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Telemedizin Indien.

Ferndiagnose und professionelle Behandlung auch in entfernten
Regionen.




Geschaftsmodell In einem
herausfordernden Umfeld

«@ Y3

verandertes Kundenverhalten

In kurzer Zeit

e 7 Mio. Internet-Nutzer mit 30 Std./Monat
Online-Zeit

* 88% Smartphone- & 54% Tabletbesitz

* 49% Online-Banking-Durchdringung in AUT

» 54% Online-Kaufer in Osterreich

» 30%-50% weniger Filialbesuche in den
nachsten 5 J.

« weltweit 100x mehr Kundenkontakte in
Digitalkanalen als in Filialen

» weltweit 60% Produkt-Abschlisse digital
erwartet.

Markt-Geschwindigkeit:

Wie lange dauert es, 50 Millionen Kunden fir ein
neues Angebot zu gewinnen?

* Radio: 38 Jahre

e TV: 13 Jahre

* Internet: 4 Jahre

\* Google: 88 Tage J

X R85

O Sparschwein war gestern

Yaamao

€ .7

neue Anbieter

Alibaba com

") NUMBER26
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the best way to manage your money
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Marktfuhrerschaft ist keine Garantie
far nachhaltigen Wettbewerb! XR35

v/ amazon

*#zBlackBerry.

Unternehmen, die sich mit veranderten Kundenbedurfnissen und
Konsumentenverhalten sowie dem technologischem Wandel mitentwickeln,
kbnnen sich am Markt langfristig behaupten
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Digitalisierung ist realer Tell Im Leben
unserer Kunden in Osterreich X R85

62 % 22 % 22 % g0

_ nutzen eine _ haben Potenzial
nutzen Online Banken App nutzen Online- fur Online-
oder Mobile auch 15 % der Be;ahldienste Abschluss
Banking, {iber 50-hrigen wie PayPal Finanzprodukte

40 Mal pro Jahr

Ich mochte meine Bank auch

Gestern habe ich mein neues Auto am Abend anrufen kdnnen.
online konfiguriert. Das hat Spaf Tagsuber habe ich oft keine
gemacht. Warum geht das nicht mit Zeit dazu.
meinem Wertpapierdepot?

-

Mein Handy ist mein
standiger Wegbegleiter. Ich
mochte damit auch alle
Bankgeschéfte einfach
abwickeln kdnnen.

Ich kaufe regelmaRig ubers
Internet ein. Warum nicht
auch Finanzprodukte?

nternet Monitor Banken, Integral 2016



Vorführender
Präsentationsnotizen
Digitalisierung findet bereits laufend statt und hat Einzug in unser tägliches Leben gefunden. Dass das auch auf das Kundenverhalten im Bankbereich zutrifft, lässt sich an den Anteilen ablesen, wie intensiv bereits die Nutzung von Mobile Banking, Apps und von Online-Bezahldiensten ist. Die Nutzung ist keine Frage des Alters!
62 % nutzen Online oder Mobile Banking
22 % nutzen eine Banken App, auch 15 % der über 50-jährigen
22 % nutzen Online-Bezahldienste wie PayPal
18 % haben Potenzial für Online-Abschluss Finanzprodukte

Raiffeisen hat sich mit ELBA und der ELBA App schon eine gute Startposition verschaffen können. Im Sinne der Fragen, die sich bei der Kundin auftun, ist es aber an der Zeit uns weiter zu entwickeln und unser Angebot umfangreicher, komfortabler zu gestalten – Positionierung am Puls der Zeit.

Die DRB bringt Entlastung und die Chance auf mehr Ertrag, Effizienz und mehr Kundeninformationen.

Ein Blick über Österreich hinaus zeigt, dass sich europaweit noch viel mehr bewegt und wir uns auf eine digitalisierte Bankenzukunft einstellen müssen.



