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Check24 goes Bank – das Amazon des Bankings?!

Heidelberg, 08. Oktober 2020



© Investors Marketing AG 2

Check24 goes Bank: 

Welche Historie und strategische 
Einordnung liegt hinter dem C24 Ansatz?
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Rückblick: Check24 erhält die Vollbanklizenz im Mai 2020 
und verkündet den Start der C24 Bank für Oktober 2020
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Mit der Gründung der C24 Bank erreicht Check24 einen 
weiteren Meilenstein in der Firmenhistorie

1999 – Gründung der „einsurance Agency AG“ in München
 Start als Vergleichsportals für KfZ-Versicherungen
 In den Folgejahren systematische Erweiterung um weitere Versicherungskategorien

2008 – Die Marke „Check 24“ wird geboren
 Zusammenschluss der bisher unabhängigen Vergleichsportale 

„einsurance“, „moneyworld“ und „“tarifvergleich.de“
 Deutschlands erstes themenübergreifendes Vergleichsportal entsteht 

2010 – Check24 erreicht Marktführerschaft bei KfZ-Versicherungen
 Zum ersten Mal werden mehr als eine Million Fahrzeuge innerhalb 

eines Jahres über Check24 versichert

2016 – Check24 erreicht ein Umsatzniveau von 500 Mio. € pro Jahr
• In 2016 investiert Check24 ca. 170 Mio. € in Werbung und erreicht 

damit ein Markenbekanntheit von 93% bei Online-Kunden

01.10.2020 – Die C24 Bank nimmt ihre Geschäfte auf

?
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Die Geschäftsführer der C24 Bank sind bekannte 
Persönlichkeiten der Finanzbranche

Robert Genz
Geschäftsführer Marktfolge

und Risikomanagement

Franz Josef Nick
Geschäftsführer Markt

 Studium der BWL und Mathematik an der 
Universität Bonn

 Berufliche Stationen bei RBS, Santander Bank 
und Ikano Bank

 Zuletzt Chief Risk Officer bei der Hyundai 
Capital Bank 

 Studium der Rechtswissenschaft an den 
Universitäten Würzburg und Münster

 Mehr als 20 Jahre Tätigkeit für die 
TARGOBANK (Legal & Revision)

 Zuletzt von 2008 bis 2015 Vorstands-
vorsitzender der TARGOBANK
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Offizielle Äußerungen der Check24 GmbH zur Gründung der C24 Bank

Nach eigenen Angaben möchte die C24 Bank keine 
Konkurrenz zu bestehenden Banken sein

„…die Beantragung der Vollbanklizenz soll die Flexibilität bieten, in 
Zukunft auf Veränderungen des Marktes reagieren zu können“

„…Check24 ist und bleibt ein Vergleichsportal – Dem Kunden einen 
Überblick über den Markt zu geben bleibt die zentrale Aufgabe von 
Check24

„..wir wollen unsern Partnerbanken keine Konkurrenz machen – im Gegenteil: Durch die 
hinzugewonnene Flexibilität möchten wir künftig unseren Partnerbanken mehr digitales 
Know-How bieten und unsere Kooperationen stärken und langfristig absichern“
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Das bisherige Wachstum von Check24 war durch eine 
horizontale Diversifikation geprägt
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Neu durch Gründung der C24-Bank
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Für die Umsetzung einer vertikalen Diversifikations-
strategie können verschiedene Gründe sprechen
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 Reduzierung der Abhängigkeit von angeschlossenen Banken als 
Produktlieferanten durch die Möglichkeit Bankprodukte selbst 
zu „produzieren“

 Aushandlung besserer Provisionen und höherer Servicelevel 
(Qualität)

 Generierung weiterer Ertragsquellen durch Vergrößerung des 
eigenen Profit-Pools und Vereinnahmung von Erträgen 
vorgelagerter Wertschöpfungsstufen

 Vertiefung und Nutzung des eigenen Kundenwissens zum Up-
und Cross-Sell weiterer Produkte und Services

 Eine geringe vertikale Integration ist wertstiftend, sofern die 
eigene Strategie aufgrund sich schnell verändernder 
Rahmenbedingungen ständigen Anpassungen unterliegt 

 Bestehen geringere Unsicherheiten bzgl. des Umweltszenarios 
ändert sich dadurch auch der optimale Diversifikationsgrad

Stärkung der eigenen 
Verhandlungsposition

Vorhandene und nicht 
genutzte Stärken, die in 
Teilen der Wertschöpfung 
Wettbewerbsvorteile 
erzeugen können

