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Lorporate Banking
M Umbruch

In Zeiten einer fortschreitenden Digitalisierung im Unternehmensgeschaft haben sich die
Banken immer weiter vaon ihren Firmenkunden entfernt. Durch eine meist produktbezaogene
Strategie und den Fokus auf scheinbar lukrative Geschdaftsfelder wie das Investmentbanking,
die Vermogensverwaltung und das GroBkundengeschaft, haben die Banken die Verbindung zu
Ihrer Basis verloren. Die kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) werden von lhren Haus-
banken nur unzureichend mit den Produkten bedient, die lhren Anforderungen entsprechen und
ithre Bedurfnisse stillen. Dieser verlorengegangene Kundenfokus ist aber entscheidend fur die
nachhaltige Daseinsberechtigung der Bankenlandschaft. Nachdem die regulatorischen Anfar-
derungen als Folge der Finanzkrise einen wesentlichen Bestandteil in der Schaffenskraft der
Finanzdienstleister eingenommen haben, steht nun die Dekade des Kundenfokus im Mittel-
punkt. Hier wird sich die Zukunft der Banken- und Finanzdienstleistungsbranche entscheiden.
Es beginnt der Kampf um das wichtigste Gut der Banken - den Kundenzugriff.

Aktuell drohen die Banken diesen Kundenzugriff zu verlieren. Im Corporate Banking rollen gro-
e Herausforderungen auf die Banken zu. Nachdem in den letzten beiden Jahren neue Technolo-
gleanbieter, FinTechs, vornehmlich im Privatkundengeschaft in Wettbewerb zu den Banken ge-
treten sind, weitet sich dieser heute durch neue, var allem prozessorientierte Losungen auf das
Firmenkundengeschaft aus. Banken verfigen oftmals nicht Uber fundierte Kenntnisse Uber die
Prozesse bet GroBkunden und Uber Anforderungen von KMU bzw. haben diese in den vergan-
genen Jahren nicht weiterentwickelt. Dabel treten sie als Intermedidre zwischen groen und
kletnen Unternehmen auf und erbringen Services (u. a. Zahlungsverkehr) fur beide Geschafts-
partner. Diese Rolle scheint aktuell mehr als gefahrdet.

Abseits der Banken entwickeln immer mehr junge Unternehmen neuartige Geschaftsmodelle,
die sich deren Tragheit und mangelnde Kundenfokussierung zunutze machen. Hinzu kammt,
dass gerade die Finanzdienstleistungsbranche nahezu vollstandig Uber digitale Prozesse
abbildbar ist und beste Vaoraussetzungen fur technologiegetriebene Anbieter schafft. Eine
Betrachtung der zentralen Bausteine im Rahmen einer Digitalisierungsstrategie bei Finanz-
dienstleistern verdeutlicht den akuten Handlungsbedarf und die langsam anmutende Umset-
zungsgeschwindigkeit in der deutschen Bankenlandschaft.

Eine zentrale Veranderung der Geschaftsmodelle hin zu mehr Flexibilitat bedingt zwangslaufig
effiziente, schnelle und transparente Prozesse sowie eine entsprechend agile IT-Infrastruktur.
Der Anteil an veralteten Systemen ist im Bankensektor jedoch sehr hoch.! Aktuelle Digitalisie-
rungsbemuhungen werden dadurch erschwert und beschranken sich oftmals auf die Schnitt-
stellen zum Kunden (Customer Touchpoint).

1 Vgl.Bain & Company, 2015.
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1. CORPORATE BANKING IM UMBRUCH

Entscheidend bet der Digitalisierung ist aber ein ganzheitlicher Ansatz. Fir ein digitales An-
gebot von Produkten und Dienstleistungen mussen die Customer Touchpoints und die IT-Infra-
struktur sowie interne Prozesse und Strukturen angepasst werden. Die Sammlung, Verarbei-
tung und Bereitstellung von Daten ist von groBer Relevanz. Hier sind die Banken noch weit von
einer Ideallosung entfernt.

So droht im Geschaftskundenbereich ein ahnlicher Verlust von Marktanteilen wie im Privat-
kundengeschaft. Verscharfte Regulatorik durch Basel Il und PSD II, die auf Seiten der Bank ei-
nen stetigen Anpassungsbedarf in den Strukturen und Prozessen zur Folge hat, begUnstigt den
Markteintritt van FinTechs. Daneben bieten Technologien wie Blockchain und Methaden wie
Smart Data Analytics interessante und vielfaltige Moglichkeiten fur die Entwicklung von inno-
vativen Produkten und Geschaftsmodellen.

Ve VS
So ||
S ——— il ——_ R
Investor Bank Lieferant
P S
Crowdlending ® Factoring
Crowdinvesting ® Finetrading
P
: ® Dynamic Discounting
| @ Lieferantenmanagement
| .
I vlfarredatlg_e Zahlungs- Liquiditats-
| 9 verkehr beschaffung

Forderungsmanagement

Real-Time-Payment
I

Cross-Border-Payment

# = ——- M

Kunde Unternehmen Markt

Rabo Advisory

Abbildung 1: FinTech-Produkte in Konkurrenz zu klassischen Bankprodukten

Mit 272 Mrd. Euro Ertragspotenzial bezogen auf den Gesamtmarkt in Deutschland ist das Cor-
porate Banking eine bedeutende Einnahmegquelle? und ein attraktives Umfeld fiir neue Markt-
teilnehmer. In den typischen Kerngeschaften wie Kreditgeschaft, Liquiditatsbeschaffung, Zah-
lungsverkehr und Geldanlage bahnen sich signifikante Veranderungen an. FinTechs treten mit
Supply Chain Finance und Early-Payment-Losungen auf den Markt. Selbstandige und kleine
Unternehmen profitieren van zielgruppengerechten Factoring-Angeboten. Der Zahlungsver-
kehrsmarkt wird im Inland um Zusatzleistungen erweitert und als Hintergrunddienst wahr-
genommen. FUr den Auslandszahlungsverkehr werden gunstige Losungen fortan durch neue

2 Vgl.ZEB, 2015.
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1. CORPORATE BANKING IM UMBRUCH

Anbieter weiterentwickelt. Im Kreditgeschaft etablieren sich Online-Marktplatze und Crowd-
Lasungen. Selbst in beratungsintensiven Geschaftsfeldern wie dem Anlagegeschaft wird es
zu elner verstarkten Automatisierung und Digitalisierung kommen. Der Wettbewerb im Ge-
schaftskundenumfeld nimmt in den nachsten Jahren zu. Das Fundament der Banken brockelt
(vgl. Abbildung 1).

Angesichts dieser Tatsachen sollten sich Banken folgende Fragen stellen:
.Was machen FinTechs anders bzw. besser als Banken?”
.Wie konnen Banken adaquat darauf reagieren?”

Im Rahmen der varliegenden Studie werden diese Fragen von dret Seiten beleuchtet: Zunachst
werden Rahmenbedingungen betrachtet, unter denen Finanzdienstleistungen und -produkte
fur Unternehmen entwickelt werden (Kapitel 2). In einem zweiten Schritt wird der Kunde bzw.
seine im Rahmen der Optimierung der Finanzpraozesse entstehenden BedUrfnisse und An-
forderungen an Losungen analysiert (Kapitel 3). AnschlieBend erfolgt etne Untersuchung der
Konkurrenzsituation durch FinTechs in den klassischen Geschaftsfeldern und dariber hinaus
(Kapitel4). Auf Basis dieser Erkenntnisse werden schlieBlich geeignete Handlungsoptionen ab-
geleitet (Kapitel 5). Die folgende Abbildung fasst die Struktur dieser Untersuchung schematisch
zusammen.

Rahmenbedingungen
Paradigmen, Trends, L’% j{

Technologien, Regulatorik

Optimierungder

° . Financial Supply Chain
Zahlungsverkehr
@ hlungsverkeh
ztelgrugggg&zinuerte Kreditvergabe Standard-
Produkte
Liquiditatsbeschaffung
®_ o
. Geldanlage
[mm————————————
® 1 Neue Felder 1
FinTechs e Banken

Kunden
Bedurfnisse & L‘R\

Anforderungen

Abbildung 2: Kapitel und Struktur der Studie
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1. CORPORATE BANKING IM UMBRUCH

Folgende Erhebungen wurden fur die Untersuchung durchgefuhrt bzw. herangezagen:
« Experteninterviews mit Entscheidern im Bankenumfeld

+ Analyse der Geschaftsmodelle von Uber 100 FinTech-Unternehmen (von denen
jeweils typische Madelle vorgestellt werden)

« Experteninterviews und Gesprache mit Uber 120 Verantwortlichen aus dem Finanz-
und Rechnungswesen in KMU und GroBunternehmen

« Ergebnisse einer Umfrage zu Rechnungsprozessen bei Uber 750 Handwerksbetrieben
in Stddeutschland

« Ergebnisse einer Umfrage zu Rechnungsprozessen bei 40 Lieferanten der affentlichen
Verwaltung

« Studien und sonstige Sekundarguellen.

Banken kann man heute wechseln wie die Unterwasche - eine emotionale Bindung
gibt es nicht!”
(Geschaftsfuhrer eines Softwareunternehmens mit 20 Mitarbeitern)
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Ranmenbedingungen

Die einleitend geschilderten Veranderungen im Corporate Banking basieren nicht zuletzt auf
sich stetig verandernden Rshmenbedingungen. Diese gehen im Rahmen der strategischen Op-
timierung van den Kunden selbst aus, werden durch technologischen Fartschritt beeinflusst
oder basieren auf regulatorischen Anderungen.

2.1. Paradigmen auf Kundenseite

Zur Steigerung des Unternehmenswertes gibt es im Wesentlichen drei Gestaltungsfelder: Un-
ternehmensstrategie, Finanz-Performance und Risitkomanagement. In unserer Betrachtung
(st hierbel die Finanz-Perfarmance von zentraler Bedeutung. Drei zentrale strategische Stell-
schrauben bzw. Werttreiber lassen sich hier identifizieren3:

« das operative Ergebnis mit dem Ziel der Steigerung der Differenz aus Umsatz und
betriebsbedingten Kosten

« das investierte Kapital mit dem Ziel der Kapitalfreisetzung im Anlage- und
Umlaufvermagen

« der Kapitalkostensatz mit dem Ziel der Minderung der Kosten auf das gebundene
betriebsnotwendige Kapital

Auf operativer Ebene stehen einem Unternehmen fur die Verbesserung der Finanz-Perfor-
mance Instrumentarien im Rahmen des Financial Supply Chain Management zur Verfigung
(siehe Kapitel 3). Optimierungsbemuhungen finden dabei vor den zentralen Paradigmen unse-
rer Zeit statt: Digitalisierung, Automatisierung und Vernetzung.

2.1.1. Digitalisierung

Die Digitalisierung als unaufhaltbarer und allgegenwartiger Prozess ist das Basisparadigma
des heutigen Internetzeitalters. Zwar ist dieser Begriff in aller Munde, dennoch fallt eine ex-
akte Definition oftmals schwer. Zundchst kann allgemein festgehalten werden, dass es sich
bei Digitalisierung im weitesten Sinne um die Uberfiihrung von analogen in digitale Daten
handelt. Es zeigt sich jedoch schnell, dass diese Definition weit unter dem liegt, was heute als
Digitalisierung aufgefasst wird. Digitalisierung ist mehr als nur ein technischer Prozess, viel-
mehr handelt es sich hierbel um eine digitale Revaolution, die alle Lebensbereiche der heuti-
gen Gesellschaft durchdringt. Insbesondere die Wirtschaft profitiert von dieser Entwicklung.
So wird die Digitalisierung von Unternehmen mafRgeblich von zwetl Treibern bestimmt. Zum

3 Vgl Locker & Grosse-Ruyken, 2013 und Metze, 2010.
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2.1.2. AUTOMATISIERUNG

einen durch die fortschreitende Entwicklung moderner Informations- und Kommunikations-
technologien, welche die Leistungsfahigkeit und Produktivitat von Wertschopfungsketten und
Geschaftsprozessen erheblich steigert. Zum anderen durch das Internet und moderne Netz-
werke, durch welche Daten nahezu unabhangig von zeitlichen und raumlichen Beschrankungen
abgerufen, verarbeitet und gespeichert werden kénnen.

2.1.2. Automatisierung

Digitalisierung ermoglicht und erleichtert Automatisierung. Implizites Ziel im Rahmen einer
Digitalisterung von Dokumenten ist das Vermeiden von Medienbrichen. Eine manuelle Einga-
be von Daten findet in optimierten Geschaftsprozessen nicht mehr statt. Das Abtippen von auf
Papier gedruckten Informationen in verarbeitende Systeme wird in der heutigen Arbeitswelt
zunehmend nicht mehr als zufriedenstellende Tatigkeit empfunden - insbesondere von der Ge-
neration der Digital Natives, die mit der digitalen Kommunikation und der Allgegenwart digital
vorliegender Informationen aufgewachsen sind. In der Folge werden viele traditionelle Berufe
innaher Zukunft ,wegautomatisiert” Eine Studie der Universitat Oxford kammt zu dem Schluss,
dass das Berufsbild des Buchhalters mit 98-prozentiger Wahrscheinlichkeit in den kommenden
20 Jahren komplett durch Computer ersetzt wird.# Betrachtet man Referenzprojekte? im Rah-
men der elektronischen Rechnungsbearbeitung, ist diese Aussage in Teilen bereits heute Rea-
litat. Bel der sog. Dunkelbuchung wird die Uberpriifung eingehender Rechnungen komplett von
einer cloudbasierten Anwendung Ubernommen. Die Mitarbeiter im Rechnungswesen kénnen
die durch Automatisierung dieses Prozessschrittes gewonnene Zeit fur produktivere Tatigkei-
ten reservieren. Der Fokus rdckt mehr in Richtung Steuerung und Kontralle.

Effizienz- und Effektivitatssteigerungen durch Digitalisierung und Automatisierung sind mitt-
lerweile nicht mehr als Wettbewerbsvaorteil zu sehen, sondern als Voraussetzung, um auf ei-
nem Markt erfolgreich zu bestehen. Die Definitian messbarer KontrollgroRen auf Basis digital
varliegender Daten ermdglicht etne kontinuterliche Verbesserung der Prozessablaufe - nicht
zuletzt, weil die Transparenz zunimmt.

2.1.3. Vernetzung

Neben der Optimierung interner Geschaftsprozesse ist Digitalisierung auch Uber die Unter-
nehmensgrenzen hinweg von zentraler Bedeutung.® Eine umfassende Integration der Supply
Chain - vom Lieferanten bis zum Kunden - ist heute ein wichtiger Erfolgsfaktor. Ubergreifende
SCM- oder CRM-Systeme sind hierzu unerlassliche Instrumente. Durch sie werden Schnittstel-
len und Medienbriche reduziert, Informationsflisse beschleunigt und Netzwerke zwischen
Unternehmen und der Lieferanten- bzw. Kundenseite geschaffen. Die digitale Verknipfung der
verschiedenen Wertschapfungsstufen und die systematische Integration interner und exter-
ner Daten erlaubt einen flexiblen Austausch von Informationen entlang der Supply Chain. Dies

4 Vgl Frey & Osborne, 2013.
5 Vgl.Backhaus, 2016.
6 Vgl.BITKOM, 2014.
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2.2. TECHNOLOGIEN

ermaglicht Unternehmen mit digitalen Supply Chains eine effiziente, Ubergreifende Kommu-
nikatlon und Zusammenarbeit mit thren Kunden und Lieferanten. Viele FinTechs bieten thren
Kunden genau auf dieser Vernetzung basierende Lasungen, zum Beispiel im Rahmen der ge-
meinsamen Liquiditatsoptimierung zwischen Lieferanten und Herstellern (vgl. Abschnitt 4.3).

2.2. Technologien

In den varherigen Abschnitten wurde die Bedeutung des technologischen Fortschritts hervor-
gehoben, allerdings ohne den Fokus auf einzelne Technologien zu setzen. Im Folgenden werden
die wichtigsten Technologietrends mit Fokus auf die Finanzindustrie vorgestellt. Die Ansatze
Cloud Computing und Smart Data sind schon langer in Wissenschaft und Praxis vorherrschend,
doch der flachendeckende Einzug in die Unternehmen ist ein andauernder Prozess. Neue Tech-
nologien wie die Blockchain mussen thre Tauglichkeit im operativen Alltag erst noch unter Be-
weis stellen. FinTechs zeichnen sich nicht zuletzt dadurch aus, dass die Geschaftsmodelle threr
innovativen Produkte haufig auf gleich mehreren dieser technologischen Sdulen fuRen.

2.2.1. Cloud Computing

Mit Cloud Computing wird die skalierbare und dynamische Bereitstellung von IT-Ressourcen
Uber ein Netzwerk bezeichnet. Durch den Einsatz van Cloud Computing kdnnen Kastenerspar-
nisse durch die Auslagerung von Rechenleistung und Speicherkapazitaten auf einen hachver-
fugbaren virtuellen Verbund von IT-Systemen realisiert werden. In Unternehmen bleiben im
Durchschnitt 80 % der zur Verfigung stehenden IT-Ressourcen ungenutzt.” Cloud-Technolo-
gie kann dabei helfen, diese Uberkapazitaten abzubauen. Zentraler Grundgedanke beim Cloud
Computing (st die Skalierbarkeit der Services, wodurch Anwender van einer bedarfsorientier-
ten Inanspruchnahme und einer Bezahlung nach tatsachlicher Nutzung profitieren. Ein weite-
rer Vorteil st die Flexibilitat, mit der Ressourcen zu jeder Zeit hinzugefugt oder abgezogen
werden kannen.

Ein fret zugangliches Angebot eines Cloud-Providers, das dffentlich und fUr jeden Interessenten
zur Verfugung steht, wird als Public Cloud bezeichnet. Laut Cloud Monitor 2015 entscheiden
sich deutsche Unternehmen jedoch vorrangig fur Private Clouds, die selbst betrieben werden
und nur fur die interne Nutzung ausgelegt sind. Im Finanzsektar setzten 48 % der Banken auf
interne Lésungen.8

Furjunge Unternehmen werden durch Cloud Computing allgemein die Markteintrittsbarrieren
gesenkt, da fur den Geschaftsbetrieb keine teuren Systeme ader Lizenzen angeschafft werden
mussen. Stattdessen kdnnen benotigte Ressourcen schnell, flexibel und meist ohne tiefgrei-
fendes technisches Know-how in Anspruch genommen werden. Die Dimensionen des Cloud
Computing erstrecken sich auf die Ebene der [T-Infrastruktur (Infrastructure-as-a-Service), auf

7 Vgl.Siegele, 2008.
8  Vgl.KPMG, 2015.
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2.2.2. AP

die Ebene der Plattformen und Entwicklungsumgebungen (Platform-as-a-Service) und auf die
Anwendungsebene (Software-as-a-Service).

Fur Finanzdienstleister ist neben der Optimierung und Madernisierung der eigenen IT-Struktur
die Integration van Cloud Computing in das Leistungsangebot von strategischer Bedeutung. So
sitzen beispielsweise moderne Online-Banking-Anwendungen nicht mehr auf starren IT-Sys-
temen, sondern auf dynamischen Cloud-Architekturen, die die benégtigte Leistung effizient zur
Verfligung stellen. FinTechs treten haufig als Software-as-3-Service-Anbieter auf und stellen
ihre Plattformen und Produkte Uber das Internet zur Verfigung. Damit werden sie den Anfor-
derungen von Unternehmen gerecht, die selbst eine Cloud-Strategie verfolgen und zu jeder Zeit
und an jedem Ort auf die Leistungen zuruckgreifen machten. So entstehen neue Geschaftsmo-
delle und Dienste wie zum Beispiel Mobile Payment, die ohne Cloud-Infrastrukturen im Hin-
tergrund kaum moglich waren.

Die Produkte
Bereitstellung von IT- von FinTechs
Ressaurcen uber eine werden meist
eigenverwaltete Cloud BrivEie Uber die Cloud

Cloud angeboten
) Zugriff auf IT- Inanspruchnahme Q
OO Ressourcen Uber von Cloud-
) herkommliche Leistungen
Rechen- Infrastrukturen externer Anbieter Public
zentrum —_— Unternehmen B E—— Cloud

Abbildung 3: Nutzung von Cloud-Infrastruktur

Im Vergleich zu Unternehmen anderer Branchen befinden sich Finanzinstitute noch in einer
fruhen Phase der tatsachlichen Umsetzung. In einer Studie der Cloud Security Alliance (CSA)
gaben 62 % der befragten Banken an, dass sie sich nach in der Planungsphase bzgl. threr Cloud-
Strategie befinden.? In der Finanzbranche bestehen besondere Anforderungen in Bezug auf
Cloud Computing, allem voran an den Aspekt der Sicherheit. Fir die stark regulierten Banken
(st ein regelkonformer Betrieb der Cloud essentiell, was in der Regel Uber spezialisierte Bran-
chen-Clouds gewashrleistet wird. Neben der Sicherheit der Daten und dem Standort der Server
(st die Erfullung rechtlicher Vorgaben von zentraler Bedeutung.

2.2.2. AP

Anwendungs-Programmierschnittstellen'® erlauben den strukturierten und vereinheitlichten

9 Vgl Heckel, 2015.
10 ImFolgenden wird die Abkurzung API (englisch Application Programming Interface) verwendet.
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2.2.3. SMART DATA

Datenaustausch zwischen verschiedenen Softwarekompaonenten. Ste haben im Zuge der zuneh-
menden Modularisierung in der Programmierung an Bedeutung gewonnen und Ubernehmen
die Kommunikation zwischen verschiedenen Programmteilen. Offene Schnittstellen erlauben
die Datentbermittlung zwischen eigenen Systemen und externen Madulen. Viele Banken bie-
ten bereits Schnittstellen (zum Betspiel FinTS, HBCI) an, die von anderen Unternehmen genutzt
werden konnen und beispielsweise Informationen Uber Kontobewegungen oder Daten fur die
Ausfihrung einer Uberweisung Ubertragen. So sind in den letzten Jahren Finanzanwendungen,
Zahlungsdienste, Buchhaltungslosungen und andere Anwendungen auf Grundlage der Integra-
tion dieser APIs entstanden.

Neuartige API-Anbieter vereinfachen den Einbindungsprozess und haben sich zwischen Fi-
nanzdienstleistern und Drittanbietern paositioniert. Sie fihren die Vielzahl von Verbindungen
zusammen und bieten eine einzige Schnittstelle, sodass beispielsweise nicht jedes Institut se-
paratund zeitaufwendig fur eine Finanzanwendung angebunden werden muss. Einer dieser so-
genannten Banking Service Provider ist Figo, der selbst erst seit 2012 auf dem Markt aktiv ist.
Das Unternehmen deckt nahezu alle Banken, Kreditkartenunternehmen und Zahlungsdienste
ab und hat jingst seine Marktposition durch die Ubernahme der Online-Banking-Bibliothek
jsHBCI des langjahrigen Partners Subsembly weiter gestarkt.

Die Losungen saolcher API-Dienstleister ermoglichen das Entstehen neuer internetbasierter
Anbieter, die schnell und kostengunstig etne Schnittstelle fir das Banking in ihre Kernprodukte
integrieren wollen. Beispielsweise schaffen eingebundene Kontoumsatze eine bessere Uber-
sicht und vereinfachen Prozesse durch intelligente Verknupfungen. In Abschnitt 4.6 wird am
Beispiel von Billomat naher auf solche Losungen eingegangen, die aus Sicht der Banken klassi-
sche Geschaftsfelder erweitern.