Europaweit sind Kunden noch viel weiter

82% 12% 54 % 33 04

vertrauen ihrer ... nur sehen ihre wirden keine
derzeitigen Bank, Bank als voll und traditionelle Bank wirden die Bank
aber ... ganz innovativ an mehr wahlen wechseln fiir
(sondern z.B. Zugang zu
reine Online Bank) aktuellster
Technologie

57 %

sind an Bank-
Dienstleistungen

von Web 2.0 8 1 %

Unternehmen oder

Mobiltelefon- wirden
Anbietern personliche
interessiert Informationen

preisgeben fir
verbesserte
Dienstleistungen

oder Konditionen

XRBG

Banken haben Vertrauens-
krise Uberwunden, sind
aber zu wenig dynamisch

Kunden sind bereit digitale
Angebote anzunehmen,
Loyalitat konnte erodieren

Nicht-Banken wie Google
und Apple, aber auch
Banken mit Digital-Fokus
finden einen veranderungs-
bereiten Markt vor

Quelle: sopra banking, 2015,

5.000 Personen zwischen 18 und 75 Jahre,

in 6 EU-Landern (Frankreich, GroRbritannien,
Deutschland, Spanien, Belgien, Niederlande)


Vorführender
Präsentationsnotizen
Die positivste Nachricht: 82% der Kundinnen und Kunden vertrauen ihrer derzeitigen Bank, d.h. die Vertrauenskrise kann abgehakt werden.
Als Banken werden wir aber als zu wenig innovativ und scheinbar träge wahrgenommen, was eine erhöhte Wechselbereitschaft bei den Kunden auslöst.
Diese Wechselbereitschaft drückt sich auch in Zahlen aus. 54% würden keine traditionelle Bank sondern eine reine Online Bank wählen. 33%  würden die Bank für den Zugang zu aktuellster Technologie wechseln.

Nebst dieser Wechselbereitschaft ist aber eine andere Bereitschaft noch sehr stark ausgeprägt, nämlich die zur Preisgabe persönlicher Informationen. 81% der Nutzer wären bereit, für verbesserte Dienstleistungen oder Konditionen mehr von sich offen zu legen. Der „gläserne Kunde“ ist also offenbar kein Hinderungsgrund, wenn damit klare Vorteile verbunden sind.
Da wir als Bank bereits viel von unseren Kunden wissen, wäre somit die Verwendung der Daten nicht mehr so kritisch zu sehen, wie bisher gedacht.

Wir sind kein Digitalisierungspionier, andere Banken und neue Mitbewerber haben bereits viele Angebote entworfen, daher ist es an der Zeit nachzuziehen. Wenn jetzt nicht gehandelt wird, bedeutet das weitere Marktanteilsverluste. 



Daher mussen wir uns jetzt gemeinsam
darauf einstellen und handeln XR35

o Digitalisierung bringt
Digitalisierung verandert das 4 neue Marktchancen
Geschaftsmodell: Payment, Sparen, und mehr Effizienz

Wertpapier, Finanzierung, ...

Digitale Angebote sind
meist unter einheitlichen
Marken bzw. Plattformen zu Time-to-Market sinkt
finden (z.B. Amazon Market- rapide, Herausforderung
Place) - fur Bankensteuerung

Nutzung digitaler
Angebote steigt, auch in
landlichen Regionen und

bei Alteren

Druck von allen Seiten:
Bestehende und neue
Mitbewerber



Vorführender
Präsentationsnotizen
Wir bewegen uns also in einem breiten Spannungsfeld, das es zu meistern gilt. Die Herausforderung besteht darin, die richtige strategische Weichenstellung vorzunehmen, denn die Digitalisierung verändert bzw. ergänzt unser bisheriges Geschäftsmodell radikal, sie bringt uns aber auch neue Marktchancen und mehr Effizienz.

Die Entwicklung digitaler Angebote, so wie uns das andere Anbieter aus dem Onlinehandel bereits vorexerzieren, wird zum Standard für eine Bank.

Die Unterscheidung für uns bei Raiffeisen liegt in der Verschränkung von digital und regional. Dieses Profil ist einzigartig und wir streben sowohl im Online-Bereich, als auch bei der persönlichen Beratung das höchste Qualitätsniveau an. 

Daher muss sich die Raiffeisenbank aktiv mit dem Thema beschäftigen und Entscheidungen treffen, wie wir die unterschiedlichen Bedürfnisse unserer Kunden befriedigen können.



Millenials: Die Generation, die Banking
verandern wird X R85

© iStock.com/Georgijevic

73% finden es interessant, neue Finanzprodukte von einer
Technologiefirma wie Google, Amazon, Apple oder
Paypal zu beziehen.

