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Banken niet buitenspel 
bij platformisering sector

W at al eerder gebeurde in de energie- en tele-
comsector, gebeurt nu in de bankensec-
tor. De sector opent zich, maar wel op een 
andere manier dan de energie- en telecom-

sector. Er ontstaat een horizontale openheid aangezien de 
vanzelfsprekendheid afneemt dat banken het directe con-
tact beheren met hun klant . Dit jaar treedt in Nederland 
de tweede Betaaldienstenrichtlijn (PSD2) in werking, waar-
mee banken het monopolie op betaaldata van hun klanten 
verliezen. Nieuwe dienstverleners – de zogeheten rekening-
informatiedienstverleners – krijgen, als de klanten daarmee 
instemmen, bijvoorbeeld toegang tot betaaldata. Ook zet-
ten banken stappen om bancaire diensten in de toekomst te 
organiseren via platformen, waarop ze ook producten van 
andere banken kunnen aanbieden. Beide veranderingen 
rondom het klantcontact noemen we horizontale openheid. 

En er is daarnaast sprake van verticale openheid, omdat 
banken in toenemende mate kerntaken laten uitvoeren 
door derde partijen. Zo hoeft de verwerking van betaalop-
drachten niet noodzakelijkerwijs door de bank zelf te wor-
den uitgevoerd, maar kan dit worden uitbesteed. Banken 
verplaatsen delen van hun data- en servercapaciteit naar de 
cloud, en de verwachting is dat zij in de nabije toekomst 
ook taken dichter bij kernactiviteiten als credit scoring in 
de cloud zullen uitvoeren (PwC, 2016). Ondersteunende 
ketenonderdelen worden al langer door derde partijen uit-
gevoerd. Een voorbeeld daarvan zijn partijen als Quion en 
Stater, die gespecialiseerd zijn in de administratieve hypo-
theekafhandeling voor banken. 

Voor banken zijn de gevolgen van de horizontale en de 
verticale openheid anders, dus is het zinnig om een onder-
scheid tussen deze twee verschillende openheidsvormen te 

maken. Bij de verticale openheid houdt de bank de regie 
over de wijze waarop er met derde partijen in de waarde-
keten wordt gewerkt. Bij de horizontale openheid heeft de 
bank een afgeleide regiefunctie, en is het in eerste instantie 
de klant die bepaalt met welke dienstverlener hij of zij in 
zee wil gaan. Bij zowel horizontale als verticale openheid 
geldt dat de banken intensiever werken met derde partijen, 
waaronder ook veel fintechs (figuur 1). Hierbij staat voor-
op dat banken verantwoordelijk blijven voor de activiteiten 
die ze door derde partijen laten uitvoeren ten behoeve van 
hun eigen dienstverlening (DNB, 2018).

Bigtech en banken
Terwijl banken financieel-technologische bedrijven (fin-
techs) steeds vaker benaderen als ‘frenemies’ waarmee ze 
samenwerken, lijken zij in bigtechs, zoals Google, Amazon, 
Facebook en Apple, eerder een bedreiging te zien vanwege 
hun grote klantenbasis en de voorsprong van hun technolo-
gie-gedreven bedrijfsmodel. Onder de term bigtechs vallen 
diverse soorten bedrijven, maar waar bankiers zich vooral 
zorgen over maken zijn bigtechs die ook in het retail-seg-
ment een platform- of netwerkfunctie vervullen. Deze plat-
formen verbinden vragers en aanbieders op een netwerk aan 
elkaar en hebben eerder in sectoren als de uitgeversbranche 
en detailhandel voor opschudding gezorgd door de traditio-
nele verdienmodellen uit te hollen. Diverse bestuursvoorzit-
ters van Europese banken hebben ook publiekelijk hun zorg 
geuit over de disruptiekracht van deze bedrijven (FT, 2018). 

In China zijn onderdelen van Alibaba en Tencent, 
de twee Chinese bigtechs, er binnen relatief korte tijd in 
geslaagd om 93 procent van de markt voor mobiele betalin-
gen te gaan bedienen. Vanuit het betalingsverkeer hebben 
deze twee bigtechs hun platformen gestaag uitgebreid met 
andere bancaire diensten, zoals kredietverlening en vermo-
gensbeheer. Ook in andere landen bieden bigtechs bancaire 
diensten aan, zij het op een relatief kleine schaal. Zo heeft 
Amazon sinds eind 2017 in de Verenigde Staten voor drie 
miljard dollar aan kleine zakelijke leningen verstrekt aan 
meer dan 20.000 Amazon-klanten. Ook is Amazon een 
samenwerking aangegaan met de Bank of America voor 
leningen aan kleine bedrijven (CBInsights, 2018; Carstens, 
2018; Frost et al., 2019). 

