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Zusammenfassend kann man sagen, dass
der Trend zur weiteren Konsolidierung im
europdischen Zahlungsverkehr sich fort-
setzen wird. Steigender Wettbewerbsdruck
durch Sepa, tendenziell sinkende Preise im
Standardgeschaft, hohe Kosten fiir Inves-
titionen und regulatorische Pflichten im
Zahlungsverkehr und nicht zuletzt die
Kundenerwartungen werden es kleinen
und mittleren Anbietern zusehends er-
schweren, eigenstindig Zahlungsdienstleis-
tungen zu erbringen. Obwohl es durchaus
Entwicklungen gibt, die einer Konsolidie-
rung entgegenstehen, werden die genann-
ten Entwicklungen die Zahlungsdienstleis-
ter zwingen, mit sehr hohen Stiickzahlen
Skalenertrage zu generieren, um im Markt
zu bestehen. Dies wird zu einer Konzentra-
tion der Verarbeitung flihren: GroBe
Anbieter werden profitieren, aber auch
kleinere Anbieter konnen durch die
Auslagerung des Zahlungsverkehrs oder
einzelner Prozessschritte ihren Kunden
Kosteneffizienzen bieten. Der deutsche
Zahlungsverkehrsmarkt wird sich der Kon-
solidierung nicht entziehen kénnen und in
diesem Prozess Teil eines groBeren, euro-
paischen Marktes werden.

Wettbewerb und Zwang zu kritischer
Transaktionsmenge

Der derzeit starkste Druck zur Konsolidie-
rung geht von Sepa aus - dem einheit-
lichen Euro-Zahlungsverkehrsraum. Der
politischen Vorgabe des Europdischen Bin-
nenmarktes folgend, entwickelte die euro-
paische Bankenbranche europaweit giil-
tige Standards, um einen einheitlichen,
effizienten und preisgiinstigen Massen-
zahlungsverkehr innerhalb Europas zu
ermoglichen. Bisherige nationale Zah-
lungsverkehrssysteme verhindern aufgrund
ihrer unterschiedlichen technischen und
geschéftlichen Standards einen EU-weiten
Wettbewerb. Sepa wird durch den Euro-
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pean Payments Council als Selbstregulie-
rung der Banken entwickelt. Es besteht
aber auch ein erheblicher politischer Druck
durch die EU-Institutionen und die EZB,
den einheitlichen Euro-Zahlungsverkehrs-
raum zlgig und vollstindig zu verwirkli-
chen.

Konsolidierung iiber zwei Hebel
Sepa verstirkt iber zwei Hebel die Konso-

lidierung auf der Angebotsseite. Zum ei-
nen stellen die Kosten die Zahlungs-
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Einerseits ist der Zahlungsverkehr mit sta-
bilen Ertridgen und einer hohen Eigenkapi-
talrendite sehr attraktiv. Andererseits
bedarf es fiir Sepa und dem daraus resul-
tierenden stdrkeren Wettbewerb hoher
Investitionen, um am Markt mit neuen
Dienstleistungen um neues Geschdft buh-
len zu kdnnen. Damit miissen sich die
Institute in einem klassischen ,make-or-
buy“-Szenario auf eine bestimmte Linie
festlegen - als Outsourcer, Abwicklungs-
fabrik oder Spezialist in Nischen. Die Deut-
sche Bank hat sich, so fiihrt der Autor aus,
als globale Transaktionsbank aufgestellt,
um die bestehenden Strukturen mit
Skaleneffekten profitabler zu machen. Sie
wirbt in allen Segmenten des Marktes: um
mittelstdndische Unternehmen mit grund-
legenden Anspriichen an den Zahlungsver-
kehr wie auch als Anbieter fiir multinatio-
nale Unternehmen mit komplexen Anfor-
derungen im Bereich Liquiditdts- und Cash
Management. Selbst die Rolle als Spezia-
list, etwa im Rahmen von Mobile Payments
oder Remittances, schlieBt sie dabei kei-
neswegs aus. (Red.)

dienstanbieter vor die Frage nach der stra-
tegischen Positionierung. Die Umstellung
auf Sepa-Standards bedeutet hohe Inves-
titionen fir die Umriistung oder Neuan-
schaffung von [T-Systemen. Unterneh-
mensberatungen schatzen die notigen In-
vestitionen fiir die Bankenbranche auf
mehrere Milliarden Euro."