APIs fardern also einerseits die Innovationskraft von Anbietern, die sich an den Bedurfnissen
der Kunden orientieren. Andererseits erwarten Kunden, dass sich ihre Banken 6ffnen und die
uneingeschrankte Nutzung neuer Angebote ermaglichen. Ihre vielfaltigen Anforderungen wer-
den nicht komplett durch das Online-Banking des Finanzinstitutes abgedeckt. Vielmehr sind
flexible Losungen gefordert, die beispielsweise neue Bedienoberflachen bieten und intelli-
gente Datenverknupfungen schaffen. Erfolgreiche Banken werden in Zukunft im Interesse der
Kunden neben der Bereitstellung einer eigenen Losung auch die innovativen Dienste neuer
Marktteilnehmer unterstitzen, damit Kunden die fUr sie passenden Anwendungen auswahlen
konnen. Das erhaht langfristig die Zufriedenheit und verringert die Wahrschetnlichkeit, dass
Banken thre Kunden verlieren. Vorretter ist unter anderem die internetbasierte Fidor Bank, die
sich Drittanbietern vollkommen ge6ffnet hat und auf threr Plattform dem Kunden die Nutzung
verschiedener externer Dienste, beispielsweise fur Peer-to-Peer-Lending, ermaglichen.

2.2.3.Smart Data

Die Anwendung von Datenanalysen ist ein wichtiges Element zur Unterstiitzung operativer
und strategischer Entscheidungen und schafft die Grundlage fur eine Ausrichtung des eigenen
Leistungsangebotes am Kunden. Durch den digitalen Wandel stehen den Banken immer mehr
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Daten zur Verfigung. Trotz des 6konomischen Wertes werden weniger als die Halfte der ver-
fligbaren Daten genutzt."

Das Management bzw. die Analyse grof3er komplexer Datenmengen mit hoher Verarbeitungs-
geschwindigkeit wird als Big Data Analytics (kurz: Big Data) bezeichnet. Der Begriff Big Data
beschreibt zum einen den Prozess der Sammlung, Auswertung und Verarbeitung digitaler
Daten und zum anderen die Technologien, die diesen Prozess unterstitzen. Big Data findet
Anwendung auf Datenmengen, die mithilfe von Standard-Datenbanken und herkémmlichen
Datenmanagement-Tools nicht oder nur unzureichend verarbeitet werden kénnen, da sie in
vielfaltigen Auspragungen und haufig auch in unstrukturierter Form vorliegen. Die Nutzung
nimmt bet entsprechend groBen Unternehmen stetig zu, wie die folgende Abbildung zeigt.

Versicherungen 21% 13%
Automobilindustrie 21% 7%
Chemie und Pharma 20% 7%
Energie 19% 3%
Telekormmunikation 16% 9%
Handel 14% 5%
Banken 13% 4%
[T und Elektronik 12% 16%
Gesundhettswissenschaft 1% 10%
Maschinen- und Anlagenbau 1% 6%
Transport und Logistik |2% 6%

1 Nutzung Planung

Medien 1% 6%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Abbildung 4: Nutzung und Planung von Big Data Analytics in Unternehmen nach Industrie
Quelle: Bitkom Research (2016)

Mit groRerem Datenvolumen steigen allerdings die Anforderungen an die Systeme und An-
wendungen. Zudem liefern nicht alle Daten einen Informationsgewinn, weshalb ein gezieltes
Vargehen empfehlenswert ist. Die Lasung lautet Smart Data und kann als Erweiterung von Big
Data aufgefasst werden. Smart Data beschreibt einen Ansatz, Daten auf qualitative Aspekte zu
untersuchen und letztlich nur wertbringende Daten in die Analysen einflieBen zu lassen und
uberflissigen Input herauszufiltern.

Smart Data liefert Erkenntnisse, die fir die Verbesserung des eigenen Beratungsangebotes ge-
nutzt werden kannen. Wie das aussehen kann, hat jingst die Deutsche Bank gezeigt, die thren
Kunden auf Grundlage der Analyse von Kontoumsdatzen Ratschlage und Anlagetipps unterbrei-

ten machte. Das Institut erwartet, dass die gebotenen Mehrwerte und eine steigende Bera-

11 Vagl.Gronau, 2015.
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tungsqualitat die Bereitschaft auf Seiten der Kunden erhoht, fir diese Art der Dienstleistung zu
bezahlen. Darauf baut auch die polnische mBank, die eine Auswertung von Transaktionsdaten
nutzt, um Privatkunden individuelle Konsumgutscheine und Rabatte fir beliebte Geschafte an-
zubieten.!? Mithilfe van Smart Data kénnen Banken relevante Erkenntnisse erlangen und damit
thre Reaktionsgeschwindigkeit auf die sich standig verandernden Marktbedingungen erhahen.

Der GroBteil der Banken wendet seine analytischen Kompetenzen bislang hauptsachlich zur
effizienten Gestaltung von Vertriebs- und MarketingmaBnahmen an. Neuartige Techniken
werden in erster Linie eingesetzt, um ungewohnliches Verhalten im Rahmen einer Betrugs-
erkennung aufzudecken. Somit werden einerseits Compliance-Anforderungen umgesetzt und
andererseits profitieren Kunden van einem System, das auffallige Handlungen frihzeitig er-
kennt. Datenbasierte Vorhersagen werden beispielsweise im Bereich des Ristkomanagements
genutzt, um die Bonitat und Ausfallrisiken von Kunden zu bestimmen. Einer héheren Anwen-
dungsbreite stehen aber vor allem Vorbehalte in Hinblick auf den Schutz van Privatsphare und
sensiblen Daten entgegen.

Aus Sicht der Geschaftskunden gilt es, die im Rahmen der Digitalisierung und Automatisierung
der Geschaftsprozesse sowie der steigenden Vernetzung mit Geschaftspartnern und Kunden
entstehenden Datenstrome auszuwerten. Neben den Kontoumsdtzen kdnnen hier beispiels-
weise Rechnungsinformationen eine wertvolle Quelle zur Einschatzung von Geschaftskunden
darstellen (vgl. Abschnitt 3.1). Eine VerknUpfung beider Quellen gibt Aufschluss Uber Zahlungs-
verhalten, bestehende Geschdaftsbeziehungen, Art der Waren und Leistungen sowie das Ver-
haltnis zwischen Einnahmen und Ausgaben.

2.2.4. Blockchain

Blockchain ist eine neuartige Technologie, die erstmals im Jahre 2009 mit der Einfihrung der
digitalen Wahrung Bitcoin in Erscheinung getreten ist. Vereinfacht kann die Blockchain als Da-
tenbank beschrieben werden, die Informationen Uber Transaktionen enthalt und eine lUckenlo-
se Buchfuhrung ermaglicht. Transaktionen werden in Form von Datenblocken gespeichert und
nach erfolgreicher Verifizierung zu einer langen chranologischen Kette hinzugeflgt, waraus
sich auch der Name Blockchain ableitet.

Basierend auf dem Peer-to-Peer-Prinzip stellt die Blockchain eine dezentrale Netzwerkarchi-
tektur dar, die jegliche Intermediare Uberflissig macht. Je nach Auspragung haben alle bzw. nur
autorisierte Teilnehmer des Netzwerkes Zugriff auf die Blackchain und kénnen diese jederzeit
kontraollieren. Die Manipulation der Daten durch einzelne Teilnehmer ist praktisch ausge-
schlossen, da der Aufwand hierfur in keinem Verhaltnis zum Nutzen steht. Die Teilnehmer ei-
nigen sich Uber ein Mehrheitsprinzip auf eine einzige gultige Version der Blockchain und nicht
genehmigte Anderungen werden sofort verworfen. Durch Automatisierung von Prozessen
konnen Transaktionen schnell und zu geringen Kosten durchgefthrt werden.

12 Vagl. Schreiber & Kirchner, 2015.
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Erfolgreich eingesetzt wird die Blockchain-Technologie als Infrastruktur hinter Kryptowahrun-
gen, die Geld in Form digitaler Zahlungsmittel darstellen. Theoretisch kdnnen aber alle digital
darstellbaren Guter protokolliert werden. Eine Verwendung ist Uberall dort denkbar, wa eine
Erfassung und Ubertragung von Eigentum stattfindet. In der Finanzbranche wird insbesondere
der Einsatz im Zahlungsverkehr und im Wertpapiergeschaft sowie fur Vertrage im Versiche-
rungsbereich diskutiert.

Uberweisungen und Devisenmarkt

Ripple verbindet alle handelbaren Wahrungen und ermoglicht Echtzeit-
Uberweisungen chne Intermediare

Aktienhandel

Die Smart Securities Handels-Plattform von Symbiont beschleunigt
Abwicklungen und senkt Prozesskosten

Smart Contracts

Uber Hedgy kénnen Smart Contracts fiir den OTC-Handel erstellt
werden, die Ausfallrisiken minimieren

Supply Chain Finance

Das Netzwerk von Fluent bietet globale Peer-to-Peer-Transaktionen
in Echtzeit und eine Plattform fur Supply Chain Financing

Rohstoffe

Everledger erfasst und verifiziert Rohstoffe, um Betrug und illegale
Verkaufe zu unterbinden

Abbildung 5: Anwendungsbeispiele der Blockchain-Technologie in der Finanzbranche

FinTechs und IT-Konzerne haben das Potenzial der Blockchain frihzeitig erkannt und entwi-
ckeln verschiedenste Anwendungsfalle, die auf dieser Technologie beruhen. Microsoft unter-
stitzt Entwickler, indem sie mit Ethereum-Blockchain-as-a-Service (EBaaS) einen einfachen
Zugang zur Blockchain-Technologie ermaglichen. Sie kooperieren dabet mit dem Open-Source-
Projekt Ethereum, welches eine Plattform zur Entwicklung von Anwendungen auf Basis einer
eigenen Blockchain bietet.

IBM hat sein Beratungsangebot fir Banken und Finanzdienstleister um die Blockchain-The-
matik erweitert und IBM iX (Digital Agency IBM Interactive Experience) plant in weltweit 25
Studios, mit Kunden neue Anwendungsfalle fur die Blockchain-Technologie auszuarbeiten. In
Zusammenarbeit mit ].P. Morgan und der London Stock Exchange wurde zudem eine Open-
Source-Blockchain vorgestellt, die von der Linux-Foundation verwaltet wird.3

Auch Finanzinstitute beschaftigen sich bereits intensiv mit der Thematik und entwickeln Stra-
tegien, um Blockchain-Technalagie fur sich zu nutzen. Goldman Sachs investierte unlangst 50
Mio. US-Dollar in das FinTech Circle Internet Financial, welches mobile Applikationen fir den
Transfer digitaler Wahrungen entwickelt. Die Deutsche Bank interessiert sich u. a. fr den Ein-
satz bet der Emissian von und dem Handel mit Unternehmensanlethen. Die Einfihrung von in-

13 Vgl.Rizzo, 2015.
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telligenten Vertrdgen (Smart Contracts) ist ein weiterer Schritt bei der Automatisierung von
Prozessen. Hierbet werden nicht nur die Eigentumsverhaltnisse der Anlethe in der Blackchain
hinterlegt, sandern auch Merkmale Gber Kuponzahlungen, die automatisch zu definierten Zeit-
punkten ausgefuhrt werden. Das FinTech DocuSign hat in Zusammenarbeit mit Visa ein Kon-
zept entwickelt, wie ein Fahrzeug-Leasing-Vertrag in der Blockchain abgebildet werden kann.
Dessen Einhaltung wird automatisch Gberwacht, wodurch die Bank keine Sicherheiten mehr
einbehalten musste. Die Vertragsabwicklung kénnte vereinfacht werden und ein Abschluss
beispielsweise Uber eine Smartphone-Anwendung erfolgen.

Um die Blockchain-Technologie gemeinsam zu erforschen und einen Standard fur die Finanz-
branche zu definieren, auf dessen Basis verschiedene Anwendungen entwickelt werden kon-
nen, haben sich im September 2015 zahlreiche internationale Finanzinstitute unter Fihrung
des Start-ups R2CEV zusammengeschlossen, darunter namhafte Branchenvertreter wie die
HSBC, BNP Paribas und |.P. Margan sowie die Deutsche Bank und die Commerzbank.

Auch andere Banken sind gefordert, sich mit den Maglichkeiten der Blockchain-Technologie
auseinanderzusetzen und FinTech-Entwicklungen auBerhalb des Bankensektors zu beobach-
ten, da ihre eigene Rolle als Intermediar zunehmend gefahrdet ist. Nicht alle Produkte und
Dienstleistungen konnen sinnvoll mit der Blockchain abgebildet werden, doch insbesondere
Finanzgeschafte, in denen zentrale Akteure zum Beispiel fUr die Ristkominimierung eingesetzt
werden, kannen durch die Blockchain nachhaltig beeinflusst werden. Erste kankrete Anwen-
dungen werden voraussichtlich noch im Laufe dieses Jahres Marktreife erlangen. Bevor sich
Produkte und Ceschaftsmodelle auf Blackchain-Basis dauerhaft am Markt etablieren, mussen
in den nachsten Monaten jedoch zum einen verschiedene regulatorische Hirden Uberwunden
werden und zum anderen das Vertrauen der Unternehmen und Endkunden in die Technologie
gewonnen werden.

2.3. Gesetzliche Rahmenbedingungen und Regulierung

Regulatorische Anforderungen beeinflussen die Geschdaftstatigkeit von Finanzinstituten und
Dienstleistern maBgeblich. Die aktuellen Entwicklungen stellen fur Finanzinstitute eine Belas-
tung dar. Strenge Vorschriften von Basel lll erfordern eine Anpassung der eigenen Geschafts-
tatigkeit und die neue Zahlungsdiensterichtlinie PSD Il senkt die Markteintrittsbarrieren fir
Nichtbanken.

2.3.1. Basel lll

Basel Il ist ein Regelwerk fUr Finanzinstitute, das neue Varschriften zur Kapital- und Liquidi-
tatsausstattung beinhaltet und auf europadischer Ebene seit 2014 umgesetzt wird. In der Folge
sind die Refinanzierungskasten der Banken gestiegen, was sich in Kombination mit anderen
Faktoren auf die Konditionen und das Kreditangebat der Banken auswirken kann. Die mit Ba-
sel lll etngefuhrte Verschuldungsgquote (Leverage Ratio) hat ebenfalls negative Effekte auf das
Kreditangebot. Ein im Auftrag des Bundesverbandes deutscher Banken erstelltes Gutachten
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beschreibt die Reduzierung des Kreditvolumens als magliche Reaktion zur Erfullung der Var-
gaben.'

Die Einfuhrung eines Ausgleichsfaktors fir KMU-Kredite soll deren Risikogewichtung senken
und verhindern, dass kleine Unternehmen unter einem verringerten Kreditangebot leiden. Ob die-
se Sonderregelung auch in Zukunft bestehen bleibt, ist allerdings ungewiss. Eine Verteuerung
von Unternehmenskrediten und héhere Anforderungen bei der Vergabe beginstigen die Nachfra-
ge nach alternativen Kreditformen, beispielsweise basierend auf Crowdsourcing (vgl. Abschnitt
4.2), sowie die Entstehung neuer Arten der Liquiditatsbeschaffung (vgl. Abschnitt 4.3).

23.2.PSDI

Die EU hat mit der Zahlungsdiensterichtlinie im Jahr 2007 die Grundlage fur einen Binnen-
markt im Zahlungsverkehr geschaffen. Ende 2015 wurde eine Neufassung dieser Direktive'
veroffentlicht, die neue Zahlungsdiensterichtlinie PSD Il. Sie berucksichtigt die neuesten Ent-
wicklungen am Markt fir bargeldlosen Zahlungsverkehr und erhtht zum einen die Rechtssi-
cherheit fir Marktteilnehmer und zum anderen die Sicherheitsanforderungen im Rahmen des
Verbraucherschutzes. Nicht zuletzt erhofft sich die EU einen belebten Wettbewerb, bel dem
Kunden in Form van besseren Angebaten profitieren.

Die Erfullung der regulatorischen Anforderungen ist fir alle Marktteilnehmer mit Herausfor-
derungen und Aufwand verbunden. Zahlungsdienstleister, die bislang nicht von der Richtlinie
betroffen waren, werden zukunftig in die Regulierung einbezogen. FUr sie gelten gleich hohe
Standards wie fur Banken, beispielsweise in Hinblick auf Speicherung von sensiblen Kunden-
und Transaktionsdaten.

Weitreichende Auswirkungen auf die gesamte Branche sind durch die neuen Anforderungen
im Umgang mit Zshlungsauslasediensten und Kontoinformationsdiensten zu erwarten. Dies
schlieBt alle Dienstleister ein, die beispielsweise Zahlungen im Namen des Kunden veranlas-
sen oder Informationen Uber Kontobewegungen bereitstellen, ohne selbst ein Zahlungskonto
anzubieten. Kontaofuhrende Institute werden verpflichtet, etne Schnittstelle auf die eigenen
Systeme unentgeltlich bereitzustellen, wodurch sich Dienstleister zwischen Banken und Kun-
den positionieren konnen. Unter der Varaussetzung einer Einwilligung des Kunden kann ein
Dienst auf dessen Daten zuruckgreifen und ihm moderne Finanzanwendungen bereitstellen.
Gleichzeitig unterliegen elektronische Zahlungen strengeren Sicherheitsanforderungen, was
sich insbesondere im Erfordernis sicherer Authentifizierungsmethoden zeigt.

14 Vgl. Frenkel & Rudolf, 2010.
15 Richtlinie (EU) 2015/2366 vom 25. November 2015.
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Unternehmen Unternehmen

Eigenes Online-
Banking

Drittanbieter

Eigenes Online-Banking

Bankkonto Bankkonto

Abbildung 6: Durch “Access to Account” (XS2A) kénnen Drittanbieter zukinftig auf Kontoinformationen zugrei-

fen und Zahlungen initiieren

Die Implementierung van Schnittstellen ist im Bankensektor aufgrund der oftmals veralte-
ten IT-Infrastruktur ein zeit- und kostenaufwendiges Unterfangen. Die technische Umsetzung
wird fUr die meisten Banken jedoch nicht die groBte Herausforderung darstellen (viele Banken
verwenden APIs bereits heute fur die geregelte und sichere Datentbertragung an Dritte). Viel
schwerer wiegt eine mit der erforderlichen Offnung einhergehende Strategieanpassung und
eine Beantwartung der Frage, welche Rolle eine Bank im Zahlungsverkehr der Zukunft einneh-
men will. Die Erfullung der Vorgaben seitens der IT ist dabel nur der erste Schritt. Die neuen
regulatorischen Erfordernisse bieten die Chance, einen digitalen Wandel zu vollziehen und in
Partnerschaft mit FinTechs auf die Herausforderungen des digitalen Zeitalters zu reagieren.
Das Konzept einer ,,offenen Bank” bricht die Isolation nach auBen auf und kann auch auf vonei-
nander getrennte Bereiche innerhalb einer Bank bertragen werden.

Die Pasition der FinTechs ist durch die PSD II gestarkt worden: Sie handeln innerhalb eines
Rechtsrahmens, der den Markteintritt erleichtert und die Etablierung vollig neuer Geschafts-
modelle ermaglicht. Insgesamt kann kanstatiert werden, dass die veranderten regulatorischen
Rahmenbedingungen die Grundlage fur ein sicheres und innavatives Umfeld sawohl fir Banken
als auch fur FinTechs schaffen.
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2.4.Lessons Learned

« Die Kundenbedurfnisse erwachsen aus den Optimierungsparadigmen Digitalisierung,
Automatisierung und Vernetzung. Um thre Finanz-Performance im Rahmen des
Financial Supply Chain Management zu erhahen, suchen Unternehmen nach Losungen,
die auf eben jenen Paradigmen aufsetzen und thnen dabet helfen, interne Geschafts-
prozesse zu optimieren, Medienbriiche zu eliminieren und Kollaboration mit Lieferanten
und Kunden zu ermaglichen.

« Zentrale Technologien in diesem Zusammenhang sind Cloud Computing, offene Schnitt-
stellen (APIs), Smart Data Analytics und Blockchain. FinTechs bieten Cloud Computing
haufig auf Anwendungsebene als Software-as-a-Service an. Ihre Kunden profitieren dabei
von flexiblen, zu jeder Zeit an jedem Ort verfigbaren Dienstleistungen.

« Anwendungs-Programmierschnittstellen (APIs) erlauben den strukturierten und verein-
heitlichten Datenaustausch zwischen verschiedenen Softwarekomponenten und verbin-
den Finanzdienstleister mit Drittanbietern. API-Plattformanbieter ermaglichen internet-
basierten Dienstleistern die Integration von Banking-Anwendungen in thre Kernprodukte.
Den Banken droht der Verlust des Kundenkontaktes.

« Smart Data Analytics spielt fur Unternehmen eine immer groBere Rolle. Losungen, die die
strukturierte Filterung und Auswertung der im Rahmen der Geschaftstatigkeit anfallen-
den Datenmengen ermaglichen, sind entsprechend gefragt. Dies bedeutet aber auch, dass
jene Anbieter, die Zugriff auf diese Daten haben, enorme Wettbewerbsvorteile generie-
ren kdnnen. Im Erlangen des Zugriffs auf diese Daten (beispielsweise durch Zugriff auf die
entlang der Financial Supply Chain verarbeiteten Dokumente) liegt eine gro3e Herausfor-
derung fur Banken.

+ Die Blockchain ist ein Beispiel fur die Tatsache, dass viele FinTechs auf komplett neu-
artigen Infrastrukturen aufsetzen. Die Bedrohung der Banken durch die Blockchain-
Technologle ist hierbei von grundsatzlicher Natur, da ihre Raolle als Intermediar
angegriffen wird.

« SchlieBlich haben Banken mit den Auswirkungen der Regulierung im Rahmen van Basel Ill
und PSD Il zu kampfen. Zum einen mussen sie vermehrt Informationen an neue Marktteil-
nehmer abtreten, zum anderen bilden die veranderten regulatorischen Rshmenbedingun-
gen die Grundlage fur ein sicheres und innovatives Umfeld sowohl fir Banken als auch fur
FinTechs. Allerdings sehen sich erstere aufgrund threr GroBe und entsprechend starrer
arganisatorischer und technologischer Infrastrukturen héheren Umstellungsaufwanden
gegenuber.
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Kundenanforderungen
M Flnanz- una
Recnnungswesen

Wie in Kapitel 2 dargelegt, beschaftigen sich Unternehmen aller GréRen im Rahmen von Opti-
mierungsprazessen mit den Paradigmen der Digitalisierung, Automatisierung und Vernetzung.
FlUr die Unternehmen spielen dabetl vor allem die operativen Prozesse im Einkauf, Finanz- und
Rechnungswesen eine wichtige Rolle. Diese Praozesse wurden bereits 2003 als Financial Supply
Chain von den Autoren definiert und fortan eine entsprechende Digitalisierungslésung voran-
getrieben. Die Financial Supply Chain', die den Fluss der Finanzmittel durch das Unternehmen
reprasentiert, setzt sich in nahezu allen Unternehmen aus den Teilprozessen Qualifikation, Fi-
nanzierung, Preisfindung, Absicherung, Rechnung, Reklamation und Zahlung zusammen.
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Abbildung 7: Financial Supply Chain

Verbesserungspotenziale im Rahmen eines Financial Supply Chain Management liegen etner-
seits unternehmensintern in einer Optimierung einzelner Teilprozesse und einer starkeren In-
tegration der Teilprozesse untereinander und andererseits in einer unternehmensubergreifen-
den Verzahnung mit den Prozessen der Partner und Kunden.

Im Rahmen der Beratungstatigkeit hat Bonpago im Jahr 2015 Uber 200 Entscheider aus dem
Rechnungswesen, dem Einkauf, der IT und dem Controlling bet Unternehmen unterschiedlichs-
ter Branchen interviewt. Des Weiteren wurde eine Umfrage bet iber 700 Handwerksunterneh-
men und knapp 50 Lieferanten der dffentlichen Verwaltung durchgefihrt. Ziel dieser Datener-
hebungen war es, die Herausfarderungen im Finanz- und Rechnungswesen zu identifizieren,
mit den Gesprachspartnern zusammen Anforderungen an magliche Lasungen zu spezifizieren

16 ImFolgenden FSC".
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3.1. DIE RECHNUNG ALS ZENTRALES DOKUMENT

sowie Hemmnisse in Bezug auf die Umsetzung zu erfragen. Im Folgenden werden diese tief-
greifenden Erkenntnisse beispielhaft am Teilprozess Rechnung dargestellt.

