Digitale
LS GCNERCRHE Als Zahlungsdienstleister (PSD2) die Chancen des Open Banking nutzen

Open Banking wird
Wirklichkeit: Durch die
PSD2-Regulierung der
Europaischen Banken-
aufsicht (EBA) kénnen
kiinftig nicht nur
Banken ihren Kunden
Zahlungsdienste
anbieten: Jedes
Unternehmen kann
nach Zulassung durch
die Bundesanstalt fiir
Finanzdienstleistungs-
aufsicht zum Zahlungs-
institut werden.

Doch welche Chancen
und Heraus-
forderungen gehen mit
den neuen Open
Banking-Geschafts-
modellen einher?
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Chancen & Potenziale

Die Geschaftspotenziale des
Open Banking sind vielfaltig:

Beispiel Versicherer:
Bieten Sie Ihren Kunden
auf Basis der Giro-
Kontendaten einen Check
auf Lucken im
Versicherungsschutz an

Beispiel Retail:
Ermoglichen Sie lhren
Kunden direkt bei
Finanzierungskaufen
unmittelbar einen
Bonitatscheck
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Anwender

Jedes Unternehmen, egal zu
welcher Branche es gehort,
kann eine Zulassung als
Zahlungsinstitut beantragen
und so Open Banking-
Anbieter werden

\/ Banken
j \/ Versicherungen

\/ FEnTechsi

\/ Andere Branchen
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lhr Weg zur Zulassung

Definition des
Geschiftsmodells

Individuelle Anforderungs-
analyse fiir die Zulassung

Identifikation und
Umsetzung etwaiger
Veranderungsbedarfe

Erstellung und Einreichung
des Zulassungsantrags

Priifung des Zulassungs-
antrags durch BaFin

Go Live des Zahlungs-
dienstes
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Chancen und Potenziale Als Zahlungsdienstleister (PSD2)
Unternehmen aller Branchen kénnen von der neuen Regelung und den damit
einhergehenden Moglichkeiten profitieren.

Zahlungsausl6sedienstleister (ZAD) Kontoinformationsdienstleister (KID)

N @ Konto 1
Kunde Bezahldienst Bank Konto
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Klassisch

Heute }L{ —_— $ ‘ @ Kunde KID

(PSD2) — \‘\}/’ Konto 3
Kunde ZAD Konto

Zahlungsauslosedienste ermdglichen das direkte Auslésen von Zahlungen. Durch Kontoinformationsdienstleister werden wertvolle Informationen zu

So kénnen z. B. Handler die Zahlung fiir einen Produktkauf direkt beim Konto Kontobewegungen gesammelt, um beispielsweise Riickschllisse auf

ihre Kunden auslésen. Dadurch erhélt der Handler eine Zahlungsgarantie und Verhalten, Vorlieben und Wiinsche ziehen zu kdnnen. Daraus lassen sich

es entstehen keine zusatzlichen Gebiihren. Der Kunde wiederum profitiert nicht nur absatzsteigende MaRnahmen, sondern auch Ansitze fiir neue

von einer zusatzlichen Zahimethode und einer schnellen Lieferung der Ware. Geschiftsmodelle und Kooperationen ableiten.