Zum anderen wird die Marktkonsolidierung
auch durch tendenziell sinkende Stiickge-
winne vorangetrieben. Der einheitliche
Zahlungsverkehrsraum wird den Wettbe-
werb durch den Wegfall nationaler Barrie-
ren intensivieren. Mdgliche sinkende
Stlickkosten im EU-Markt werden an die
Kunden in Form sinkender Preise weiterge-
reicht werden. Je nach derzeitigem natio-
nalem Preisniveau sind Preissenkungen
wahrscheinlich. Weitere ErtragseinbuBen
sind im Auslandszahlungsverkehr zu er-
warten, der durch Sepa zu einem erheb-
lichen Anteil auch preislich zu inléndi-
schem Massenzahlungsverkehr wird. Die
gesetzlich eingeforderten immer kiirzeren
Laufzeiten in den Systemen des Massen-
zahlungsverkehrs beglinstigen auBerdem
eine Verlagerung von hochpreisigen Eil-
zahlungen auf diese kostengiinstigeren
Systeme.

Sinkende Gewinnspanne

Banken rechnen angesichts von Sepa und
der hieraus entstehenden Dynamik damit,
dass die Gewinnspanne deutlich sinken
wird. Um die geringeren Stiickgewinne
auszugleichen, stehen die Anbieter unter
dem Zwang, mehr Transaktionen zu ver-
arbeiten. GroBere Stilickzahlen lassen sich
nicht nur durch neue Kunden in einem er-
weiterten, europdischen Markt erzielen.
Sepa stellt die Banken vielmehr auch er-
neut vor die strategische Frage des ,make-
or-buy” im Zahlungsverkehr. 2007 gaben
bei einer Befragung von groBen Banken in
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Europa 58 Prozent an, einen mehr oder
weniger groBen Teil ihrer Zahlungsver-
kehrsabwicklung nicht selbst zu machen
beziehungsweise innerhalb der néichsten
flinf Jahre outsourcen zu wollen. 68 Pro-
zent planen hierbei auch Offshoring. Eine
kleine Gruppe von Instituten - 15 Prozent
- haben sich fiir die entgegengesetzte
Strategie entschieden: sie verarbeiten be-
reits Zahlungen anderer Institute oder pla-
nen, als Insourcer titig zu werden.?)

Denkbar sind auch Konstellationen, in de-
nen sich Anbieter auf bestimmte Bereiche
der Zahlungsverarbeitung spezialisieren,
und andere Prozesse outsourcen. Der stei-
gende Ertrags- und Kostendruck bedeutet
fiir jeden Zahlungsdienstanbieter, dass er
eine kritische Masse an Transaktionen be-
notigt, um im Sepa-weiten Wettbewerb
effizient und erfolgreich zu agieren. Dieser
wirtschaftliche Zwang zur Masse wird mit-
telfristig auch zur grenziiberschreitenden
Konsolidierung auf der Anbieterseite flih-
ren.

Jenseits von Sepa fiihren steigende Anfor-
derungen an die Sicherheit und Stabilitat
von Zahlungsprozessen und -systemen zu
laufenden Kosten und stetig neuen Inves-
titionen in einer Héhe, welche ein Anbieter
nur schwer ohne eine kritische Masse an
Stiickzahlen erwirtschaften kann. Das rei-
bungslose Funktionieren des Zahlungsver-
kehrs ist eine lebenswichtige Bedingung
flir die arbeitsteilige und globalisierte Re-
alwirtschaft. Dies begriindet das Interesse
der nationalen und internationalen Auf-
sichtsgremien am Zahlungsverkehr. Ihr
Augenmerk gilt auch dem mdglichen Do-
minoeffekt, ndmlich dass der Ausfall einer
Bank (ber entsprechende Zahlungsver-
kehrssysteme weitere Teilnehmerbanken in
Liquiditatsengpasse bringen kann.

