Fachheft Nr. 44

Potenzielle Fintech-

Renner in rot-weiss-rot

Angelika Kramer interviewt fur das Fachheft kapitalmarktnahe Player mit neuen Ideen.
Christian Drastil, April/Mai 2016
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Ein Heft voller Premieren und Uberraschungen

Externe ldee, externe Redaktion, BSN wird selbst interviewt. Neue Koalitionen.

Liebe Leserinnen, sehr geehrte Leser! In
»Borse Social Network” steckt bewusst der
Begriff ,Netzwerk” drin, und ich finde es
schon, den Kontakt zu Kapitalmarktleuten
auch dann nicht zu verlieren, wenn sich die-
se beruflich verdndern. Mit Ex-AT&S-Spre-
cher und nun PKF-Partner Martin Theyer
(im Bild unten li. neben mir) ist der Kontakt
in den vergangenen Monaten sogar deutlich
intensiver geworden. Martin plant einen
spannenden Event im Herbst, und rund um
diesen haben wir uns viel ausgetauscht.
Quasi nebenbei kam die Sprache auf Fin-
techs und eine mediale Berichterstattung,
die die Kapitalmarktaspekte der Fintechs
bisher fast véllig aussen vor gelassen hatte;
es ging fast nur um Banking. Und so kam
gemeinsam mit Martins Projektpartner
Giinther Lindenlaub (z.B. bei Finnest, siehe
Seite 2) die Idee eines alternativen Fintech-
Fachhefts. In diesem Zusammenhang habe
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ich mich entschieden, eine externe Redakti-
on zu wéhlen, da in dieser Szene quasi doch
jeder ein Wegbegleiter ist. Die Wahl fiel auf
eine erfahrene und kritische Wirtschafts-
journalistin: Angelika Kramer (Wirtschafts-
Blatt, Forbes, trend, rechts mit der Glocke
fiir www.openingbell.eu in der Hand). Ange-
lika hat auch mich interviewt, denn so eine
Chance muss man natiirlich einnetzen. Also
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durchaus auch eine fiir mich neue Sache,
mal fiir dieses eine Heft. Und auch sonst
findet man in diesem Fachheft die eine oder
andere neue Konstellation: Lesen Sie z.B.,
welches Fintech-Projekt Ex-Borsechef Ste-
fan Zapotocky mit Ex-YLine-Chef Werner
Bohm am Kdcheln hat. Oder welche Aus-
zeichnungen und Plane wikifolio und Privé
haben. Wie die erwdhnte Finnest iiber die
Million bei einem Einzelprojekt gekommen
ist. Was der neue Uniqga-CIO vorhat. Was
Accenture tiber Blockchain & Co. denkt.
Und letztendlich, warum das BSN durchaus
fiir den Einstieg eines Partners offen ist.
Das Fachheft 45 folgt dann in Kiirze; hier
liegt der Schwerpunkt ganz klar auf dem
1. BSN Finanzmarkttag, der am 6. Mai statt-
gefunden hat.
Viel Spass und Nutzen mit dieser Ausgabe
wiinscht Christian Drastil, Herausgeber
der Fachhefte des Birse Social Network.
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Gnther Lindenlaub (grosses
Bild) und Martin Theyer stellten
zuletzt in kurzer Frist 1,3 Mio.
Euro fur Biogena auf.

»,Geld aus der Crowd fur
Etablierte mit Gewinn**

Finnest ist jenes Crowd-Fintech, das dem klassischen Bankgeschaft wohl am nahesten kommit.
Im Talk mit Angelika Kramer die Partner dieses Fachhefts, Gunther Lindenlaub und Martin Theyer.
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ternehmen die Mdéglichkeit, unbiirokra-

tisch an Geld zu kommen und Investoren
die Chance, attraktive Renditen mit einer
Herzensangelegenheit zu verbinden. Finnest-
CEO Giinther Lindenlaub und Berater Martin
Theyer, PKF Consulting, im Fachheft-Talk
iiber die neue Crowdfunding-Plattform.

D as Fintech Finnest bietet etablierten Un-

Wie entstand die Idee zu dem Fintech Fin-
nest?

Lindenlaub: Wie viele Griinder von Fintechs
habe auch ich davor als Banker gearbeitet
und musste miterleben, wie die Kreditverga-
be immer restriktiver wurde und solide Un-
ternehmen nicht mehr an Geld kamen. Also
kamen wir auf Crowdfunding, wobei wir die
einzigen Anbieter einer Crowdfunding-Platt-
form fiir etablierte Unternehmen sind.

Was verstehen Sie unter ,etabliert’?

L: Die Unternehmen muss es bereits viele
Jahre geben, sie miissen mehrere Millionen
Euro Umsatz erzielen, das EBITDA muss
positiv sein und es muss ausreichend Eigen-
kapital vorhanden sein.

Theyer: Es wird ganz klar auf innovative Un-
ternehmen abgezielt, die ihr Wachstum finan-
zieren wollen, aber an keinen Kredit kommen,
weil sie etwa in China oder im Nahen Osten
expandieren wollen. Risikomanager einer
Bank steigen aus, wenn sie etwa héren, ein
Unternehmen will nach Bahrain gehen — viel
zu riskant. Und durch das Crowdinvesting-
Gesetz ist es Gott sei Dank so, dass man nicht
mehr von einer Bank abhéngt.

Wie sieht der typische Investor aus?
L: Man muss betonen: Nicht jeder ist fiir so
ein Investment geeignet. Ein Investor muss
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etwas vom Kapitalmarkt verstehen und dass
die hohere Rendite mit einem Risiko ver-
bunden ist. Der Fokus liegt darauf, dass Un-
ternehmer und Investor in einem gewissen
Naheverhiltnis zueinander stehen. Also zum
Beispiel ein Hotelgast gibt seinem Lieblings-
hotel ein Darlehen; dafiir kann seine Rendite
nicht nur in Cash, sondern auch in Sachleis-
tungen, also in Ubernachtungen, ausfallen.

Was genau ist IThre Leistung bei diesen
Transaktionen?

L: Finnest bringt Unternehmen und Inves-
toren zusammen, sorgt flir einen reibungs-
losen Ablauf und stellt standardisierte Ver-
trage zur Verfiigung, die von der Kanzlei
Herbst Kinsky erstellt wurden. Wir kénnen
also garantieren, dass alles mit rechten Din-
gen zugeht. Und wir sehen uns die Unterneh-
men natiirlich sehr genau an.

T: Fiir unsere Klienten sind wir in der PKF fir
die Qualitatssicherung mitverantwortlich.
Uns ist wichtig, dass bei diesen Auktionen
vollig transparent vorgegangen wird, deswe-
gen bekommen die Investoren auch einen gu-
ten Einblick in die Biicher des Unternehmens.

Und wie verdient Finnest daran?
L: Wir bekommen vom abgeschlossenen Volu-
men 2,75 Prozent.

Man hangt nicht mehr
rein von der Bank ab.

Martin Theyer

Sie sagen, Sie sorgen dafiir, dass alles mit
rechten Dingen zugeht. Was ist denn, wenn
Sie sich einmal irren, und die Investoren
fallen alle um ihr Investment um?

L: Formal sind wir nicht haftbar fiir Ausfél-
le; auch eine erhéhte Beraterhaftung gilt fiir
uns nicht. Allerdings wiirde so ein Ausfall der
Reputation von Finnest enorm schaden, des-
wegen setzen wir alles daran, dass so etwas
nicht passiert.

Wie wurden denn Thre Dienste bislang vom
Markt aufgenommen?

L: Sehr gut. Wir konnten fiir den Salzbur-
ger Nahrungsergdnzungsmittelhersteller
Biogena binnen weniger Wochen 1,3 Mio.
Euro Fremdkapital auftreiben, das war un-
ser bisher groftes Projekt. Vor wenigen Ta-
gen haben wir erfolgreich Investoren fiir
Harry's Home Hotels gesucht; es ist uns ge-
lungen, 400.000 Euro Finanzierung aufzu-
stellen. Wir machen jedenfalls immer nur ein
Projekt nach dem anderen.