3.1. Die Rechnung als zentrales Dokument

Es hat sich gezeigt, dass die Rechnung in vielen Unternehmen das zentrale Dokument ist. Dies
hat verschiedene Ursachen. Die Rechnung verbindet Einkauf und Rechnungswesen: Zu jeder
Rechnung gehort eine Bestellung. Eine ordnungsgemaBe Buchhaltung verlangt, dass keine Bu-
chung ohne Beleg erfolgen kann, weshalb dieses Dokument auch die Grundlage fur den Vor-
steuerabzug darstellt. In nahezu jeder Abteilung eines Unternehmens bzw. jedes Fachamtes in
einer Verwaltung werden Rechnungen verursacht, gepruft und freigegeben. Die Durchlaufzeit
einer Rechnung wirkt unmittelbar auf Liquiditat (Umlaufvermagen) und Einnahmen (zum Bel-
spiel hinsichtlich Skontorealisierung). Auch lost jede Rechnung wiederum eine Zahlung aus. Die
Rechnung stellt eine wichtige Datenguelle dar und enthalt beispielsweise wertvolle Informati-
onen Uber Lieferantenkonditionen, Termintreue und Preise. Losungsanbieter im Bereich ,Elek-
tronische Rechnungsverarbeitung” haben langst das Potenzial von strukturierten Auswertun-
gen - teilweise bereits in Echtzeit - dieser Daten erkannt und in thr Angebot integriert. Nicht
zuletzt verbindet die Rechnung Geschaftspartner: Fehler bei der Rechnungsstellung oder -be-
arbeitung losen unternehmensubergreifend teure Prozesse wie zum Beispiel Reklamationen
oder Mahnungen aus.

Van den klassischen Geschaftsfeldern der Banken werden im Rahmen etner Optimierung der
Rechnungsprozesse vor allem der Zahlungsverkehr und das Liguiditatsmanagement tangiert.
Die E-Rechnung hebt dabei Patenziale Uber folgenden Dreiklang:

« Digitalisierung der Rechnung
« Automatisierung der Bearbeitung
« Vernetzung der beteiligten Unternehmen.

Vor einer detaillierten Betrachtung der Anforderungen aus den Rechnungsprozessen soll zu-
nachst ein differenzierter Blick auf die Umsetzung der Prozessoptimierung bet unterschiedlich
groBen Unternehmen geworfen werden.

3.2. Status Quo bei kleinen und mittleren Unternehmen

In Deutschland zahlen ca. 3,6 Mio. Unternehmen zu der Gruppe der KMU." Sie bilden die Basis
der deutschen Wirtschaft. Trotz der sehr unterschiedlichen Branchen in dieser Kundengruppe,
wie verarbeitendes Gewerbe, Dienstleistungsgewerbe oder Handwerk, sind viele Bedurfnis-
se und Herausforderungen dennoch vergleichbar. Um sich hauptsachlich auf ihre ertragsbrin-
gende Arbeit zu konzentrieren, veranschlagen gerade kleine Unternehmen fir administrative
Aufgaben wie Buchhaltung, Rechnungsbearbeitung, Zahlungsabwicklung und Liquiditatsbe-

17 Zahlen des statistischen Bundesamtes (Stand: Mai 2015).
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schaffung hdufig so wenig Zeit wie mdglich. Die administrativen Prozesse bet KMU sind ty-
pischerwetise trotz (Teil-)Digitalisterung und (Teil-)Automatisierung von manuellen Schritten,
Medienbrichen und langen Transport- und Liegezeiten der Papierdokumente gepragt.

Der Digitalisierungs- oder gar Automatisierungsgrad der Back-End-Prozesse steigt branchen-
Ubergreifend mit der GroRe des Unternehmens. Vier von zehn Unternehmen fehlt eine Digita-
listerungsstrategie.'”® Eine Umfrage der Handwerkskammer Minchen unter thren Mitgliedern
ergab, dass 68 % der Befragten die Burokratiebelastung als die gro3te Herausforderung neben
dem Fachkraftemangel sehen.””

Blickt man auf die Kleinstbetriebe ergibt sich nochmal etn anderes Bild. So nutzte 2012 etwa
jeder zehnte Kleinstbetrieb Uberhaupt keine digitalen Gerate (auch keine stationaren PCs oder
Laptops). Smartphones finden bei der Halfte aller Betriebe Anwendung, allerdings werden die-
se nur zu 20 % fur mobile Anwendungen bet Arbeitsprozessen, Zeiterfassung, AuRendienst
oder Werbung verwendet. Nur 6 von 10 Handwerksbetriebe setzen betriebswirtschaftliche
Software ein, um Tatigkeiten im Unternehmen zu unterstutzen. Online-Banking lehnen 30 %
ab.20 Gerade die kleinsten Unternehmen mit weniger als 10 Mitarbeitern wickeln thre Buchhal-
tung und Rechnungserstellung manuell ab. Erst mit steigender GroBe werden EDV-gestUtzte
Ldsungen genutzt.?!

1bis 4 Mitarbeiter | 57% 43%
5 bis 9 Mitarbeiter | 50% 50%
10 bis 20 Mitarbeiter | 10% 90%
Uber 20 Mitarbetter | 100%
: manuelle Buchhaltung EDV-gestiitzte Buchhaltung

Abbildung 8: Verbreitung EDV-gestutzter Buchhaltungssysteme fur die Erfassung von Zahlungseingangen
Quelle: Rode (2012)

Die mangelnde Automatisierung wird auch an einer anderen Zahl deutlich: Uber die Halfte der
Betriebe benatigt mehr als eine Woche, um eine Rechnung fur erbrachte Leistungen zu stel-
len.2?

18 Vgl PricewaterhouseCoopers, 2015.

19  Vgl. Handwerkskammer Minchen, 2015.

20 Vgl. Zentralverband des Deutschen Handwerks, 2014.
21 Vgl.Rade, 2012.

22 Vgl.Rade, 2012,
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Rechnungsstellung 42,5% 30% ey 125% 7.5%

T T T

0% 20% 40% 60% 80% 100%

bis7Tage  8-14Tage = 15-21Tage m22-30Tage miber 30 Tage

Abbildung 9: Dauer der Rechnungserstellung nach erbrachter Leistung
Quelle: Rode (2012)

Dabei sind KMU einer Digitalisierung und Automatisierung ihrer Rechnungspraozesse nicht
abgeneigt: Mehr als 80 % der Entscheider im KMU-Segment halten eine schnellere Bezah-
lung durch den elektronischen Rechnungsaustausch fur wichtig und 74 % der befragten KMU
maochten am elektronischen Rechnungsaustausch teilnehmen, sabald dieser (in fur sie sinn-
voller Form) verfugbar ist. Zudem wurden im Schnitt 69 % der Entscheider thre IT-Umgebung
anpassen, um Vorteile der E-Rechnung nutzen zu konnen. Dennach halten sich mehr als 60 %
der befragten KMU zurlck, da sie mit den derzeitig angebotenen Produkten und Dienstleis-
tungen entweder nicht zufrieden sind oder sie diese schlicht nicht kennen. Auf die Frage nach
den Grunden, die eine Umstellung auf elektronischen Rechnungsverkehr verhindern, antwor-
ten 43 % der Unternehmen mit bis zu 10 Mitarbeitern mit, Unzureichende Kenntnisse” (siehe
Abbildung 10).

- )

Unzureichende Kenntnisse | 21% %

o
Zu hoher Aufwand | 15% 37%
0
Sicherheitsbedenken | 1?1/5/0
Vorbehalte der Geschdftsleitung | % 21%
o
Steuerrechtliche Bedenken | 0% 2L
o
Unzureichende IT-Kenntnisse | 2.,;:
Vorbehalte von Geschdftspartnern 0%2%
Sonstiges A 5%7%
Unternehmen bis 10 Mitarbeiter Unternehmen mit 50 - 250 Mitarbeiter

Abbildung 10: Grinde gegen eine Umstellung auf elektronischen Rechnungsverkehr
Quelle: Goethe-Universitat Frankfurt und Bonpago, Datenerhebung bei 750 KMU in Stddeutschland (2013)

Je groBer die Unternehmen, desto seltener wird dieser Grund genannt. Aber auch die Furcht
var zu hohem Aufwand oder schlicht Vorbehalte der Geschaftsleitung verdeutlichen, dass KMU
sich beim Finden passender Losungen schwertun. Das impliziert naturlich auch einen signift-
kanten Beratungsbedarf und zeigt: Wenn die Bankberater eine entsprechende Lasung im Port-
folio hatten, konnten sie diesen Bedarf decken.
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Ein weiteres Problem: Viele Handwerksbetriebe kampfen mit Uberzogenen Zahlungszielen.
Insbesondere bet gewerblichen und 6ffentlichen Kunden kénnen Handwerker h3ufig keinen
Zahlungseingang innerhalb des Ublichen Zahlungsziels von 30 Tagen erwarten. Weil die Um-
satze verspatet in die Kassen flieBen, bendtigen viele Betriebe Uberbriickungskredite oder
muUssen auf Investitionen verzichten. Jeder zehnte Betrieb berichtete von Forderungsverlus-
ten in Héhe von mehr als 1 % des Gesamtumsatzes, im Dienstleistungshandwerk klagen sagar
Uber 16 % Unternehmen (ber nennenswerte Forderungsausfalle.23 Wahrend ein ausgepragtes
Liguiditatsmanagement nur bei 33 % der KMU existiert, lassen die aktuellen Finanzierungsbe-
dingungen und Zinsentwicklungen Unternehmen vermehrt nach Alternativen zu den bekannten
Produkten in der Liguiditatsbeschaffung und in der Finanzierung suchen.?4

3.3. Status Quo bet GroBunternehmen

Bel groReren Unternehmen wird, wie eine Studie des E-Finance Lab der Goethe-Universitat
Frankfurt zusammen mit Bonpago bereits 2004 zeigte, ein Viertel des gesamten IT-Budgets im
Rahmen der Financial Supply Chain eingesetzt.2> Dabel ist diese in vielen Branchen weiterhin
noch wenig optimiert. Zwel von dret CFOs der deutschen Top-1.000-Unternehmen sind ,.nicht
zufrieden” mit thren Finanzprozessen, und die Halfte hat bei sich bereits Verbesserungspoten-
ziale identifiziert. Die mit der UnternehmensgroBe abnehmende Zufriedenheit mit den eigenen
Finanzprozessen wurde auch im Rahmen dieser Erhebung sehr deutlich, wie folgende Grafik
veranschaulicht:

bis 5 Mitarbeiter

5-10 Mitarbeiter

10 bis 50 Mitarbeiter
50 bis 250 Mitarbeiter A
250 bis 500 Mitarbeiter A
Uber 500 Mitarbeiter A
0% ZC;% 46% 66% 8[3% 1 0(5%
sehr zufrieden eher zufrieden neutral

eher unzufrieden  msehrunzufrieden  m Keine Angabe

Abbildung 11: Zufriedenheit mit dem eigenen Rechnungsprozess
Quelle: Goethe-Universitat Frankfurt und Bonpago (2004)

23 Vgl Creditreform, 2016.
24 Vgl. Kerkhaoff Consulting, 2011.
25 Vgl Skieraetal, 2004.
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Im Vergleich zu KMU sind graBe Unternehmen und Konzerne prozessual besser aufgestellt und
haben geringere Liquiditats- oder Finanzierungsprobleme. Die Herausfaorderungen liegen mehr
in thren Strukturen. Fur die Optimierung ist eine ganzheitliche Betrachtungsweise des gesam-
ten End-to-End-Prozesses entscheidend. Eine Zusammenarbeit zwischen Einkauf und Verkauf
sowie zwischen Finanzwesen, Buchhaltung und Finanzdienstleister ist zwingend notwendig.

Financial Supply Chain Management, Working Capital Management und Supply Chain Finance
nehmen mittlerwetile vor allem in groBen Unternehmen wichtige Rollen in der strategischen
Unternehmensfuhrung ein. Dabei geht es vaor allem um die Reduktion des gebundenen Kapitals
und von Kapitalkosten. Hier suchen Unternehmen verstarkt nach Alternativen zu Bankproduk-
ten wie Kantokorrentkredite, die aufgrund hoher Zinssatze unattraktiv sind. Gerade zur De-
ckung von kurzfristigem Kapitalbedarf fordern Unternehmen Produkte, die schnell - am besten
unverziglich - und zu jeder Zeit verfiigbar sind. Auch das Bestreben, nachhaltig Kosten ein-
zusparen, Prazesse zu beschleunigen sowie die Qualitat der verfugbaren Daten zu steigern,
nimmt stetig zu. In den administrativen Prozessen nimmt die elektronische Rechnungsbearbei-
tung dabei eine zentrale Rolle ein.

In vielen Unternehmen stehen einem bereits gut automatisierten Einkaufsprozess weniger
oder nur teilautomatisierte Prozesse in der Rechnungsverarbeitung gegentber. Ad-Hoc-Be-
schaffungen stellen die Unternehmen var Herausforderungen und verursachen erhebliche Ab-
wicklungskosten in den Finanzabteilungen. Die Forderungen von Finanzverantwortlichen nach
einer ganzheitlichen abteilungstbergreifenden Prozessoptimierung nehmen zu. Dieser wird
ein groBeres Potenzial eingerdumt als beispielsweise der Zentralisierung.2 Unternehmen
fordern zunehmend elektronische Rechnungen als Grundlage fur die Geschaftsbeziehung. Zwi-
schen groBen Unternehmen funktioniert dies meist unproblematisch mittels EDI-Verfahren
oder Uber Service-Provider. Der Austausch mit KMU (st weit schwieriger zu automatisieren.
Teure EDI-Schnittstellen kénnen sich kleine Unternehmen meist nicht leisten. Eine Nutzung
von Service-Pravidern ist ebenfalls fir etnen GrafBteil der KMU nicht rentabel.

Wahrend fUr viele Primarprozesse die Fortschritte in der Informations- und Kommunikati-
onstechnologie zur Autamatisierung, zur internen und externen Vernetzung und letztlich zur
Neuaufteilung der Wertschopfungskette genutzt wurden, sind die Finanzflisse bislang in den
wenigsten Fallen auf eine Prozessoptimierung ausgerichtet und immer noch stark durch die
Aufbauarganisation bestimmt. Aktivitaten entlang der Financial Supply Chain werden in den
meisten Unternehmen den unterstitzenden Sekundarprozessen zugeordnet und sind daher
selten im Blickpunkt des Top-Managements, da sie keinen direkten Beitrag zur Wertschopfung
leisten. Die Verantwaortlichen in vielen Unternehmen sind sich der Einsparpotenziale durch die
Optimierung entlang der Financial Supply Chain grundsatzlich bewusst. An einer konsequen-
ten Umsetzung mangelt es dagegen. Viele Informationen sind nicht leicht zuganglich. Diese zu
heben und zu nutzen ist derzeit eine Hauptaufgabe gerade groBerer Unternehmen.

Integrierte Services rund um die Zahlung, Transparenz, eine Verbesserung der Liquiditat oder
die Reduzierung lastiger, aber notwendiger, administrativer Tatigkeiten sind BedUrfnisse, die

26 Vgl Pfaffetal, 2007
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im Geschaftskundenumfeld und vor allem bei KMU bedient werden missen. An vielen Stel-
len werden bereits heute voll digitalisierte Prozesse und Dunkelbuchungen durchgefuhrt. Dies
findet aber in aller Regel nur zwischen zwei GroRunternehmen statt. Hier sind dann auch die
entsprechenden Zahlungsprozesse und Finanzierungsprozesse automatisiert abgebildet. Fol-
gende Abbildung zeigt am Beispiel der Rechnungsprozesse die verschiedenen Lasungsebenen:

= Lésungen fiir den Rechnungsversand Einspar-
3 potenzial
Q
& = PDF
% Kleine und lokale Lieferanten = Druckertreiber ‘
= = Portal
= Lésungen fur die Rechnungsverarbeitung
=)
-2 Land 1 i
= = Bilateraler
E Internationale Konzerne Land 2 Datenaustausch
g Land3 = (Compliance
= Losungen fir die gesamte Supply Chain
=)
E
5 . |
> Einkauf Rechnung Zahlung

Abbildung 12: Lésungsebenen am Beispiel der Rechnungsprozesse

Auch in dieser Abbildung wird der oben erwahnte E-Rechnungs-Dreiklang deutlich: Die Digita-
listerung der Rechnungen auf der obersten Ebene der kleinen und lokalen Lieferanten dient den
Unternehmen auf der zweiten Ebene bereits zur globalen Automatisierung des Rechnungspro-
zesses. Die Automatisierung geht dann einher mit der Vernetzung in der Supply Chain und et
nem dadurch noch hoheren Einsparpotenzial. Im folgenden Abschnitt soll gezeigt werden, wo-
her sich diese Potenziale ableiten. Digitalisierung, Automatisierung und Vernetzung sind nicht
als Selbstzweck zu begreifen, sondern dienen der Losung von konkreten Herausforderungen
auf Prozessebene. Nur wer diese Herausforderungen angeht, wird sich langfristig mit seinen
Lasungen am Markt durchsetzen kdnnen.

3.4. Optimierungspotenziale in den Prozessen am
Beispiel Rechnung

Im Folgenden soll gezeigt werden, welche zentralen Herausforderungen in der Phase Rech-
nungsbearbeitung - hier aus Sicht des Rechnungsempfangers, der die eingehende Rechnung
und eine entsprechende Zahlung veranlassen muss - belm papierbasierten Prozess identifi-
ziert werden konnen. Der Prozess besteht typischerweise aus den in Abbildung 13 dargestell-
ten Prozessschritten:
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Bedarfs— L Bestellung Fullfillment Rechnqngs— Zahlung
ermittlung auswahl bearbeitung
Rechnungs- Reklamations-

Freigabe Buchung Archivierung

eingang bearbeitung

Abbildung 13: Rechnungsbearbeitung als Teil des Purchase-to-Pay-Prozesses

Die wesentlichen Herausforderungen erwachsen aus mangelnder Transparenz, suboptimaler
Prozessqualitat und Problemen bei der Realisierung einer hinreichenden Datenqualitat.

Als erstes Optimierungsziel wird fast immer die Erhoéhung der Transparenz genannt. Klassi-
sche Fragen sind hier:

.Wa befindet sich eine bestimmte Rechnung gerade im Prozess?”
.Waran liegt es, dass Rechnungen nicht schnell genug geprift und bezahlt werden?”
.Was kostet in unserem Unternehmen ein Rechnungsdurchlauf im Durchschnitt?”.

Insbesondere die Leiter des Rechnungswesens winschen sich einen besseren Uberblick Gber
den Rechnungsprozess. Haufig missen sie Daten umstandlich zusammentragen und in selbst
angefertigten Excel-Tabellen auswerten. Eine Vollkostenbetrachtung ist kaum moglich. Die
Rechnungen wandern auf Papier unkontrolliert durchs Haus. Ein Rechnungseingangsbuch, das
manuell gefuhrt wird, dient nur unzureichend zur Kontrolle und vor allem Steuerung des Rech-
nungsprazesses. Elektranische Workflows, die hier Abhilfe schaffen wirden, sind oft nicht vor-
handen. Die Steuerung des Prozesses [duft haufig Uber Telefon- oder E-Mail-Koammunikation
und ist abhangig vom Mitarbeiterwissen in den jeweiligen Prozessschritten. Eine addquate
Dokumentation des Prozesses ist ebenfalls nicht vorhanden, was das Einarbeiten neuer Mitar-
beiter erschwert. Oft bilden sich sogenannte Schattenprozesse heraus, mit denen Mitarbeiter
auf thre ganz eigene, oft an der Idealldsung welt varbeigehende Art die Rechnungsbearbeitung
durchfihren. Ein Berichtswesen zur Kontrolle des Prozesses existiert oft nicht. Ebenso fehlen
Meldesysteme, die den Priifungsprozess beschleunigen.

Das zweite Grundproblem lautet: mangelnde Prozessqualitat. Ein typisches Symptom sind hier
lange Durchlaufzeiten. Unsere Untersuchungen haben gezeigt, dass im papierbasierten Pro-
zess pro Minute Rechnungsbearbeitung ca. drethundert Minuten Transpaort- und Liegezeiten
anfallen. Dies fuhrt zu verspateter Zahlung und ist gerade vor dem Hintergrund oft mangelhaf-
ter Skanto-Realisierung ein teures Problem. Aber auch wenn die Digitalisierung und Autamati-
sierung schon ,angegangen” wurden, existieren haufig Medienbriiche und manuelle Eingaben
im Prozessablauf. So starten viele Unternehmen Projekte mit einer Zielsetzung, das Papier-
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aufkommen in den Buros mithilfe der Umstellung auf elektronische Rechnungsbearbeitung zu
verringern. Die Losung sieht dann in der Regel so aus, dass 9 von 10 Rechnungen weiterhin per
Post eingehen, anschlieBend aber gescannt werden und zusammen mit den 10 % tatsachlich
elektronisch eingehenden Rechnungen als Bilddokument auf dem Manitor des Sachbearbei-
ters erscheinen. Dieser Sachbearbeiter tippt die Rechnungsdaten dann nicht mehr von einem
Blatt Papier, sondern von diesem elektronischen Dokument in das jeweilige System zur Rech-
nungshearbeitung ab. Das Papier ist zwar aus dem Buro verschwunden, doch das gesamte
Optimierungspaotenzial wird nicht annahernd ausgeschopft. Das Verfolgen des kurzfristigen
Ziels ,kein Papier” zu Ungunsten des strategischen Ziels ,optimale Weiterverarbeitung” hat
die Prozessqualitat nur unwesentlich gesteigert. Das Problem liegt darin, dass nur der interne
Medienbruch behoben wurde. Innavative, auf dem Netzwerkgedanken und modernen Datenex-
traktionstechnologien beruhende Losungen (beispielsweise von Anbietern wie Tradeshift ader
Compraga) setzen hier weiter vorne im Prozess an.

Ein weiteres wichtiges Kriterium ist die Datenqualitat. Die Automatisierung von Rechnungs-
prozessen funktioniert umso besser, je héher die Qualitat der aus der Rechnung extrahierten
Daten ist. Das Ideal rein elektronisch Ubertragener Datensatze?” ist dabei aufgrund der hohen
Implementierungskosten fur eine entsprechende Infrastruktur fur kleine Unternehmen kaum
realisierbar. Auch wird in vielen Buchhaltungen prozessual ein Sichtformat benotigt. Dieses
Sichtformat kann mit einem Datensatz kombiniert werden (wie beispielsweise beim ZUG-
FeRD-Format, bet dem die Rechnungsdaten in eine PDF/A-3 eingebettet sind), oder aber die
Rechnungsdaten kénnen mit verschiedenen Methoden aus einer ,normalen” PDF-Rechnung
extrahiert werden. Hierzu gibt es zwet Varianten, die sich hinsichtlich der gewonnenen Daten-
qualitat unterscheiden. Bet sogenannten PDF-Konvertern erfolgt die Datenextraktion aus den
eingehenden Rechnungs-PDFs unter Ruckgriff auf Steuerzeichen in den Rohdaten der PDF-Da-
tei (vergleichbar mit dem Quellcade einer Webseite), welche zur raumlichen Identifikation von
Variablen (im vorliegenden Fall die Daten einer Rechnung) herangezogen werden. Daher ist es
lediglich notwendig, von jedem Rechnungsversender einmalig den Aufbau der per Mail Uber-
mittelten PDF-Rechnungen zu erfassen und die Rechnungsdaten zu lokalisieren. Im Vergleich
zum oft etngesetzten Scannen van Dokumenten mit anschlieBendem Auslesen der Daten Uber
optische Texterkennung?8 sind diese Verfahren durch den Wegfall des Scan-Arbeitsschrittes
nicht nur kostengunstiger, sondern auch effizienter, da die Erkennungsrate deutlich hoher ist.
Wahrend PDF-Konverter etwa 99 % der Rechnungen fehlerfret auslesen (und somit die Vo-
raussetzungen fir die Einfihrung einer vollautomatisierten Dunkelbuchung bieten), liefern
gute OCR-Programme auch nach langerer Anlernzeit im Durchschnitt nur etwa 80 % Erken-
nungsrate - und dies pro Rechnung. Das bedeutet, dass in letzterem Fall nahezu jede Rechnung
bet der Erfassung bzw. Buchung noch einmal manuell nachkarrigiert werden muss. Verschiede-
ne FinTechs setzen daher mittlerweile auf in der Regel cloudbasierte PDF-Konverter-Services,
um die Herausforderungen der Datengualitat zu l6sen.