Gebotene Sorgfalt bei operativen
und Kreditrisiken

Den Banken obliegt natirlich nicht nur
durch regulatorische Anforderungen eine
besondere Sorgfalt im Hinblick auf das
Kreditrisiko im Zahlungsverkehr. Auch im
Interesse der Kunden und ihrer zu transfe-
rierenden Gelder sowie im Eigeninteresse
der Banken sind die Partnerbanken im Zah-
lungsverkehr fortlaufend zu beobachten
und auf ihre Bonitat einzuschitzen. Dass
ein groBer Name allein keine Garantie dar-
stellt, ist mit der Lehman-Insolvenz wieder
deutlich geworden.
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Natirlich kann ein effektives Kredit- und
Counterparty-Risikomanagement schwer-
lich ohne die entsprechende, kosteninten-
sive Personalausstattung geleistet werden.
Zusatzkosten in der Zahlungsausfiihrung
konnen auch durch die besondere Auf-
merksamkeit fiir Kundenzahlungen entste-
hen, die an Adressen gehen, welche von
aktuellen Krisen betroffen sind. So hat die
Deutsche Bank zum Beispiel Kundenzah-
lungen an islandische Adressen zeitweise
in ihrem ,Safe Settlement"-Programm ver-
arbeitet, das heiBt die Zahlungen werden
gestoppt, und die Auftraggeber nochmals
um eine Bestdtigung der Zahlung gebeten.
Dieser manuelle Service zur Absicherung
der Kundengelder ist selbstverstindlich
kostenintensiv.

Neben dem Kreditrisiko im Zahlungsver-
kehr wurden in den vergangenen Jahren
auch vor dem Hintergrund von Basel Il ver-
starkt Anstrengungen unternommen, ope-
rative Risiken in der Abwicklung zu iden-
tifizieren und zu minimieren. Ein groBer
Kostenblock erwdchst aus dem Business
Continuity Planning, dem Vorhalten von
Ersatzkapazititen - IT und qualifiziertes
Personal - fiir den eventuellen Totalausfall
einer Abwicklungseinheit.

Die Deutsche Bank hat in der Vergangen-
heit bewiesen, dass sie in Katastrophen-
fallen die Verarbeitung der ihr anver-
trauten Zahlungsauftrage leisten kann.
Als Beispiele seien die Terrorattacken in
New York 2001 und in Mumbai 2008 ge-
nannt. Die Bank greift hierbei auf Notfall-
plane zuriick, welche verschiedene Kom-
ponenten beinhalten wie zum Beispiel die
Verlagerung von Verarbeitungsvolumina
von dem betroffenen auf ein anderes Ver-
arbeitungscenter oder auch der Fernzu-
griff definierter Mitarbeiter auf gewisse
Systeme.

Um im Markt zu relissieren, muss ein Zah-
lungsdienstanbieter jedoch mehr leisten
als die regulatorische und abwicklungs-
technische Pflicht. Die Zahlungsdienstnut-
zer entscheiden sich natirlich flr diejeni-
gen Anbieter, welche zusétzlich in der Kiir
mitlaufen und durch Innovationen ihr An-
gebot fortlaufend zu verbessern und den
Bediirfnissen ihrer Kunden anzupassen su-
chen. Es gilt Trends im Markt friihzeitig zu
erkennen und die ndtigen Investitionen zu
tatigen, um neue Anforderungen der Kun-
den zu erfiillen. Beispiele aus dem Bereich
der Unternehmenskunden sind die Ent-

wicklung hin zu Echtzeitinformationen
tber den Status quo eines Zahlungsauf-
trags in der Verarbeitung oder die stei-
gende Nachfrage nach Unterstiitzung fiir
ein untertdgiges Liquiditditsmanagement
des Kunden.