70 % denken, dass in 5 Jahren sich die Art wie wir zahlen
komplett verandert hat

68 % denken, dass in 5 Jahren, die Art wie wir an unser
Geld kommen, ganz anders sein wird

53 % denken nicht, dass ihre Bank etwas anderes offeriert
als eine andere Bank

49 % zahlen darauf, dass Tech Start-Up‘s das Bankensystem
verandern werden

33 % glauben daran, keine Bank zu brauchen und sie sind .7/
offen, ihre Bank in den nachsten Tagen zu wechseln

Anmerkung: Generation geboren 1981 — 2000
Quelle: Boston Consulting Group 2016 MDI (Millennial Disruption Index)
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Vorführender
Präsentationsnotizen
Digitalisierung ist keine Frage des Alters, dennoch sind einzelne Kundensegmente bzw. Generationen „digitalisierungsaffiner“ als andere.

Millenials, also die Generation geboren zwischen 1981 und 2000, werden als Treiber in der digitalisierten Welt gesehen. 

Traditionelles Bankgeschäft, wie wir es in den vergangenen Jahrzehnten betrieben haben, findet in ihren Vorstellungen nur mehr bedingt Platz. 

Für sie sind die Leistungen ihrer jetzigen Bank austauschbar, ihre Aufmerksamkeit richtet sich auf Tech Start-Up‘s, von denen sie überzeugt sind, dass sie das Bankensystem revolutionieren werden.

Auch diese Kunden für uns zu gewinnen und zu binden wird eine Herausforderung, der wir uns stellen müssen – wir müssen eine gute Antwort darauf liefern können, wenn immerhin 33% daran glauben, keine Bank mehr zu brauchen.






Finanz-Dienstleistungsunternehmen

gelten als wenig innovativ

Wie innovativ sind ...?

Automobil 30%

Tourismus 12%

Finanz-DL 6%

ov [ s

Quelle: marketagent.com
Ausgewahlte Branchen

X R85

Aus Sicht der Osterreichischen Bevdlkerung
gelten Finanz-Dienstleistungsunternehmen
als wenig innovativ

(marketagent.com, 2014, n = 1003)

Spitzenreiter sind IT- und Automobilindustrie

Das ist kein objektiver Befund, aber eine
Wahrnehmung der eigenen Kundinnen
und Kunden

Innovation steht in engem Zusammenhang
mit Kompetenz zur Problemldsung. Den
Finanzunternehmen wird in dieser
Beziehung somit wenig zugetraut
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Vorführender
Präsentationsnotizen
Speziell der vierte Punkt auf der Folie gilt als Handlungs- und Entscheidungsauftrag.

Es muss uns gelingen, mit der DRB Innovationskraft zu demonstrieren und damit auch Problemlösungskompetenz zu beweisen. 

Mit Angeboten wie dem persönlichen Finanzportal (PFP) und dem Kundenkontaktcenter (KKC) ziehen wir nach. Beispielsweise wird das PFP kundenzentriert entwickelt und ist deutlich userfreundlicher, ansprechender und funktionaler. U.a. wird es dann möglich sein, Dokumente digital zu signieren.

Diese Entwicklungen sind auch die richtigen Antworten auf den Stand der Digitalisierung in Österreich, wie das gleich zu sehen sein wird …




Ertragsdruck bringt Veranderungsdruck
Schwaches Cost-Income-Ratio (CIR)

XRBG

Empfehlung: eigene
CIR ergdnzen

o QOsterreichische Banken
haben nach wie vor

B - unterdurchschnittliches CIR:
71 % im Vergleich zu 61 % im
Europa-Durchschnitt (24
Europa 61%

Lander; Erhebung und
Berechnung
AT Kearney)

Osterreich 71%

—— e Auchim gehobenen
Privatkundenbereich

Quelle: ATK Retail Banking Radar 2016
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Vorführender
Präsentationsnotizen
Die CIR ist zwar in jedem Bundesland sehr unterschiedlich, dennoch weisen wir bei Raiffeisen einen Verbesserungsbedarf in der Kosten- / Ertragsrelation auf. Die bisherige Struktur mit zahlreichen Bankstellen wird für die Zukunft so nicht mehr leistbar sein, die hohe Bankstellendichte wird sich reduzieren müssen, schließlich ist die Abwicklung in den Bankstellen merkbar rückläufig.

Einen Teil des Verkaufs können und müssen wir zwecks Optimierung und Kostensenkung in den Online-Bereich verlagern, so bleiben wir einerseits mit all unseren Kunden in Kontakt, können aber andererseits die hochwertige Beratung weiterhin persönlich durchführen.