Maar hoe reëel is de dreiging van concurrentie door 
bigtechs in een open bankensector? Bij de motivatie van 
bigtechs om een markt te betreden, spelen de staat en ont-
wikkeling van de financiële infrastructuur in een land een 
rol. Zo heeft de relatief onderontwikkelde staat van de 
betaalinfrastructuur in China, met zijn beperkte toegangs-
mogelijkheden, ertoe geleid dat Tencent en Alibaba hun 
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De bankensector wordt steeds verder opengebroken. Niet-
banken spelen in toenemende mate een rol in de bancaire 
waardeketens. Gaan straks de grote platformbedrijven hun intre-
de doen in de sector, en wat zou dit voor de banken betekenen?

IN HET KORT
●●Als bigtechs hun intrede doen in een meer open bankensector, 
staan banken niet buitenspel.
●● Banken zijn gespecialiseerd in looptijdtransformatie en beschik-
ken over de vergunnings- en toezichtseisen hiervoor. 
●● Een efficiëntere markt met meer transparantie wat betreft 
rentemarges vereist wel lagere kosten.
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eigen betalingssystemen hebben opgezet. EY (2017) stelt 
dat in landen waar de traditionele bankdiensten goed zijn 
ontwikkeld, men vooralsnog minder vaak gebruikmaakt 
van de financiële applicaties van bigtechs. 

Profiteren van netwerkeffecten 
Toch zijn er voor bigtechs belangrijke redenen om hun eigen 
klanten of gebruikers bancaire diensten aan te bieden. Zo 
vergroten zulke bankdiensten de mogelijkheden om de 
bestaande producten van deze bigtechs te verkopen. Dit is in 
zekere zin vergelijkbaar met de motivatie van sommige auto-
fabrikanten om een bank op te richten zodat ze aan klanten 
leningen kunnen verstrekken voor de aankoop van een 
nieuwe auto. Ook kan het toevoegen van bancaire diensten 
helpen om de reeds verworven schaal- en netwerkpositie van 
een platform te behouden of te versterken. Als onderdeel van 
hun strategie om continu de klanttevredenheid te vergroten, 
streven bigtechs ernaar om het gebruiksgemak te verbeteren 
en geïntegreerde diensten te leveren (KPMG, 2017). Plat-
formen pogen hiermee hun unieke positie veilig te stellen. 
Het kenmerkende van een platform is immers dat, vanaf een 
bepaalde schaalomvang, netwerkeffecten optreden, waarbij 
een extra deelnemer de toegevoegde waarde vergroot voor 
alle gebruikers van het platform. Dergelijke exponentiële 
effecten betekenen dat ook het omgekeerde kan gebeuren en 
dat een bedrijf versneld toegevoegde waarde kan verliezen 
als het aantal deelnemers afneemt, bijvoorbeeld doordat een 
concurrerend platform wel financiële diensten heeft geïnte-
greerd. In Nederland illustreert het sociale netwerkbedrijf 
Hyves dergelijke netwerkeffecten, waarbij de opkomst van 
Facebook ertoe leidde dat het aanvankelijk snel gegroeide 
Hyves in rap tempo ten onder ging. 

Als bigtechs de relatie met de klant beheren en banken 
hiervan voor een groot deel van hun distributie afhankelijk 
worden, dan verandert hun verdienpotentieel. Het is juist 
die klantrelatie die voor een bank meerwaarde heeft. De 
waarde van het klantcontact draait om kennis die vanuit 
de data over de klanten wordt verkregen. Die kennis dient 
bijvoorbeeld de marketingdoeleinden van banken, omdat 
klantgegevens inzage bieden in de behoeftes van die klanten 
en in de potentiële mogelijkheden voor cross-selling. Denk 
bijvoorbeeld aan het aanbieden van een verzekering zodra 
een klant ook een hypotheekcontract afsluit. Een dergelijk 
model waarbij er gepersonaliseerde aanbiedingen worden 
gedaan, is bij uitstek het terrein van de grote techbedrijven. 

Banken in een open sector
Banken realiseren zich dat zij op een berg aan data zitten, maar 
dat ze daar tot nog toe weinig gebruik van hebben gemaakt. 
Daarom investeren ze in hun data-analyse-capaciteit (PwC, 
2016). Een aantal banken gaat een stap verder en heeft de 
ambitie uitgesproken om uit te groeien tot een platformre-
gisseur, naar het voorbeeld van bigtechs als Amazon en de 
zogeheten challenger-banken zoals Monzo en Solaris in res-
pectievelijk het Verenigd Koninkrijk en Duitsland. Een plat-
formregisseur onderhoudt het primaire klantcontact, maakt 
het mogelijk dat transacties op het platform snel en zonder 
problemen plaatsvinden (technisch hoogwaardige syste-
men), en draagt zorg voor vertrouwen tussen vragers en aan-
bieders door de kwaliteit van diensten te borgen. 

