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lung des Bankensektors aufgrund eines
erhihten Wetthewerbsdruckes. Daher
gehen wir davon aus, dass die Institute
kiinftig verstdrkt die Maglichkeiten des
Outsourcings priifen werden — verbun-
den mit der Intention, eine Erhdhung
ihrer Profitabilitdt auf Basis einer Pro-
duktivitatssteigerung zu erzielen,

Norbert Baumgartner, Geschaftsfiihrer
und Sprecher, DSGF

Die Ausrichtung zur Vertriebssparkas-
se stellt die Institute in Zukunft vor die
Aufgabe ihre Produktprozesse zu har-
monisieren. Eine Zusammenarbeit mit
verldsslichen Full-Service-Dienstleistern
flir eine starkere operative Effizienz und
Effektivitdt innerhalb des Back-Offices
ist dabei unabdingbar, so dass gemein-
sam Standards etabliert werden kin-
nen.

Rainer Remke, Vorstandsmitglied, NRS
Die konsequente Vertriebs- und Kun-
denorientierung der Sparkassen fiihrt
das Thema Outsourcing und damit
die Dienstleister in eine neue Ara der
Arbeitsteiligkeit. Sparkassen bendtigen
zunehmend Lésungspakete statt reiner
Prozess-Verlagerung. Die Umsetzung
von aufsichtsrechtlichen und betriebs-
wirtschaftlichen Anforderungen, Effi-
zienzsteigerung, Preisattraktivitat und

Modularisierung stehen bei der Pro-
duktentwicklung der Dienstleister daher
im Fokus, und sie entwickeln sich vom
Produzenten zum Losungsanbieter.

Sascha Girth, Geschaftsfiihrer,
Proservice

Aufsichtsrechtliche Rahmenbedingun-
gen und eine zunehmende Sensibilitat
in der Dienstleistersteuerung machen
auch 2013 eine Kontrolle und Bewertung
der Wertdienstleister unabdingbar. Doch
die Risikosteuerung gemdR § 25 a KWG
generiert hohe Aufwinde bei gleich-
zeitiger Erhohung der Bargeldkosten.
Innovative Entwicklungen und sinnvol-
le Auslagerung sind fiir eine effiziente
Arbeitsweise der zentralen Einheiten
notwendig. Der Fokus muss 2013 noch
mehr auf gemeinsamen strategischen
Zielen und klar definierten Qualitatsstan-
dards liegen.

*

Neue Wachstumschancen im Zah
lungsverkehr durch den einheitli-
chen Euro Zahlungsverkehrsraum
(Single Euro Payments Area - Sepa)
sehen 26 Prozent der fur den Bran-
chenkompass befragien Entscheider
in Kreditinstituten. Das gilt gleicher-
mafen fiir die Sepa-Lastschrift, wie
auch fiir andere Sepa-Anwendungen.

Insgesamt ist die Einflhrung der
neuen Zahlungsverkehrsformate fiir
die meisten Banken in erster Linie
eine Pflichtiibung, die zusdtzlichen
Aufwand verursacht aber keine sig-
nifikanten Chancen mit sich bringt.
Allerdingsrechnen Kreditinstitute mit
Firmenkundenfokus etwas hdufiger
mit zusdtzlichen Geschdftschancen
durch Sepa-Produkte als die anderen
Banken und Sparkassen.

Christian Tafflinger, Partner und
Verantwortlicher Bereich

Banking Transformation,

microfin Unternehmensberatung

Die Banken werden weiterhin mit stei-
genden regulatorischen Anfarderungen
zu kampfen haben. Insbesondere die
Themen Basel lll, die ,Foreign Account
Tax Compliance Act” (Fatca) und Sepa
werden neben anderen regulatorischen
Themen zu einem hohen Aufwand fiih-
ren. Generell steht die Branche vor der
Herausforderung, wie der regulatorische
Wandel besser kanalisiert und gebiin-
delt werden kann. Bislang fehlt oftmals
eine iibergeordnete Organisation in den
Banken. Ein einheitlicher Prozess zur
Analyse und Implementierung von regu-
latorischen Anforderungen wére eine
Losung. Daneben ist es die Aufgabe der
Banken und Sparkassen das Vertrau-
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