T: Wir merken aber, dass wir nach so kurzer
Zeit auch an Grenzen stoflen. Denn es gibt
sehr oft auch Interesse von Investoren aus
dem Ausland, vor allem Deutschland, die bei
unseren Crowdfunding-Projekten mitmachen
wollen, es aber nicht kénnen, weil es die Ge-
setze nicht zulassen. Auf EU-Ebene wird jetzt
dariiber nachgedacht, wie man mit solchen
Cross-Deals umgehen soll, aber ich fiirchte,

eine Losung wird noch lédnger dauern.

L: Deswegen sind wir auch gerade dabei,
in Deutschland mit einer eigenen Lizenz zu
starten. Aber es ist so, dass man in jedem EU-
Land einen eigene Gewerbekonzession 16sen
muss, weil es fiir jedes Land andere Vor-
schriften gibt. Da hat Europa natiirlich ganz
klar einen Wettbewerbsnachteil gegeniiber
den USA.

Wie sieht es liberhaupt mit anderen Fin-
techs als Wettbewerber fiir Finnest in
Europa aus?

T: England ist flihrend im sogenannten Peer-
to-peer-lending-business, das ist dort ein
Milliarden-Geschéaft geworden. Und natiirlich
wollen die Englédnder auch in Festland-Euro-
pa tdtig werden. Es muss uns bewusst sein:
Wenn so ein groRes Fintech nach Osterreich
kommt, kénnen die alles wegblasen.

Das wollen wir nicht hoffen. Zuriick zum
Business von Finnest. Auf Ihrer Plattform
konnte man bislang vier Unternehmen mit-
finanzieren. Wie viele Unternehmen haben
Sie sich insgesamt angesehen?

L: Wir haben uns sicher schon mit 50 Unter-
nehmen beschéftigt.

Gibt es auch Branchen, wo Sie sofort ab-
winken?

L: Ja, wir lassen Immobiliendeveloper ganz
aus; da kennen wir uns zu wenig aus.

Und wie grof3 schitzen Sie das Potenzial fiir
Finnest insgesamt ein?

L: Das geht sicher in die Tausenden Firmen.
T: Es sind alle jene betroffen, fiir die Anleihen
zu komplex sind und die von den Banken aus
den verschiedensten Griinden keinen Kredit
bekommen. Das sind sehr viele.

Entdecken nicht Gro3banken auch allméh-
lich das Crowdfunding-Business? Haben
Sie nicht Angst, dass die Banken Ihnen das
Geschift sukzessive wieder wegnehmen
konnten?

T: Wir hatten nichts dagegen, wenn die Ban-
ken verstéarkt in dem Business auftreten, aber
die Projekte, die wir sehen, sind anders gela-
gert; da geht es vor allem um Sozialprojekte
in einer Kommune.

L: Aus meiner langjdhrigen Bankerfahrung
kann ich sagen, dass es in einer Bank ewig
dauert, solch ein Projekt umzusetzen. Die
Banken trauen sich das nicht und riicken
immer weiter weg vom Kunden. AufSerdem
fallen sie unter das Bankwesengesetz, was
solche Projekte zusatzlich erschwert.

Aber warum kommt die Borse fiir diese Un-
ternehmen nicht infrage? Es war doch im-
mer wieder von Spezialangeboten fiir KMU
die Rede ...

T: Viele Mittelstdndler kénnen sich einen Bor-
segang — auch wenn die Anforderungen deut-
lich vereinfacht worden sind — nicht leisten.
Einige wollen auch nicht an die Borse, weil
ihre Mitsprache dann reduziert wird. Viele
fragen sich zu Recht: Warum soll ich mir all
das antun, wenn ich auf unbirokra-
tischem Weg an Fremdkapital gelan- .
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»W1ir wollen Osterreichs
erstes Unicorn werden*

wikifolio-Grunder Andreas Kern im Talk mit Angelika Kramer Uber den Mrd.-Dollar-Traum von Euro-
pas starkster Social-Trading-Plattform bzw. diverse Herausforderungen im Alltag eines Fintechs.

ie sind Sie mit der Entwicklung von
Wwikifolio zufrieden; nennen Sie uns

ein paar aktuelle Kennzahlen?
Andreas Kern: Wir liegen mit unserem
Wachstum ziemlich im Plan. Natiirlich war
der heurige Marktstart fiir uns auch nicht
forderlich, aber unser Workflow ist on track,
und der Mittelzufluss ist stabil. Wir weisen
fast in allen Kennzahlen 60 bis 80 Prozent
Wachstum auf.

Wie viele Mitarbeiter beschiftigen Sie?
Wir haben aktuell 35 Mitarbeiter, vorwiegend
in der Technik, der Entwicklung, Market Ope-
rator und Trader Support. Aber was wir uns
zur Génze ersparen, sind Asset Manager und
Vertriebsmitarbeiter. Dafiir haben wir wiki-
folios von mehr als 10.000 privaten und pro-
fessionellen Tradern und unser Content wird
uber Plattformen wie Onvista, Comdirect
oder BSN verteilt. Man hat uns deswegen
auch schon einmal das Uber der Finanzindus-
trie genannt.

Wie sehr spiiren Sie denn den Gegenwind
der etablierten Finanzindustrie?

Die Finanzindustrie ist mit uns hoch zufrie-
den, wir haben dort mehr Freunde als Feinde,
weil sie uns ja auch als Tool niitzen kénnen.
Die Borsen lieben uns tiberhaupt heif. Tat-
séchlich ist es so, dass wir ja ein neues Seg-
ment bedienen: Die wirklich Vermégenden
kommen in der Regel nicht zu uns. Bei In-
vestments in der Hohe zwischen 50.000 und
200.000 Euro, wie sie bei uns getétigt werden,
ist es ja ohnehin schwierig, gute Beratung
von den Banken zu bekommen.

Wenn Sie den Banken nur zu Diensten sind,
haben Sie sicher schon etliche Kaufange-
bote fiir wikifolio bekommen?

Ja, es fragen bei uns laufend Unternehmen
an, ob sie bei uns einsteigen kénnen; gerade
heute Morgen hat ein millionenschwerer US-
Fonds angefragt.

Und was sagen Sie dem?
Das weilf ich noch nicht.

Aber wo wollen Sie denn mit wikifolio hin?
Gibt es so etwas wie ein Exit-Szenario?
Wir wollen das erste dsterreichische Unicorn
(Anm.: Unternehmenswert mehr als eine Mrd.
USD) werden, und das wissen auch unsere Ei-
gentlimer. Aber bis dahin ist es, zugegeben,
noch ein weiter Weg.

Wie sehr steigt Thnen denn die Finanz-
marktaufsicht auf die FiiRe; immerhin sind
ja groRteils vollige Laien als Trader aktiv?
Natiirlich beschéftigen wir uns intensiv mit
dem rechtlichen Rahmen. Manche glauben
ja, die Regulierung betrifft uns tiberhaupt
nicht. Dass es Fintechs in Sachen Regulierung
leichter haben, ist ausgemachter Unsinn! Wir
miissen genauso alle Gesetze einhalten — mit
dem Unterschied, dass wir keine 30 Leute in
der Rechtsabteilung sitzen haben. Alle zwei
Wochen erstellen wir ca. 100 Nachtriage und
Terms, welche von Lang & Schwarz, unserem
Emissionspartner, an die zustdndige BaFin
gesendet werden. Wir waren auch im Vorfeld
zum Launch unserer Plattform mit der Auf-
sicht, auch in Osterreich mit der FMA und
in der Schweiz mit der Finma in intensiven
Gesprachen.

Sie haben einmal das Ziel definiert, dass Sie
2017 einen Gewinn erzielen wollen. Geht
sich das aus?