Strategisches 
Commitment

Einschätzung IM
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Die Verhandlungsposition von C24 ggü. Produktgebern 
wird durch die Gründung der eigenen Bank gestärkt

Anzahl und Marktanteile
der potenziellen 

Produktgeber
Differenzierungsgrad der 

Produktgeber
Verfügbarkeit von 

Substituten

Bedeutung des 
Abnehmers für den 

Produktgeber

Hohe Bedeutung der 
Zuliefererprodukte für den 

Abnehmer

Einflussfaktoren auf die Verhandlungsstärke von Produktlieferanten

Gefahr vertikaler 
Integration durch 

Produktgeber
Verbesserung durch C24-Gründung

Geringe Bedeutung
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Plattformorientierte Vertriebe weisen bereits heute eine 
deutlich erhöhte Rentabilität als ihre Produktgeber auf

Wertschöpfungstiefe
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Das Angebot von C24 wird sich in Richtung mehr Kunden-
nähe bei gleichzeitig stärkerer Wertschöpfung entwickeln

Wertschöpfungstiefe
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*Auswahl an Anbietern

Das Plattformgeschäft wird in den nächsten Jahren weiter 
an Bedeutung gewinnen
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*Auswahl an Anbietern

Plattformen führen zu einer Wettbewerbssteigerung auf 
der Produktions- und Vertriebsseite

Produktion Vertrieb
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Erhöhung des 
Wettbewerbs an 
Produktgebern

Verkleinerung des 
Anteils der VBRB im 

Vertrieb

Plattformen bedrohen das Geschäftsmodell der GFG entlang der gesamten Wertschöpfungskette
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Amazon des Bankings?

Wo liegen die möglichen 
Wettbewerbsvorteile der C24-Bank?
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Die C24-Bank könnte durch Nutzung vorhandener Stärken 
das Amazon des Banking werden
Strategische Kernkompetenzen der künftigen C24-Bank

C24 Bank

KundenperspektiveProduktions-
Perspektive

Hypothese IM: Die Stärken der künftigen C24-Bank auf Kunden- und Marktfolgeseite in Verbindung mit 
einer etablierten Marke und einem kundenzentrierten Zielbild weisen große Parallelen zu Amazon auf
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a) Kundenperspektive
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Bereits heute besitzt Check24 eine auf direktem Wege 
ansprechbare Basis von über 15 Mio. Kunden

> 15 Mio. Kunden

Kontaktdaten Werbeeinwilligung

Quelle: Check 24

Durch die kundenseitige Einwilligung zur Sicherung persönlicher Kontaktdaten hat Check24 bereits heute die 
Möglichkeit, den Kunden gezielt und direkt anzusprechen – und das bei über 15 Mio. Kunden. Damit ist das 
Vergleichsportal vielen Banken einen Schritt voraus.  

Ansprache
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Exkurs Marke: Check24 kann von seiner Bekanntheit als 
erfolgreiche Vermittlungsplattform profitieren

4.8/5 Sterne
Hohe Kundenzufriedenheit: 
4.8/5 Sterne-Bewertung bei 
Trustpilot bei über 150.000 

Rezensionen

15 - 17%
ziehen vor Neuabschluss einer 

Finanzdienstleistung 
Vergleichsportale heran (Quelle: 

Ipsos Finanzmarktpanel)

50,1 Mio.
Besuche im August 2020, davon 

sind  23,4 Mio. sogenannte 
Unique Visitors (Quelle: 

SEMRush)

93%
Der Nutzer ist Check24 

bekannt(Quelle: 
Handelsblatt)

82,5%
der Internetnutzer haben schon 

einmal ein Buchungs- oder 
Vergleichsportal genutzt (Quelle: 

Handelsblatt)
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Weite Teile der Kundenschnittstelle werden bereits besetzt 
– davon kann künftig auch die C24 Bank profitieren

Energie DSL & 
Handy

Finan-
zen

Versich-
erungen

Profis

Shop-
ping

Reise & 
Miet-

wagen

• Erster zertifizierter Vermittler nach 
dem Zahlungskontengesetz

 Next Best Action: Möglichkeit der 
Verwendung nutzerbasierter Daten 
zur Empfehlung von Produkten und 
Services 

 Existierender Omnikanalansatz, inkl. 
telefonischer Expertenberatung an 
sieben Tagen die Woche

Produktportfolio Check24
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b) Backoffice-Perspektive und Open-
Banking-Technologie
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Der zentrale Markenkern der C24-Bank wird die Nutzung
der “Open-Banking”-Technologie sein

Aktuelle Landingpage der C24-Bank
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Open-Banking zeichnet sich durch die (bewusste) Öffnung
des Datenbestandes für Leistungen von Dritten aus