Maar ook zonder een regisseursrol staat een bank niet 
buitenspel. Integendeel, ook andere rollen zijn denkbaar, 
zoals de rol van leverancier aan een financieel platform of 
een niche-speler in een segment (Boot, 2018). Ook kun-
nen bigtechs banken gebruiken als derde partijen op hun 
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platform. Voor het ontplooien van bankactiviteiten heb-
ben bigtechs immers een (bank)vergunning nodig. Het 
kan voor hen aantrekkelijk zijn om de bankvergunning en 
de bijbehorende expertise van banken te gebruiken, vooral 
in een ontwikkelde markt. Vergunningsplicht en naleving 
van bancaire regelgeving vormen immers een toetredings-
barrière (ACM, 2014). En de infrastructuur en het balans-
management blijven in zo’n geval bij de bank. 

Of een bank nu een platformregisseur, een niche-speler 
of een toeleverancier wordt van het platform, de looptijd-
transformatie blijft een wezenlijk onderdeel van het ver-
dienmodel. De essentie hiervan is dat gelden op korte ter-
mijn worden aangetrokken (via deposito’s of op financiële 
markten) en voor langere tijd worden uitgezet. Het verschil 
in de tarieven tussen de korte- en langetermijnfinanciering 
is de rentemarge voor banken. In Nederland komt meer 
dan zeventig procent van de winstgevendheid voort uit de 
rentemarges (figuur 2).

De winstgevendheid van dit verdienmodel hangt in 
belangrijke mate af van de structuur van de rentecurve en 
de kosten van het bankbedrijf. Op dat eerste heeft een bank 
geen directe invloed, maar op het tweede des te meer. De 
Nederlandse banken hebben hun cost-to-income-ratio’s in 
de periode 2009–2017 teruggedrongen met dertien pro-
centpunten tot 57 procent (figuur 3). Banken in het euro-
gebied zagen hun kostenefficiëntie in dezelfde periode juist 
verslechteren met vijf procentpunten tot 65 procent. Uit 
een analyse van de Europese Centrale Bank (ECB, 2018) 
blijkt dat deze verslechtering structureel van aard is. 

Daarom ziet een overgrote meerderheid van banken 
de investeringen in digitalisering en de automatisering van 
dienstverlening als een van de belangrijkste manieren om 
de kosten te verlagen en flexibel te houden (EBA, 2018). 
De verticale ontvlechting van de bancaire waardeketen 
helpt daar bovendien bij. Zo kiezen banken er bijvoor-
beeld voor om op onderdelen met gespecialiseerde partijen 
te werken, die bepaalde taken beter en tegen lagere kosten 
kunnen uitvoeren. Denk aan leveranciers van de software 
voor cyberveiligheid of de eerder genoemde clouddiensten. 

Het belang van een flexibele en structureel lagere kos-
tenbasis wordt bovendien groter naarmate er meer bancai-
re diensten op een platform worden aangeboden. Voor de 
consument wordt het dan gemakkelijker om rentes te ver-
gelijken en over te stappen naar andere aanbieders. 

Meer transparantie heeft een positief effect op de alge-
hele efficiëntie van de bankensector, maar kan door lagere 
rentemarges de winstgevendheid van het huidige verdien-
model van individuele instellingen onder druk zetten. Ook 
kunnen vergoedingen en provisies uit het betalingsverkeer 
teruglopen, hoewel dit potentiële effect voor Nederlandse 
banken relatief beperkt zal zijn vanwege de reeds efficiënte 
en ontwikkelde betalingsinfrastructuur. Uiteraard staat 
of valt de uiteindelijke impact van de platformisering op 
zowel systeem- als individuele banken met de mate waarin 
de consument de financiële diensten daadwerkelijk via een 
platform wil verkrijgen en bijvoorbeeld ook instemt met het 
delen van betaaldata met andere partijen dan de eigen bank. 

Conclusie
In een open sector zien banken de fintechs als partijen om 
mee samen te werken, maar bigtechs als een bedreiging. 
Door bancaire diensten aan te bieden, kunnen bigtechs de 
verkoop van hun bestaande producten of diensten stimule-
ren en zo profiteren van de sterkere netwerkeffecten. Ban-
ken staan daarbij echter niet buiten spel. Het toetreden van 
bigtechs tot de bankensector doet weinig af aan het belang 
van de looptijdtransformatie voor het verdienmodel van 
banken. De mogelijkheid om met een vergunning en onder 
het depositogarantiestelsel kortlopende deposito’s aan te 
trekken, en deze uit te zetten in de vorm van langlopende 
leningen is – in de vorm van rentemarges – de belangrijk-
ste inkomstenbron voor banken. Wel kunnen banken zich 
voorbereiden op een efficiëntere markt, waarin transpa-
rantie over rentemarges toeneemt door in te zetten op een 
flexibele en structureel lagere kostenbasis. 
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