«Jaw, bestatigt Reto Hiinerwadel, «eine Modulari-
sierung analog zur Finstar Bankensoftware kennen
wir auch bei unseren Anlageprodukten.» In diesem
Zusammenhang nennt der Chief Investment Officer
der Hypothekarbank Lenzburg technische Aspekte
wie die Depotfiihrung, den Handel und das Abrech-
nen. «Nicht nur bei allen unseren Services, auch bei
der Gestaltung unserer Produkte achten wir darauf,
diese Dritten anbieten zu kdnnen. Das liegt in unse-
rer DNA, ist das A und O unserer Anlagestrategien
und Anlageprodukte.» Fir die nachhaltige Ent-
wicklung des zinsindifferenten Geschéfts setzt das
HBL Asset Management seit den Anfangen auf die
maximale Modularitat von Produkten und Inhalten.
«Die einzelnen Elemente kdnnen so alle Dienstleis-
tungen einer Bank erganzen und veredeln», weiss
Hinerwadel. «Wir stecken sehr viel Recherchearbeit
und Know-how, Innovationskraft und Energie in
unser ganzes Angebot. Daraus resultieren bessere
Losungen mit guter Performance sowie attraktivem
Preis.» Davon profitierten Drittbanken und Vermo-
gensverwalter, denen das Leistungsspektrum vom
Research bis zum Handel bis ins letzte Detail zur
Verfligung steht. «Mit einer Vorsorgeldsung, einer

Anlagestrategie oder einem eigentlichen Anlagepro-
dukt der HBL kénnen die Kunden zudem die Abwick-
lung an uns Ubertragen», nennt Hiinerwadel einen
weiteren Vorteil gegentiber anderen Anbietern. «Die
technischen und die administrativen Schnittstellen
sind definiert, etabliert und bewahrt.»

Mit Know-how zur Stelle

Nach Ansicht des CIO besteht die Herausforderung
der Banken vermehrt darin, sich zu differenzieren.
Mit Ausnahme des Frontends reichten technische
Aspekte nicht. Gleichzeitig fehle es oft an der Ex-
pertise, um sich mittels Produkten einen unter- und
entscheidenden Vorteil zu verschaffen. «Die zutiefst
menschliche Reaktion ist die Konzentration auf das,
was man gut kann und erfolgreich war. Oder: Die
Verantwortlichen blicken nach vorn, entwickeln eine
Strategie, wie sie die Kunden gezielt betreuen, be-
halten und gewinnen. Dazu gehort zu evaluieren, wo
sie das daflir benotigte Know-how erhalten.» Hat
sich eine Bank oder ein Vermdgensverwalter fir die
Vorwartsstrategie entschieden, stellt das HBL Asset
Management sein ganzes Wissen, die ganze Erfah-
rung von der Konzeption bis zur Realisation zur Ver-
figung. «Banken kénnen mit den Anlageprodukten
auf die bankfachliche Unterstiitzung aus unserem
Haus zurlickgreifen.» Dies betrifft Schulungen oder
Prasentationen bei Veranstaltungen der Partner.
«So begleiten wir unsere Partnerinstitute beim nach
haltigen Aufbau zusatzlicher Geschaftsfelder und
der Abdeckung spezifischer Kundenbedtirfnisse».

Spannende Lésungen

Die Zusammenarbeit verleihe allen Partnern auch
die Mdglichkeit, die Angebote zu skalieren und lau-
fend weiterzuentwickeln, sagt der CIO. «Das Ziel
bleibt es, unseren und deren Kunden innovative Pro-
dukte mit gemanagtem Risiko und attraktiven Ren-
diten anzubieten.» Diesbeztliglich hat das HBL Asset
Management spannende Losungen erarbeitet, die
auch in einem White-Label-Ansatz bereit stehen. «In
den Gespréachen stellen wir aber hdufig fest, dass die
Kunden diese Produkte unter dem Namen ihrer Bank
vertreiben. Die Produkte selber missen aber nicht

unter dieser Bezeichnung verkauft werden.» Dies sei
auch nicht nétig - im Gegensatz zum Frontend, das
den Einstieg in die Anlagewelt bildet und nach Hu-
nerwadels Ansicht auf den ersten Blick dem Partner
zugeordnet werden muss. Offenheit beim Labelling,
aber auch in Bezug auf die Produktpalette: «Wenn
der Kunde das wiinscht, entwickeln wir flr ihn ein
eigenes Produkt, basierend auf unserem bewdhrten
Prozess von der Research Uber die Allokation bis zur
Emission und technischen Abwicklung.» Gilt diese
Unabhangigkeit auch punkto Bankensystem? «Selbst-
verstandlich stellen wir unsere Angebote plattfor-
munabhangig zur Verfiigung. Die Implementierung
in Finstar ist halt einfach schon definiert.»

Kommunikation ist zentral

Ob Obligationenfonds, ob nachhaltige Anlage, Vor-
sorgeldsung, nationale oder globale Baskets: Zu
jedem Produkt gibt es Hintergrundinformationen.
«Die Kommunikation ist fir den Verkauf jedes Pro-
duktes, jedes Services zentral», weiss das Mitglied

der Geschaftsleitung der Hypothekarbank Lenzburg.

