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Volksbank Dortmund-Nordwest eG im Plattformgeschaft
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WechselGott:

Genossenschaftlicher Mehrwert und
derzeitiges Alleinstellungsmerkmal

Die Volksbhank Dortmund-Nordwest eG hat das Plattform-
geschaft bereits im Jahr 2013 in ihr strategisches Port-
folio aufgenommen. Seitdem arbeitet die Bank mit der
Interhyp als Plattform fiir das Baufinanzierungsgeschaft
zusammen. 2020 baute die Bank ihr Portfolio aus und
beteiligte sich am digitalen Vertragsmanager WechselGott.
So kann die Bank ihren Kunden einen genossenschaftlichen
Mehrwert im Bereich von Energievertragen und im niedrig-
schwelligen Versicherungsgeschaft anbieten.
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In der Volksbank Dortmund-Nordwest eG
wurde bereits im Jahr 2013 beschlossen,
das Plattformgeschaft fur die strategi-
sche Entwicklung zu nutzen. Grundsétz-
lich definiert die Bank drei Optionen:

I eine bestehende Plattform nutzen,
I sich an einer Plattform beteiligen oder
I selbst eine Plattform aufsetzen.

Nutzung bestehender Plattformen

Die Bank wahlte als Einstieg die Nut-
zung einer bestehenden Plattform. Die
Zusammenarbeit mit Plattformen, die
unseren Kunden und Mitgliedern wert-
volle Mehrwerte bieten begann bereits
im Jahr 2013. Die ersten positiven Er-
fahrungen konnten mit der Baufinanzie-
rungsplattform Interhyp und nachfolgend
auch Prohyp gesammelt werden. Bald
kamen unter anderem die aus der Genos-
senschaftlichen FinanzGruppe stammen-
den Plattformen Baufinex und GenoPace
im Immobiliengeschéft sowie Compeon
flr die Finanzierungen im Mittelstand
hinzu.

Einstieg bei der WechselGott Gmbh

Die Beteiligung an einer Plattform und
die Zusammenarbeit mit einem FinTech
ergaben sich fiir die Bank im Jahr 2020. Die
WechselGott GmbH suchte im Rahmen
einer Kapitalerhéhung weitere Investoren.
Da das Konzept Uberzeugte, beteiligte
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sich die Bank mit einem zehnprozentigen
Anteil an dem Unternehmen.

WechselGott: digitaler Vertragsmanager

Mit WechselGott k&nnen wir unseren
Mitgliedern und Kunden einen echten
Mehrwert bieten: Der digitale Vertrags-
manager gibt ihnen

I im ersten Schritt Uberblick tiber alle
ihre Vertrége, Versicherungen und
Zahlungen und

I durchforstet im zweiten Schritt den
Tarifdschungel nach besseren Ange-
boten.

Technisch bietet WechselGott, nach Zu-
stimmung durch den Kunden, ein Konto-
screening Uber die seit einiger Zeit fir
Drittanbieter gedffnete PSD2-Schnitt-
stelle an. Bedienbar Uber eine App oder
Desktop-Version werden alle Vertrage
des Kunden erkannt, erfasst und tber-
sichtlich in einem Dashboard dargestellt.
Méchte der Kunde den Zugriff Gber die
PSD2-Schnittstelle nicht freigeben, kann
er seine Vertrdge auch handisch hinzu-
fligen.

Der Kunde erhélt einen Uberblick tiber
alle seine Vertrédge — und kann sie von
WechselGott vollautomatisch und regel-
maBig auf Optimierungspotenzial priifen
lassen. Dies gilt fiir Energievertrdge in
den Bereichen Gas und Strom sowie fiir
sogenannte niedrigschwellige Versiche-
rungsvertrage wie Haftpflicht-, Hausrat-,
Wohngeb&ude- und Kfz-Versicherungen.

Sollte sich ein gunstigerer Anbieter fin-
den, wird WechselGott dem Kunden mit-
hilfe eines konkreten Angebotes den Vor-
schlag unterbreiten den betreffenden
Vertrag zu kiindigen und den neuen
gunstigeren Vertrag abzuschlieBen.