Operativ sind wir bereits positiv; wir haben
letztes Jahr ein knapp siebenstelliges Plus
erzielt. Aber die ganzen Investments, die wir
tatigen, machen es natiirlich nicht unbedingt
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leichter, Gewinne zu erzielen. Dass wir einen
Jahresiiberschuss erzielen, hat momentan je-
denfalls keinen Vorrang fiir uns.

Welche Pline haben Sie also?

Uns ist es jetzt einmal wichtig, in neue Markte
vorzudringen. In der Schweiz sind wir ja be-
reits seit Kurzem, jetzt arbeiten wir gerade an
einer mehrsprachigen Version von wikifolio.
Drei neue Mérkte wollen wir im ersten Halb-
jahr noch schaffen; das ist eine ganz schéne
Herausforderung: andere Wéhrung, andere
Sprache. Hier investieren wir einiges Geld.

Sie wollten auch eigene Produkte fiir insti-
tutionelle Investoren auf den Markt brin-
gen. Wie sieht es da aus?

Dazu muss man sagen, dass zehn Prozent der
deutschen Vemoégensverwalter bereits mit
wikifolio arbeiten. Aber es ist richtig, dass
wir gréflere Tickets anziehen wollen und
deshalb den Vertrieb in Family Offices ver-
starken werden; der Bedarf dort ist durch die
Niedrigzinspolitik auch vorhanden, denn An-
leihen fallen als Investment weitgehend weg.

Welche GroRenordnung wollen Sie da an-
sprechen?

Die Grofle der Investments ist nach oben
offen. In Deutschland haben wir mit dem Ver-
trieb bereits begonnen, auch Osterreich wird
ein Thema werden.

Wenn es bei Ihren wikifolios zu Megaver-
lusten kommt, kann jemand haftbar ge-
macht werden, der Trader oder wikifolio?
Das Gute bei uns ist ja, dass alles sehr trans-
parent ist. Wenn ein Anleger keine Hebelpro-
dukte will, dann hat er auch keine. Aber un-
sere Zielgruppe sind natiirlich nicht blutige
Anfénger, sondern unsere Anleger wissen in
der Regel, welches Risiko sie mit uns einge-
hen. wikifolios sind ja auch als Beimischung
gedacht. Auch bei der Risikoklassifizierung
heben wir uns von der Konkurrenz ab. Was
da in der Branche zum Teil ublich ist, ist
zum Fiirchten. Die Risikoklassifizierung er-
folgt meist aufgrund einer historischen Be-
trachtung; wir arbeiten an einem System, das
gleich am ersten Tag anschlédgt, wenn es zu
Abweichungen kommt.

Wann wollen Sie das anbieten?

Dafiir gibt es keinen Zeitplan. Unser Haupt-
fokus liegt jetzt einmal auf der englischen
Version von wikifolio.

Warum ist Lang & Schwarz ihr Emissions-
haus?

Lang & Schwarz ist ein fiihrender Anbieter
von OTCs und ETFs in Stuttgart. Es ist ein
kleines, flexibles Haus und das ist bei neuen
Produkten sehr wichtig. Ich kenne dort jeden
Developer personlich und wenn ich mit dem
Vorstand telefonieren will, dann habe ich ihn
am Apparat. Das ist mir wichtiger, als ein
kleines Rad in einer grofen Bank zu sein.

Gibt es Trader, die vom wikifolio-Business
allein leben kénnen?

Angeblich gibt es einige, die sechsstellige
Betrdge verdienen. Einer unserer Trader,
Richard Dobetsberger, hat ja sogar seinen
Job an den Nagel gehédngt. Es ist eines un-
serer Ziele, unsere Trader in Zukunft starker
in den Mittelpunkt zu riicken. Die Personlich-
keit soll starker préasentiert werden.

Haben Sie eine Statistik, wie viel eigenes
Geld die Trader in die Produkte stecken?
Es gibt auf unserer Plattform einen Real-
Money-Filter, wonach die Trader durch-
schnittlich rund zehn Prozent eigenes Geld
zuschieflen.
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Wie wird sich die Bankenlandschaft Threr
Meinung nach in den néachsten fiinf Jahren
verdandern?

In den néchsten flinf Jahren werden die Ver-
dnderungen wahrscheinlich noch nicht so
schlimm, aber in 15 Jahren werden die Um-
walzungen schon sehr radikal sein. Bei vielen
Produkten ist der Kostendruck so hoch, dass
spezialisierte Anbieter das verstarkt und
auch billiger machen werden.

Wie weit sind denn heimische Banken mit
ihren Innovationen?

Ich denke, es gibt ganz gute Ansitze wie
,George’ von der Erste Group. Aber es gibt
rund 1.000 Start-ups, die an &hnlichen Pro-
dukten wie George arbeiten. Man muss sagen:
Verglichen mit etwa Mobilfunkanbietern, ha-
ben Banken schlechte Karten. Mobilfunkan-
bieter verfiigen tiber ein Netz als wichtiges
Asset, so etwas haben Banken nicht. Und
Banken sitzen auf teuren Filialnetzen. Filia-
len waren einmal ein PR-Tool, das sind sie
heute nicht mehr; heute sind Filialen ein Pro-
blem, aber kein Asset fiir Banken.

Haben Sie nicht die Angst, dass wikifolio
kopiert wird?

Natiirlich ist wikifolio eine tolle Erfolgsstory,
aber bislang ist es uns noch nicht passiert,
dass uns jemand kopiert hat. Aber es ist den-
noch wichtig, First-Mover zu sein. Wir schau-
en uns auf der ganzen Welt nach neuen Mark-
ten um.

Wie denken Sie iiber Bankomatgebiihren?
Meiner Meinung nach sollte man Bankomat-
gebiihren raufsetzen und Kreditkartenge-
biihren runtersetzen; Bargeld ist bése und
hilft nur Verbrechern.

Anm: boerse-social.com ist der exklusive
Website-Partner in Osterreich fiir Auswer-

tungen aus der wikifolio-API und
z@hlt zu den grdssten Referrern von .

wikifolio.com tiberhaupt.
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wikifolio-Griinder Andreas
Kern (grosses Bild) bekommt
Angebote flir seine Firma, Star-
trader Richard Dobetsberger
ist gefragter Vortragender.

Man hat uns
schon einmal das
Uber der Finanz-

industrie genannt.

Andreas Kern




Den Wandel einer

Versicherung
vom Tarifanbieter
hin zum umfas-
senden Service-
anbieter mitzu-
gestalten, ist das
Interessanteste,
Spannendste und
Herausforderndste,
was ich mir fir die
nachsten paar Jah-
re vorstellen kann.

Thomas Polak

szAuch Medienstrategien
sind fir uns ein Thema*

Thomas Polak hat bei der Uniga die Funktion des Chief Innovation Officers Ubernommen. Im Talk
mit Angelika Kramer geht es um Chancen eines Versicherers in der internationalen Fintech-Welt.

as genau wollen Sie in Threr neuen
W Funktion als Chief Innovation Offi-
cer bewirken?

Ich werde den Vorstand, die Fithrungskrafte
und die Mitarbeiter unterstiitzen, Uniqa zur
besten und fiir die Zukunft am besten aufge-
stellten Versicherung in Zentral- und Osteu-
ropa zu machen. Mein Team und ich haben in
den letzten Jahren international eine Vielzahl
an operativen Erfahrungen in der internati-
onalen, digitalisierten Welt gesammelt. Auf
dieser Basis werden wir aktiv bei aktuellen
und zukiinftigen Entscheidungsprozessen
mitwirken und Modelle fiir die Erweiterung
der Datenbasis, der Interaktionsfahigkeit so-
wie der Transaktionsfahigkeit von Uniqa mit
den relevanten Zielgruppen erarbeiten und
mitgestalten. Den Wandel einer Versicherung
vom Tarifanbieter hin zum umfassenden Ser-
viceanbieter mitzugestalten und mitzuerle-
ben, ist so ziemlich das interessanteste, span-
nendste und herausforderndste, was ich mir
fiir die néchsten paar Jahre vorstellen kann.

Die Uniqa will 500 Mio. Euro in die Zukunft
investieren; wie viel davon steht Thnen fiir
Ihre Aufgabe zur Verfiigung?