Aus diesen Herausforderungen erwachsen Anforderungen an Losungen, die im folgenden Ab-
schnitt im Fokus stehen.

27 Zum Beispiel Uber EDI (englisch Electronic Data Interchange).
28 |m Folgenden wird die Abkirzung OCR (englisch Optical Character Recognition) verwendet.
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3.5. Anforderungen an eine Lésung

Lasungen zur elektronischen Rechnung wurden in der Vergangenheit (zum Beispiel EDI) zu-
meist nicht auf kletne Unternehmen oder die ffentliche Verwaltung zugeschnitten. Damit klei-
ne Unternehmen am elektranischen Rechnungsaustausch partizipieren, mussen Mehrwerte
jenseits vom Transaktionsvolumen abhangiger Kastenvorteile geschaffen werden. Der Bedarf
an solchen Zusatzservices lasst sich sehr schon an folgender Abbildung ablesen, welche auf
Daten einer van der Goethe-Universitat durchgefuhrten Befragung van Lieferanten des Be-
schaffungsamts basiert.

Workflow-Service

Bezahlknopf

Online-Langzeit-Archiv

Weiterleitung zu Steuerberater

Rechungstbertragung per PC-Fax

0% 20% 40% 60% 80% 100%

interessant indifferent m uninteressant

Abbildung 14: Gewinschte Services zusatzlich zum elektronischen Rechnungsaustausch
Quelle: Goethe-Universitat Frankfurt und Bonpago (2014)

Ein zusatzlicher Workflowservice kann bel einem kletnen Unternehmen auch ein einfaches
elektronisches Rechnungsbuch sein. Unter etnem Bezahlknopf ist ein in das Rechnungsdoku-
ment integrierter Link, der direkt eine Uberweisung einleitet und die Bezahlung beschleunigt,
zu verstehen. Diese Services, sowie ein elektronisches Langzeitarchiv, wurden am haufigsten
genannt.

Neben prozessualen Vorteilen kann die Nutzung von Informationen aus dem elektronischen
Rechnungsaustausch eine Finanzierungsmoglichkeit fir Lieferanten durch Verklrzung von
Zahlungszielen schaffen. Bet einem Energieversorger stieg die Akzeptanz fur die E-Rechnung
unter Lieferanten innerhalb von 3 Monaten um 450 %, als diesen im Gegenzug eine Verkir-
zung des Zahlungsziels angeboten wurde.

Es gilt: Ohne Anbindung der Lieferanten (und dadurch eingehende E-Rechnungen) amortisieren
sich neu eingefthrte Lasungen nicht. Folgende Abbildung zeigt die Anforderungen von Liefe-
ranten und Kunden an eine Losung.

Die elektronische Rechnung (st klasse — nur leider (st der Rollout bei den kleinen
Lieferanten nicht einfach! Es kommt haufig die Frage nach dem Nutzen fir die
Lieferanten auf. Daher erreichen wir heute nur 15 %"

(Leiter Rechnungswesen eines Mittelstandlers mit > 3.500 Mitarbeitern)
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3.5. ANFORDERUNGEN AN EINE LOSUNG

Lieferanten
Ohne Anbindung keine Amortisation: Die

Attraktivitat der Losung muss gegeben sein!

Kein Eingriff in interne Prozesse

Kein Zwang zur Anbindung an
Provider

) ) Anforderungen
Keine Installation von Software von Lieferanten
Keine zusdtzlichen Kosten und Kunden

Varfristige Bezahlung
Einsehbarer Status der
Rechnungsbearbeitung

P/O Flip

Tool zur Rechnungsverarbeitung
Bezahlknopf

Abbildung 15: Anforderungen von Lieferanten und Kunden

Quelle: Goethe-Universitat Frankfurt und Bonpago (2014)

Kunden
Daten und Prozessqualitat herstellen: Die
Anspriche des Kunden an Systeme steigen.

Schnittstellen fur Standardsoftware
Compliance

Integration von Workflow
Integration revisionssicheres Archiv
Business Intelligence / Analytics
Longtail-Abdeckung

Lange Zahlungsziele

Verbesserung des Working Capital
Sichere Zahlung

Garantierter Business Case durch
hohe Anbindung

Innovative Produkte und Services decken entweder moglichst viele der oben genannten Win-
sche ab oder sind speziell fur ein Anwendungsgebiet entwickelt, aber durch offene Schnittstel-
len bet anderen Losungen leicht integrierbar. Empfehlenswert ist zum Beispiel eine schlanke,
cloudbasierte Losung zur Datenkonvertierung und -extraktion tim Rechnungseingang, die es
Lieferanten ermaglicht, etne simple PDF-Rechnung zu schicken und gleichzeitig beim Kunden

einen fehlerfreien Datensatz in dessen Back-End-Systeme Ubergibt.

32
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3.6. LESSONS LEARNED

3.6. Lessons Learned

« Die Rechnung ist das zentrale Dokument in der Supply Chain und Unternehmen for-
dern zunehmend elektronische Rechnungen als Grundlage fur die Geschdaftsbeziehung.
Dennoch ist die E-Rechnung bzw. Services rund um die E-Rechnung aktuell kaum in den
Geschaftsmadellen der Banken verankert.

Gerade kleineren Unternehmen fehlen das Know-how und die Ressourcen zur Umset-
zung einer Digitalisterungsstrategie. So sind mehr als 60 % der KMU mit den derzeiti-
gen Pradukten und Dienstleistungen fur den elektronischen Rechnungsaustausch nicht
zufrieden oder kennen sie schlicht nicht. Eine entsprechende Losung ist hdufig noch nicht
im Leistungsangebot der Banken zu finden, abwohl ein Bedarf besteht.

Das Financial Supply Chain Management unterstutzt die strategische Unternehmens-
fuhrung groBer Unternehmen. Dabel geht es var allem um Reduktion von gebundenem
Kapital und Kapitalkosten. Attraktive Losungen fokussieren die Steigerung von Transpa-
renz, Prozessqualitat und Datenqualitat.

Die Digitalisierung von Rechnungen generiert wertvolle Daten, die sich FinTechs zunut-
ze machen, um beispielsweise innovative Analytics-Anwendungen anzubieten. Banken
spielen im Kampf um den Zugriff auf diese Rechnungsdaten bis dato noch keine Rolle.
Dabel ist gerade das Heben der Informationen entlang der Financial Supply Chain derzeit
eine Hauptaufgabe groBerer Unternehmen. Gelingt es Banken, thren Kunden einen Rech-
nungsservice wie beispielsweise die Bearbeitung oder die Verwaltung von Eingangs- und
Ausgangsrechnungen im Online-Banking oder Uber eine andere Plattform zur Verfligung
zu stellen, erhalten sie Zugriff auf diese Daten. Die gesammelten Informationen ermog-
lichen dann etne genauere Bewertung der Kunden, helfen bei der Identifizierung von
individuellen Kundenbedirfnissen und ermaglichen die Ausweitung auf Geschaftsfelder
wie Early Payment und Supply Chain Finance.

FinTechs stoBen in genau diese Lucke und unterstutzen thre Kunden im Rahmen der
E-Rechnung bet den drei zentralen Optimierungsschritten: Digitalisierung der Rechnung
(beispielsweise durch innovative Datenextraktionstechnologien), Automatisierung der
Bearbeitung (beispielsweise durch kamfortable Waorkflows) und Vernetzung der betei-
ligten Unternehmen (beispielsweise durch Generierung von Nutzen durch Zusatzdienste
auch beim Lieferanten).

BONPAGO DIGITAL INSIGHT 09/2016 - CORPORATE BANKING OHNE BANKEN 33



nnovatlve Proaukte
Jna Services Im
Lorporate Banking

4.1. FinTechs: Neue Marktteilnehmer auf alten Markten?

Im Rahmen dieser Studie werden FinTechs als im Banken- oder Versicherungsumfeld angesie-
delte Unternehmen definiert, deren auf madernen Technologien basierenden Produkte oder
Services klassische Geschaftsbereiche der Banken ,angreifen”, Gberflissig machen wollen
oder erganzen. FinTechs miissen dabei nicht zwangsldufig Start-ups sein.2?

Die neuen Marktteilnehmer suchen sich einzelne Geschaftszweige heraus und bedienen den
Markt mit Produkten, die stark an den Bedurfnissen der Kunden ausgerichtet sind. Sie vereinfa-
chen und beschleunigen Prozesse, digitalisieren Geschaftsmodelle und schaffen Transparenz,
wo es der Kunde fordert. Durch die stringente Digitalisierung kannen auch kleine Kundengrup-
pen individuell bedient werden. FinTechs fullen hdufig die Lucke zwischen ,veralteten” Bank-
produkten und neuen Anfarderungen an die Prozesse im Finanz- und Rechnungswesen.

Die Evolution der FinTechs verlduft dabet in zwei Hauptphasen - angefangen im B2C-Bereich,
wo sich die neuen Wettbewerber mit endkundenorientierten Losungen Marktanteile in der Re-
gel durch die Besetzung der Kundenschnittstelle sichern. Diese Phase des Wandels kann als
FinTech 1.0 bezeichnet werden. Die Lasungen sind meist schlank, unkompliziert und beziehen
sich auf etne bestimmte Nische im Privatkundenumfeld. FinTech 2.0 kommt im Vergleich ge-
rade erst ins Rollen und ist firmenkunden- bzw. prozessorientiert. Die Geschaftsmodelle sind
weitaus komplexer und setzen tiefgreifendes Wissen der Branche, des Marktumfeldes und der
Prozesse voraus. Auch hier missen die etablierten Finanzinstitute handeln, sofern sie weiter-
hin konkurrenzfahig bleiben wollen. Die neuen Wettbewerber im Corporate-Banking greifen
insbesondere die klassischen B2B-Ertragssaulen Kreditvergabe, Liguiditatsbeschaffung, Zah-
lungsverkehr und Geldanlage an. Daruber hinaus werden Geschaftsfelder erweitert oder ganz-
lich neu erschaffen.

29 Vgl.Bajorat, 2016.
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4.1. FINTECHS: NEUE MARKTTEILNEHMER AUF ALTEN MARKTEN?
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Abbildung 16: FinTech-Produkte in Konkurrenz zu klassischen Bankprodukten

So bieten crowdbasierte P2P-Plattformen wie Funding Circle oder Lendico alternative Finan-
zierungsquellen zu herkdmmlichen Bankkrediten. In der Liguiditatsbeschaffung sind es unter
anderem Rechnungsservice-Pravider, die den Zugriff auf die Rechnung - das zentrale Doku-
ment im B2B - nutzen, um Dynamic Discounting oder ganzheitliche Supply-Chain-Finance-
Losungen zu etablieren. Lasungen von E-Rechnungs-Providern wie Tungsten oder Tradeshift
bieten den Kunden Maglichkeiten, in Kooperation mit den Lieferanten thr Umlaufvermagen zu
optimieren und Liquiditat dann zu schaffen, wenn sie bendtigt wird. Im Zahlungsverkehr sind es
var allem Anbieter wie Traxpay, die Echtzeittransaktionen fokussieren, oder wie Transferwise,
die den Auslandszahlungsverkehr schneller und zu ginstigeren Konditionen ermaglichen. Neue
Geldanlage-Maglichkeiten eraffnen sich durch Unternehmen wie Scalable Capital, welches als
erster Robo Advisor in Deutschland Uber eine Erlaubnis der BaFin zur eigenstandigen Finanz-
partfolioverwaltung verfugt. Wiederum andere FinTechs stellen Services bereit, die Nutzen in
mehreren Geschaftsfeldern generieren ader sich gar nicht in klassische Strukturen etnordnen
lassen. Betspiel hierfur ist der Smart-Procurement-Spezialist Compraga.
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4.2. KREDITGESCHAFT

Im internationalen Vergleich flieBt in Deutschland noch wenig Geld in FinTech-Unternehmen,
was nicht zuletzt auch auf einen unterentwickelten Markt fir Risikokapital zurickzufihren ist.
Dennach ist ein starkes Wachstum zu verzeichnen und 2015 betrug das Investitionsvolumen
knapp eine halbe Milliarde Eura (vgl. Abbildung 17). Dass es sich bei der FinTech-Kankurrenz al-
lerdings nicht nur um kleine Start-ups handelt, zeigt das Beispiel PayPal. Der wohl bekannteste
Bezahldienstleister im Internet ist mit einer Marktkapitalisierung von ca. 41 Mrd. Euro hoher
bewertet als die groRten deutschen Banken zusammen.30

Entwicklung in Deutschland Weltweites Ranking (2015)
27 Kalifornien 4800
New York 1900
GroRbritannien 707
225
Australien 267
80
36 Hongkang 62
, T T T \ Singapur 50
2012 2013 2014 2015

Alle Angabenin Mia. Euro

Abbildung 17: Investitionsvolumen in Finanz-Start-ups weltweit
Quelle: Ernst & Young (2016)

4.2. Kreditgeschaft

Betrachtet man ausschlieBlich den Geschaftskundenbereich, so ist die Kreditvergabe das Kern-
geschaft der Banken und von zentraler Bedeutung in der Beziehung zu Unternehmen. 2014 La-
gen die Bruttoertrage fur alle Finanzinstitute in diesem Geschaftsfeld bet 14,8 Mrd. Euro, was
etnem Anteil van 55 % an den gesamten Bruttoertragen auf dem Markt entspricht.3" Fir Un-
ternehmen stellen Bankkredite eine wesentliche Finanzierungsmaglichkeit dar.

4.2.1. Ausgangslage

Mit der EinfUhrung verscharfter Kapitalanforderungen fur Kreditinstitute durch Basel Ill (vgl.
Abschnitt 2.3.1) verengen sich die Handlungsspielraume der Banken bezlglich Kreditvergabe.
Sie mussen mehr Eigenkapital varhalten und eine fristengerechte Refinanzierung gewahrleis-
ten. Unabhangig vom Ausfallrisiko und dem Rating des Unternehmens ist die Kapitalanforde-

30 Stand: 11.juli2016
31 Vgl.ZEB, 2015.
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4.2.2. KONKURRENZ DURCH FINTECHS

rung der Bank um ungefahr ein Drittel gestiegen.3? Dadurch kénnen die Finanzinstitute weni-
ger Kredite vergeben und verscharfen die Kreditbedingungen. Dies gilt insbesondere auch fur
KMU.

Bel 16 % der KMU (bei Betrieben mit weniger als funf Mitarbeitern sogar 19 %) scheitern Kre-
ditverhandlungen aufgrund ausbleibender Angebote durch die Bank. Mangelnde Sicherheit
(60%) und mangelnde Bonitat bzw. Eigenkapitalausstattung (50 %) sind die Hauptgrinde fur
eine Ablehnung. Lehnen KMU ein Kreditangebot threrseits ab, liegt es zu 47 % an zu hohen
Zinsforderungen und zu 27 % an den zu hinterlegenden Sicherheiten, die nicht erbracht werden
kénnen.33

Fur die Ermittlung der Ruckzahlungsfahigkeit werden hierbet Informationen aus Geschaftszah-
len und Bilanzen sawie aus Bewertungen des Zahlungsverhaltens und aus Bonitdtsdaten van
Wirtschaftsauskunftelen ausgewertet. Problematisch ist, dass diese Informationen for KMU
nicht immer aussagekrdaftig sind und dass fur Start-ups keine auswertbaren Informationen
vorliegen. Der Abbau dieses Informationsdefizits zwischen KMU und Finanzinstituten wird
van Seiten vieler Banken allerdings auch nicht varangetrieben. Einen Losungsansatz bietet das
FinTech Fintura, ein Vergleichsportal fir Unternehmenskredite. Um eine Ubersicht fir Kre-
ditangebote verschiedener Banken zu erhalten, schatzen Unternehmen in einem ersten Schritt
thren Bedarf und thre Bonitat selbst ein. Nach der Auswahl eines Angebotes werden weitere
Dokumente angefordert, die auf der Plattform hochgeladen werden konnen. Fintura leitet den
Kreditantrag anschlieBend mit einer detaillierten Bonitatseinschatzung an die Partnerbanken
wetter.

Im Rahmen unserer Gesprdache wurde vor allem auf Seiten der Unternehmen beklagt, dass
es keine intensive Kundenbeziehung zwischen ithnen und threr Bank gibt - aus Sicht der Bank
impliziert dies schlicht eine mangelnde Kenntnis Uber den Kunden. Insbesondere auf jungere
Unternehmen mit einem Betriebsalter von bis zu fUnf Jahren scheint dies zuzutreffen. Anschei-
nend bietet das nachgefragte Kreditvolumen fUr Finanzinstitute nicht gendgend Anreiz, diese
Informationsdefizite abzubauen und eine auf mehr Austausch beruhende Geschaftsbeziehung
zu etablieren. Bequemer ist hier der klassische Weg der KreditwUrdigkeitspriufung. Gerade
kletnere Unternehmen suchen deshalb vermehrt alternative Wege, um sich Kapital auf eine
schnelle und unkomplizierte Weise zu beschaffen.

4.2.2. Konkurrenz durch FinTechs

Einem Benchmark-Bericht der University of Cambridge und Ernst & Young zufolge, wuchs der
Markt fUr alternative Finanzierung in Europa allein von 2013 auf 2014 um 144 % auf 3 Mrd.
Euro.34 Vor allem crowdbasierte P2P-Plattformen bieten eine alternative Finanzierungsquelle
zu den etablierten Bankkrediten. Immer mehr KMU und Start-ups sichern sich frisches Kapital
Uber Crowdfunding von Privatpersonen oder anderen Unternehmen.

32 Vgl.Bundesverband deutscher Banken, 2013.
33 Vgl KfW Bankengruppe, 2015.
34 Vgl.Wardrop et al., 2015.
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4.2.2.1. CROWDLENDING

Des Weiteren zielen FinTechs mit Instant-Lending-Plattformen darauf ab, den Kreditverga-
beprozess einfach und benutzerfreundlich zu gestalten. Die Anmeldung und der Kreditantrag
sind eingangig und tnnerhalb kurzer Zeit erledigt. Bet erfolgreichem Kreditgesuch wird der
Kreditbetrag dem Antragsteller nach wenigen Tagen zur Verfugung gestellt. Die Konditionen,
Gebuhren und Geschaftsbedingungen sind transparent aufgelistet und schon wahrend des An-
tragsprozesses ersichtlich. Die Kostenstruktur ist simpel und Ubersichtlich. Neben der Gebuhr,
die von der Kreditsumme abhangt, fallen keine weiteren versteckten Kosten an. Eine Vorfallig-
keitsentschadigung, wie bei Bankkrediten Ublich, existiert oft nicht. Weitere Leistungen wie
Beratung per E-Mail und Telefon - oder das Kreditangebot selbst - sind ebenfalls inkludiert.
Fur kreditsuchende Unternehmen gibt es dabei vor allem zwei Modelle, sich tber ,die Crowd”
zu finanzieren: Crowdlending oder Crowdinvesting.

4.2.2.1. Crowdlending

Beim Crowdlending wird ein Kredit online vermittelt. Kreditgeber sind dabel mehrere Perso-
nen oder Unternehmen. Jeder einzelne Kreditgeber steuert selbst gewahlte Geldbetrage zu
dem Gesamtkredit bei und erhalt als Gegenleistung eine attraktive Verzinsung.

Funding Circle3> ist der weltweit fihrende Online-Marktplatz fir Unternehmenskredite. Das
Unternehmen bietet eine P2P-Plattform, auf der einzelne Anleger KMU mit Krediten versor-
gen konnen. Vermittelt werden, Stand Januar 2016, Unternehmenskredite zwischen 10.000 Euro
und 250.000 Euro bel einer Laufzeit van sechs Maonaten bis funf Jahren. Die Kredite werden ab
etnem Zins von 3,79 % vergeben. Der Hochstzinssatz liegt bel 16,61 %. Bel vorzeitiger Kredit-
ablasung fallt keine Vorfalligkeitsentschadigung an. Funding Circle stuft die kreditanfragenden
Unternehmen auf Basis von Auskinften der Creditreform und aktuellen Jahresabschlussen in
funf Bonitatsklassen ein. Eine Kreditentscheidung erfolgt innerhalb van 48 Stunden. Ein bin-
dender Kreditvertrag kammt fUr den Kreditsuchenden erst zustande, wenn die Kreditanfrage
vollstandig seitens der Anleger finanziert ist. Wenn die vollstandige Summe nicht aufgebracht
wird, kann alternativ zur Vertragsauflosung eine Teilfinanzierung in Anspruch genommen wer-
den.

Im Falle eines Kreditausfalls haften die Eigentimer bzw. Geschaftsfuhrer mit threm Privatver-
magen. Dieses Risiko muss der Kreditnehmer tragen, wenn er sich Gber Funding Circle finan-
zieren machte. Ab 100 Euro kannen Kreditgeber in die Projekte investieren. Der Kreditgeber
investiert im Idealfall nicht in ein Projekt, sondern streut die Investitionssumme auf mehrere
Kreditanfragen. Je nach Risikobereitschaft wahlt er die Bonitatsklasse, in die er investieren
mochte. So minimiert er das Risiko eines Gesamtausfalls. Die erwartete jahrliche Verlustrate
liegt abhangig von der Bonitatsklasse zwischen 0,6 % und 8,0 % betl einer Rendite zwischen
2,79 % und 15,61 %. Die Kreditgeber erhalten Zins- und Tilgungszahlungen monatlich zurtck.
Uber die Plattform wurden bislang Unternehmenskredite im Wert von 1,9 Mrd. Euro finan-
ziert.36

35 Ehemals ZENCAP.
36 Zahlenvon Funding Circle (Stand: Juli 2016)
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Eine Online-Kreditplattform mit einem sehr ahnlichen Geschaftsmodell ist Lendico. In diesem
Fall werden Kredite zwischen 10.000 Euro und 150.000 Euro bet einer Laufzeit von sechs Mo-
naten bis funf Jahren vermittelt. Die Kredite werden hier ab etnem Zins von 3,99 % vergeben.
Lendico erhebt eine Gebuhr in Hohe von 0,25 % bis 4,5 % des Nettokreditbetrages. Zur Kre-
ditwurdigkeitsprufung greift Lendico auf die Auskunfte van Schufa und Creditreform zu. Die
kreditanfragenden Unternehmen werden ebenfalls in funf Bonitatsklassen eingestuft. Lendico
wirbt mit einer Erstellung der Kreditanfrage in zehn Minuten. Nach 48 Stunden erhalt der Kre-
ditnachfrager einen unverbindlichen Konditionenvorschlag. Die Uberweisung der Kreditsum-
me erfolgt nach Annahme tnnerhalb von einer Wache. Die Kreditanfrage hat keinen Einfluss
auf den Schufa-Scare des Antragsstellers. Neben KMU hat Lendico auch Selbstandige als Kun-
dengruppe im Fokus. FUr ste belauft sich die mogliche Kreditsumme auf 1.000 bis 30.000 Euro.
Anleger konnen ab einer Summe von 100 Euro investieren. Die Renditeerwartung ist abhdngig
von der Bonitatsklasse des Kreditnehmers und liegt zwischen 2 % und 8,8 %. Die Rickzahlung
erfolgt monatlich. Lendico erhebt eine Service-Gebuhr van 1 % pro Rickzahlung.