Neue Barrieren fiir weitere
Konsolidierung?

Allerdings sind im Markt auch Entwick-
lungen zu beobachten, die einer Konsoli-
dierung entgegenwirken. Zahlungsverkehr
gilt als ein Geschaftsfeld mit stabilen Er-
trdgen und hoher Eigenkapitalrendite; in
diesen Zeiten nervoser Kapitalmarkte be-
sinnen sich deshalb immer mehr Banken
auf dieses traditionelle Geschaft. Viele
Banken erkennen wieder verstirkt die Vor-
teile aus der Tatsache, dass Kunden im
Zahlungsverkehr zumeist langfristig mit
ihrer Bank zusammenarbeiten.

Vor diesem Hintergrund ist die Er6ffnung
einer Filiale einer britischen Bank in
Deutschland zu sehen, welche als ihr eu-
ropdischer Clearing Hub dienen soll. Etab-
lierte Zahlungsverkehrsdienstleister versu-
chen, durch Innovation und Kooperation
in neue Felder vorzustoBen. Eine Gruppe
von nationalen und regionalen Clearing-
hdusern und einige Banken arbeiten mit
den Federal Reserve Banks an Leitlinien
fir die gegenseitige Vernetzung, um glo-
bale Zahlungen lber bestehende Automa-
ted Clearing Houses (ACHSs) kostengiinstig
abzuwickeln. Allerdings ist die Ausweitung
des Tatigkeitsfeldes  (halb-)staatlicher
Clearinganbieter mit den mdoglichen
Marktverzerrungen kritisch zu bewerten.

Bremsend wirkt auch die bisher zéhe Um-
setzung von Sepa auf die erwartete Markt-
konsolidierung. Lange Diskussionen und
ein hartes Tauziehen um die Gestaltung
des einheitlichen Zahlungsverkehrsraums
zwischen den verschiedenen Beteiligten
quer durch Lander, Bankengruppierungen,
Kundenverbanden, Politik und Behorden
hat bei vielen Instituten zu einer zdger-
lichen Haltung gefiihrt. Die Unsicherheiten
durch die noch nicht abgeschlossene Um-
setzung der Payment Services Directive
(PSD)¥ in nationales Recht und teilweise
unklare Formulierungen im Text der Richt-
linie erschweren die Planungen der Banken
flir eine vollstdndige und piinktliche An-
passung ihrer Geschiftsablaufe an die
neue, einheitliche Rechtsgrundlage im
Zahlungsverkehrs-Binnenmarkt.



Diese Situation lieB viele Kreditinstitute
vorerst nur geringe Investitionen tatigen,
zum Beispiel in Konvertierungsprogramme
fir Sepa-Formate. Auch wenn solch tak-
tisches Investieren kurzfristig gemaB dem
Cash-Cow-Ansatz fiir die Nutzung beste-
hender Infrastrukturen sinnvoll erscheint,
werden hieraus jedoch in naher Zukunft
kostentrachtige Strukturen mit Parallelsys-
temen erwachsen.

Treiber der Konsolidierung
auf EU-Ebene

Mittelfristig werden sich die Zahlungsan-
bieter in Europa aber nicht der Marktkon-
solidierung entziehen kdnnen. Die EU setzt
ihre Anstrengungen fort und verstarkt sie
sogar noch, einen tatsachlichen Binnen-
markt flir Zahlungsverkehr zu schaffen.
Auch der Aufwand fir die Erfiillung der
Geldwaschevorschriften wird nicht abneh-
men. Somit wird es fiir Banken und andere
Anbieter unumganglich werden, Verarbei-
tungsstiickzahlen zu erreichen, die hohe
Skalenertrdage im dann europdischen
Markt erlauben.