Innovation und der Aufbau von neuen Markt-
strategien und Business Models existiert
nicht losgelést von den anderen Projekten
und Prozessen. Wir werden gemeinsam mit
dem Board, den Fiihrungskréften und neu zu-
sammengestellten, interdisziplindren Teams
die notwendigen Budgets erarbeiten. Ein gro-
Ber Teil des Investitionsbudgets wird in den
ndchsten Jahren in die IT und in die damit
verbundenen Technologien laufen. Nicht weil
wir glauben, dass Innovation und Digitalisie-
rung eine primér technische Frage sei — ganz
im Gegenteil —, sondern weil es ohne die ent-
sprechenden technischen Voraussetzungen
nicht geht.

Werden Sie eher auf der Suche nach Zu-
kiufen sein oder die Innovationskraft im
eigenen Haus stdrken?

Im ersten Schritt werden wir die hohe Eigen-
Innovationskraft im Unternehmen weiter
stdrken und die dafiir notwendigen Struk-
turen, Motivationen und vor allem auch In-
spirationen schaffen. Es ist ja nicht so, dass
es bei Uniqa bisher keine Innovation gegeben
hat. Zukaufe oder finanzielle Engagements
bei interessanten Unternehmen und Projekten
sind nur eine Moglichkeit, die wir laufend
und sehr genau priifen werden. Auch Koo-
perationen mit Unternehmen, die bestimmte
— fiir Uniqa interessante — Asset Strukturen
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oder Knowledge-Basen aufgebaut haben, se-
hen wir uns genau an und fithren Gespréche
tiber gemeinsame Vorgehensweisen.

Gibt es Versicherungen, die fiir Sie ein Vor-
bild in Sachen Innovation sind?
Das alleinige Vorbild gibt es aus meiner Sicht
nicht! Es gibt ein paar grofSe traditionelle
Versicherungen, die in Teilbereichen sehr
interessante erfolgreiche Projekte gestartet
haben, aber so wirklich umfassende oder ho-
listische Modelle sehe ich noch nicht. Inno-
vation und Digitalisierung bedeuten ja nicht,
eine zwei oder drei neue Apps zu entwickeln.
Vielmehr geht es darum, Menschen in ei-
ner verdnderten Zeit Unterstiitzung in ihren
jeweiligen individuellen Lebenssituationen
und Bedirfnislagen zu bieten und im rich-
tigen Kontext und Zeitpunkt anzubieten.

Wie wird sich die Versicherungsbranche in
den néchsten zehn Jahren verdndern?

Auf jeden Fall gewaltig, da sind sich Bran-
cheninsider und Trendforscher einig. Uniqa
wird nicht passiv auf Verdnderungen warten
und nur reagieren, sondern eine aktive Rolle
als Gestalter der Versicherungsbranche 2.0
einnehmen. Versicherungen haben immer
schon Menschen zusammengebracht und
Menschen erméglicht, ein selbstbestimmtes
Leben zu fithren. Diesen Gedanken wollen wir
weiter ausbauen und Lésungen und Modelle
prifen, die dies auch im verdnderten Markt-
umfeld fiir unsere Kunden sicherstellen.

Reine Online-Versicherungen - ist das fiir
die Uniqa ein Thema?

Uniqa bietet jetzt schon zahlreiche Produkte
fiir den Onlineabschluss an, und wir werden
das weiter ausbauen. Ich konnte mir auch
gut vorstellen, dass es in Zukunft auch Pro-
dukte geben wird, bei denen es Sinn macht,
sie primér online anzubieten. Genauso gibt
es aber auch Versicherungslésungen, bei
denen es — auch mit viel Fantasie — schwer
vorstellbar ist, dass sie vorrangig online ab-
geschlossen werden. Es geht auch gar nicht
so sehr darum, das vorhandene Geschéaftsmo-
dell mit seinen Prozessen und Strukturen in
einer Onlinewelt abzubilden. Der erfolgsver-
sprechende Weg besteht vielmehr darin, aus
de facto unendlichen Mé&glichkeiten at-
traktive und zielgerichtete Angebote und
Loésungen zu entwickeln; daran miissen wir
hart und konsequent arbeiten.

Welche Start-ups im Versicherungsbereich
sind fiir Sie besonders interessant?
Interessant sind alle, die neu Zugénge schaf-
fen, um den Kundenbediirfnissen besser zu
entsprechen. Ich méchte das aber auch gar
nicht auf das Versicherungsgeschaft be-
schrianken. Wichtig ist, intelligente Verbin-
dungen zu schaffen, die etwas gédnzlich Neues
kreieren. Ich habe nichts gegen dramatische
und vollig neue Lésungen, wie auch immer
wir diese zusammenbauen.

Konnen Social-Media-Portale mit Prdmien-
biindelungsmodellen Versicherungen a la
longue ganz ersetzen?

Im Moment sehe ich das eher nicht, aber das
Spannende an der Zukunft ist ja, dass sie un-
gewiss ist. Natlirlich sind das hochinteres-
sante Entwicklungen, und diese Losungen
werden auch einen Teil des Kuchens fiir sich
beanspruchen, genauso wie andere neue
Marktteilnehmer; auch dieses Thema haben
wir sehr genau auf unseren Radaren.

Im Bankenbereich wird immer mehr weg
vom Berater hin zur Digitalisierung ver-
schoben. Wie sehr braucht es noch Versi-
cherungsberater?

Wie viel Beratung — und damit auch wie viel
Berater — es braucht, entscheiden einzig und
allein und souverdn die Kunden. Gute und
engagierte Berater mit ausgezeichneten di-
rekten Kundenbeziehungen sind ein riesen
Asset fir jedes Unternehmen; sehen Sie sich
Apple an. Wenn sich Zeiten, Technologien und
damit Wiinsche und Bediirfnisse d4ndern, ist
es essenziell, nah am Kunden zu sein und ge-
meinsam in die neue Welt zu gehen. Die Apple
Stores sind nicht zuféllig entstanden, sondern
aus der Uberlegung, die Kunden nicht allein
zu lassen, sondern als Unternehmen dort-
hin zu gehen, wo der Kunde es erwartet und
braucht. Wir denken an einen gemeinsamen
Aufbruch, bei dem der ,vor Ort’-Anspruch von
Uniqa eine unverdndert wichtige Rolle spielt.
Es geht darum, unseren Kunden das Leben
zu erleichtern und immer, iberall und zu je-
der Zeit Uiber alle Kanéle das anzubieten, was
der Kunde braucht und nicht darum, Berater
durch Technologie zu ersetzen. Das ist fir
uns keine Kategorie, in der wir denken.

In welcher Branche ist Threr Meinung nach
die Digitalisierung am weitesten fortge-
schritten?

Digitalisierung wird oft missinterpretiert; in
Summe geht es darum, dass ein Unternehmen
(auch und das ist fiir viele neu) zum Informa-
tions-Unternehmen wird und mit dem Pro-
duktionsfaktor Information richtig umzuge-
hen lernt. Ein auf Informationen basierendes
Geschéaftsmodell funktioniert fundamental
anders als bekannte Geschéaftsmodelle, die
auf Knappheit oder ,Trégheit’ der Assets be-
ruhen. Digitalisierung und die damit verbun-
dene Ausrichtung eines Unternehmens auf
einen neuen Hauptproduktionsfaktor, der un-
endlich oft replizierbar und verteilbar ist, er-
fordert auch neue Management-Kapazitdten
in Unternehmen. Viele Unternehmen haben
dafiir die Voraussetzungen geschaffen, jetzt
beginnt erst die Arbeit. Ich bin auch tber-
zeugt, dass das Geheimnis des zukiinftigen
Erfolgs darin liegen wird, nicht mehr von in
sich getrennten Branchen zu sprechen. Die
sinnvolle Vernetzung von Branchen, Tech-
nologien und Angeboten ist das, worauf es
ankommen wird. Plattformen werden auf
breiter Basis geschaffen, weil sie am besten
in der Lage sind, den Kundenbediirfnissen in
komplexen Zeiten zu geniigen und den Men-
schen das Leben erleichtern kénnen. Wir
prifen zurzeit sehr genau, welche Rolle wir
dabei spielen werden.