75 % aller mittelstandischen Unternehmen denken laut einer Umfrage daruber nach, kurzfris-
tige Kredite Gber Online-Plattformen abzuwickeln.3” Fir Kreditnehmer punkten die Crowdlen-
ding-Plattformen gegenuber Bankkrediten mit gunstigen Konditionen und einem einfachen,
schnellen und transparenten Anfrageprozess. Fur Kreditgeber stellen sie abhangig van der Ri-
sikabereitschaft eine attraktive Anlagealternative da. Der grof3te Nachteil fir Anleger besteht
darin, dass die FinTech-Anbieter nicht fUr den Ausfall des Kreditnehmers haften, da ste als Ver-
mittler auftreten. Im Gegensatz zu angelegten Geldern bel Banken, die durch eine Einlagensi-
cherung abgesichert sind, verliert der Kreditgeber bet Zahlungsunfahigkeit des Kreditnehmers
die gesamte vergebene Kreditsumme.

Es wird zudem deutlich, dass auch Lendico und Funding Circle thren Erfolg nicht aus einer sehr
intensiven Kenntnis threr Kunden ziehen. Sie bringen vielmehr die Bedurfnisse von Unterneh-
men, die alternative Moglichkeiten der Finanzierung zu einem Bankkredit suchen, und Inves-
toren zusammen. Ihr Mehrwert liegt in eben dieser Vernetzung van Unternehmen bzw. Unter-
nehmen mit Privatpersonen.

4.2.2.2. Crowdinvesting

Beim Crowdinvesting beteiligen sich mehrere Personen oder Unternehmen mit etnzelnen Be-
tragen an einem Unternehmen und versprechen sich eine attraktive Rendite. Kleine Betrage
von Privatanlegern addieren sich zur benotigten Investitionssumme fir Unternehmen. Schel-
tert das Projekt, kann jedes Investment einen Totalverlust zur Folge haben. Bislang bieten vor
allem Business Angels oder Venture-Capital-Gesellschaften die bendtigte finanzielle Unter-
stltzung fUr Start-ups. 2015 haben Unternehmen in Deutschland insgesamt 17 Mio. Eura Uber
Crowdinvesting aufgenommen.38

37 Vgl Creditshelf, 2016.
38 Vgl Fur-Grinder.de, 2016.
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Die erste und groRte Crowdinvesting-Plattform in Deutschland ist Seedmatch. Sie richtet sich
an kleine Unternehmen, die bereits in einer frihen Phase Kapital akquirieren und Investoren
gewinnen wollen. Start-ups kdnnen sich auf der Plattform prasentieren und ihre Vision und ihr
Geschaftsmadell varstellen. Investoren kénnen ab einer Summe von 250 Euro investieren. Das
Ristkokapital der Investaren wird den Start-ups in Form partiarischer Nachrangdarlehen zur
Verfugung gestellt. Die Investoren sind am wirtschaftlichen Erfolg des Unternehmens betei-
ligt. Seedmatch unterstitzt gelistete Start-ups mit PR- und MarketingmaRnahmen. Bis August
2016 wurden 92 Projekte finanziert und 28,8 Mio. Euro Kapital vermittelt.3° Das Beispiel des
Karlsruher Start-ups E-volo zeigt, in welch kurzer Zeit Kapital Gber die Plattform zur Verfigung
gestellt werden kann. Die Entwickler des ersten elektrisch betriebenen Privathubschraubers
.Volocopter” haben innerhalb von vier Tagen 1,2 Mia. Euro van Privatinvestoren generiert.

4.2.3. Lessons Learned

« Inshesandere Kleinstbetriebe und KMU stehen haufig var der Herausfarderung, Kredi-
te zu akzeptablen Konditionen zu erhalten. Trotz der aktuellen Niedrigzinslage werden
ste von Banken diesbezuglich oft nur unzureichend bedient, sodass diese Unternehmen
vermehrt nach alternativen Finanzierungsformen suchen. Die Bereitschaft, Kredite von
anderen Geldgebern als Banken aufzunehmen, steigt kantinuierlich.

« FinTechs bieten diese Alternativen durch Plattformen, auf denen die Bedurfnisse des
kreditsuchenden Unternehmens mit den Bedurfnissen von Privatpersonen und anderen
Unternehmen, die Geld anlegen wollen, zusammengebracht werden.

« Beim Crowdlending wird ein Kredit online vermittelt, wobei Kreditgeber in der Regel
mehrere Personen oder Unternehmen sind, die selbst gewahlte Geldbetrage zu dem
Gesamtkredit beisteuern und im Gegenzug auf eine attraktive Verzinsung spekulieren.

« Crowdinvesting wird vor allem im Rahmen der Startkapitalbeschaffung bet jungen
Unternehmen betrieben. Die Betrage vaon Privatanlegern addieren sich zur bendtigten
Investitionssumme fUr das Start-up.

« Das im Hinblick auf Kreditvergaben van vielen KMU beklagte Informationsdefizit seitens
threr Hausbanken (keine detaillierten Kenntnisse von Strategie und Prazessen des Un-
ternehmens) wird auch von den erfolgreichen FinTechs im Bereich Kreditgeschaft nicht
gelost. Hier bietet sich fur Banken auch weiterhin ein Ansatzpunkt, mit entsprechendem
Aufwand ,verlorene” Kunden zurtckzugewinnen bzw. bestehende Kunden zu halten.

39 Unternehmensangaben
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4.3. LIQUIDITATSBESCHAFFUNG

4 3. Liquiditatsbeschaffung

Eine wichtige Grundlage fur Wachstum, Stabilitat und Wettbewerbsfahigkeit eines Unterneh-
mens (st seine Liquiditat. Die Digitalisierung von Geschaftsprozessen und die zunehmende
Globalisierung der Geschaftsbeziehungen, auch von KMU, erhthen dabet einerseits den Bedarf
nach Liquiditat, bieten andererseits aber auch bessere Maglichkeiten der Kontrolle und Steu-
erung van Zahlungsstromen. Wahrend die Anlage kurzfristiger Mittel derzeit als nicht mehr
attraktiv gesehen wird, steigt die Relevanz von Liguiditatsmanagement im Unternehmen ste-
tig.40 Dies zeigt sich am Angebot an Produkten und Services rund um das Liguiditdtsmanage-
ment.

4.3.1. Ausgangslage

Eine geringe Bonitat, steigende Finanzierungskosten und die zum Teil ungunstigen Kredit-
konditionen fir kurzfristige Kapitalbeschaffung erschweren gerade KMU die Uberbriickung
van Liquiditatsengpdssen. GroRe Unternehmen stellen KMU vaor weitere Herausforderungen,
wenn diese eine tiefgreifende Optimierung vornehmen, um thre eigene Liguiditat zu steigern,
die allerdings nur einseitig wirkt. Sa verlangern einkaufende Unternehmen haufig ihre Zah-
lungsziele und Ubertragen die Liguiditatsproblematik und anfallende Finanzierungskosten auf
ihre Lieferanten. Die durchschnittliche Forderungslaufzeit in Deutschland liegt bei 43 Tagen.!
Aber auch Zahlungsziele von Uber 100 Tagen sind keine Seltenheit mehr. Aufgrund der Abhan-
gigkeit von thren GroRkunden haben KMU oftmals ketne andere Wahl, als sich auf diese Bedin-
gungen einzulassen.

Eine nicht unwichtige Randerscheinung in diesem Zusammenhang: Viele Kaufer - und das be-
trifft gerade auch offentliche Verwaltungen, wie unsere zahlreichen Gesprache zeigten - zah-
len spat und ziehen trotzdem regelmaBig Skanto ab. Hier wird ganz klar eine Machtposition
gegenUber Lieferanten ausgespielt, was zwar zu etnem angespannten Verhaltnis fOhrt, in den
seltensten Fallen aber Konsequenzen nach sich zieht. Automatisierte Geschaftsprozesse - im
konkreten Fall die elektronische Rechnungsabwicklung - sollten diese Praktiken zukinftig ob-
solet machen.

Bei etner Umfrage gab die Halfte aller teilnehmenden CFOs an, dass die Verbesserung des
Cashflows eine hohe Prioritat hat42 In Deutschland ist bei einer Umlaufvermdgensquote von
20 % (Verhaltnis von Umlaufvermogen zu Umsatz) im internationalen Vergleich relativ viel
Kapital gebunden. Die Reduzierung des im Umlaufvermagen gebundenen Kapitals kann bet
Optimierung eine interessante Liquiditatsquelle sein. Das ungenutzte Potenzial in deutschen
Unternehmen beziffert sich auf 180 Mrd. Euro.43

40 Vgl. Wittberg, 2016.
41 Vgl. Atradius, 2014,
42 Vgl. Deloitte, 2015.
43 Vgl. PricewaterhouseCoopers, 2013.
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4.3.2. Konkurrenz durch FinTechs

Alternative Maglichkeiten der Liguiditatsbeschaffung gehen meist mit einer engen Abstim-
mung zwischen Lieferant, Kdufer und ggf. einem Dienstleister einher. Die Alternativen zur
Optimierung des Umlaufvermogens sind dabetl zahlreich, sodass insbesondere auch KMU Lo-
sungen finden kénnen. Folgende Abbildung veranschaulicht das Zusammenspiel der an der Li-
quiditatsbeschaffung beteiligten Parteien.

Niedrige Gunstigere Konditionen
Finanzierungskasten . Bessere
Erhohte Transparenz ..-Ji “ Verhandlungsposition
Hohere Liquiditat Starkere
Optimierter Cash-Flow ) ) Lieferantenbindung
Lieferant Kdufer Reduziertes
Lieferanten-
ausfallrisika
had |
Dienstleister

Stellt Verbindung der FSC beider Seiten her
Tritt als Intermediar auf

Stellt ggf. eine Zwischenfinanzierung sicher
Gebuhren fallen nur beim Hauptprofiteur an

Abbildung 18: Zusammenspiel von K3ufer, Lieferant und Dienstleister

Im Folgenden werden etablierte und innovative Ansatze zur Liquiditatsbeschaffung und -verwal-
tung beschrieben, die oft auch exemplarisch fur ein,,Miteinander” in der Supply Chain stehen.

4.3.2.1. Factoring

Beim Factoring tritt etn Unternehmen seine fortlaufenden Forderungen gegen seine Kunden
an einen Dienstleister ab und zahlt den Service in der Regel mit etnem Abschlag der Forde-
rungssumme. FUr den Forderungsverkdaufer bedeutet der Verkauf eine sofortige Liquiditat.
Der Dienstleister erhalt den vollen Forderungsbetrag zum vereinbarten Falligkeitstermin vom
Kunden des Unternehmens. Mit dem Geld aus den Forderungsverkaufen konnen die Unterneh-
men dann eigene Rechnungen frihzeitig begleichen und so Skonti oder andere vereinbarte Bont
realisieren. Auf Kundenseite profitieren die Abnehmer von langeren Zahlungszielen.
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4.3.2.1. FACTORING

Lieferung der Ware bzw, Dienstleistungserbringung

Rechnung und Information bzgl. Factoring

| !

Verkauf der Forderung Bonitatsprifung .
L > H >

Zahlung des Kaufpreises

Factoring- Factoring- Bezahlung der Forderung Kaufer

Kunde € 5 Unternehmen (Debitar)

Abbildung 19: Ablauf Factoring

Das Factoring ist mittlerweile weit verbreitet und 2015 wurden in Deutschland 209 Mrd. Euro
umgesetzt. Der Markt wachst mit einer zweistelligen Wachstumsrate.44 Etablierte Factoring-
Anbieter richten thr Angebot oft an groRere Unternehmen mit einem entsprechend vorhan-
denen Digitalisierungsgrad sawie einem haohen Rechnungsvolumen. Kletne Unternehmen und
KMU, die diese Eigenschaften nicht aufweisen, werden insbesondere auch von FinTechs be-
dient.

Decimo (st das erste FinTech, welches in den Deutschen Factoring-Verband aufgenommen
wurde. Das Unternehmen ermoglicht seinen Kunden eine Uberweisung der Rechnungssumme
innerhalb von 24 Stunden. Decimo berechnet die Gebuhren individuell und abhangig von der
Laufzeit der Rechnung, der Bonitdt des Kunden und der Bonitat des Rechnungsempfangers. Mit
einer transparenten Gebuhrenstruktur, einer schnellen Abwicklung der Prufung und Auszah-
lung sowie einer bedienerfreundlichen Anwendungsoberflache erfullt Decimo die BedUrfnisse
der Zielgruppe.

Auch Pagida setzt beim Geschaftsmodell var allem auf einfache Handhabung und transparente
Gebuhrenstruktur. Die Rechnung wird auf der Plattform hochgeladen oder via APl eingespielt.
Mindestens 95 % des Rechnungsbetrages werden am Uberndchsten Bankarbeitstag ausge-
zahlt. Die GebuUhr betragt maximal 5 % und inkludiert das Ausfallrisiko. Weitere Kosten oder
ein Sicherheitseinbehalt fallen nicht an. Der Rechnungsempfanger erhalt ein zusatzliches Zah-
lungsziel van 30 Tagen. Zur Risikoanalyse laufen die Prifungsprozesse teilweise automatisiert
ab. Dies senkt die Prozesskosten und ermoglicht niedrige Gebuhren.

Speziell fur Freiberufler und Selbstandige bietet Rechnung48 die Auszahlung van ausstehen-
den Rechnungen an. Der Freiberufler registriert sich kostenlos auf der Plattform und sendet
seine erstellten Rechnungen nicht nur an seine Kunden, sondern auch an Rechnung48. Rech-
nung48 zahlt den Rechnungsbetrag abzuglich einer fixen Gebthr von 3,97 % innerhalb von
24 Stunden aus. Der Anbieter Ubernimmt auf Wunsch ebenfalls das Mahnwesen, das Debi-
torenmanagement und sichert den Forderungsausfall ab. Neben den Factoring-Leistungen
bietet Rechnung48 seinen Kunden Zusatzleistungen zur Zeiterfassung, Rechnungserstellung
und Projektverwaltung an. Gerade bei der angesprochenen Zielgruppe der Freiberufler und

44 Angaben des Deutschen Factoring-Verband eV. (Jahresbericht 2015)
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4.3.2.2. FINETRADING

Selbstandigen entstehen durch die Auslagerung dieser administrativen Aufgaben erhebliche
Mehrwerte.

Einen etwas anderen Ansatz verfolgt die Forderungs-Barse Debitas. Das Unternehmen bietet
eine Plattform, auf der ausgemahnte und titulierte Forderungen an den Meistbietenden ver-
steigert werden konnen. Seit 2014 wurden so Forderungen im Wert van mehr als etner Milliar-
de Euroauf der Plattform versteigert. Setzt man die notigen Prozesskosten mit den Abschlagen
auf die Forderungssumme bet einer Versteigerung gleich, kann eine VerauBerung der offenen
Forderung rentabel sein. Zur Deckelung der Abschlage bietet die Plattform die Eingabe eines
Mindestpreises an. Nach Aussage von Debitos erhalten die Verkdufer zwischen 10 % und 40 %
der ausstehenden Summe zurck. FOr die Vermittlung erhebt Debitos eine GebUhr zwischen
1% und 9 %. Kaufer der Farderungen sind Banken, Inkassafirmen, Fonds und spezialisierte
Rechtsanwaltskanzleien.

Beim kaufergetriebenen Reverse Factoring Gbernimmt ein Dienstleister die Zwischenfinanzie-
rung der ausstehenden Forderung des Kdufers, sabald dieser die Korrektheit der Forderung be-
statigt hat. Der Dienstleister bietet die Zahlung der Rechnung zu den Konditionen des Kaufers
an, da er vom Kaufer die Sicherheit der Zahlung erhdlt und somit seine Bonitat als Grundlage
heranziehen kann. Der K3ufer profitiert bet gleichbleibenden Zahlungszielen von Skontoertra-
gen, chne seinem Lieferanten zu schaden. Dieser muss den Rechnungsbetrag lediglich bis zum
Zahlungseingang durch den Dienstleister zwischenfinanzieren. Damit kénnen Finanzierungs-
kosten um ca. 50 % reduziert werden und es kann bis zu 90 % des gebundenen Kapitals freige-
setzt werden.4®

Liquiditatssteigerung durch Zahlungs-
eingang innerhalb von 24 Stunden

Attraktive _I Wegfall von Mahn- und Inkassowesen
Finanzierungskosten E bzw. Debitorenmanagement

Einsparung von Kontokorrentzinsen

oie

\

Abgabe des Forderungsausfallsrisikas a Verbiesseiny s o Pl eyl 2o

durch Bilanzverkiirzung

1]OI®

GroRerer finanzieller Spielraum durch
Entlastung der Kreditlinie

:"'. Ausnutzung von Skonto und Steigerung

\‘m der Bonitat

M
>0

Abbildung 20: Vorteile durch Factoring und Reverse-Factoring

Der Verkauf van Forderungen muss seit 2009 durch die BaFin erlaubt werden. Die Factoring-
Unternehmen reagieren darauf mit unterschiedlichen Ansatzen. Rechnung48 beispielsweise
(st bet der BaFin entsprechend lizensiert und unterliegt damit ahnlichen regulatarischen An-
forderungen wie Banken. Pagido dagegen besitzt keine BaFin-Lizenz und kooperiert mit Unter-
nehmen, die fUr den Forderungsverkauf von der BaFin zugelassen sind.

45 Vgl. Mrozek, 2014.
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4.3.2.2. Finetrading

Vor allem mittelstandische Unternehmen aus dem produzierenden Gewerbe, die komplexe
Produkte herstellen, miUssen lange im Voraus Waren und Kompanenten einkaufen. Die Einnah-
men aus dem Erzeugnis erhalten sie erst deutlich spater. Die Vorleistungen werden meist Uber
Kontokorrentkredite finanziert. Durch die Nutzung von Finetrading kénnen Unternehmen die
Spanne der Vorleistung fir den Einkauf van Material und Komponenten und dem Zahlungs-
eingang nach vollbrachter Leistung verkirzen. Kreditlinien werden nicht angetastet und damit
erhoht sich die Bonitat.

Zum Beispiel bietet WCF Finetrading eine Einkaufsfinanzierung ab einem Volumen von
250.000 EUR als Alternative zum teuren Kontokorrentkredit. Das Unternehmen tritt als Hand-
ler zwischen Lieferant und Kdufer, kauft im Auftrag des Kunden vom Lieferanten und bezahlt
diesen unverzuglich. Die Ware wird anschlieBend an den Kunden (Kaufer) geleitet. FUr die Be-
gleichung der Rechnung bei Finetrading hat der Kunde bis zu 120 Tage Zeit. Die Kosten richten
sich nach Hohe des Skontos, der Art der Ware, dem jahrlichen Einkaufsvolumen, der tatsachli-
chen Nutzungsdauer und dem Zeitpunkt der Ruckzahlung.

4.3.2.3. Dynamic Discounting

2014 wurden in Deutschland zwischen 6 und 7 Mrd. Rechnungen versandt.¢ Laut des Euro-
pean Payment Repart 2015 betragt die durchschnittliche vertraglich fixierte Zahlungsfrist fur
B2B-Ceschafte in Deutschland 18 Tage. Die durchschnittliche Zahlungsdauer (such: Days Sales
Outstanding, DSO) wird mit 17 Tagen angegeben. 87 % der Kaufer in Deutschland geben an,
dass sie die Rechnungen absichtlich maglichst spat bezahlen.4” Dynamic Discounting steigert
fur Kaufer den Anreiz, Rechnungen frihzeitig zu begleichen, indem der Rechnungsbetrag an
den Zahlungszeitpunkt gekoppelt wird.

Im Idealfall ist Dynamic Discounting ein Win-Win-Geschaft fur Kaufer und Lieferant. Der K3u-
fer erhalt vom Lieferanten etnen Discount auf eine Rechnung, welcher im Verhaltnis rentabler
als eine kurzfristige Kapitalanlage ist. Dem Lieferanten ermoglicht Dynamic Discounting die
Verkurzung der DSO und damit eine Steigerung der Liguiditat. Dabetl profitiert er van der even-
tuell besseren Bonitat des Kaufers. Dynamic Discounting existiert in verschiedenen Auspra-
gungen.

Im Unternehmensnetzwerk Tradeshift kann ein Lieferant dem K3ufer mit dem Zeitverlauf ab-
nehmende Discountraten auf die fruhere Bezahlung von Rechnungen anbieten. Die Zahlung
des diskontierten Rechnungsbetrages erfolgt entweder direkt vom Kaufer zum Lieferanten
oder Uber einen zwischengeschalteten Zahlungsdienstleister. Dieser Ubernimmt zundchst die
Zahlung an den Lieferanten. Der K3ufer wiederum zahlt erst zur ursprunglichen Falligkeit der
Rechnung an den Dienstleister. Mit Dynamic Discounting bietet Tradeshift seinen Kunden eine

46 Vgl.Kach, 2015.
47 Vgl. Intrum Justitia, 2015.
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Maglichkett zur Schaffung von Liquiditat auRerhalb von Dispositions- und Kontokorrentkredi-
ten.

C2FO bezeichnet sich selbst als ersten Marktplatz fur Working Capital. Auf der B2B-Plattform
werden konkrete Preisnachldsse und Zahlungszeitpunkte bestimmt, die gleichermaf3en fur
Kaufer und Lieferanten vorteilhaft sind. Als System zur Rechnungsverwaltung richtet sich
C2FO insbesondere an einkaufende GroBunternehmen. Lieferanten konnen eine varzeitige
Zahlung von Rechnungen, die vorab durch den Kaufer freigegeben sind, anfragen. Dazu gibt
das einkaufende Unternehmen eine Discountrate an, die es fUr die vorzeitige Zahlung fordert.
Lieferanten reichen Angaben zu minimal und maximal gewdhrten Abschlagen ein und aus den
Angaben errechnet C2FO automatisch, welche Rechnungen zu welchem Zeitpunkt bezahlt wer-
den sollten. Die vorzeitige Zahlung findet ohne einen Intermediar zwischen den beiden Ver-
tragspartnern statt.

C2FO stellt die Online-Plattform fUr die Transaktionen zur Verfigung, tritt aber nicht als Betei-
ligter an den Transaktionen auf. Der Informationsaustausch auf der Plattform findet in Echtzeit
stattund fur Lieferanten ist die Nutzung kastenlas. Da nur freigegebene Rechnungen gehandelt
werden konnen, wirbt C2FO mit risikofreter Liquiditat. Der Nutzen fur Lieferanten und Kaufer
ltegt in der Wahlmaglichkeit der individuellen Discountrate, die sie bereit sind zu akzeptieren.
Nur wenn die Discountrate fur beide akzeptabel ist, kommt ein Geschaft zustande. Dadurch
(st es beiden Seiten maglich, ihren Cashflow individuell anzupassen. Der Lieferant kann seine
Liquiditat verbessern und hat Zugang zu vorzeitiger Bezahlung, wenn er sie bendtigt. Der Kdu-
fer wiederum erhalt etnen Discount auf den Rechnungsbetrag, der varteilhaft gegentber etner
kurzfristigen Kapitalanlage sein kann. Zudem wird langfristig die Beziehung zwischen den be-
teiligten Akteuren durch verbesserten Infarmationsaustausch gefardert.

Folgende Abbildung veranschaulicht den Ablauf beim kauferseitig inititerten Dynamic Dis-
counting.

. Freigabe von ‘ Anfrage nach .
Kaufer Rechnungen und Online-Plattform vorzeitiger Zahlung Lieferant
Festsetzung einer
Zielrendite

Automatische Ermittlung eines
optimalen Zahlungszeitpunktes

Zahlung der ermdBigten Rechnung

Abbildung 21: Ablauf eines kduferseitig initiierten Dynamic Discounting
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4.3.3. Lessons Learned

« Effiziente Financial-Supply-Chain-Ldsungen optimieren nicht nur das Umlaufvermagen,
sondern verbessern auch Bilanzkennzahlen wie Eigenkapital- oder Verschuldungsquote
und reduzieren Risiken. Zeitliche Differenzen zwischen den Einnahmen aus dem Order-
to-Cash und Ausgaben aus dem Purchase-to-Pay werden sich nicht komplett vermeiden
lassen, sind aber durch geeignete Lasungen optimierbar.