Im November 2009 wird die PSD in allen
Mitgliedstaaten in Kraft treten. Sie gilt un-
abhangig von Sepa fiir alle Zahlungsver-
fahren, auch fiir die bestehenden na-
tionalen Instrumente. Trotz moglicher
Abweichungen durch nationale Wahl-
moglichkeiten bei der Umsetzung wird es
keine rechtlichen Hiirden mehr geben, die
mit den bisherigen Markteintrittsbarrieren
durch nationale Rechtsakte und Markt-
praktiken ansatzweise zu vergleichen wa-
ren. Zusatzlich kdnnte sich der Wettbewerb
durch den Eintritt neuer Wettbewerber in
der neu geschaffenen Rechtsform der Zah-
lungsinstitute intensivieren. Hier kdnnten
Anbieter aktiv werden, die neu ins Zah-
lungsverkehrsgeschaft — einsteigen, zum
Beispiel Handelsunternehmen, welche ih-
ren Kunden oder auch einem weiteren
Kundenkreis  Zahlungsdienste  anbieten
mochten. Clearinghdusern und Datenver-
arbeitern bietet sich mit der Lizenz als
Zahlungsinstitut die Mdglichkeit, ohne
Einschaltung eines Kreditinstituts flr Pri-
vatpersonen, Unternehmen oder Behdrden
Konten zu fiihren und Zahlungsdienste di-
rekt anzubieten.

Die PSD wird aber auch unmittelbar und
nachhaltig bisherige Bankertrdge schma-
lern, etwa durch den Verlust von Zinsnut-
zen im Zahlungsverkehr. Je nach Aus-

gangslage in den nationalen Markten kon-
nen diese Verluste unterschiedlich groB
sein. Zusatzlich verursacht die PSD einma-
lige Kosten bei der Umsetzung der neuen
Vorschriften, zum Beispiel im Bereich der
Informationspflichten  gegeniiber  dem
Zahlungsdienstnutzer.

Mit der Neufassung der Preisverordnung
2560/2001 fiir grenziiberschreitende Zah-
lungen wird es fiir Zahlungsdienstanbieter,
die auf nationaler Ebene Lastschriften ak-
zeptieren, bis November 2010 Pflicht wer-
den Sepa-Lastschriften einzuldsen. Hiermit
will die EU die Erreichbarkeit aller Banken
durch das Sepa-Lastschriftverfahren si-
cherstellen. Durch diese EU-Verordnung
wird somit ein Teil des einheitlichen Zah-
lungsverkehrraums rechtlich verpflichtend.
Ahnliches konnte beim Thema Migration
der Altverfahren auf die Sepa-Instrumente
passieren: Die EU-Kommission hat eine
Konsultation lber mdgliche Enddaten fir
die nationalen Verfahren im Markt plat-
ziert und lbt somit verstarkt Druck auf die
Zahlungsdienstleister und auch die Zah-
lungsdienstnutzer aus, in die neuen Sepa-
Verfahren zu investieren. Angesichts dieser
regulatorischen Bemiihungen kdnnte es
flir diejenigen Anbieter, die bisher kaum in
die Umstellung investiert haben, auch aus
zeitlichen Griinden notwendig werden,
Outsourcing-Partner zu suchen.

Regulatorische Kosten

Zusatzliche regulatorische Kosten missen
die Zahlungsdienstanbieter fiir die Geld-
wasche- und Terrorismusbekdmpfung tra-
gen. Die Regeln werden oft in internatio-
nalen Gremien wie der Financial Action
Task Force (FATF) oder der Bank fiir Inter-
nationalen Zahlungsausgleich (BIZ) erar-
beitet und abgestimmt. Die EU- bezie-
hungsweise nationalen Gesetzgeber und
Aufsichtsbehdrden verpflichten dann auf
dieser Grundlage die Zahlungsdienstleister
regelmaBig zu Aktualisierungen ihrer in-
ternen Prozesse, IT-Systeme und der Em-
bargolisten in den Priifroutinen.

