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Banken und BankiersBanken und Bankiers

C arl kennt sich aus auf den Aktien-
märkten. Er hat laufend die Kursent-
wicklung an den wichtigen Handels-
plätzen im Blick, hält sich über die 

Kennzahlen der börsennotierten Unter-
nehmen auf dem Laufenden und macht 
sich auch ständig Gedanken über Risiken. 
Schließlich muss er ja seinem ziemlich um-
fangreichen Privatkunden-Stamm ständig 
Anlage-Empfehlungen machen, die zu deren 
jeweiligem Risikoprofil passen.

Robo Advice ist billiger
Diese mühsame Arbeit erledigt der brave 
Anlageberater rund um die Uhr, denn Carl 
ist ein Roboter. Das Bankhaus Spängler in 
Salzburg, die älteste Privatbank Österreichs, 
hat dieses Computerprogramm im Februar 
2018 in Betrieb genommen und nach dem 
Gründer des Hauses getauft. In Österreich 
ist Spängler damit die erste Bank, die auf 
einen in Deutschland bereits sehr ver-
breiteten Trend setzt, der auf Neudeutsch 
klangvoll „Robo Advice“ heißt. Der große 
Vorzug, den Carl und seinesgleichen gegen-
über ihren Kollegen aus Fleisch und Blut 
haben, liegt vor allem bei den Kosten. Die 
automatisierte Vermögensberatung ist zu 
vergleichsweise geringen Gebühren mög-
lich und daher auch für Menschen interes-
sant, die nicht das ganz große Geld anlegen 
wollen. Bei Spängler kann die Roboter-Ver-
mögensverwaltung ab 30 000 Euro in An-
spruch genommen werden, viele andere 
Banken setzen die Einstiegsschwelle schon 
bei 10 000 Euro an.

Hybride Modelle
Nutzer dieser Dienste müssen in der Regel 
nur einen mehr oder weniger ausführlichen 
Fragenkatalog beantworten, damit der Com-
puter die Vorstellungen, den Anlagezeitraum 
und das gewünschte Risiko beurteilen kann. 
In der Regel schlägt der Roboter dann einen 
der zahlreichen Börsenindex-Fonds (Exchan-
ge Traded Funds oder ETF) vor, weil die ein 
breites Anlagespektrum abdecken und sich 
einfach mit der allgemeinen Börsenentwick-
lung auf und ab bewegen.

Die Digitalisierung der Kundenberatung 
ist der logische nächste Schritt in der Fi-
nanzbranche, nachdem bereits die täglichen 
Geldgeschäfte und das Sparen weitgehend 
online abgewickelt werden. Die menschen-
lose, vollautomatische Bank steht trotzdem 
nicht bevor, denn die meisten Geldinstitute 

setzen auf hybride Modelle, die Online-Tools 
mit herkömmlicher Beratung kombinieren. 
Wer will, kann seine Beraterin in der Filiale 
aufsuchen und sich mit ihr über allfällige 
Änderungen im Portfolio oder über neue 
Produkte unterhalten. Wer hingegen die 
Mühe eines persönlichen Besuches scheut, 
der findet denselben Level an Service auch 
auf der Website der Bank vor.

Cybersecurity gefragt
Und er kann das auch tun, wenn er gerade 
gelangweilt in der Bahn sitzt und daher Zeit 
dafür hat, denn die Banken haben in den 
letzten Jahren viel investiert, um ihre Leis-
tungen möglichst auf allen Endgeräten ein-
fach und handlich zugänglich zu machen. 
Ob Laptop, Tablet, Smartphone – die mobile 
Bankfiliale sollte möglichst nur einen Klick 

weit entfernt sein. Was freilich wiederum 
die Anforderungen an die Sicherheit sol-
cher aus der Ferne getätigter Bankgeschäfte 
hochschraubt. Denn mit dem Abwandern 
der Banken ins Internet ist auch der Bank-
raub digital geworden. Heutzutage dringen 
Ganoven nicht mehr maskiert mit vorge-
haltener Pistole in den Schalterraum ein, 
stattdessen versuchen sie, mit Scannern, 
Phishing oder Trojanern an die Passwörter 
und Zugangscodes der Kontobesitzer her-
anzukommen.

Cybersecurity ist daher zu einer der wich-
tigsten Teildisziplinen in den Digitalisie-
rungsstrategien der Banken geworden. Der 
uniformierte Wachposten vor der Tür der 
Filiale passt trotzdem weiterhin auf. Bis er 
vielleicht auch einmal durch einen Roboter 
ersetzt wird.� n

Mein Bankberater ist ein Roboter
Automatisierte Online-Beratung, Smartphones als Bankfiliale – die Finanzbranche geht rasant ins digitale Zeitalter.