Welche Erkenntnisse nehmen Sie aus IThrer
Arbeit in Medien fiir Thren neuen Job mit?
In gewisser Hinsicht sind heute alle Unter-
nehmen Medienunternehmen. Kommunikati-
on und ein neuer, offener und authentischer
Dialog eines Unternehmens mit seiner Ziel-
gruppe sind zentrale Punkte fiir ein neues
Kommunikationsverstdndnis von Unterneh-
men. Wir miissen lernen, in Beziehungen zu
denken und nicht nur in Touchpoints, wo
Geld verdient werden kann. Dazu kommt,
dass Medien dullerst wertvolle Assets besit-
zen. Eine hohe Contact-Base und Impulskraft
—wenn man es richtig macht. Wenn man dann
noch versteht, dass wir in einer Real-time-
Transaktionswirtschaft leben, weis man, was
man hinsichtlich Media-Technologien und im
Transaktions-Design zu tun hat, um einen in-
teressierten Rezipienten von Content in eine
fiir ihn wertvolle Beziehung mit dem Unter-
nehmen zu fithren. Das alles muss natiirlich
in Daten, Algorithmen, personalisierten Ange-
boten und zuletzt Umsatz und Begeisterung
des Kunden miinden. Medienstrategien wer-
den uns also helfen, gemeinsam mit

unseren Kunden, die Welt eine Spur .

besser oder einfacher machen.
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»2025 zahlen 4/5 der
IMenschen mit Bitcoins*

Ex-YLine-Boss Werner Bohm ist als CEO des borsenotierten Fintechs Bitrush zurtick im Geschéft.
Im Talk mit Angelika Kramer sieht er Banken kritisch und glaubt an ein baldiges Bargeld-Ende.

mit Bitcoin bzw. der Blockchain-Tech-

nologie zu beschiftigen?
Bohm: Ich habe mich ja immer schon fiir Ban-
ken - ich bin ja von der Ausbildung Banker —
und auch fiir Technologie interessiert. Neben
dem Yline-Prozess, der 80 Prozent meiner Zeit
in den letzten Jahren konsumiert hat, habe
ich begonnen, im Jahr 2014 bei einem Start-
up namens Mezzacap mitzuarbeiten. Dieses
Unternehmen hat sich mit krytografischen
Technologien und dem Blockchain-Business
beschéftigt. Eine der Ideen von Mezzacap
war es, Aktien der Firma einmal tiber Block-
chain zu handeln.

H err Bohm, wie kamen Sie dazu, sich

Was fasziniert Sie daran?

Als ehemaliger Banker ist mir klar, dass Ban-
ken ihre Kosten nicht mehr verdienen kon-
nen. Und diese neue Art der Zahlung ist hoch-
effizient. Ich bin iberzeugt davon, dass diese
Technologie tiber kurz oder lang Banken un-
noétig macht.

Und nun sind Sie CEO des bérsenotierten
Fintechs Bitrush. Wie kam es dazu?

Ich habe mich vor einiger Zeit mit Stefan
Zapotocky (Anm.: ehemaliger Chef der Wiener
Borse) getroffen und er hat uns ermuntert,
mit diesem Fintech an die Borse zu gehen. Er
hat uns dabei beraten und schlieRlich haben
wir ein Reverse Takeover einer Firma mit
dem Namen Bitrush gemacht, die an der Bor-
se in Toronto notiert. Auch Zapotocky selbst
ist an dem Unternehmen beteiligt und glaubt
an die Zukunft der Blockchain-Technologie.
Er ist iberhaupt ein sehr genialer Denker
und der lebende Beweis, dass auch jemand
aus dem Establishment nicht mehr an Ban-
ken glaubt.

Sind Sie bei dem Reverse Takeover dem
Beispiel der Merchandising-Firma Foccini
von Christian Jagerhofer gefolgt, der vor
etlichen Jahren in Toronto genau so an die
Borse gegangen ist?

Nein, das hat damit nichts zu tun. Davon weif3
ich gar nichts. Die Idee stammte von Stefan
Zapotocky, ich wollte eigentlich an den AIM,
den Wachstumsmarkt der Londoner Borse,
gehen. Aber bei der Canadian Securities Ex-
change in Toronto handelt sich um eine kleine
Borse, die fiir unsere Zwecke ganz passend ist.

Wer sind denn Thre Investoren?

Wir haben eine Investorengruppe aus
Singapur und aus Russland; sie haben rund
1,4 Mio. Dollar in Bitrush investiert. Sie se-
hen: es ist noch eine sehr kleine Pflanze.

Was genau machen Sie bei Bitrush?

Wir sind ein Fintech, das Payment-Services
anbietet. Als solches wickeln wir den Zah-
lungsverkehr von Gaming-Seiten mit rund
zehn Millionen Usern ab. Und dann bieten
wir auch eine Werbeplattform dhnlich Goo-
gle AdSense an, wo Werbetreibende Anzeigen
schalten kénnen. Mittlerweile kénnen Wer-
ber {iber uns auf 60.000 Websites zugreifen.
Die Zahlung erfolgt natiirlich iiber Bitcoins,
die Technologie dazu stammt von einem Ent-
wicklerteam aus Vancouver.

Und wie lauft das Geschift bislang so?

Wir sind natiirlich noch weit davon ent-
fernt, profitabel zu sein, aber wir sind mit
unserem Wachstum schon recht zufrieden.
Unser nédchster Plan ist es, mit einem inter-
nationalen Finanzdienstleister Debit-Karten
auszugeben, die mit Crypto-Wahrung befiillt
werden kénnen.

Um welchen Finanzdienstleister handelt es
sich?

. -
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Der Anbieter heiRt Wave Crest (Anmerkung:
Headquarter befindet sich auf Gibraltar, auch
die Zulassung erfolgte dort) und verfiigt iiber
Vertrége mit Visa und Mastercard.

Warum sind Sie so iiberzeugt, dass sich
Bitcoin durchsetzen wird?

Ich bin mir gar nicht so sicher, ob sich Bit-
coin als Wahrung durchsetzen wird, aber ich
glaube an die Blockchain-Technologie dahin-
ter. Die hat sich ja sogar schon durchgesetzt,
immerhin hat sich ja sogar die Bank of Eng-
land dazu bekannt.

Die Bitcoin-Technologie hat ja nicht nur
Fans, oftmals wird diese Zahlungsform ja
als intransparent kritisiert; konnen Sie das
nachvollziehen?

Das ist volliger Schwachsinn. Viel transpa-
renter als mit der Blockchain-Technologie
konnen Zahlungsfliisse gar nicht gemacht
werden. Das derzeitige Cash-System ist bei
Weitem nicht so transparent.

Sind Sie auf der Suche nach Aktionédren in
Europa?

Wir sind zurzeit nicht aktiv auf der Suche,
auch wenn die Aktie in Frankfurt erhéltlich
ist. Aber jedenfalls wendet sich unser Ange-
bot nur an erfahrene Aktionére.

Wie grof3 schitzen Sie die Affinitdt der
Osterreicher zu Bitcoin ein?

Osterreich ist ein wahrer Hotspot, immerhin
war ja Friedrich von Hayek einer der wich-
tigsten Vertreter der Osterreichischen Schule
der Nationalokonomie und hat sich schon vor
etlichen Jahren fiir ein liberales Geldsystem
ausgesprochen. Das hat bei uns also lange
Tradition.

Was sind die Perspektiven fiir diese Tech-
nologie?

Global gibt es zwischen 20 und 30 Millionen
Bitcoin-User. Meine Prognose lautet, dass in
zehn Jahren rund 80 Prozent der Menschen
mit Bitcoin zahlen werden. Wenn man jetzt
Geld von Toronto nach Kiew tiberweist, dau-
ert es zwei Wochen. Wenn man mit Bitcoins
bezahlt, dauert es zwei Sekunden. Das klingt
doch nach einer Perspektive! Wir zahlen un-
ser Entwicklungsteam in Kiew deshalb nur
mehr in Bitcoins.