Um Zahlungen, welche vom Embargo be-
troffene Personen, Organisationen oder
Lander beriihren, gemaB den gesetzlichen
Anforderungen zu behandeln, wird der In-
dividualzahlungsverkehr nach MaBgabe
der jeweils aktuellen Embargolisten gefil-
tert. Ab November 2009 miissen die neuen
Vorgaben fiir Deckungszahlungen erfiillt
werden.
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Die Implementierung der neuen Swift-
Nachricht MT202COV wird es den Banken
erlauben, die Daten von Auftraggeber und
Empfanger der zugrundeliegenden Zah-
lung demnédchst auch in der Deckungs-
zahlung mitzugeben und auch diese Zah-
lungen im Interbankenverkehr nach den
Geldwaschevorschriften zu tberprifen. Die
Embargopriifungen werden in einigen Ju-
risdiktionen auch flir den Massenzahlungs-
verkehr vorgeschrieben. Die Deutsche Bank
priift alle Sepa-Zahlungen gegen die je-
weiligen Embargolisten.

Globale Transaktionsbank

Die Deutsche Bank positioniert sich be-
wusst als globale Transaktionsbank, welche
ihren Kunden in den verschiedenen Regi-
onen der Welt ihre Expertise flir Zahlungs-
verkehrslosungen anbietet. Der Geschafts-
bereich Global Transaction Banking wird
die GroBe und Erfahrung der Deutschen
Bank im Markt nutzen, um ihre Position
sowohl durch die effiziente Verarbeitung
hoher Stiickzahlen als auch durch margen-
trachtigere innovative Zusatzleistungen
auszubauen.

Angesichts der regulatorischen Umbriiche
in der EU setzt die Deutsche Bank in Euro-
pa zum einen auf eine Ausweitung ihres
Marktanteils, um ihren Kunden Skalen-
ertrdge in Form kompetitiver Preise wei-
terzureichen. Die Deutsche Bank wirbt um
Unternehmen in allen Segmenten des
Marktes: sie versteht sich als Partner so-
wohl fiir mittelstdndische Unternehmen
mit grundlegenden Anspriichen an den
Zahlungsverkehr als auch als Anbieter fiir
multinationale Unternehmen mit komple-
xen Anforderungen im Bereich Liquiditats-
und Cash Management.

Ein umfangreiches Insourcing- und White-
Labelling-Angebot wendet sich an Banken
und Zahlungsdienstleister, welche ange-
sichts des Margendrucks und geringer ei-
gener Transaktionszahlen ihr Zahlungsver-
kehrsgeschaft fremdvergeben mdchten.
Mit dem Produkt ,Sepa Connect” erhalten
Kunden, die selbst eine Finanzinstitution
sind, einen Zugang zur Clearing- und
Settlement-Infrastruktur der Deutschen
Bank fiir alle ihre Sepa-Zahlungen. Die
obligatorische  Erreichbarkeit flir die
Sepa-Lastschrift kann auf diesem Wege
sichergestellt werden, und auf Wunsch
als Ausgangspukt fiir weitere Sepa-Clea-
ring-Services der Deutschen Bank dienen.
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Zum anderen bietet die Deutsche Bank
ihren Kunden aus dem Unternehmens-
beziehungsweise Finanzsektor maBge-
schneiderte und innovative Mehrwertlo-
sungen an, welche auf ihrer langjahrigen
Expertise und flihrenden Marktposition im
Euroraum aufsetzen. Weitere Vorteile
bietet die Deutsche Bank durch ihre
weltweite Customer-Service-Organisation,
welche den Kunden in den einzelnen Re-
gionen und Landern Ansprechpartner vor
Ort bietet.

Um die Kosten zu optimieren, nutzt die
Deutsche Bank ebenfalls ihre weltweite
Prasenz. Die Verarbeitung der Zahlungs-
auftrage und die damit verbundenen
Tatigkeiten sind nicht nur weitgehend au-
tomatisiert, sondern auch auf wenige Ver-
arbeitungszentren konzentriert, um Syner-
gien und lokale Standortvorteile zu nutzen.
GroBe Verarbeitungszentren befinden sich
zum Beispiel in Eschborn, Dublin und Ban-
galore.