Kernidee des Open-Banking:

Bank Kundendaten Drittanbieter

ohne Open-Banking

mit Open-Banking 

Open-Banking ist ein plattform-basierter Ansatz, bei dem Banken ihre Daten und Prozesse mit Dritten 
durch sog. API teilen – diese Drittunternehmen können die zur Verfügung gestellten Informationen um 

für ihre Kunden neue Produkte und Dienste anzubieten
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Das Thema Open-Banking ist für viele Banken grund-
sätzlich nicht neu und wird im Outsourcing eingesetzt

Abbildung über spezialisierte Produktionsbanken
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Abbildung über Verbundpartner

Outsourcing von Effizienzen

100.000 
Girokonten

10.000 
Depots

200 Mio. € 
WP-Vermögen

Eigene Abbildung

(traditionelles) Open-Banking am Beispiel WP-Outsourcing
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Neue Entwicklungen im Open-Banking sind das re-
gulatorische Umfeld und die kundenzentrierte Ausrichtung

Anbieterzentriert

banknahes 
Leistungsangebot 

Kundenzentriert

Outsourcing

bankübergreifendes 
Leistungsangebot

Multi-Product und 
Mehrwerte

Ökosystem Bank

Evolutionsstufen des Open-Banking

Das regulatorische Umfeld um PSD II ist wesentlicher Treiber der Weiterentwicklung des Open-Banking in Richtung 
Ökosystem – durch die gesetzliche Freigabeverpflichtung bankbezogener Daten hat viele Unternehmen dazu 

motiviert, ergänzende Leistungen insb. im Zahlungsverkehr zu entwickeln
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Check 24 monetarisiert die Kundenschnittstelle nicht über 
langfristige Produktnutzung sondern über Neuabschlüsse

 C24 Bank hat nicht zum Ziel, mit dauerhaften 
(produktbezogener) Kundenverbindung Geld zu verdienen 
(Bestandsertrag), sondern setzt weiter auf 
„Transaktionsertrag“ -> „Vertriebsökosystem“

 Der Aufbau eines eigenen Angebots kann auch dazu dienen, 
attraktive Eigenleistungen zu haben, die in einem vergleichs-
basierten Multiproduct-Ansatz den Finanzpartner Druck 
machen können (fallweise können eigene Produkte in den 
„objektiven“ Vergleich eingespielt auch die bisherigen Top-
Anbieter überholen und somit einen selbst steuerbaren 
Wechselimpuls liefern.

 Verkaufs-/Beratungsansatz ist deshalb auch 
produktvergleichsbezogen und kein ganzheitlicher Ansatz

„…Check24 ist und bleibt ein Vergleichsportal – Dem 
Kunden einen Überblick über den Markt zu geben bleibt 
die zentrale Aufgabe von Check24
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Etablierte Anbieter:
Welche Handlungsoptionen haben 
etablierte Anbieter?
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Quelle: IM-Trendstudie 2017 – Banken 2025: Zukunftsszenarien und Strategiealternativen, N=106

Strategische Grundsatzentscheidung: Welche Bedeutung 
hat die Kundenschnittstelle zukünftig?

Produktion 

Vertrieb

Kundenbeziehung

Produkt-
bereitstellung

Erfolgreiche 
Transformation

Kunden

Banken als Kunden-
beziehungsmanager

Banken als
Produktlieferanten

Apple, Google, Ebay, 
Amazon, Paypal
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*Quelle: Balzer 2001

Kundenschnittstelle – was ist das eigentlich?

Digital Digital persönlich Persönlich

Eine Omnikanalbank hat aber eine Vielzahl an Kundenschnittstellen (d.h. kanalbezogenen 
Kontaktpunkten), die orchestriert und gesteuert werden müssen. Wesentliche Aufgabe der 
Regionalbanken ist es deshalb, vorhanden Kundenschnittstellen effektiv zu nutzen 
(Ansprachemöglichkeiten herstellen, Anspracheaktivitäten nachhaltig entfalten) und fehlende 
Kundenschnittstellen aufzubauen. 

Eine (internetbasierte) Kundenschnittstelle kann als Arbeitsoberfläche beschrieben werden, welche 
dem Kunden die Information und Interaktion mit der Anbieterseite und den dort angebotenen 
Leistungen ermöglicht.*
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Wie könnte ein Lösungsansatz an der 
(digitalen) Kundenschnittstellen aussehen?

Achtung Werbeblock!
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Vielen Dank für Ihre Teilnahme und 
Aufmerksamkeit!