Haben Sie sich mit dem Blockchain-Algo-
rithmus auseinandergesetzt? Verstehen
Sie ihn?

Ich glaube schon, dass ich ihn verstehe.
(fangt an, ihn zu erldutern).

Erleben wir durch das starke Aufkommen
von Fintechs das Ende der Banken?

Nein, Banken werden nicht aussterben, aber
sie werden sich enorm verdndern. Diese Rie-
senapparate sind dann einfach nicht mehr
notig.

Haben Sie schlechte Erfahrungen mit Ban-
ken gemacht, weil Sie sich so sehr iiber ih-
ren Niedergang freuen?

Ich war noch nie ein Freund der Banken und
ich finde es gut, dass man keine Bank mehr
braucht, um Geld aufzustellen. Banken sind
der Tod einer Volkswirtschaft. Ich halte auch
von diesem ganzen Helikoptergeld iiberhaupt
nichts.

Was halten Sie von der Idee, das Bargeld
abzuschaffen?

Das finde ich sehr vernilinftig, man braucht
Bargeld tiberhaupt nicht. Bargeld ist nur et-
was flir den Drogen- oder Waffenhandel.

Thre Zukunft wird sich bei Bitrush abspie-
len?

Das kann ich noch nicht sagen. Ich bin gern
am Anfang eines Projekts dabei, ich bin aber
kein guter Manager. Meine Aufgabe ist es
jetzt einmal, das Unternehmen bei der Orga-
nisation, der Finanzierung und dem Marke-
ting zu unterstiitzen. Ich werde dafiir grof3-
teils in Aktien bezahlt.

Aber wenn Sie nicht bei Bitrush bleiben,
was wird es dann?

Ich bleibe jedenfalls in diesem Bereich, weil
es mir geféllt, dass hier so ein Riesenum-
bruch vonstatten geht.

Eine Finanzierung fiir das Unternehmen
aufzustellen, ist eine Threr Aufgaben. Wie
viel Geld benétigt Bitrush denn, um erfolg-
reich zu sein?

Wenn Bitrush mit der zahlreichen Kon-
kurrenz mithalten will, wird es
bestimmt ein paar Millionen brau- .

chen.
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Werner Béhm ist einer, der
beim Start eines Unternehmens
Spass und Kraft hat, er sieht
sich aber als ,kein guter
Manager*.

Fotos vom Interview unter
photaq.com/page/index/2518

Stefan Zapotocky
hat uns zum
Boérsengang von
Bitrush ermuntert
und ist auch selbst
am Unternehmen
beteiligt.

Werner B6hm




Roland Meier verweist auf den
Chartverlauf der Privé iQ-Foxx
Smart Beta vs. Vergleichsfonds.

,»,0ind die Digitalschiene
fur Vermogensberater

Auch die Vermogensverwaltungsbranche wird digital. Doch Robo Advisory allein reiche nicht aus,
so Roland Meier vom Fintech Privé Managers. Angelika Kramer hat nachgehakt.
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ie Digitalisierung der Vermogensver-

waltungsbranche schreitet zligig voran.

Doch Robo Advisory allein reicht nicht
aus, ist man bei Privé Managers iiberzeugt
und versucht, die neue und die alte Welt mit-
einander zu vereinen.

L Wir wollen die Starke der Maschine mit
jener der menschlichen Berater miteinander
vereinen”, bringt es Roland Meier vom Busi-
ness Development beim Fintech Privé auf
den Punkt. Privé Managers sucht das Beste
aus beiden Welten zusammen und bietet es
Vermoégensberatern und Vermdgensverwal-
tern weltweit an — mit einigem Erfolg in Eur-
opa: Die Bank Austria Finanzservice, Helvetia

Deutschland und die Baader Bank zdhlen be-
reits zu den Kunden des Fintechs. Und Ende
letzten Jahres wurde Privé Managers in Asien
sogar als beste Software fiir externe Fonds-
manager ausgezeichnet.

Ein wesentlicher Vorteil von Privé sind
.Selbstfahrende Smart Beta Musterport-
folios”. Diese kombinieren das Beste aus bei-
den Welten. Meier, langjahriger Vorstand von
TeleTrader, beschreibt das Privé-Modell Robo
Advisor 2.0 so: ,Der Nachteil von derzeitigen
Robo Advisor 1.0-Beratungsansétzen besteht
darin, dass, sobald der Markt unrund lauft,
niemand dem Kunden bei der Entscheidung
hilft, wieder rauszugehen.” Also ist in solchen
Fallen das Know-how eines erfahrenen Fonds-
managers oder auch regelbasierte Risikokon-
trolle gefragt. Ein Performance-Vergleich
macht sicher: Wahrend die groSen deutschen
Robo Advice-Anbieter von easyfolio bis com-
direct in den jiingsten volatilen Perioden
durchwegs Haare lassen mussten, schlagen
sich die selbstfahrenden Smart Beta-Muster-
portfolios von Privé, die auf der von iQ-Foxx
entwickelten und seit mehr als zehn Jahren
am Markt erprobten Technologie basieren,
deutlich besser: In den ersten, harten Mo-
naten dieses Jahres schafften diese Muster-
portfolios sogar ein kleines Plus, wéahrend der
GrofRteil der bekannteren Mischfonds durch-
wegs im negativen Bereich lag (siehe Gra-
fik). Erklartes Ziel gegeniiber den losgel6sten
~Robos" sei die Risikoreduktion, so Meier.

Geringe Kosten

Der Vorteil des Privé Robo-Advisor 2.0-
Ansatzes fiir Vermdgensberater besteht vor
allem in den geringeren Kosten. So bekommen
Privé-Kunden alles aus einer Hand, inklusi-
ve selbstfahrender Smart Beta-Musterport-
folios und der aktuellsten Privé Managers-
Software fiir die Umsetzung des Robo Advice
2.0-Ansatzes in eigenen oder Kundenportfo-
lios auf Knopfdruck. Der Rat des Privé Robo
Advice 2.0 ist bei deutlich unter einem Pro-
zent an Kosten zu bekommen. Dieser Privé-
Ansatz bildet einen Mittelweg zwischen klas-
sischer Vermogensverwaltung und dem digi-
talen Robo Advisor 1.0 und liegt bei rund 0,5
Prozent an Kosten pro Jahr und erméglicht
dem Vermdgensverwalter, seine eigene Digi-
talschiene zu konzipieren.

Doch das Privé-Modell hat neben Robo
Advice 2.0 noch mehr zu bieten: Die Produkt-

palette, die Privé zu managen vermag, reicht
weit uber ETFs hinaus, wie sie die Konkur-
renz meist anbietet. Auch eigene Muster-
portfolios kénnen mit wenigen Klicks erstellt
werden. Damit sind diese auf kleinere Port-
folios, sprich ab 1.000 €, gut einsetzbar. Das
Reporting ist auf Knopfdruck abrufbereit und
nicht mehr nur ein Mal im Monat, wie bei den
meisten klasssischen Vermégenberatungen
moglich. Berater und Maschine haben unter-
schiedliche Stéarken, der Privé-Weg versucht,
die menschlichen Stédrken eines Vermdégens-
beraters oder -verwalters wie Empathie und
Kundenverstdndnis mit den automatisierten
Starken eines Roboters wie Geschwindigkeit
und Verfiigbarkeit zu einem ,Bionic-Advisor”
zu verbinden.