Die Deutsche Bank setzt sich das Ziel,
Markttrends und Kundenbedirfnisse friih-
zeitig zu erkennen und ist bereit, Ressour-
cen einzusetzen, um ausgehend von ihren
Kernkompetenzen immer wieder neue Pro-
dukte im Zahlungsverkehr zu entwickeln.
Hierbei kann es zum Beispiel um die Wei-
terentwicklung bestehender Produktlinien
gehen - etwa im Kartengeschdft -, oder
auch um die Analyse und den Einstieg in
neue Geschaftsfelder wie zum Beispiel Mo-
bile Payments oder Remittances.

Die Zahlungsverkehrslandschaft
in fiinf Jahren

Einen deutschen, niederlandischen, franzo-
sischen Zahlungsverkehr, so wie er heute
existiert, wird es in flinf Jahren nicht mehr
geben. Im Euroraum werden die nationalen
Zahlungsverkehrsmiarkte in Sepa aufgehen,
es wird einen Binnenmarkt mit steigendem
Wettbewerbsdruck und tendenziell sinken-
den Preisen fiir Standardleistungen geben.
Die schon seit Lingerem zu beobachtende
Konsolidierung der Anbieter im Zahlungs-
verkehr, ein Geschiftsfeld getrieben von
GroBenvorteilen und Skalenertragen, wird
sich beschleunigen und europaisieren. Die
Deutsche Bank sieht diese Entwicklung als
Chance, mit einem entsprechenden Leis-
tungsprofil ihren Kunden im europdischen
Markt wettbewerbsfahige und innovative
Zahlungsdienstleistungen anzubieten, und
neue Kunden zu gewinnen.

Die Zahl der Banken, welche selbst die Ver-
arbeitung ihrer Zahlungsdienste leisten,
wird abnehmen. Wettbewerb und Kosten-
druck - wie ausfihrlich beschrieben - wer-
den hohe Transaktionszahlen erfordern,
damit ein Anbieter im Markt bestehen
kann. Es wird zu Fusionen, Ubernahmen,
Kooperationen und Outsourcing kommen,
denn das ,natiirliche” Wachstum des un-
baren Zahlungsverkehrs - ein groBer Teil
aller Zahlungen wird noch bar getatigt und
wartet auf ,Elektronisierung” - wird es
kaum erlauben, die ndtigen Stiickzahlen zu
gewinnen.

Auslagerung in Sicht

Es zeichnet sich ab, dass lokal agierende
Banken Teile oder die gesamte Prozesskette
im Zahlungsverkehr auslagern werden. Es
wird aber auch Nischenanbieter geben,
welche durch eine hohe Spezialisierung
zum Beispiel auf Remittances mit SMS-
Avisierung oder Mobile Payments sich im
Markt durchsetzen werden. Solche Ni-
schenanbieter werden jedoch im Clearing
starke Partnerbanken bendtigen. Regionale
Banken werden dber ausreichend groBe
Transaktionsvolumina verfligen, um ,Brot-
und-Butter"-Zahlungsverkehr zu kompe-
titiven Preisen anzubieten.

Diese regionalen Banken werden mit ei-
ner handvoll globaler Transaktionsban-
ken konkurrieren, die ebenfalls preislich
attraktive Standardleistungen anbieten
werden, aber zusdtzlich auch komplexe
Cash-Management-Losungen fiir inter-
national tatige Unternehmen darstellen
kdnnen, etwa fiir Strukturen wie Pay-
ment Factories oder Shared Service Cen-
ters. Die Deutsche Bank wird als globale
Transaktionsbank weiterhin daran ar-
beiten, ihre Zahlungsdienstleistungen so-
wohl im europdischen Heimatmarkt als
auch weltweit zum Nutzen der Kunden
auszubauen.
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