Der Erfolg von alternativen Liquiditatsbeschaffungen ist van der Kooperationsbereit-
schaft zwischen Lieferant und Kaufer abhdngig. Im Idealfall sind die Kosten niedriger

als herkammliche Finanzierungskasten. Nutzen kannen beide Seiten ziehen, z. B. durch
Verbesserung der Zahlungsziele beim K3ufer, Beschleunigung des Farderungsausgleiches
beim Lieferanten oder Reduzierung von aufwendigen und unginstigen Zwischenfinan-
zierungen Uber Dispositions- und Kontokorrentkredite.

Gerade an den im Rahmen des Liquiditatsmanagements operierenden Anbietern lassen
sich einige typische Eigenschaften von FinTechs aufzeigen. FinTechs losen Prozesspro-
bleme bzw. arientieren sich an konkreten Herausforderungen im Rahmen der Optimie-
rungsstrategien in Unternehmen. Sie vernetzen Unternehmen und bauen auf Losungen
im B2B-Bereich, die zunehmend Leistungen aus dem ,Bank-to-B-Bereich” ersetzen. In
diesem Zusammenhang wird auch die Bedeutung von Netzwerken deutlich, denn viele
FinTechs bieten Teilprodukte bzw. -services kostenlos an, um thr Netzwerk zu erweitern.

Punktuell bedienen Banken bereits die Bedurfnisse von Unternehmen mit Produkten ent-
lang der Financial Supply Chain. Mit Dispositions- und Kantokorrentkrediten kénnen sie
kurzfristige Liguiditatsengpdsse schlie3en, durch zahlreiche Ristkamanagementprodukte
konnen beispielsweise Ausfallrisiken und Fremdwahrungsrisiken minimiert werden.

Ein groBes Potenzial liegt jedach in der ganzheitlichen Betrachtung der Financial Supply
Chain. Hier haben Banken im Gegensatz zu neuen Kankurrenten zwar den Vorteil eines
bereits bestehenden groBen Kundenstamms - allerdings nicht in Form von Netzwerken.

Eine Fokussierung auf die Beziehungen der Kunden untereinander kdnnte Banken vor
allem neue Moglichkeiten hinsichtlich der Datengewinnung und -aufbereitung eroffnen.
Durch die Nutzung entsprechender Losungen liefern Kunden ihren Anbietern automa-
tisch wertvolle Daten (wie z. B. hinsichtlich der Einhaltung von Zahlungsfristen oder

zu Zahlungsausfallrisiken in verschiedenen Landern). Diese Daten versetzen die Finanz-
institute in die Lage, thre Kunden besser beraten und einschatzen zu konnen. Dartber
hinaus konnen die quantitativen Daten den Kunden transparent und aufbereitet zur
Verfugung gestellt werden, damit diese sich zum Beispiel in Echtzeit Uber thre Liquiditat
und thre finanziellen Spielraume zu bestimmten Zeitpunkten informieren kénnen. Das
Zusammenspiel von Datensammlung und Datenaufbereitung auf der einen Seite und
Beratungskompetenz in Bezug auf Liquiditat auf der anderen Seite kannte fur Finanzinsti-
tute neue Maglichkeiten im Kampf um den Kunden ertffnen. Durch die Ausweitung thres
Produktportfolios konnten so Up- und Cross-Selling-Optionen gezogen, Neugeschdafte
generiert und vor allem vorhandene Kunden gebunden werden.
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4.4. Zahlungsverkehr

Neben dem Kreditgeschaft bildet der Zahlungsverkehr das Kernstuck im Geschaftskunden-
bereich. Fir Unternehmen geht es im Zahlungsverkehr um die Reduzierung von Risiken, die
Verringerung von Abwicklungskosten sowie die Optimierung der Zahlungsstrome. Die Kunden
verlangen ein hohes Maf an Zuverlassigkeit und Geschwindigkeit. Sie wallen eine Verzahnung
mit der Buchhaltung und ggf. einem Cash-Management-System. Zudem nimmt in der Export-
nation Deutschland der Auslandszahlungsverkehr etne wichtige Rolle ein.

4.4.1. Ausgangslage

Der bargeldlose Zahlungsverkehr wachst schneller als das BIP48 2014 wurden ca. 18 Mrd. bar-
geldlose Transaktionen van Nichtbanken in Deutschland verzeichnet. Der Zahlungsverkehr wan-
delt sich schnell. Haupttreiber fir den Wandel sind innovative Unternehmen wie PayPal. Der
amerikanische Dienstleister, mittlerweile mit einer Banklizenz ausgestattet, wickelt gut ein
Viertel aller Online-K3ufe ab.4° Einer Umfrage zufolge sollen insgesamt bereits 70 % der Ver-
braucher PayPal genutzt haben.>0

Im B2G-Bereich haben sich FinTechs als Zahlungsdiensteanbieter etabliert und sich zwischen
den Kunden und Banken positioniert. Dabet geht den Banken der direkte Kontakt zum Kunden
verloren. Die Bank fungiert nur noch als Dienstleister fur den Werttransfer.

Obwaohl im B2B-Zahlungsverkehr ein mindestens ebenso groBes Potenzial gehoben werden
kann, sind FinTechs dort noch nicht so stark vertreten wie im B2GSegment. Dies liegt u. a. an
der hoheren Komplexitat des Zahlungsverkehrs zwischen Unternehmen. Banken konnen im
Gegensatz zu FinTechs meist auf langjshrige Erfahrungen zuruckgreifen und profitieren von
bereits bestehenden Geschaftsbeziehungen und etablierten Verfahren. Aber auch hier ist ein
Umdenken auf Unternehmensseite erkennbar. Unsere in Abschnitt 3.5 vorgestellten Untersu-
chungsergebnisse zeigen beispielsweise, dass sich eine nicht unerhebliche Zahl van Unter-
nehmen einen ,Bezahlknopf” auf einer Rechnung, die schlieBlich jeder Zahlung vorausgeht,
wuinschen. Dahinter steht der Wunsch nach einer retbungslosen Integration der Zahlung in die
Back-End-Prozesse.

Neben der annahernden Echtzeit-Abwicklung sind die im Rahmen van Zashlungsprozessen
anfallenden Daten hierbei eine weitere oft, ungenutzte Optimierungsquelle. Konsolidierte,
aufbereitete Datenbestande (Smart Data, vgl. Abschnitt 2.2.3) sind die Grundlage fur verschie-
denste Auswertungen im Rahmen von Cash Management und Financial Data Analytics. Es
scheint also, dass die Banken, welche im Zahlungsverkehr zwischen Unternehmen verankert
sind, diesen Vorteil der Kundenbindung nicht hinreichend nutzen. je mehr sich andere Anbieter
zwischen Kunden und Banken drangen, desto weniger kannen letztere auf Datenquellen zu-
ruckgreifen und fur eigene Services und Produkte nutzen.

48 Vgl. Capgemint, 2015.
49 Vgl. EHI Retail Institute, 2015.
50 Vgl.IFHKéln, 2015.
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Zudem sind Zahlungsprozesse oft noch van manuellen Bearbeitungsschritten und Medienbri-
chen begleitet, beispielsweise in der Buchhaltung ader direkt am Point-of-Sale. Ein Au3endienst-
mitarbetter, der im Hotel eine Zahlung tatigt, sollte Gber einen einfachen Rechnungsprozess in-
nerhalb kurzer Zeit den Betrag von der Firma erstattet bekommen. An genau dieser Stelle werden
aus Kundensicht die Potenziale einer Digitalisierung und Automatisierung des Rechnungspro-
zesses offensichtlich - und zwar sowohl beim Order-to-Cash als auch beim Purchase-to-Pay.

4.4.2. Konkurrenz durch FinTechs

Vermehrt werden Zahlungsdienste auch oder speziell fur Geschaftskunden angeboten und An-
bieter orientieren sich an den Bedurfnissen dieser Kundengruppe. Eine einfache Handhabung
(PayPal), hohere Transaktionsgeschwindigkeiten bis hin zu Echt-Zeit-Transaktionen (Traxpay)
und transparente Kostenmadelle (TransferWise) sind Anfarderungen der Kunden, die Banken
derzeit oft noch nicht erfullen konnen. FinTechs bieten im Zahlungsverkehr insbesondere Leils-
tungen an, die das Kerngeschaft ihrer Kunden entlang der Finanzlieferkette unterstutzen. Die
groBten Disruptionspotenziale bestehen dabei - neben der Blockchain-Technologie - laut einer
Studie im Realtime Payment und im Cross Border Payment.>’

4.4.2.1. Realtime Payment

Ein Vorreiter im Realtime-Payment ist Traxpay. Das Unternehmen etabliert derzeit sein auf
Geschaftskunden ausgerichtetes Zahlungssystem mit Unterstitzung der Commerzbank auf
dem B2B-Markt. Die cloudbasierte Plattform unterstitzt Abwicklung, Verrechnung und Aus-
fuhrung van Finanztransaktionen, kombiniert mit der Maglichkeit des Austausches transakti-
onsrelevanter Daten zwischen Unternehmen in strukturierter und unstrukturierter Form. Ziel-
kunden sind digitale B2B-Marktplatze und Konzerne mit einem hohen Transaktionsvolumen,
die eine kontinuierliche Geschaftsbeziehung pflegen.

Uber Traxpay konnen Online-Zahlungen zwischen Geschaftspartnern deutlich schneller (zwi-
schen Traxpay-Kunden auf Marktplatzen in Echtzeit) abgewickelt und gutgeschrieben werden.
Transaktionsrelevante Daten kannen jederzeit via Web-Portal eingesehen werden. Traxpay
bietet darUber hinaus einen optionalen Kduferschutz an: die Freigabe der Zahlung von Zwi-
schenkonten erfolgt erst nach Erhalt der Ware. Die Losung lasst sich in vorhandene Geschafts-
prozesse einschlieBlich ERP-Systeme, Unternehmensportale und zugehorige Back-Office-An-
wendungen integrieren. Uber Kommunikationskanale ist eine schnelle Abstimmung mit dem
Geschaftspartner moglich. Der Zahlungsempfanger erhalt bereits var der tatsachlichen Gut-
schrift die Information Uber etne erfolgte Zahlung. Traxpay Uberwacht die Zahlungsabwicklung
und sendet Statusinformationen an nachgelagerte Zahlungsprozesse. Die nachfolgende Abbil-
dung zeigt den Prozess einer Transaktion Uber Traxpau.

51 Vgl. McKinsey & Company, 2015.
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Abbildung 22: Traxpay Dynamic Payments Ldsung

Quelle: Eigene Darstellung

Traxpay schaltet sich mit seiner Software-as-a-Service-Losung im B2B-Geschaft zwischen die
Bank und den Kunden, sodass Detailinformationen Uber einzelne Transaktionen den Banken
verbargen bleiben. Als Konkurrenz zu den Finanzinstituten machte das Unternehmen dabet je-
doch nicht gesehen werden.

4.4.2.2. Cross Border Payment

Im Auslandszahlungsverkehr gibt es mittlerweile einige erfolgreiche FinTechs, darunter be-
kannte Unternehmen wie Transferwise und Transpay.

Transferwise ist ein Geldtransfer-Service fur Fremdwahrungen mit Crowdsourcing-Ansatz und
richtet sich an Unternehmen, die beispielsweise regelmaBig Mitarbeiter im Ausland bezahlen.
Transferwise kammuniziert den aktuellen Wechselkurs (Interbanken-Rate) und verlangt vam
Sender eine prozentuale Transaktionsgebihrje nach Land zwischen 0,5 % und 2,5 %.>2 Kunden
konnen direkt und noch vor der Transaktion den genauen Wechselkurs sowie die anfallenden
GebUhren einsehen. Geld wird ausschlieBlich elektronisch auf Bankkaonten transferiert. Trans-
ferwise unterhalt einzelne Konten in den unterschiedlichen Landern und Wahrungen. Mdchte
ein Kunde einen Betrag von Deutschland nach England Uberwetisen, erfolgt die Einzahlung in
einen Euro-Wahrungspool, die Auszahlung hingegen Uber einen Pfund-Wahrungspool. Durch
interne Kaufe am Devisenmarkt gleicht Transferwise magliche Unterdeckungen auf den Kon-

52 Stand: Mai2016.
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ten aus. Folgende Abbildung stellt den Zahlungsverkehr Uber Transferwise schematisch dar.

(Betispel: fester Empfangsbetrag von 1000 €,
Unternehmen bezahlt auslandischen Lieferanten)

Sender 71573 £ Uberweisung A 1000 € Empfanger

Wahrungspool Wahrungspool

EUR

GBP

Uberweisung B 1000€

Sender

(Beispiel: fester Sendebetrag von 1000 €,
Privatperson Uberweist auf auslandisches Konto )

tatsachlicher Geldfluss ——> Transaktionspartner

Empfanger

Abbildung 23: Auslandstransaktionen mit TransferWise

Quelle: Eigene Darstellung

Einsparungen im Zahlungsverkehr werden in erster Linie bei niedrigem Uberweisungsvolu-
men realisiert. Das FinTech differenziert sich durch eine schnelle Abwicklung, eine hohe Be-
dienerfreundlichkeit und Transparenz in der Ausweisung von Kosten. Dariber hinaus sind sie
vollstandig durch die Financial Conduct Authority in England autorisiert. Als Einzahlungsmaog-
lichkeiten bietet Transferwise neben Bankiberweisung auch Kreditkarte, SOFORT Uberwei-
sung und Apple Pay an. Laut eigenen Angaben werden 90 % der Uberweisungen innerhalb ei-
nes Tages durchgefuhrt. Die Geschwindigkeit ist abhangig von der Wahrung und der gewahlten
Zahlungsmethode.

4.4.2.3. Kryptowahrungen

Digitale Wahrungen werden durch die Blockchain-Technologie (vgl. Abschnitt 2.2.4) in den
nachsten Jahren an Bedeutung gewinnen und sich am Markt etablieren. Ein Vorteil gegentber
herkdmmlichen Wahrungen liegt in der Schnelligkeit der Transaktionsverarbeitung. Inner-
halb von Minuten kénnen Betrage weltweit transferiert werden. Kryptowshrungen sind fur
Transaktionen nicht an Geschaftszeiten von Banken gebunden. Eine Uberweisung kann jeder-
zeit erfolgen. Ein weiterer Vorteil sind die geringen Transaktionskosten. Santander hat errech-
net, dass sich im weltweiten Zahlungsverkehr 15 bis 20 Mrd. US-Dollar durch den Einsatz der
Blockchain-Technologie einsparen lieBen.>3 Die Blockchain ermaglicht einen grenziiberschrei-
tenden Transfer van Vermogenswerten in Echtzeit, zu einem Bruchteil der aktuellen Kosten

53 Vgl Santander InnoVentures, 2015.
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und ohne Intermediare. Der Ablauf einer typischen Transaktion Uber die Blockchain ist in der
folgenden Abbildung dargestellt.

il
\/

o = =
Person A

Persan A Uberweist Person B Transaktionsinformationen Block wird zur Verifizierung
100 Einheiten der werden in einem Block an alle Teilnehmer des
Kryptowahrung gespeichert Netzwerkes gesendet

m
Al = —

Person B
B erhdlt 100 Einheiten der Block wird an die Blockchain Teilnehmer im Netzwerk
Kryptowahrung gehangt und dokumentiert verifizieren die Transaktion

Abbildung 24: Blockchain als Kryptowahrung

Das FinTech Ripple Labs verschickt mit der Blockchain-Technologie weltweit Geld innerhalb
von zwel bis sechs Sekunden. Eine herkdmmliche landerUbergreifende Transaktion dauert oft
mehrere Tage. Mit Blackchain kénnen Transaktionen, welcher Art auch immer, schneller, ef-
fektiver und transparenter gestaltet werden. Neben Geld kannen auch Wertpapiere, Derivate
ader Besitziberschreibungen transferiert werden. Im Wertpapierhandel kénnte es von der
Orderaufgabe bis zur Lieferung in Zukunft nur noch Minuten dauern. Ordergebihren wirden
erheblich sinken. Die Nasdag kindigte bereits an, den vorbarslichen Handel Uber Blockchain
abwickeln zu wollen.

Ripple Labs etabliert ein Zahlungsnetzwerk fir Finanztransaktionen, das divergente Zahlungs-
netzwerke weltweit mitetnander verbindet. Mit ,Ripple” bietet es ein offenes Zahlungsproto-
koll fir ein Echtzeit-Bruttozahlungsverkehrssystem>4 jeder Wahrung. Die eigens entwickelte
Kryptowahrung XRP basiert auf der Blockchain-Technologie und dient als Bruckenwahrung
zwischen allen handelbaren realen Wahrungen. Die Losung von Ripple Labs ermaglicht direkte
Echtzeit-Abwicklung von Auslandstransaktionen. Der Kunde profitiert vor allem van der Ge-
schwindigkeit der Transaktionsausfihrung, den gunstigen Konditionen im Vergleich zu etner
herkdmmlichen Auslandsiberweisung und einem verminderten Kursrisiko.

54 Auch bekanntunter der Abkurzung RTGS.
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4.4.3. Lessons Learned

« Im B2(-Bereich haben sich FinTechs bereits erfolgreich etabliert und zwischen Kunden
und Banken positioniert. Auch im B2B-Bereich ist zu beobachten, dass neue Anbieter
Banken und andere Intermediare unter Druck setzen. Den Marktteilnehmern droht ein
Verdrangungswettbewerb. Durch zunehmende Standardisierung und Automatisierung
wird es schwieriger, dem Kunden einen zusdtzlichen Nutzen anbieten zu kénnen.

« FinTechs bieten Realtime-Payment-Losungen an, die sich in varhandene Geschaftspro-
zesse und zugehorige Back-Office-Anwendungen integrieren und Daten aus den Trans-
aktionsprozessen Ubermitteln. Fir Banken bedeutet das: Neben der Konkurrenz durch
schnelle Zahlungsabwicklung bleiben thnen in der Regel auch die Informationen Uber
einzelne Transaktionen - und den damit verknipften Kunden - verbargen.

« Der grenzuberschreitende Transfer von Vermogenswerten ohne Intermediare und in
Echtzeit wird durch die Blockchain-Technologie ermoglicht. Im Hinblick auf das Disrup-
tionspotenzial wirken aus Bankensicht konkurrierende Geschaftsmadelle, die bspw. auf
Plattformen oder Prozessoptimierungen aufsetzen, gegen diese Technologie geradezu
harmlos.

« Damit Banken bet der digitalen Optimierung des Zahlungsverkehrs nicht au3en vor
bleiben, missen sie sich der wachsenden Rolle von FinTechs in diesem Bereich bewusst-
werden und sich deren Verstandnis fur potenzielle Geschaftsmaodelle aneignen. Risiko-
kapitalinvestitionen in besagte Start-ups oder Inkubator-Programme sind hierbei zwet
Maglichkeiten, um im Spiel zu bleiben. Durch strategische Kooperationen und Zukaufe
konnen Banken ihre traditionell bedeutende Rolle im Zahlungsverkehr auch zukinftig er-
halten. Am Schaffen von Mehrwerten fur die Kundenunternehmen geht hierbei kein Weg
varbetl.

Trotz elektronischer Uberweisungen ist die Wertstellung immer noch nicht optimal, es
dauert gefuhlt zu lang, bis das Geld von Konta A zu Konto B transferiert wurde - dies gilt
fur In- und Auslandsiberweisungen”

(Leiter Finanzen eines Mittelstandlers mit > 1.500 Mitarbeitern)
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4.5. Geldanlage

Angelegtes Kapital stellt eine wichtige Sicherheit fur Unternehmen dar. Damit sorgen sie durch
.Barreserven” fur schlechte Geschaftszeiten vor, federn Verluste ab oder sparen fur gréRere
Investitionen und Akquisitionen. Daruber hinaus fungiert es als Sicherheit fur die Aufnahme
van Fremdkapital. Die Eigenkapitalquote im deutschen Mittelstand ist in den letzten Jahren
stetig gestiegen. Lag sie 2005 noch bei 22 % waren es im Jahr 2014 bereits 30 %. Unternehmen
mit mehr als 50 Mitarbeitern weisen im Durchschnitt etne Eigenkapitalquote von 34 % auf.
Die Anlage auf Tages- oder Festgeldkanten und das Investment am Kapitalmarkt sind gangige
Praxis. >>

35% -

300/0 7 /

25% -

20%

150/0 T T T T T T T T T 1
2005 2006 2007 2008 2009 @ 2010 201 2012 2013 2014

Weniger als 10 Mitarbeiter e 10 bis 49 Mitarbeiter
e 50 und mehr Mitarbeiter Gesamter Mittelstand

Abbildung 25: Durchschnittliche Eigenkapitalquote von KMU in Deutschland nach BeschaftigungsgrofRenklassen
Quelle: KfW Bankengruppe (2015)

4.5.1. Ausgangslage

Die Festgeldkonditionen liegen fir Unternehmen meist deutlich unter dem Niveau von Privat-
anlegern. Im Januar 2016 lag der Festgeldzins in Deutschland fur Firmenkunden bet maximal
0.3 %, im Vergleich zu 1,2 % fur Privatanleger. Der Unterschied lasst sich durch etne weniger
gewinnbringende Querfinanzierung fur die Banken im Geschaftskundenumfeld erklaren. Ta-
gesgeldkanten werfen in der aktuellen Niedrigzinsphase so gut wie keinen Zinsertrag mehr ab.

Lukrativer ist hingegen die Anlage in Aktien oder Anlethen. Hier kdnnen Unternehmen von
Wertsteigerungen und Dividendenzahlungen profitieren, missen aber mit einem héheren Ri-
sika rechnen. Im Gegensatz zum Tages- und Festgeldkonto ist das Kapital auRerdem stdrker
gebunden. Eine Anlagedauer von mindestens drel Jahren ist nicht untblich, um Kursschwan-
kungsrisiken zu minimieren. GroRe Unternehmen investieren auch in Geldmarktfonds. Diese
haben eine Laufzeit von unter 12 Monaten und stellen eine Alternative zu den Tages- und Fest-

55 Vgl .KfW Bankengruppe, 2015.
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geldkonten dar. Das Ausfallrisiko ist sehr gering, die Zinsen entsprechend auch. Die Varian-
ten und Kombinationsmoglichkeiten der hierbei zur Verfigung stehenden Finanzprodukte, aus
denen ein Anlageportfolio zusammengestellt werden kann, sind nahezu unerschopflich. Ne-
ben klassischen Anlagealternativen wie aktiven und passiven Investmentldsungen (etwa ETFs
oder individuelle Wertpapierportfolios) bieten in Zeiten niedriger Zinsen Geschaftsbanken th-
ren Kunden auch alternative Anlagemaglichkeiten, zum Beispiel Investitionen in Immabilien,
Hedgefonds, Private Equity oder Rohstoffe. Ein weiterer Trend, der sich im Anlagepartfolio der
Geschaftsbanken abzeichnet, sind ,grune” oder ,nachhaltige” Anlageprodukte und Investitions-
strategien. Grundsatz hierbei ist es, sogenannte Umwelt-, soziale und Governance-Faktoren
(ESG) in den Analyseprozess und in die langfriste Renditebetrachtung mit einflieBen zulassen.
Insbesaondere fur Unternehmen, welche sich Uber Nachhaltigkeit, Umweltbewusstsein oder so-
ziale Aspekte positionieren, sind diese Anlageformen interessant.