«Diese Inhalte, angefangen bei der Research Uber
die Strategie bis zur technischen Umsetzung stehen
bereit und lassen sich fir das Marketing unserer
Partner einsetzen.» Auch fir die wichtigste Art der
Kommunikation gilt das Prinzip Offenheit. Hiinerwa-
del: «Meiner Meinung nach sollten die Kundenkon-
takte und die -beratung beim Partner bleiben. Gibt
es jedoch regulatorische oder andere Grinde, dann
Ubernehmen wir diesen Part und werfen unser gan-

zes Know-how und unsere Erfahrung in die Waag-
schale.» Selbst flr Finanzintermediare wie Vermo-
gensverwalter, die keine Produkte des HBL Asset
Managements beziehen, halt das Team rund um
Hinerwadel massgeschneiderte Services bereit und
Ubernimmt beispielsweise auch das Onboarding, die
Depotfiihrung und den Handel.

Ein Gewinn fir alle

In einer nachsten Phase geht es fiir das HBL Asset
Management darum, Digital Assets in das Ange-
bot zu integrieren und gemeinsam mit den Part-
nern zusatzliche Produkte zu entwickeln. «Zudem
fokussieren wir auf die Gewinnung neuer Kunden,
die sich von unseren Losungen begeistern lassen.
Denn die Strategien stimmen und werden kontinu-
ierlich verfeinert.» Hiinerwadel ist Uberzeugt, dass
das Angebot den Partnern hilft, ihr Geschaft ganz
gezielt zu erweitern, den vielzitierten Unterschied
zu machen und im Endeffekt die Kunden zu halten.
«Die Banken profitieren, ihre Kunden profitieren und
wir profitieren: Es handelt sich um eine klassische
Win-Win-Win-Situation. Basis fur dieses Erfolgsmo-
dellist die Modularitat, mit der auf die spezifischen
Anforderungen der erwdhnten Anspruchsgruppen
eingegangen werden kann. Eigentlich», so bilanziert
Hinerwadel, «lasst sich hier analog zum Banking as
a Service von Bank Products as a Service sprechen.»

«Die einzelnen Elemente konnen so

alle Dienstleistungen einer Bank erganzen
und veredeln.»




.. HYPOTHEKEN-SERVICES

Partner fur Vermittlung

Hypotheken gehdren nicht zum Kerngeschéaft von Privatbanken und Wertschriftenhausern.

In der Regel verfiigen diese Finanzintermedidare nicht lUiber die entsprechende Bilanz und das
spezifische Know-how. Dennoch mdchten sie ihren Kunden auch in diesem Bereich attraktive
Services und Lésungen anbieten - und das von der Beratung bis zur Finanzierung. Wer die Ver-
mittlung von Hypotheken an Dritte libertragt, riskiert jedoch den Verlust weiterer Geschafte
und Mandate an den entsprechenden Anbieter. Mit dem Outsourcing an die Hypothekarbank
Lenzburg wird diese Gefahr zum Vorteil aller Partner und Parteien eliminiert.

Kerngeschaft Hypotheken

Nomen est omen: Seit ihrer Griindung vor tber 175
Jahren gehdren Hypotheken zur DNA, zum Kern-
geschaft der Hypothekarbank Lenzburg. lhre jahr-
zehntelange Erfahrung und ihr ganzes Know-how
stellt die «Hypi» jetzt auch Privatbanken und Wert-
schriftenhausern zur Verfligung. Im Sinne einer
unabhdngigen Zweitmeinung prift sie die von den
Auftraggebern vermittelten Hypotheken und un-
terstlitzt gegebenenfalls bei der Finanzierung der
Objekte. Das Vorgehen beruht auf bewdhrten Stan-
dard-Prozessen und nach dem Prinzip des Single
Point of Contact mit einer Ansprechperson. Die ge-
samte technische Abwicklung erfolgt auf Basis
standardisierter Schnittstellen: Die entsprechenden
Software-Applikationen kénnen so nahtlos in die
bestehenden Beratungs-Systeme der Banken und
Wertschriftenhduser integriert werden.

Keine Konkurrenz

Die Vorteile einer Hypothekenvermittlung durch die
«Hypi» liegen auf der Hand: Die Regionalbank steht
mit ihrem Namen und ihrer Geschichte fiir maximale
Kompetenz rund um die Finanzierung und Sicherung
von Hypotheken. Erganzend zur breiten Palette an
professionellen Produkten und Services bietet die

finstar

c/o Hypothekarbank Lenzburg AG
Bahnhofstrasse 2

CH-5600 Lenzburg

+4162 885111

info@finstar.ch
www finstar.ch

Hypothekarbank Lenzburg von der Mit- bis zur Refi-
nanzierung verschiedenste massgeschneiderte Mog-
lichkeiten. Neben bankfachlichen und technischen
eliminiert die Hypothekenvermittlung a la Hypi ein
weiteres Risiko: Mit ihrem spezifischen Know-how
und Geschaftsmodell tritt die Regionalbank als Part-
nerin der Privatbanken und Wertschriftenhduser auf
- unter anderem fiir Hypothekenvermittlungen in
der ganzen Schweiz.

Fur Fragen zu den Services der «Hypi» zum Thema
Hypotheken und Hypothekenvermittlung wenden
Sie sich an info@finstar.ch

Die News rund um Finstar, Kunden
und Partner finden Sie aktuell unter:
www.finstar.ch/de/news/