Strukturelle als auch personelle Kosten können somit gesenkt werden, durch neue Vertriebskanäle besteht gleichzeitig die Chance auf mehr Ertrag und Effizienz in Verkauf und Abwicklung. 




App-Nutzung nach Bildungsgrad,
Beruf und Einkommen

X R85

Austrian Internet Monitor 2016

hoéhere Bildung und Einkommen fuhrt zu einer deutlich gesteigerten Bekanntheit und Nutzung von
Apps im Allgemeinen und Banken Apps im Besonderen

Angaben in % Nutzen Smart- Nutzen Apps LGCLL Nutzen
phone/Tablet CELEGLL Banken Apps Banken Apps

esamt 72 63 47 23
eschlecht

Bildung

Ohne Matura 65 55 43 22

Mit Matura 92 85 58 25
Einkommen

Bis 2.000€ 59 46 32 13

Uber 2.000€ 83 78 60 31
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Vermogende Privatkunden / Digitalisierung

LGT/Prof. Cocca Private Banking Report 2016

Abbildung 32: Nutzung Online-Banking (Léndervergleich)

Schwaiz [n155] (4]
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Schweiz [n155] (A
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Deutschland [n100] (C)

Schwaiz [n155] (4]
Dstarreich [n114] (B]
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Deutschland [n100] (C)
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Deutschland [n100] (C)

19% (B

7%
VE%
T9%

ich
(Ch

1] 10% 20% 30% A0%:

50% GO0%s T0% B0% 90%  100%

n = befragte Anlegar
A, B, C: signifikant hdher als baiVergleichskategaorie

Abbildung 36: Mutzung von Social Media fiir Finanzthemen (Landervergleich)

Ja, um Informationen Gbar o
mein Depot sbzufragen Sich allgemein iibar Wirtschafts- 53%
und Finanzfregen informisren
A5%
Ja, um Aufirdge an die L .
Bank zu dbermitt=n Sich Gber Anla_.gemuglln:h— 0%
keitan informisren
. Sich mit anderen Gbar
Ja, um Anlage-Transaktionar - y
selbststindig titigen zu kin Wirtschafts-, Finanz- und
Anlagethemen austauschen
Ja, um Informationan ibar Kontakta im
Mirkte und Anlagemdglichk Finanzberaich pflegen
gemes 49% (A, B
zu arhalten
53% (Ch
Michts von diesan 39% (C)
Ja, um mit dem Berater
in Kontakt zu blesiban e
f f T T T
0% 10%: 20% 0% A0%% 509 60% TO% BO% 0% 100%:

Ja, um mich dber das Interm
beraten zu lassen

Il W schwsiz [n 761 {A)
B B Osterrsich [nB4] (B)
Dautschiand [nd7] (C)

Mein, ich nutze kein
Online-Banking.

n = befragte Anleger. die Socal Media nutzen

&, B, C: signifikant hdher als bei Vergleichskategorie
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Vermogende Privatkunden / Digitalisierung

LGT/Prof. Cocca Private Banking Report 2016

Abbildung 30: Relevanz des Technikeinsatzes (Landervergleich)

Schweiz [n 185] (4]
ion zu Hause dber das Intemet

Informationen Uber das Depot abfragen
und Auftrige an die Bank ubarmitteln

Osterreich [n 114] (B

Deutschland [n 100] (C)

Schweiz [n 155] [A)
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Abbildung 31: Relevanz des Technikeinsatzes [Altersvergleich)

“on zu Hause dber das
Intermat Informationen
dber das Depot abfragen
und Auftrige an die Bank
Ubermittain

Im personlichen Kontakt
miit meinam Kundenbarater
Anlageoptionen diskutieran
und Auftrage erteilen

Von unterwegs Ober das
MMaobiltalefon, das Tablat
oder andere Gerate
Infarmationen uber das
Dapot abfragen und
Auftrige an die Bank

Ubermitteln
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H
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45
Finll
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Raiffeisen: Nahe, Vertrauen, Sicherheilt.

X

R35

Was heilt es GANZ PERSONLICH & REGIONAL NAH AM KUNDEN zu sein, in
einem veranderten Marktumfeld mit neuen Rahmenbedingungen?

starkste
Osterreichische
Bankmarke

16



Um Digital Banking zu ermoglichen, X RBG

mussen Mythen widerlegt werden

Mythos ...