Dieses Procedere erfolgt regelméaBig
jahrlich und vollautomatisch. Weitere Ge-
schéftsfelder, wie der Wechsel von Tele-
fon- und Internetvertragen, sind bereits
geplant und folgen in naher Zukunft.

Forderung der Mitglieder, Mehrwert
und Alleinstellungsmerkmal

Das Kostenmodell ist transparent und
erflllt den genossenschaftlichen Gedan-
ken der Férderung der Mitglieder: Wech-
selGott erhalt keine unmittelbaren Pro-
visionen der Energieanbieter oder Ver-
sicherungen. Dies unterscheidet das
Unternehmen von den einschlagig be-
kannten Vergleichsportalen.

WechselGott verdient nur Geld, wenn
der Kunde spart! Der Kunde behalt 80
Prozent seiner Ersparnis, 20 Prozent
der Ersparnis erhalt WechselGott fur
seine Dienstleistung. Davon reicht
WechselGott die Halfte der Ertrage als
Provisionszahlung an die Bank weiter.

Somit ist klar, dass WechselGott genau
wie der Kunde daran interessiert ist, mog-
lichst viel zu sparen und damit sowohl

fir den Kunden als auch flr das Unter-
nehmen die bestmoglichen Vorteile her-
auszuholen.

Corona-Pandemie beschleunigt
die Digitalisierung der Banken

COVID-19 hat das Nutzungsverhalten der
europdischen Bankkunden nachhaltig
verdndert. Dieses Ergebnis zeigt die
Mastercard-Studie ,,Evolution of Ban-
king“, die aktuelle Trends im digitalen
Bankwesen in zwélf europaischen Lan-
dern untersuchte. 28 Prozent der befrag-
ten Deutschen gaben an, Finanztrans-
aktionen haufiger online oder via App
abzuwickeln. Die Loyalitat gegeniiber

Hausbanken sinkt weiter: Jeder zweite
Deutsche (51 Prozent) zieht einen Wech-
sel zu einer Digitalbank in Erwdgung,
jeder zehnte Deutsche ist bereits Kunde
einer Digitalbank (Europa: 6 Prozent).
Mehr als drei Viertel der Deutschen er-
warten in Zukunft eine noch stérkere
Nachfrage nach mobilen Banking-L&-
sungen. Durch die zunehmende Anwen-
dung andern sich auch die Anspriiche
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»Mit WechselGott verfligen wir derzeit
Uber ein Alleinstellungsmerkmal, da der
Vertrieb nur Uber die Genossenschaftli-
che FinanzGruppe erfolgt. Dies haben
die Gesellschafter so beschlossen. Da-
mit entsteht fir die Genossenschaftliche
FinanzGruppe ein echter Wettbewerbs-
vorteil gegeniiber anderen Banken-

gruppen.”

Der digitale Vertragsmanager bietet den
Genossenschaftsbanken ein lohnendes
neues Geschéftsfeld mit einem attrakti-
ven Mehrwert fur Mitglieder und Kunden
sowie einer willkommenen Stérkung
des eigenen Provisionsergebnisses.

Plattformgeschift als Antwort auf
Digitalisierung des Bankgeschafts

Mit dem Plattformgeschéft geben wir
unsere strategische Antwort auf die
aktuellen Herausforderungen: Disrup-
tion und radikale Digitalisierung des
klassischen Bankgeschéafts. Und auBer-
dem stdrken wir dabei unser genossen-
schaftliches Profil, denn die Koopera-
tion mit FinTechs wie WechselGott bie-
tet Mitgliedern und Kunden attraktive
banknahe Dienstleistungen, die einen
echten Mehrwert fir alle Beteiligten
bieten.
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der Bankkunden an die digitalen An-
gebote: Die Deutschen sehen Zeiter-
sparnis und einfache Handhabung als
die groBten Vorteile an. Jeder dritte
Befragte legt Wert auf die Lifestyle-Ei-
genschaften eines digitalen Angebots
und eine hohe Verflugbarkeit. Wichtigs-
tes Kriterium fir die Nutzung eines
digitalen Bankangebots bleibt fur die
Deutschen mit 46 Prozent die Sicher-
heit. Dieser Wert sank allerdings um
15 Prozentpunkte, im Vorjahr waren es
noch 61 Prozent.
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