von Thomas Mader

Die mobile Bankfiliale ist jederzeit abrufbar. Die Salzburger Privatbank Spängler stellt „Robo Advice” vor.
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Herr Bucher, die Geldtransferbranche hat sich 
in den vergangenen Jahren stark verändert. 
Neue digitale Anbieter haben die Platzhirsche 
herausgefordert. Wie schafft es Western 
Union, Kunden weiterhin an sich zu binden?
PETER BUCHER: Western Union ist bekannt 
für sein einzigartiges internationales 
Netzwerk mit mehr als 500 000 Agenturen 
in 200 Ländern und Verwaltungseinheiten. 
Weniger bekannt ist, dass wir uns zu einem 
der größten digitalen Geldtransferdienste 
der Welt entwickelt haben. Der Umsatz 
in diesem Segment betrug 2017 deutlich 
mehr als 400 Millionen Dollar. Mit unserer 
Omni-Channel-Plattform sind wir heute 
in der Lage, Kunden einen besonderen 
Service anzubieten, der die Vorteile unseres 
physischen Netzwerks mit den Möglichkei-
ten der digitalen Entwicklung verbindet. 
Die Kunden haben die Wahl zwischen di-
versen Varianten des Geldtransfers: in bar 
oder mit Kreditkarte, mithilfe unserer App 
oder auf die mobile Geldbörse bei einem 
unserer 17 Partnerunternehmen. Unsere 
Kunden können schnell, zuverlässig und 
bequem Geld verschicken und empfangen.

Bietet Western Union auch in Österreich 
digitale Geldtransfers an?
Ja, darauf sind wir sehr stolz. Kunden kön-
nen für Transaktionen unsere mobile App 
verwenden und den Betrag dann digital 

oder in bar bei einem der teilnehmenden 
Vertriebsstandorte der Western Union 
bezahlen, sie können die Internetseite 
wu.com nutzen oder direkt zu einer unse-
rer 1200 Agenturen in Österreich gehen. 
Kernstück unserer Omni-Channel-Strategie 
ist die Western-Union-App. Bei uns werden 
jeden Tag mehr als 65 Prozent der digitalen 
Transaktionen weltweit über ein Mobil-

gerät getätigt. Unsere App ist eine der am 
meisten genutzten Anwendungen für den 
internationalen Geldtransfer und befindet 
sich unter den Top 20 Finanz-Apps.

Begünstigt die digitale Transformation bei 
Finanzdienstleistungen nicht gerade den 
Teil der Bevölkerung, der sich bereits recht 
gut in Finanzangelegenheiten auskennt?
Überhaupt nicht. Ein Vorteil der Om-
ni-Channel-Strategie ist, dass sie allen Kun-
den offensteht, gleichgültig in welchem 
Umfang diese bereits Bankdienstleistungen 
nutzen. Wir wollen allen einen Zugang zu 
Finanzdienstleistungen ermöglichen und 
überbrücken damit fehlende Angebote 
in der Branche. Menschen mit Migrati-
onshintergrund sind typischerweise das 
Bindeglied zwischen bargeldorientierten 
Volkswirtschaften ohne ausreichendes 
Bankenwesen und digitalen Volkswirt-
schaften mit hocheffizientem Bankensys-
tem. Diese Bevölkerungsgruppe profitiert 
besonders davon, dass Western Union 
sowohl über ein physisches Netzwerk 
für Bargeldzahlungen verfügt als auch 
digitale Wege anbietet. Unsere Kunden 
kommen aus allen Bevölkerungsschichten, 
von den Digital Natives, die nie ohne ihr 
Smartphone aus dem Haus gehen, bis 

hin zu den vier Milliarden Menschen, 
die laut Schätzung der Weltbank noch 
keinen Zugang zum Internet haben.

Western Union und Menschen mit Migrations-
hintergrund: eine „besondere Beziehung“?
Wir fühlen uns Menschen mit Migrations-
hintergrund und Geflüchteten besonders 
verpflichtet, denn Migration ist ein 
wichtiger Aspekt unserer Tätigkeit. Die 
Western Union Foundation unterstützt 
aktiv Nichtregierungsorganisationen, die 
diesen Menschen weltweit durch Bildungs-
angebote und Förderung ihrer Finanzkom-
petenz helfen. In Österreich haben unsere 
MitarbeiterInnen zahlreiche Initiativen auf 
den Weg gebracht, wie Deutschkurse und 
Mentoring-Programme. Im März haben wir 
das einjährige Jubiläum von SEED gefeiert: 
Ziel dieses von uns unterstützten Projektes 
ist es, die Ausbildung und Arbeitsmarktfä-
higkeit von SchülerInnen mit niedrigem 
sozioökonomischem Status zu fördern, 
insbesondere von Kindern aus Migranten- 
und Flüchtlingsfamilien, aber auch aus 
einheimischen Familien. 2017 unterstützte 
SEED 5000 Kinder und Jugendliche mit 20 
Projekten.� n

www.westernunion.at

Omni-Channel-Strategie für alle
Peter Bucher, Geschäftsführer der Western Union International Bank, ist davon überzeugt, dass ein erfolgreiches, 

innovatives Geschäftsmodell auch vorteilhaft für die ganze Gesellschaft sein kann. Er spricht über seine Ansichten zu den 
Themen digitale Transformation und wirtschaftliche Chancen für alle.
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Western Union International Bank GmbH unterliegt der Aufsicht durch die österreichische Finanzmarktaufsicht.

 Mehr als 65 Pro - 
zent unserer digita-
len Transaktionen 
werden über ein 
Mobilgerät getätigt.

Peter Bucher, Geschäftsführer Western Union International Bank 
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