Innovatoren in Banken gesucht

Aber ist Osterreich schon so weit, diesen
neuen Weg der digitalen Robo-Advice 2.0-
Vermoégensverwaltung zu gehen? ,Unsere
selbstfahrenden Smart Beta-Musterportfo-
lios erfreuen sich in Osterreich einer sténdig
wachsenden Beliebtheit und werden von re-
nommierten institutionellen Fondsmanagern
sowohl in Osterreich als auch im Ausland
vermehrt genutzt”, berichtet Meier. Knapp
zehn grofere Asset Manager zdhlt Privé hier-
zulande jedenfalls schon zu seinen Kunden —
da ist noch Potenzial nach oben. ,Eine grof3e
Herausforderung ist es, die Innovatoren in
den Banken zu finden, um dieses digitale
Privé Robo Advice-Angebot fiir viele kleine
Sparer verfiighbar zu machen”, meint Meier.
Dies sei gar nicht so leicht, denn die meisten
Banker sind aktuell mit anderen Themen, et-
wa Uberbordenden Regularien, beschaftigt.
Aber wenn die Notwendigkeit einer modernen
digitalen und kosteneffizienten Beratung so-
wohl fiir vermégende Privatkunden als auch
fiir Kleinsparer einmal bis zu den Entschei-
dungstragern durchgedrungen ist, rechnet
Meier mit enormem Wachstum: ,Das Um-
satzvolumen in Europa liegt sicher im hohen
dreistelligen Millionen Euro-Bereich.”

In Asien diirfte man die Qualitit von Privé
jedenfalls schon erkannt haben: Erst kiirzlich
wurde das Unternehmen in Hongkong in die
renommierte globale Fintech50-Publikation
aufgenommen. Nach dem Asian Private Ban-
kers Award im Herbst 2015 ist dies
die bereits zweite hochrangige Aus-
zeichnung dieser Art.

Ausblick auf das FH 45: Accenture iiber Digitalisierung

Accenture matcht Fintechs & Banken, lobt Blockchain. Der neue hauseigene Digitalisierungsindex zeichnet auch 2 ATX-AGs aus.

ahr fiir Jahr widmet sich das Fachheft
im Q2 in Zusammenarbeit mit Accen-
ture den Themen ,Growth Champions
unter Osterreichs Top-100 Unternehmen”
und ,Digitalisierung”. Im kommenden
FH 45 (erscheint noch im Mai) werden die
aktuellen Auswertungen prasentiert.

Im Vorfeld herausgegriffen hier der
Fintech-Aspekt: Gerade bei der Frage, wie
Unternehmen ,Open Innovation” bekom-
men koénnten, seien Fintechts hochrelevant,
so Accenture, Fintech sei ein Riesen-
Thema fiir Accenture und seine Kunden.
»Da machen Start-ups einiges richtig und
sind viel wendiger”, sagt der designierte
Accenture-Osterreich-Chef Michael Zettel
im Gesprach mit Christian Drastil. ,Wir
sehen das extrem positiv und spielen
hier eine grosse Rolle. Accenture versteht
grosse Konzerne und wir sind in der Lage,
Technologie und Innovation ins Geschéft
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zu libersetzen”, so Zettel weiter. Habe man
den Ubersetzer nicht, sei es schwierig, weil
ein Konzern und ein Start-up oft unter-
schiedliche Unternehmenskulturen haben.

Fintech-Research kommt

Dass die Zusammenarbeit vor allem aus
der Sicht der Start-ups nicht immer klappt,
belege eine hauseigene Studie. Jeder dritte
Entrepreneur beklage sich iiber fehlendes
Engagement in der Zusammenarbeit mit
Konzernen. Accenture méchte matchen — so
seien vor wenigen Monaten in London die
Top-50-Fintechs mit den Top-15 Banken
zusammengebracht worden.

Man habe auch Research-Arbeiten iiber
Fintechs gestartet. Fintechs seien derzeit
in aller Munde. Neben den bekannten gro-
Ben Marktteilnehmern wiren viele dieser
Start-ups im Bereich der Finanztechnologie

& Ny
COR

= forum

jetzt auch im Wettbewerb um Marktan-
teile. Und die in diesem Fachheft (Seite 5)
ebenfalls thematisierte Blockchain-Tech-
nologie sehe man sich auch sehr genau an;
die Anwendung der Blockchain-Technolo-
gie sei sowohl im Wertpapier- und Deri-
vatehandel und dessen Abwicklungen als
auch auf KapitalmaBnahmen tibertragbar.
Der Handel mit W&hrungen sei bereits
heute Realitdt, dazu Vereinheitlichung und
Zentralisierung der Stammdatenpflege;
es konne ein Handel rund um die Uhr ent-
stehen, Kostensenkungen bei geringerer
Fehlerquote durchgefiihrt werden, dazu
eine verbesserte Risikokontrolle und ein
erleichtertes Emissionsgeschaft.

Mehr zum neuen Accenture-Digitalisie-
rungsindex, bei dem auch 2 ATX-AGs
ausgezeichnet werden, wie gesagt im
kommenden FH.
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»4iel? Weiterentwickeln
mit einem Konzern*

Quo vadis, BSN und Runplugged? Angelika Kramer hat Herausgeber Christian Drastil ausge-
quetscht: Im 44. Heft ist der Interviewer also erstmals der Interviewte. Passt zum Thema Fintech.

Borse Express, BSN —, es hat dank dei-

nes Verkaufstalents immer Gewinne
erzielt.
Christian Drastil: Siehst, ich selbst glaube
gar nicht, dass ich ein guter Verkéufer bin.
Ein guter Begeisterer hoffentlich, weil ich
selbst sehr begeisterungsanféllig bin. Natiir-
lich freut es mich, wenn die eigenen Ideen bei
den Partnern immer wieder gut ankommen.
Hinter allem steckt jedoch viel analytische
Vorarbeit nach dem Motto ,Kann das gehen?”
Ich reissbrette gern Geschéaftsmodelle. Und
die Umsetzung ist dann auch nicht allein mei-
ne Leistung, da arbeite ich mit den subjektiv
Besten zusammen. Ein Produkt, das ich nicht
selbst entworfen habe, kénnte ich nicht ver-
kaufen. Ich wire in jedem Verkaufsteam der
Schwiéchling.

E gal, was du gemacht hast - WB Online,

Irgendwie zdhlt auch der ganze Markt zu
deinen Freunden. Sogar in der Gunst der
Offentlichkeit Gefallene bekommen eine
zweite Chance. Das Verbindende steht stets
vor dem Trennenden. Verdienst du dein
Geld auch mit dem Verzicht auf Kritik?
Also ich kénnte dir eine ganze Reihe an Leu-
ten aufzidhlen, die gar nicht gliicklich mit
meiner Meinung sind. Vor allem, dass ich
wirtschaftsliberal bin und permanent darauf
hinweise, wie furchtbar klein der Wiener Xa-
pitalmarkt und wie lacherlich gering der pri-
vate Aktienbesitz in Osterreich ist. Das wird
als self-fulfilling prophecy gesehen, ich solle
besser den Mund halten. Kritik {ibe ich an der
Politik, die das zu verantworten hat, du hast
schon recht, die Unternehmen bekommen we-
niger Fett ab. Einfach, weil ich selbst durch
und durch unternehmerisch denke und die
breite Masse leider sowieso die Arbeitgeber
als bose sieht. Zudem war ich stets ein Ak-
tienkurs-orientierter Mensch, da muss alles
schnell gehen.

Wie beim Laufen ...

Genau. Und beim Laufen mag ich auch die
kurzen schnellen Strecken lieber, mein Pro-
jekt Runplugged lauft sehr zufriedenstellend,
ist aber weit davon entfernt, Geld abzuwer-
fen. Da hab ich aber auch andere Plane. Ich
mochte aber nochmal zuriick zum Jour-
nalistischen: Echte Recherchen waren nie
meins, da will ich mit den Méglichkeiten von
Zeitungsredaktionen nicht mithalten. Mei-
ne Nische ist das Borsliche rund um Kurs-
vorfille. Da musst du anderes bedenken:
niemals pushen, Kursziele nennen oder so.
Meinung ja, aber nicht empfehlen. Ich habe
immer schon 6ffentliche Depots gehabt, die
gut laufen, aber nie marktschreierisch, son-
dern stets ruhig und hoffentlich mit breiter
Wissensbasis agiert. Ich glaube, das ist das,
was unsere Partner schéitzen. So gross ist da
die Konkurrenz in Osterreich nicht.