... Realitat

'‘Die Filiale ist tot, durch die
Digitalisierung werden
personliche Kontakte

teilweise oder ganz
verschwinden'

'‘Bei der Digitalisierung geht
es um den Aufbau eines
modernen Frontends bzw.
einer Online- Bank'

'‘Bei der Digitalisierung geht
es um die Optimierung von
Prozessen'

"Die Digitalisierung braucht den Menschen"
« Durch die Digitalisierung steigt die Zahl der Interaktionen,
Filialen spezialisieren sich auf Interaktionen von hoher Qualitat
* Die Mehrzahl der Kunden praferiert einen Mix aus personlichen
und digitalen Kontakten, die auch tber Remote-Kanale
stattfinden kdnnen (Video, Chat etc.)

"Die Digitalisierung muss in das traditionelle Geschatft integriert
werden"

« Die Vermittlung einer Amazon-ahnlichen Erfahrung erfordert
die Erfullung wichtiger Kundenerwartungen und eine
umfassende Neudefinition digitaler Prozesse

* Es geht darum, vorhandene Daten zu nutzen, um Kunden
eine individuelle Erfahrung zu vermitteln

"Bei Digitalisierung geht es um Kundenerfahrung"

« Effizienz ist zwar ein wesentlicher Vorteil der Digitalisierung, es
geht jedoch darum, Kunden optimal in Bezug auf
Geschwindigkeit, Zugang zu Know-how etc. zu bedienen

« Studien belegen, dass fur Kunden einfache Features wie
exzellente Lieferung u. intuitiver Zugang am wichtigsten sind

17



Multikanal-Integration hat positive
Auswirkungen auf Kosten und Ertrag!

Kunden-
erlebnis

Individuelle
Angebote

Ertragssteigerung

Produkt & Dienst-
leistungs-
Innovation

Kostenreduktion _
Vertriebs-

transformation

R35
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Vision 2020 — alle Kanale sind vernetzt

Kontoeroffnung tiber Smartphone, Kunde findet auf der Website ein 360°Angebot — zum

Authentifizierung Uber Videocall Beispiel flr den geplanten Hauskauf

—_—

HEEE! MISTERMANN. £ HASE EREN BEOBITEN FLE
LGRS BESERECH NG FEH WDED-XONFERENRE.
TUGESCHILTEN . FS HAT BASIEREND AUF THREN
AMGAFREN [ OMLINE BANIING AP0 S0HNEDERTE

Wenige
Minuten
spater
startet
Kunde
Mobile-

App

Bankberater berat Kunden fur sein kiinftiges Wertpapier- Vor einem Handygeschatft (Raiffeisen-
Depot mit Hilfe einer Tablet-App. Der Kunde kann die Kunde) wird dem Kunden uber die
Empfehlungen zu Hause tberdenken und erganzen Raiffeisen Mobile-App ein lokations-
abhangiger Gutschein Ubermittelt

X R85

In der
Bankstelle
wird
der Kunde
zu Hauskauf
beraten, inkl.
Experte per
Video-
konferenz
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Beraterbank und Digitalisierung

Banken sind ortsunabhangig immer erreichbar.
Banken bieten relevante Informationen.
Das Angebot muss individualisiert und begeisternd sein.

,2smart data“ bietet die Moglichkeit fur neue und
individualisierte Services.

500 digitale Kundenkontakte - 1 personlicher Kundenkontakt

Kernaspekt der Digitalisierung

» Steigerung der Kundenzufriedenheit / des Kundennutzen
« Zeit- und Kosteneffizienz

R35
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Beraterbank und Digitalisierung X RBG

2

PersOnliche Beratung ist auch kinftig der Kern unseres Angebots - aber der
Kunde entscheidet wann und wie er mit uns in Kontakt tritt.

Wir sind Uber alle Kanale fur unsere Kunden da. Jeder Kunde erhalt kinftig alle
wichtigen Produkte und Leistungen in jedem Kanal.

Kunde und Berater nutzen die gleichen Applikationen. Wir haben eine echte
Kunden-IT, in der alle Kanale miteinander vernetzt sind.

Es wird weiter Bankstellen als regionales Kompetenzzentrum geben, um die
personliche Nahe fur Privatkunden und regionale Unternehmer zu sichern.

Regionalitat und Kompetenz vor Ort sind auch in Zukunft unser zentraler USP.