Diese Auswahlan Finanzprodukten ldsst die Frage nach einer adaguaten Beratung aufkommen.
Die Datenlage zu dieser Fragestellung ist in Bezug auf Geschaftskunden gering, fUr die Qualitat
der privaten Anlageberatung der Banken wies die Stiftung Warentest deutliche Mangel nach.
So wurden von 23 getesteten Kreditinstituten nur dret mit dem Qualitatssiegel ,gut” bewertet.
Der GroBteil der Banken - darunter auch GroBbanken, wie die Deutsche Bank und Commerz-
bank - wurde nur mit der Gesamtnote ,befriedigend” ausgezeichnet, wahrend fur sieben Ban-
ken nur das Siegel ,ausreichend” und ,mangelhaft” vergeben wurde. Dabei liegen laut Stiftung
Warentest die Probleme bet der Anlageberatung der Banken nicht in der Risikoklassifizierung
der Kunden, sondern in der Auswahl der passenden Produkte. Oftmals wirden bankeigene, un-
flexible Produkte empfohlen, welche zwar den Beratern héhere Provisionen einbringen wir-
den, fir den Kunden aber nicht optimal seien.>®

Eine Studie der Deutschen Verbraucherzentralen kam zu einem nach schlechteren Ergebnis:
Nur in 5 % aller Anlageberatungsfalle erhielten Kunden ein auf thre Bedurfnisse und Anfar-
derungen zugeschnittenes Anlagekonzept. DarUber hinaus seien die verkauften Produkte zu
teuer, unUbersichtlich und ristkoreich. Auch hier kritisteren die Autoren die Tendenz der Berater
zum Betispiel gezielt Investmentfonds der eigenen Bank an Kunden zu verkaufen, abwohl diese
im Vergleich zu ETFs teuer sind und im Durchschnitt eine geringere Rendite erwirtschaften.””

4.5.2. Konkurrenz durch FinTechs

Einstarkwachsendes Geschaftsfeld auf dem Gebiet der Vermogensverwaltung sind so genann-
te Roba Advisors. In Deutschland gibt es schatzungsweise 30 bis 40 Unternehmen, welche sich
in diese Kategorie etnordnen lassen. Der Markt wdchst stetig und fast monatlich werden neue
Start-ups gegrundet. Verwalten diese Unternehmen in Deutschland momentan noch ein relativ
kletnes Investitionsvolumen von rund 100 Mio. Euro, so gehen Schatzungen davon aus, dass
sich dieses in den nachsten finf Jahren auf 20 bis 30 Mrd. Euro erhdhen wird.>8

56 DieErgebnisse erschienen in der Ausgabe 02/2016 des ,Finanztest”.
57 Vgl. Verbraucherzentrale Baden-Wurttemberg, 2015.
58 Vgl.Kéhler, 2016.
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Bei Robo Advisory handelt sich um eine Form der automatisierten Anlageberatung. Grundge-
danke dieser FinTech-Unternehmen ist die Bereitstellung eines standardisierten und formali-
sterten Anlageprozesses auf Basis der persanlichen Praferenzen des Kunden - etwa der Risiko-
bereitschaft, Investitionsvolumen oder finanzielle Situation. Die so entworfenen individuellen
Partfolios der Kunden werden Uber den Zeitablauf kontinuierlich automatisch angepasst, um
die Ausgangspraferenzen konstant widerzuspiegeln. Kunden haben meistens die Maglichkeit
Uber eine Internetplattform thre Daten und Praferenzen einzugeben, direkt Vorschldge fur die
Zusammensetzung des Portfolios zu erhalten und den entsprechend gewunschten Betrag zu
investieren.

Grundsatzlich unterscheiden sich die verschiedenen Anbieter nicht in threm Investitionsprin-
zip. Die Risikoneigung der Kunden wird durch aus Indexfonds zusammengestellte Portfolios
widergespiegelt. Dies soll zum einen eine umfassende Risikodiversifikation des Portfolios ge-
wahrleisten, zum anderen aber auch die Kosten des Partfolios minimieren.>® Da es sich bei den
meisten Robo Advisors nicht um BaFin-lizensierten Finanzinstitute mit Erlaubnis zur Finanz-
partfolioverwaltung handelt, werden die verschiedenen Finanzprodukte nicht direkt Uber das
Rabo-Advisory-Unternehmen, sondern Uber eine Kooperationsbank erworben und dort auch
in etnem Depot gehalten. Das Robo-Advisory-Unternehmen fungiert demnach als Vermittler
und Anlageberater. Unterschiede zwischen den Unternehmen liegen vor allem im Mindestan-
lagevolumen und in anfallenden Verwaltungsgebuhren. Als Beispiele fur reprasentative Unter-
nehmen auf dem deutschen Markt lassen sich insbesondere Vaamo, Ligid und Scalable Capital
nennen.

Vaamo bietet dret Anlagestrategien bzw. EFT-Dachfonds mit niedrigem, mittlerem und hohem
Risiko, basierend auf den von thnen ausgewahlten ETFs an. Die Risikogewichtung erfolgt Uber
Gewichtung der verschiedenen ETFs im Dachfonds, zum Beispiel nach dem Verhaltnis von Akti-
en zu Anlethen. So fokussiert sich Vaamo bei der Zusammenstellung seiner dret EFT-Dachfonds
auf finf ausgewahlte DFA-Fonds (Dimensional Fund Advisor). Der Kunde bekommt Uber eine
automatisierte Risiko- und Sparzielabfrage eine der dret Anlagestrategien empfohlen und
kann direkt den gewulnschten Fond kaufen. Eine Einmalanlage wird nicht vorausgesetzt. Dafur
kann ein Sparplan mit monatlichen Zahlungen erstellt werden. Die GebUhren fir den Service
erhebt Vaamo in Abhangigkeit des durchschnittlichen jahrlichen Anlagebetrages. Hinzu kom-
men nach zusatzliche Fondkosten in Abhdngigkeit von der gewahlten Risikostufe. Die Anlage
kann jederzeit ohne Kiindigungsfristen wieder liquidiert werden. Die Anlagen werden in etnem
Depot bet der FIL Fondsbank GmbH hinterlegt.

Im Gegensatz zu Vaamo verfugt Scalable Capital als erster Robo Advisor in Deutschland Uber
eine Erlaubnis der BaFin zur eigenstandigen Finanzportfolioverwaltung.t9 Scalable Capital
kann demnach als lizensierter Vermagensverwalter mit Kundenmandat auftreten. Dies ermog-
licht dem Unternehmen bankunabhangig die Depots seiner Kunden dynamisch zu verwalten
und beispielsweise flexibel EFTs in den Portfolios gegen attraktivere auszutauschen. Geld und
Depot der Kunden werden im Ubrigen bei der Baader Bank AG gehalten. Das Unternehmen po-

59 Vgl.Elsner, 2015.
60 Vgl.Schlenk, 2016.
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sitloniert sich insbesondere Uber sein aktives Risikomanagementsystem, welches die indivi-
duellen Portfolios der Kunden kanstant Uberwacht und so ein schnelles Reagieren auf Abwei-
chungen der Portfolios von den individuellen Praferenzvargaben der Kunden ermoglichen soll.
Kunden werden anders als bei Vaamo 23 Risikoklassen zu geardnet, um die personlichen Pra-
ferenzen genauer abbilden zu kannen. Um dies zu gewshrleisten, setzen sich die Dachfands der
jeweiligen Risikaklassen aus einem Pool von 14 ETFs aus den Bereichen Aktien, Staatsanleihen,
Unternehmensanleihen, besicherte Anlethen, Rohstaffe, Immabilien und Geldmarktanlethen
zusammen. Zwar verlangt Scalable Capital eine Einmalanlage von 10.000 EUR, gehort jedoch
mit aktuell 0,75 % jahrlichen GebUhren zu den gunstigsten Anbietern. Kunden kénnen auf ange-
legtes Kapital flexibel zugreifen und das Depot jederzeit aufldsen. Scalable Capital sieht seine
Zielgruppe nach eigenen Angaben in den ,Smart Praofessionals”, also Kunden, die zwar Uber
notiges Wissen Uber die Finanzmarkte verfugen, aber nicht die nétige Zeit in Entwicklung und
Wartung threr Portfolios investieren wollen.®!

Ligid differenziert sich von den bisher vorgestellten Unternehmen durch seinen Fokus auf ,di-
gitalaffine Vermogende" 62 Dementsprechend belduft sich die Erstanlage bei Ligid auf 100.000
EUR. Diese Positionierung wird zusatzlich durch die Partnerschaft mit HQ Trust, einem fuhren-
den europaischen Family Office, gefestigt. Ziel dieser Zusammenarbeit ist es, exklusive Anla-
gestrategien, die sonst nur hochvermogenden Kunden zu Verfigung stehen, einer breiten Mas-
se zuganglich zu machen.63 Neben zwel passiven Anlagestrategien, welche auf ETFs basieren,
bietet Liquid zusatzlich die Moglichkett ein Portfolio aus aktiv gemanagten Fonds zu erstellen.
Zudem sind die Anlagestrategien in 10 Ristkaklassen erhaltlich. Durch eine elektronische Ab-
frage der individuellen Praferenzen und Risikoeinstellungen soll sichergestellt werden, dass
der Kunde das seinen Bedurfnissen entsprechende Produkt erhalt. Kern der Dienstleistung ist
auch hier ein konstantes ,Rebalancing” der verschiedenen Portfolias.

4.5.3. Lessons Learned

+ Robo Advisory findet zurzeit hauptsachlich im Privatkundengeschaft Anwendung. Die
Ausweitung auf das Firmenkundengeschaft wird aber auch hier folgen. Insbesondere
wenn sich der noch relativ junge Markt konsolidiert hat und sich die Top-Performer
herausgebildet haben, sind speziell auf Geschaftskunden zugeschnittene Angebote zu
erwarten.

« Gerade fur Kleinstunternehmen und KMU, die sich in thren Anlagestrategien nicht
wesentlich vom Endverbraucher unterschieden, kann Robo Advisory eine attraktive Alter-
native zur Beratung durch Finanzexperten werden. Hier wachst dem Bankberater auch im
Firmenkundengeschaft Konkurrenz heran.

61 Vgl Elsasser, 2016.
62 Unternehmensangaben
63 Unternehmensangaben
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4.6. Erweiterung klassischer Geschaftsfelder

4.6.1. Ausgangslage

Im Wettbewerb um Privat- und Geschaftskunden stehen Banken vor der groBen Herausforde-
rung, thr Angebot erfolgreich von der Konkurrenz abzugrenzen. Durch die niedrige Zinslage ver-
bleibt weniger Spielraum bet der Gestaltung attraktiver Konditionen, sodass die Erweiterung
der angebotenen Leistungen in den Vardergrund ruckt - bspw. durch eine erweiterte Funkti-
onalitat des Online-Banking. Wahrend in den vorangegangenen Unterkapiteln Anwendungen
analystert wurden, die relativ leicht den klassischen Ertragssaulen zugordnet werden kdnnen -
auch wenn sie teilweise komplett andere Ansatze haben als etablierte Produkte - fokussieren
sich viele FinTechs auch auf Geschaftsfelder, die entweder ganzlich neu sind oder eine Kombi-
nation aus verschiedenen klassischen Ertragssaulen darstellen. So integrieren verschiedene
Anbieter bspw. das Bankkanto in ihre Kernprodukte, bereiten die Zahlungsinformationen auf
und machen diese entsprechend fur thre Kunden nutzbar.

4.6.2. Konkurrenz durch FinTechs

Insbesondere Anbieter von Buchhaltungssoftware zeigen anschaulich, wie Banking in Anwen-
dungen integriert werden kann. Sie verknUpfen Geschaftsprozesse mit Zahlungsprozessen und
bieten dem Kunden Vorteile gegentber isolierten Anwendungen. So werden beispielsweise
Kaontobewegungen den entsprechenden Rechnungs- oder Auftragsdokumenten zugeordnet,
um einen umfassenden FinanzUberblick zu generieren. Inshesandere Cloud-Accounting-Platt-
formen wie Billomat erfillen die Bedurfnisse threr Kunden, indem sie eine Verzahnung zwi-
schen Rechnungsausgang, Rechnungseingang und Banking ermoglichen.

Billomat st ein Online-Verwaltungstool fur Selbstandige und kleine Unternehmen, dessen
Kernfunktion die Rechnungsverwaltung ist. So bietet Billomat neben etner Funktionalitat zur
Rechnungserstellung auch eine intelligente Erkennung von Eingangsrechnungen. Papierrech-
nungen kénnen per Smartphone abfotografiert und E-Rechnungen per E-Mail importiert wer-
den. Die enthaltenen Zashlungsinformationen werden mithilfe einer semantischen Erkennung
ausgelesen und automatisch aufbereitet. Die anschlieBende Rechnungshegleichung erfolgt
direkt Uber das Billomat-Portal per Kreditkarte, PayPal oder Lastschriftverfahren.

Exkurs: Semantische Erkennung von Zahlungsdaten

Im Rahmen einer Studie hat sich Bonpago Anwendungen fur den Rechnungs-Scan per App
und die dahinterstehende Technologie des FinTechs Gini genauer angeschaut. Ein Test mit
100 verschiedenen Rechnungen aus der Praxis sollte die Tauglichkeit im BZ2B-Segment

Uberprifen.

Das Ergebnis der Untersuchung: 46 % der Rechnungen wurden vollstandig und fehlerfrei
erkannt. In 14 % der F3lle konnten einzelne Zahlungsdaten nicht ermittelt werden, der
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Rest wurde fehlerfrei ausgegeben. Der erhebliche Anteil an Erkennungsfehlern von 34
%, insbesondere bei der Erkennung des Rechnungsempfangers und des Verwendungs-
zwecks, zeigt die Notwendigkeit einer genauen Uberpriifung der ausgegebenen Daten
auf. Der Anteil an nicht erkannten Rechnungen lag mit 6 % (m einstelligen Bereich.

Eine fehlerfreie Erkennung hangt im Wesentlichen von den Lichtverhaltnissen beim Foto-
grafieren des Dokumentes und den Kontrastverhaltnissen zwischen Text und Rechnungs-
hintergrund ab. Im Normalfall kénnen aber auch vermeintlich schwierige Rechnungsfor-
mate erfasst werden. Einer Verwendung im B2B-Segment steht in dieser Hinsicht daher
nichts entgegen. Die Vorteile des Rechnungsscans liegen in der Bedienerfreundlichkeit
und der Geschwindigkeit, mit der die serverseitigen Analysen ablaufen. Eine vollstandig
automnatisierte Verarbeitung st trotz der soliden Erkennungsraten und der bewarbenen
Lernfshigkeit des Systems allerdings noch Zukunftsmusik. In erster Linie kann der Prozess
die Datenerfassung bel KMU unterstitzen und beschleunigen.

Einen solchen Rechnungs-Scan mit anschlieBender Bezahlung bietet u. a. auch die Banking-
App der ING-DiBa, doch richtet sich das Angebot primar an Privatkunden. Billomat bietet einen
vollstandigen Prozess fur Eingangsrechnungen bis hin zur Archivierung. Daruber hinaus ist
es maglich, Zahlungseingange aus verschiedenen externen Quellen anzuzeigen und Kontobe-
wegungen mit Rechnungen zu verknupfen. So lassen sich Zahlungseingange genau zuordnen,
was die Verbuchung deutlich vereinfacht. Der Wechsel zwischen verschiedenen Anwendungen
(Buchhaltungssaftware, Online-Banking, Finanzsoftware) entfallt und Kundenumsatze und
Kastenentwicklungen lassen sich Uber verschiedene Auswertungsmaoglichkeiten darstellen.

Dabet ist Billomat nur einer van mehreren Diensten, die Kontobewegungen und Zahlungsinforma-
tlonen auf der eigenen Plattform anzeigen konnen. Eine Einbindung erfolgt vergleichsweise schnell
und einfach mithilfe von API-Anbietern (vgl. Abschnitt 2.2.2), die einen Zugriff auf die unterschied-
lichen Systeme der Banken ermaglichen. Kunden profitieren, indem sie beliebige Konten verschie-
denster Institute bundeln kénnen und nicht vom Angebot einer einzelnen Bank abhangig sind.

Den Mehrwert durch Konsolidierung haben Banken mittlerweile erkannt. Die DKB bietet seit
2014 eine Integration der eigenen PayPal-Aktivitaten in das Online-Banking. Uber die mobile
Banking-App der comdirect konnen Kunden Kanten von Fremdbanken hinzufigen und erhalten
eine Ubersicht (iber alle Finanztransaktionen in einer einzigen Anwendung. Hier bilden Direkt-
banken die positive Ausnahme. Andere Institute laufen Gefahr, dass Kunden zukunftig Drittan-
wendungen verwenden, die mehr Funktionalitaten bieten. Neue Privatkunden-Anwendungen
wie Treefin oder Feelix, die neben der Ubersicht aller Bankkonten auch Versicherungen und
Depaots berucksichtigen, konnten in Zukunft auch Geschaftskunden adressieren.

Einen weiteren interessanten Ansatz verfolgt Holvi, ein Start-up mit Sitz in Finnland, das eine
Anwendung speziell fur Freiberufler und Kletnunternehmer bietet. Im Zentrum steht ein Web-
Portal, das verschiedene Funktionalitaten bereithalt. Der Kunde kann Uber Holvi beliebig viele
onlinegefihrte Zahlungskonten anlegen, wabel kein zuvar bestehendes Konto bel einer Bank
varausgesetzt wird. Die Losung des Zashlungsdienstleisters bildet herkémmliche Girokan-
ten nahezu vollstandig ab. Uber das Portal konnen sich Nutzer beispielsweise einen eigenen
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Online-Shop einrichten, Rechnungen erstellen oder Spesen abrechnen. Eingehende Zahlungen
auf ein angelegtes Konto werden dann automatisch dem Geschaftsfall zugeardnet. Eine Ein-
nahmen- und Ausgabenverwaltung unterstutzt Freelancer und Kletnunternehmer bet der Bud-
getierung. Holvi integriert damit ein herkdmmliches Rechnungseingangs- und Rechnungsaus-
gangsbuch in klassische Kontoaktivitaten. Ein offenes Oko-System ermaglicht die Integration
weiterer Funktionen wie zum Beispiel Online-Speicherdienste. Im Marz 2016 wurde bekannt,
dass die spanische Bankengruppe BBVA Holvi Ubernommen hat, was die Relevanz der Zielgrup-
pe Kleinunternehmer unterstreicht.

Wie bereits an verschiedenen Stellen thematisiert, entwickeln FinTechs hdufig Prozess-Losun-
gen, in denen Kunden thre eigenen Bedurfnisse wiedererkennen. In diese Kategorie fallt auch
das Frankfurter Unternehmen Compraga, welches eine Plattform zur Abwicklung von mabilen
und stationaren Einkdufen und Zahlungen im B2B-Bereich zur Verfugung stellt. Der Einkaufs-
prozess wird optimiert, indem Compraga als Einkaufsdienstleister Einmal- und Kletnst-Liefe-
ranten auf monatliche Sammelrechnungen bindelt und einkaufenden Unternehmen Zwischen-
finanzierungen Uber Kooperationen mit Finanzdienstleistern anbietet. Uber eine integrierte
Kanvertierungskomponente kannen sowaohl Papierrechnungen als auch elektronische Rech-
nungen verarbeitet werden. Das ,ComNex-Tool” unterstitzt zudem Lieferanten beim Versand
elektronischer Rechnungen.

Der Prozess Uber eine cloudbasierte Plattform optimiert das Rechnungswesen und erleichtert
den Einkauf sowie die Zuordnung und Freigabe von Rechnungen. Einmal-Lieferanten missen
nicht in ERP-Systemen erfasst werden und Zshlungen werden unmittelbar nach Freigabe in
einem Online-Portal durch Compraga veranlasst. Dank zahlreicher Auswertungsmaglich-
keiten konnen Preise und Einkaufskonditionen sowie Ausgaben einzelner Kostenstellen bzw.
Kaostentrager analysiert werden. Die Lasung bietet somit mehr als nur eine alternative Liguidi-
tatsbeschaffung. Fir 2016 plant Compraga mit der Einfuhrung etner mobilen Applikation wei-
tere Maglichkeiten wie beispielsweise die Bezahlung von Reisekasten und Spesen der Au3en-
dienstmitarbeiter.

Prozessorientierte Losungen im Zahlungsverkehr sparen bei uns administrative Kosten
pro Transaktion von bis zu 45 %. Die neuen Lésungen bieten einen echten Mehrwert und
die Akzeptanz bei unseren Lieferanten (st super!”

(Leiter Einkauf eines Konzerns)
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4.6.3. Lessons Learned

+ Anbieter mit etnem Fokus auf die Prozessebene verandern und vereinfachen Prozesse
threr Kunden, insbesandere auch klassische Bankprozesse. Durch die Integration ver-
schiedener Funktionalitaten konnen Geschaftsprozesse vollstandig abgebildet werden.
Finanztransaktionen sind dabet oft nur ein Baustein, den Anbieter tief in thre Systeme
integrieren. Dabet agieren FinTechs haufig als Plattform fur den Kunden, d. h. sie fihren
verschiedene Anwendungsfelder zusammen und schaffen Mehrwert durch die Verknup-
fung von Funktionen bzw. Prozessen - bei Billomat zum Beispiel zwischen Rechnungs-
ausgang, Zahlungseingang und auf Smart Data basierenden Analysen.

« Eine Einbindung van Kontobewegungen und Zahlungsinformationen einer Plattform
erfolgt mithilfe von API-Anbietern (vgl. Abschnitt 2.2.2), die einen Zugriff auf die unter-
schiedlichen Systeme der Banken ermaglichen.

« Cloud-Accounting-Plattformen sind insbesondere fur Selbstandige, Freelancer und
Kleinunternehmer interessant, die thre Buchhaltung online Uber eine einzige Plattform
abwickeln wollen. Sie erkennen in diesen FinTech-Produkten genausa thre Bedurfnisse
wieder, wie der Leiter Rechnungswesen eines Unternehmens, der seine Einmal- und
Kleinstlieferanten zuvor Uber intransparente und tneffiziente Sammelkonten abgewickelt
hat und diesen Prozess nun Uber den Compraga-Service l0st.

« Der Fokus vieler FinTechs auf Geschaftsfelder, die entweder ganzlich neu sind ader eine

Kombination aus verschiedenen klassischen Ertragssdulen darstellt, ist aus Bankensicht
eine der zentralen Anforderungen im Kampf um den Kunden.
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Im Vergleich zu der neuen Konkurrenz, die mit geringer Time-to-Market und etner haufig agilen
Start-up-Struktur operiert, wirken die Banken im aktuellen FinTech-Hype bisweilen wie grof3e
Containerschiffe, die notwendige Richtungsanpassungen nur schwerfallig vallziehen kénnen.
Zwar hat die abwartende Haltung im Gegensatz zum Privatkundengeschaft im Corporate Ban-
king noch keine gravierenden Auswirkungen nach sich gezogen, doch nach mehr Zeit sallte fur
eine zwingend erforderliche Neuausrichtung nicht vergehen.

Die Veranderungen sind von derart grundlegender Natur, dass sie nicht ignoriert werden kon-
nen. Es besteht die Gefahr, dass wichtige Ertragssaulen dauerhaft wegfallen und die Bank den
Kantakt zu den Kunden verliert. Banken befinden sich daher an etnem Scheideweg und mussen
Uberlegen, wie auf die Marktteilnehmer adaquat reagiert werden kann - oder positiv formu-
liert: Kénnen die neuen Entwicklungen sogar zu einer Erweiterung der Anteile am Corporate
Banking durch Value Added Services genutzt werden?
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e Anteile am Corporate Banking, wenn auf neue Marktteilnehmer nicht reagiert wird
Anteile am Corporate Banking, wenn auf neue Marktteilnehmer adaquat regiert wird

Ausweitung der Anteile am Corporate Banking durch Value Added Services

Abbildung 26: Die Banken am Scheideweg

Interpolation: Bonpago
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5.1. Ausgangssituation im Corporate Banking

Die Ausfuhrungen in den vorangegangenen Kapiteln haben deutlich gemacht, dass die neuen
Wettbewerber den Banken in verschiedenen Bereichen tberlegen sind. FinTechs entwickeln
Produkte, die eng an den KundenbedUrfnissen und damit ganz konkret an den jeweiligen He-
rausforderungen im Rahmen der Optimierungsstrategien in den Unternehmen ausgerichtet
sind. Sie profitieren davan, dass einige Kundengruppen, beispielsweise Kleinstbetriebe, von
Banken nur unzureichend bedient werden. Am deutlichsten wird dies wohl am Beispiel der
elektronischen Rechnung, deren Bedeutung als zentrales Dokument im Financial Supply Chain
Management die FinTechs erkannt haben und sich entsprechend zunutze machen. Die Produkte
und Services werden von den Kunden haufig als ..einfach” im Sinne einer hohen Benutzungs-
freundlichkeit und Transparenz wahrgenommen.