Dein coolstes Interview?

Immer das aktuelle (lacht). Und am span-
nendsten sind in the long run immer diejeni-
gen Dinge, die man nicht schreiben darf. Dass
,off rec.’ dann immer auch ,off rec.’ bleibt,
schafft Vertrauen. Da hab ich schon teilweise
Unglaubliches erfahren, jedoch nie Dinge, die
kursrelevant wiren. Das zeichnet den Wiener
Markt aus; man plaudert gern iber mehr oder
wenige wilde Gschichtln, hat aber eine pro-
fessionelle Einstellung zu allem, was z.B. die
FMA storen wiirde. Unterm Strich trotz aller
Freundschaft hochseriés.

Wie siehst du die Konkurrenz unter den Fi-
nanzmedien?

Ich glaube, der Markt ist mittlerweile so
klein, dass man gar nicht von Konkurrenz
sprechen kann, weil ja niemand jemand an-
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derem etwas wegnimmt. DerBorsianer macht
ein tolles Heft und ist auch B2B sehr prisent,
mein alter Bérse Express ist auch heute noch
fithrend im Tagesjournalismus rund um die
Wiener Borse. Mir gefallen die Eventtétig-
keiten von Fonds Professionell und Gewinn.
Schreiberisch schau ich gern, was ein Nicht-
Borsianer, Christian Mucha, macht; seine
Frechheit taugt mir, ist ein wenig Inspiration.
Die grossen Medien widmen sich dem The-
ma Borse fast iiberhaupt nicht mehr, was
fiir uns netterweise ein schénes Feld bringt.
Dazu klappen Kooperationen mit interna-
tionalen Playern wie Springer, da machen
wir Roadshows oder jetzt dann wieder den
Finanzblogger-Award mit mehr als 120 Nomi-
nees aus der D-A-CH-Region. Ich war selbst
zwei Mal Sieger bei Finanzblog-Awards in
Deutschland und bin jetzt Veranstalter.

Dem 25.Geburtstag des ATX hast du CD +
Shirt gewidmet, als ware der ATX deine
Erfindung.

(lacht). Die CD hab ich fiir mich gemacht, weil
ich auf Audio stehe. Und jeder mag Shirts. Die
Wiener Borse war von Anfang an informiert,
es gibt sogar einen Lizenzvertrag, Michael
Buhl ist der Opener auf der CD. Frither hat-
ten Zeitungen ,25 Jahre ATX' als riesige
Sonderstrecke gemacht. Ich sehe keinen Un-
terschied.

Audio, Fotos, Daten, Printprodukte — alles,
was im Entferntesten mit dem Finanz-
markt zu tun hat, bringst du mit deinem
Partner Josef Chladek auf den Markt.
Besonders stehe ich auf fotolastige Projekte
wie openingbell.eu mit bereits mehr als 150
lautenden Menschen und Audiodinge wie un-
sere boersenradio.at bzw. Runplugged; dort
haben wir schon 30 Stunden Prime-Audio-
Content mit viel Financial Literacy gesam-
melt. Jetzt auch der Start auf Audible. Da gibt
es viel zu vermarkten.

Auf Facebook ist es hie und da fast schon zu
viel, finde ich.

Ja, ich bin ein ,Social-Media-Kasperl’, das
geb ich zu. Taugt nicht jedem, weil ich natiir-
lich weiss, welchen enormen Nutzen das fiir
die eigenen unternehmerischen Aktivitaten
haben kann, und auch viel poste. Wichtig ist
mir, dass es so riberkommt, wie es ist. Es
steckt Spass und Authentizitdt dahinter.

So kommt es riiber.
Na bitte. Ist auch so.

Wo willst du mit deinen neuen Fintech-
Plattformen in ein paar Jahren stehen?
Integriert in den Auftritt eines groflen Bro-
kers bzw. Medien- oder Finanzkonzerns und
das nicht erst in ein paar Jahren, sondern am
liebsten schon morgen. Wir sehen uns mit
unseren selbstentwickelten redaktionellen
Automatismen als externes Lab, das die Kraft
und die Ertrége von groflen Playern ordent-
lich pushen kann. Also: Ab einem Punkt X
gemeinsam mit einem méchtigen Partner in
dessen Wunschrichtung optimieren — das ist
das Ziel. Wir haben keine Eile, da das alles
ja schone EGTs abwirft. Selbst eine groRe
Struktur hochzuziehen, das schlief3e ich aus.
Es gibt jedenfalls Ideen fiir viele Arbeits-
platze.

Gibt es Vorbilder fiir deine Arbeit?

Im deutschsprachigen Raum verfiigt zum
Beispiel TeleTrader tiber sehr lassige Tools,
das eine oder andere Vorbild kommt auch aus
dem Sportbereich: Sportliche Leistungen und
Ergebnisse bzw. Aktienkurse liefern grof3e
Datenmengen, mit denen man viel auswerten
und auswerfen kann. Das ist Inspiration.

© Josef Chladek
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Wie groR ist dein Netzwerk in Osterreich?
Seit ca. zwei Jahren sprechen mich vor allem
deutsche Player bei der Kontaktaufnahme
darauf an, dass ich als derjenige empfohlen
worden sei, der das groRte Netzwerk in Os-
terreich hat. Sagen wir so: Wenn man schon
lang dabei ist und in einem tiberschaubaren
Markt wie dem &sterreichischen Aktienmarkt
tétig ist, kennt man fast zwangslaufig irgend-
wann alle. Ich habe das Wertpapiergeschaft
in einer Bank gelernt und bin im Sportbe-
reich recht gut vernetzt, zudem wie gesagt
gern ein Social-Media-Kasperl. Manche mo-
gen das, manche lehnen das véllig ab. Aber
besser kontroversiell als v6llig unbekannt.
Besonders stolz bin ich, dass wir exklusiver
Osterreich-Partner fiir API-Auswertungen bei
wikifolio oder flockpit.com sind.

Wer ist dein Lieblings-CEQ?

Da weiche ich aus, von den Osterreichern
mochte ich niemanden hervorheben. Interna-
tional bewundere ich den Rise and Fall and
Rise von Steve Jobs. Das einzige Vorbild, das
ich je hatte, ist John McEnroe.

Wie viel setzt du mit deinen Aktivitdten
jahrlich um?

Eine hohe sechsstellige Summe. Diese Aus-
sage ist so vage wie ein Ausblick eines ATX-
Konzerns. Mit dem richtigen Partner ist eine
Vervielfachung bei kaum steigenden Kosten
moglich. Wir haben ein ziemlich skalierbares
Produkt geschaffen.

Willst du mit deiner Arbeit auch etwas zum
Guten verdndern, sprich Belebung der Wie-
ner Borse?

Wenn man die Belebung der Wiener Borse
als etwas Gutes sieht, dann unbedingt. Ich
empfinde es als flirchterlich, dass den Unter-
nehmen der Zugang zum Eigenkapital weit-
gehend verwehrt ist und der Privatanleger
von der Politik drauf hingewiesen wird, dass
Aktien Spekulation sind. Dabei gibt's mit ver-
niinftiger Streuung ja nichts Besseres.

Was ist dir an deiner Arbeit wichtig?

... dass sie Spass macht und ich tédglich mit
etlichen neuen Ideen aufwache. Das funktio-
niert, wenn mich niemand runterzieht. Da bin
ich durchaus anfallig dafiir, aber wer ist das
nicht? Dafir kann man sich, wenn

ich in Ruhe arbeiten kann, auf mich .

verlassen. Ein bissl Business Athlete.
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© Monika Kalbacher

Das Motto des Business Ahtlete

Award — www.runplugged.

com/baa - ist auch Motto der
Tatigkeiten.
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Bin gern ein Social-

Media-Kasperl,
und die Bezeich-
nung Business
Athlete gefallt mir.

Christian Drastil
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