21



Beratung als zentrales Differenzierungsmerkmal XR3G

Beratung als
USP

Mehrwert flr
Kunden
durch
Qualitat

Berater mit
entscheiden-
der Rolle

Omnikanale
Verfugbarkeit
von Beratung

Beratung wird von Kunden geschatzt und als Differenzierungsmerkmal z.B.
gegenuber Direktbanken und Vergleichsportalen wahrgenommen

Die Raiffeisen-Beratung stellt einen Kernbestandteil des Angebots und
Leistungsversprechens der Raiffeisenbank dar — Beratungserlebnis flr
Kunden als USP gegentiber Wettbewerbern

Die Raiffeisen-Beratung geht auf die Kundenbedydrfnisse ein, ordnet sie in
den finanziellen Gesamtrahmen des Kunden ein und liefert fur den Kunden
die optimale Losung - sie ist bundesweit auf einem einheitlich hohen
Qualitatsniveau verfugbar

Durch die Raiffeisen-Beratung entsteht 6konomischer Mehrwert fir den Beratung wird

Kunden, sie ist Eckpfeiler einer dauerhaften Kundenbeziehung als Leistung
wahrnehmbar &

Die Raiffeisen-Beratung wird von hochqualifizierten Beratern der vermarktbar

Raiffeisenbank erbracht und sich dadurch vom Mitbewerb differenziert

Berater fokussieren lhre Tatigkeit auf die Raiffeisen-Beratung und sind
verantwortlich fur die effiziente Erbringung der Beratungsleistung fur ihre
Kunden

Kunden k6nnen Uuber verschiedene Zugangswege auf Service- und
Beratungsleistungen zugreifen. In der Bankstelle wird die umfangreichste
Beratung erbracht, da neben den Beratungsinhalten durch die persdnliche
Beziehung die Grundlage fir dauerhafte Betreuung gelegt wird

Aufgrund des Kundenverhaltens gewinnen digitale Kommunikationsformen
fur den Kontakt zwischen Kunde und Berater an Bedeutung
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Beratung wird auch fur innovative
Finanzdienstleistungen immer wichtiger
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Direktbanken erdffnen Filialen

Wien bekommt eine Bitcoin-Adresse

SAMSTAG, 11 FEERUAR 2017 DiePresse

Die Digitalisierung braucht keine
Hologramme, sondern altmodische
Gesprache. "Wir haben das schon in
unserem Grazer Buro gemerkt",

sagt Tertinegg: "Das Wichtigste fur die
meisten Menschen ist es, Ansprechpartner
zu haben."

Im House of Nakamoto wird es
Veranstaltungen geben. Und Partys. Und
naturlich auch einen Bitcoin-Bankomaten,
an denen man die Dinger gegen Cash
kaufen kann - und verkaufen. "Aber vor
allem geht es darum, prasent zu sein. Damit
interessierte Menschen jemanden haben,
mit dem sie Uber Bitcoin reden kdnnen. Der
ihnen Fragen beantwortet: Was ist das?

Was kann das?"

DiePresse SAMSTAG, 11 FEBRUAR 2017

X R85
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Wien bekommt eine Bitcoin-Adresse

Digitalisierung. Auf
der Wiener Mariahilfer
Strafie gibt es jetzt ein
Bitcoin-Zentrum. Die
digitale Wiahrung wird
immer prisenter.

ie Zukunft ist digital Das

wissen wir. Von unzihli- 8

gen Experten, von Hepie-
rungsinitiativen und Podiumsdis-
kussionen, Aber was bedeutet das
konkret? Vor allem, wenn es um
Gelddinge geht. Einer dieser Ex-
perten meinte unlingst, dass wir in
der Zukunft keine Bankbeamten
mehr brauchen wiirden, Ein Holo-
gramm wiirde es auch tun.

Die Realitfit sieht freilich an-
ders aus. Gerade in Osterreich, wo
analoges Geld (sprich Bargeld) im-
mer noch exirem beliebt iss. Wer
hierzulande in Sachen digitaler

WERT—
SACHEN

VON NIKOLAUS JILCH

wiihrungen enwas bewegen will
kann sich nicht auf Hologramme
verlassen. Niemand weifs das bes-
ser als Max Tertinegg, Der Grazer
Informationsdesigner und Musiker
hat schon 2011 einen Song {iber
Bitcein auf YouTube veriffentlicht.

Aufsichisbehtirden arbeiten sich
weltwelt an Bitcoin ab. Die einen

~Damals wor ein Bitcoin nur ein  wollen die T

paar Euro west. Ich hab auch ei-
nige geschenkt bekommen von
Fans des Songs. Die sind nariirfich
lingst wiederweg”, sagt Tertinegg.
inwischen beirelbt Tertinegg
mit seiner Firma Coinfinity und sei-
nem deutschen Parmer Bit-Trust
€in  Bitcoin-Informationszentrum
mitten in Wien. Des House of Na-
kamoto, benannt nach Saroshi Na-
kamoto, dem mysterigsen Erfinder
~on Bitcoln. Die Adresse kann sich
senen lassen: Marlahilfer Strafie 49.
Mitten auf der Shoppingmeile.
Bitcoin, das ist diese Internet-
withrung. Geld aus dem Compu-
ter. Den allermeisten Menschen ist
Bitcoin ein Riitsel, Und nicht nur
ihnen. Die Zentralbanken

die sogenannte Blockchain, fiir
ihre nutzen. Die anderen
wollen Bitcoin einfach verbieten.
Das stellt sich sber als schwierig
bis unmisglich heraus. Denn Bit-
coin ist dezentral organisiert. Alle
Unterhind; versuche von staat-
licher Seite sind bisher gescheitert.
Wihrenddessen wichst Bitcoin in
der Popularitiit. Und im Preis. Voo
einem Jahr konnte man sie noch
fiir 330 Eure kaufen. Seltdem sind
sie um ein Vielfaches gestiegen.
Die dsterreichische Regierung
hat Bitcoin in ihrer Digital Road-
map kirelich sogar als , Meilen-
stein der Digitalisiesung” bezeich-
net. Auch die Blockchain wird

und  von offizieller Seite beleuchiet:

+Eine Blockchain ist ein dezentra-
les Protokoll, das dauerhaft und
unverinderbar definierte Trancak-
tionen zwischen zwei Parteien in-

nethalb eines Netzwerks erfasst.

schon in unserem Grazer Biiro ge-
‘merkt”, sagt Tertinegg: ,Das Wich-
tigste fiir die melsten Menschen st
‘o5, Ansprechpartner zu haben.”

Dabei gibt es keinen M.{m-].smarm m House of Nakanroto wird es
mehr, weil eine in fiffent geben. Und
lich und weltweit filr alle zugang. Partys. Und natilich such

einen Bil an de;

lich ist. Sie gehiirt

st durch diese I'lﬂ]lspdrl“ﬂz naim—
zu unmanipulierbar.’ Trotzdem:
Bisher ist nur eine sehr kleine
Gruppe von Menschen ubcr!mupl
mit Bitcoin oder der

nen man die Dinger gegen Cash
kaufen kann - und werkaufen.
»Aber vor allem geht es dmlru,

21 Millionen Coins Schluss st
Dann werden keine neuen mehr
erzeugt. Das Vorbild war, wie
kfinnte es anders sein, das gute alte
Gold. Aber was bedeutet das? Gold
ist heute zu wertvall, um
Tungsmitel eingesetzi 2 werden
Biteoin kiinnte das gleiche Schick-
sal ereilen. Heifit: Statt die staatli-
chen Wihrungen zu

kiinnte Bitcoln zu einer echten di-
gitalen Wertanlage werden. Ein-
fach

priisent zu sein. Damit
e den haben, mit

es fiir wertvall halten.

Berlihrung gekommen. Max ' lcnl
negg und das Team im Wiener
House of Nakamoto wollen das fin-
dem. Seit gestemn, Freitag, Ist es of-
fiziell eriiffnet. Und es zeigr sich:
Die Digitalisierung braucht keine
Hologramme, sondern  altmodi-
sche Gespriiche. ,Wir haben das

dem sie fiber Bitcoln reden kbn-
nen. Der thnen Fragen beantwor-
tet: Was it das? Was kann dag?”
Diese zweite Frage ist freilich
nicht einfach zu  beantworten,
Denn die Zukunft von Bitcoin ist
tatsichlich offen. Was wir wissen:

Das System ist 50 gebaut, dass bei

‘Was Wunder, dass inzwischen auch
erste Privatbanken das Thema filr
ihre beruchten Kunden ausbeuch-
ten. Die sind inmmer auf dex Suche,
Aber! Bitcoin kiinnte sich auch
morgen als Tulpenblase 2.0 he-
rausstellen - und genau so schnell
verschwinden, wie es aufgetaucht
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