FinTechs denken dabetl nicht in klassischen Geschaftsfeldern. Innovative Geschaftsmadelle fo-
kussieren neben einer Digitalisierung und Automatisierung insbesondere den dritten Optimie-
rungsschritt der Vernetzung. Im Kern stehen dahinter die Stichworte Openness und Plattform.
Durch Ausnutzung der technaologischen Rahmenbedingungen und Sicherstellung hinreichender
Skalierbarkeit der Produkte gelingt die Vernetzung van Geschaftskunden

« untereinander (z. B. im Rahmen von Supply Chain Finance)
« mit Privatpersonen (z. B. im Rahmen neuer Anlage- und Finanzierungsinstrumente)

« mit anderen Anbietern (der klassische Plattformgedanke, bet dem eine Win-Win-Win-
Situation zwischen dem Plattformanbieter, anderen Unternehmen und dem Kunden
entsteht)

Ein entsprechend ausgereiftes Customer Touchpoint Management ist die Voraussetzung fur
eine Netzwerkerweiterung. Der Zugang zum Kunden wird fir Banken jedoch immer schwieri-
ger. Dies zeigt sich beispielhaft im Privatkundenbereich, wo vermehrt Messenger-Anwendun-
gen in Erscheinung treten, die Uberweisungen aus der Applikation heraus ermdglichen.

Kanzerne wie Google, Facebook, Apple und Amazon, die bereits Uber ihr Kerngeschaft den di-
rekten Zugang zu Kunden haben, weiten diesen prozessorientiert aus. Google und Apple ver-
suchen sich mit eigenen Zahlungslosungen (Android Pay und Apple Pay) im Zahlungsverkehr.
Facebook hat unlangst eine Banklizenz beantragt, und Amazon unterstitzt Online-Handler mit
Amazon Payments, einem eigenen Zahlungsprozess.

Diese Unternehmen einzuschatzen ist besonders schwierig, da Produktentwicklungen meist
einer strengen Geheimhaltung unterliegen und nicht alle verfolgten Ansatze letztendlich eine
Marktreife erlangen. Zudem verfugen sie Gber enorme finanzielle Ressourcen und investieren
regelmafig in junge Technologie-Firmen. Folgende Abbildung stellt den Kampf um den Kun-
denzugriff schematisch dar.
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Kundenschnittstelle

Unternehmen
] |
. I |
« amazon
FinTechs Bank BigTech
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Abbildung 27: Wege des Kundenzugriffs auf Produkte und Services
Am Ende wird jener Anbieter erfolgreich sein, der folgende Aufgaben erfullt:
« BedUrfnisse erheben, um den Kunden besser kennen zu lernen

 Produkt- und Beratungsstrategie ausgerichtet an technologischen Rshmenbedingungen
und Kundenbedurfnissen entwickeln, um die ,richtigen” Produkte im Angebat zu haben

« Varhandene Kanale nutzen und neue Kommunikationswege erschlieBen, um Kunden zu
erreichen

Hierfir mussen die fur das Corporate Banking verantwartlichen Strategen einer Bank ermit-
teln, welche notwendigen Varaussetzungen innerhalb der Organisation geschaffen werden
mussen, beispielsweise in Hinblick auf eine Digitalisierung der Geschdaftsprozesse und den
Umgang mit Kunden. Zudem ist zu klaren, wie auf die neuen Wettbewerber bzw. deren inno-
vative Produkte und Services reagiert wird. Banken missen die passende Rolle und Positionie-
rung im Okosystem finden. Dabei kann unterschieden werden zwischen einer aktiven Funktion
im Kundenkantakt, dem Angebot von Services und der Bereitstellung von Authentifizierungs-
und ldentitatsleistungen.

5.2. Handlungsoptionen im Umgang mit FinTechs

Var dem Hintergrund der FinTech-Konkurrenz stellt sich die Frage, welche Handlungsaptionen
fur eine Bank bestehen. Drel wesentliche Richtungen lassen sich dabet identifizieren:

« Elgenentwicklung kundenarientierter Produkte
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+ Koaperation zur Erweiterung des eigenen Portfolios
+ Investition in interessante Geschaftsmodelle

Bel der Wahl einer Handlungsstrategie ist die Ubergeardnete Geschaftsstrategie zu bertck-
sichtigen. Durch sie wird bestimmt, wie sich eine Bank langfristig positionieren will und wel-
che Kunden adressiert werden. Weitere wichtige Faktoren sind das vorhandene Know-how und
die Nutzung der bestehenden Infrastruktur.

5.2.1. Eigenentwicklung

Finanzinstitute kdnnen moderne Anwendungen selbst entwickeln und in das Leistungsangebot
integrieren. Voraussetzung hierfur ist, dass benatigte Ressourcen und entsprechendes Know-
How vorhanden und abrufbar ist. Der zeitliche und monetare Aufwand einer Eigenentwicklung
(st in der Regel sehr hach. Die Erfahrungen zeigen, dass Banken haufig eine exakte Planung und
Kalkulation fur neue Produkte varaussetzen. Innovative Geschaftsmodelle sollen in vorhande-
ne System- und Prozesslandschaften integrierbar sein, andernfalls missen Kompromisse bet
der Geschaftsmodellentwicklung eingegangen werden.

Diese lassen sich langfristig nur durch eine Erneuerung der Systemlandschaft und einer Ver-
anderung von internen Prozessen umgehen. Gerade grof3e Banken leiden daher unter dem sog.
Innovationsparadoxon: Je graBer ein Unternehmen ist, desto schwieriger gestaltet sich die Um-
setzung innovativer Produkte.

Wahrend sich Banken mit etner oft starren IT-Infrastruktur und endlosen Genehmigungshie-
rarchien herumschlagen mussen, kbnnen FinTechs innovativer sein, weil sie klein sind oder
sich wie kleine Unternehmen verhalten. Sie kénnen in der Umsetzung neuer Technologien und
Services eine wesentlich geringere Time-to-Market erzielen. Bei Eigenentwicklungen sollten
Banken die Vorgehensweisen und Methoden der FinTechs adaptieren und bei Umsetzungspro-
jekten mehr den Kundennutzen als die Restriktianen von internen IT-Systemen und Prozessen
betrachten.

5.2.2. Kooperation

Das Ziel einer Kooperation ist die Sicherung von kosten- oder marktorientierten Vorteilen.64
Eine Kostenreduktion kann dabel durch effizientere Leistungserstellung oder effektive Bereit-
stellung und Vermarktung erreicht werden. Unter marktorientierten Vaorteilen versteht man
einen durch die Kooperation verbesserten Zugang zu Ressourcen, Infrastruktur und Wissen.
Kann das Leistungsangebot durch eine Zusammenarbeit erganzt und ausgeweitet werden und
kann zumindest ein Partner auf neue Kundengruppen zuruckgreifen, entstehen weitere Vortei-
le im Wettbewerb.

64 Vgl Ebert, 1998,
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Die Kooperation ist die am haufigsten genutzte Strategie der Banken. 56 % der deutschen
Geldhauser kooperieren bereits in der einen oder anderen Form mit FinTechs.6> Sie haben er-
kannt, dass man nicht nur Uber, sondern auch mit FinTechs sprechen muss und eine Kooperation
flir beide Seiten vorteilhaft sein kann. Die Zusammenarbeit im Rahmen einer Kooperation kann
in Form einer Pradukt-, Vertriebs- oder Prozesskooperation erfolgen.

Im Zuge einer Produktkooperation erganzen Banken das Leistungsangebot um Lésungen van
FinTechs. Sie kannen thr Portfolio erweitern, chne eine eigene Lasung entwickeln zu massen.
Dies kann zum einen eine schnellere Implementierung gewshrleisten und zum anderen eine
kostengUnstige Alternative zur Eigenentwicklung darstellen. FinTechs erhalten durch die Pro-
duktkoaoperation einen Zugang zum Kundenstamm der Bank und kénnen neue Kundengruppen
erschlieBen. Liegen die Starken des FinTechs Uberwiegend im technologischen Bereich, profi-
tieren sie zudem van der Vertriebsstdrke der Bank. Partnerschaften im Back-Office zur Boni-
tatsprufung oder Kundenanalyse sind denkbar. Die ING DiBa betreibt mit dem Robo-Advisor ea-
syfolio eine Kooperation auf Produktebene und bietet ihren Kunden die Fonds des FinTechs an.

Die Vermittlung von Produkten der FinTechs Uber eine Vertriebskooperation ist ein weiterer
Ansatz. Hierbel bringt die Bank thre eigenen Kunden mit FinTechs zusammen und erhalt hier-
fur elne Vermittlungsprovision. Vor allem spezialisierte Institute kénnen so ohne groReren
Aufwand thr Angebot ausbauen. Im Mat 2015 startete Funding Circle eine Kooperation mit der
Sparda Bank Berlin, die thren Bankkunden ermoglicht, zu besonderen Konditionen in regionale
Kreditprojekte auf dem Portal des FinTechs zu investieren.

Eine Zusammenarbeit, bel der die Bank die Rolle eines Infrastrukturanbieters etnnimmt, be-
zeichnen die Autoren als Prozesskooperation. Das FinTech als Kunde der Bank profitiert vom
Zugang zum etablierten Bankensystem und kann thr Produktangebaot im Rahmen der Bankli-
zenz thres Partners aufbauen. Zudem profitieren junge Unternehmen van den Erfahrungen der
Banken, beispielsweise in den Bereichen Vertrieb oder Bankenaufsicht. Sogenannte Whitela-
bel-Banken wie die Wirecard Bank oder die BIW AG haben sich bereits erfolgreich positioniert
und zeigen, welche Rolle eine Bank in Bezug auf neue Marktteilnehmer einnehmen kann. Sie
unterhalten keine klassischen Geschaftsheziehungen mit Endkunden und unterstutzen die ko-
operierenden FinTechs bel der Produkt- und Geschaftsmodellentwicklung. Das in Abschnitt 4.6
vargestellte FinTech Holvi arbeitet unter anderem mit der Wirecard Bank zusammen und stat-
tet alle Zahlungskonten mit IBANS aus, ohne selbst eine Banklizenz zu besitzen.

5.2.3. Investition

Neben Kooperationen kann die Zusammenarbeit zwischen Bank und FinTech auch mittels In-
vestitionen stattfinden. Hierbet sind verschiedenene Strategien denkbar. Innovationslabare
und Akzelerator-Programme bieten einen Rahmen zur Entwicklung innovativer Ideen. Uber ein
Inkubator-Programm werden hingegen gezielt Unternehmensgrindungen gefordert und Start-

ups nicht nur mit Kapital, sondern auch mit Infrastruktur, Rumen, Dienstleistungen und Know-

65 Vgl GFT,2015.
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how versorgt. Die Commerzbank ist eine der wenigen deutschen Banken, die mittels Main
Incubator auf diese Weise in FinTechs investiert und diese aktiv fardert. Die Deutsche Barse
bietet ebenfalls jungen Start-ups Raume, eine IT-Infrastruktur und Kontakte in die Finanzbran-
che an. Damit zieht sie die vermeintliche Konkurrenz naher an sicher heran und lernt sie besser
zuverstehen. Eine Wagniskapital-Beteiligung einer Bank an einem FinTech ist insbesondere bel
etablierten Unternehmen relevant.

Doch warum sollte eine Bank etnen vermeintlichen Kankurrenten in verschiedenen Phasen
flnanziell unterstitzen? Zum einen um die Produkte der FinTechs wie bel einer Kooperation
{n das eigene Leistungsangebot zu integrieren (such eine Eigennutzung bel bestimmten Pro-
dukten ist moglich), zum anderen kann der Gewinn aus einer Beteiligung an etnem FinTech die
Verluste aus sinkenden Erlésquellen ausgleichen.

Die vollstandige Ubernahme eines Wettbewerbers ist eine Moglichkeit, um den Konkurrenz-
druck zu verringern und sich einen Zugang zu fertigen Losungen, talentierten Mitarbeitern und
Know-how zu verschaffen. Doch bei jeder Ubernahme lauern Fallstricke. Ist das fremde Produkt
(n das eigene Portfolio integrierbar? Wie hoch (st der zeitliche und monetare Aufwand fUr die
Akquisition und Integration? Besteht Uberhaupt eine Verkaufsbereitschaft? Viele Banken be-
vorzugen daher Kooperationen mit FinTechs, auch um die Kreativitat und den Unternehmer-
geist zu erhalten.

5.3. Ausblick

Die Banken mussen die beschriebenen Entwicklungen bewerten und daraus Schlisse ziehen,
wie sie sich in unterschiedlichen Geschaftsfeldern positionieren wallen. Einen allgemeingul-
tigen Weg wird es dabet nicht geben. Entscheidend ist jedoch, dass Banken eine aktive Rolle
im Wandel einnehmen. Dazu mUssen sie agile Unternehmensstrukturen schaffen und sich fur
Innovationen offnen.

Mit der Digitalisierung der internen Prozesse wird eine Mammut-Aufgabe auf die Banken zu-
kommen. Dieser Wandel ist aber unerlasslich, wallen Finanzinstitute in der digitalisierten Ge-
schaftswelt weiterhin etne signifikante Rolle spielen. Sinkende Kosten der Infrastruktur sollten
als Chance wahrgenommen werden, Kunden attraktivere und ihren Bedlrfnissen entsprechen-
de Produkte anbieten zu kénnen. So kann der aufstrebenden Konkurrenz, die vor allem mit Be-
nutzerfreundlichkeit und niedrigen Kosten punktet, entgegengewirkt werden. Setzen sich die
Banken mit den identifizierten Handlungsfeldern auseinander und schaffen attraktive Lasun-
gen, werden sie auch weiterhin die Hauptrolle bet Geschaftskunden spielen.

Aus Sicht der FinTechs kann es lohnenswert sein, Kooperationspartner zu nutzen, die Uber eine
Banklizenz verflgen. Fur viele wird dies sogar unerlasslich sein, um nicht an strategischen
ader regulatorischen Hirden zu scheitern. Vaon einer Kooperation kdnnen demnach beide Sei-
ten profitieren. FinTechs werden zukinftig einen wichtigen Beitrag in der Entwicklung der Fi-
nanzbranche leisten und als Impulsgeber dienen. Sie werden sich sowohl als Wettbewerber
als auch als Partner von Banken positionieren und die Digitalisierung der gesamten Branche
varantreiben. Ein Corporate Banking ganz chne Banken wird es nicht geben.
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Wie kann
50NPago nelfen’

Die Dinge anpacken

Erfolgreiche Produkte und Dienstleistungen orientieren sich an den
Bedurfnissen threr Konsumenten. Dieser Grundsatz gilt heute in Anbe-
tracht der immer weiter wachsenden Konkurrenz noch mehr als noch
var einigen Jahren. Wer Marktchancen entdecken will, muss die Prob-
leme seiner Kunden verstehen. Die aus Beabachtungen, Interviews und
der Analyse von Daten gewannenen Erkenntnisse bilden die Basis fur
die richtigen Produktideen.

Um aus Ideen erfolgreiche Geschaftsmadelle zu machen, ist die rich-
tige Umsetzung entscheidend. Der Weg dorthin ist immer mit einem
hohen MaR an Ungewissheit verbunden. FinTechs haben in der Regel
nur etnen etnzigen Versuch, ein erfolgreiches Produkt auf den Markt zu
bringen. Scheitert dieser, geht thnen schnell das Geld aus und sie ver-
schwinden nach kurzer Zeit von der Bildflache.

Daher steht ein Learning-by-Doing anstelle einer langen Vorabplanung
tm Fokus. Bringen Sie thr Team dazu, losgelost van bisherigen Strukturen
zu denken, Neues auszuprabieren und wahrend des Projekts zu lernen.
Anpassungen und Karrekturen lassen sich dann mit geringem Aufwand
beheben, bevor ein detaillierter Marktreifegrad erreicht ist.

Ein Produkt, das bereits im Prototypenstatus auf eine reelle Kunden-
nachfrage trifft, ist die Bestatigung fur den richtigen Projektfokus. Dies
(st der Startschuss, thr Vorhaben weiter zu treitben und auf die Skalie-
rung vorzubereiten.

Wie Bonpago dabei unterstitzt

Bonpago unterstutzt Banken und Unternehmen aus dem Finanzdienst-
leistungsumfeld, neue Produkte und Geschaftsmodelle zu entwickeln
und Marktpotenziale im Geschaftskundenbereich zu erschlieen. Mit
dem Ansatz der validierten Geschaftsmaodellentwicklung verfolgen
wir ein Vorgehen, bel dem bereits wahrend der Konzeptions- und Ent-
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wicklungsphase das Feedback van Kunden und Stakeholdern mit in die
Arbeitsergebnisse einflieBt. Er stellt ein Best-off aus agilen Business-
Methoden wie Lean Startup, Design Thinking, Business Model Genera-
tion, Design Sprint und Value Proposition Design dar.

Durch jshrelange Projekterfahrung im Bereich KMU kennen und ver-
stehen wir die Bedurfnisse des Kunden entlang seiner Finanzprozesse.
Zudem pflegen wir etnen sehr engen Austausch zu Fachexperten sowie
groBen und kletnen Marktteilnehmern aus dem Bereich der Finanz-
technologie. Als Spin-off aus dem Lehrstuhl fur Electronic Commerce
und dem E-Finance Lab der Goethe-Universitat in Frankfurt unterhalt
Bonpago intensive Kontakte zur Wissenschaft. Gleichzeitig zahlen wir
Industrieexperten verschiedenster Bereiche zu unserem weitreichen-
den Netzwerk und garantieren so einen engen Praxisbezug. Dieses
Know-How bringen wir in Form von Experten-Sparring in unsere Pro-
jekte mit ein. Dabet steht dem Projektteam var Ort ein Krels van ausge-
wahlten Ansprechpartnern zur Verflgung, die neben threr fachlichen
Einschatzung zu bestimmten Fragestellungen auch die Validierung von
Projektergebnissen vornehmen.

In Projekten stellen wir stets den Endkunden in den Mittelpunkt. Im Fo-
kus steht fortlaufende Kommunikation. Dies realisieren wir durch ein
kontinuterliches Einholen von Feedback in Form van strukturierten In-
terviews mit Kunden und Fachexperten unter Einsatz von Prototypen.
Die Uberpriifung von Werthupothesen sowie Usabilty Tests ermogli-
chen bereits in frilhen Entwicklungsphasen die Uberpriifung von Pro-
jektergebnissen. Dadurch erhoht sich die Erfolgschance des Produktes
oder der Dienstleistung. Gleichzeitig werden Entwicklungszyklen ver-
klrzt und ein effektiver Ressourceneinsatz gewahrleistet.

Mit dem FinTech-Unternehmen Compraga GmbH & Co. KG hat die Ge-
schaftsfuhrung ein tnnovatives Startup gegrundet, das die elektroni-
sche Anbindung von Einmallieferanten revaolutioniert. Damit haben wir
auf die wachsenden Anforderungen an eine digitale Geschaftswelt pro-
aktiv reagiert und sowahl fur KMU als auch GroRRkonzerne einen ech-
ten Mehrwert geschaffen.

Die Zeit (st reif, gehen auch Sie gut gerUstet in eine digitale Zukunft.

Wappnen Sie thr Unternehmen und ergreifen Sie die Chancen der digi-
talen Geschaftswelt.
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ANHANG: FACT SHEETS

Fintura

Grindung Investoren (u. a.)
2014 Angel Investoren Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Frankfurt am Main Deutsche Borse Ceold

. ela-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
1-10 Mitarbeiter Deutschland Zahlungs-
verkehr

www.fintura.de

Fintura

Finanzportal fir den Mittelstand

Geschaftsmodell

Fintura ist ein Vermittlungsportal fur Unternehmenskredite und kooperiert mit Uber 30 verschie-
denen Banken und Finanzdienstleistern. Auf Grundlage von Angaben zum Unternehmen und zum
Finanzierungsvorhaben wird eine Voreinschatzung zur Bonitat getroffen. Der Kunde kann anschlie-
Bend aus verschiedenen Angeboten der Partnerbanken auswahlen und benotigte Dokumente auf
der Webseite von Fintura hochladen. Die Nutzung des Vergleichsportals ist fur Kunden kostenfret
und das FinTech finanziert sich aus einheitlichen Provisionen der Partnern bet erfolgreichem Ver-
tragsabschluss.

Zielgruppe: KMU, Selbstandige, Freiberufler

Vorteile fir den Kunden

Kunden kénnen online Unternehmenskredite vergleichen und auf Basis einer transparenten Uber-
sicht diese direkt beantragen. Die Partnerbanken gewahren Kredite innerhalb von wenigen Tagen.
Es entstehen keine Bearbeitungs- oder NutzungsgebUhren und das Angebot ist unabhangtig.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

() Funding Circle

Grindung Investoren (u. a.)
2014 (ehemals Zencap) BlackRock Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Berlin Sparda-Bank Berlin Cold

. ela-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
51-100 Mitarbeiter Europa, USA Zahlungs-
verkehr

www.fundingcircle.com

Funding Circle
Digitaler Kreditmarktplatz

Geschaftsmodell

Die Vergabe von Unternehmenskrediten erfolgt auf der Online-Plattform nach dem Crowdlen-
ding-Prinzip. Auf Basis von Auskunften der Creditreform und aktuellen Jahresabschlissen werden
Unternehmen in funf Bonitatsklassen eingestuft. Anleger kdnnen bereits mit geringen Betragen
investieren und Kapital fir Unternehmen bereitstellen. Falls ein Kreditprojekt nach Ausschreibung
nicht vollstandig finanziert wird, ist eine Teilfinanzierung maoglich. Eine Gebihr entsteht erst bet
erfolgreicher Kreditvermittlung. Als Vermittler haftet Funding Circle nicht fir den Ausfall eines
Kreditnehmers.

Zielgruppe: KMU

Vorteile fir den Kunden

Der Vergabeprozess fur Unternenmenskredite Uber Funding Circle ist transparent und die Bean-
tragung erfalgt online. Eine Kreditentscheidung liegt bereits nach kurzer Zeit vor. Bei varzeitiger
Kreditablosung fallt keine Vorfalligkeitsentschadigung an.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

QO Lendico

Grindung Investoren (u. a.)
2013 Rocket Internet Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Berlin Wirecard Bank Cold
. ela-
Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
51-100 Mitarbeiter Europa Zahlungs-
verkehr

www.lendico.de

Lendico

Marktplatz fur Firmen- und Privatkredite

Geschaftsmodell

Auf Basis des P2P-Prinzips vermittelt Lendico Unternehmenskredite zwischen 10.000 € und
150.000 £ mit Laufzeiten von bis zu 5 Jahren. Die Konditionen fur Kredite werden Uber ein Sco-
ring-Verfahren ermittelt. Projekte werden in fUnf Bonitatsklassen, abhangig von der Ausfallwahr-
scheinlichkeit, eingeordnet, in die Anleger bereits mit geringen Betrdgen investieren kdnnen. Bel
vollstandiger Finanzierung des Kreditprojektes erhebt Lendico eine prozentuale Gebuhr des Netto-
Kreditbetrages.

Zielgruppe: KMU, Selbstandige, Privatpersonen

Vorteile fir den Kunden

Als digitale Alternative zum Bankkredit bietet Lendico fur KMU eine schnelle und burokratiefreie
Kreditvergabe. Eine Anfrage ist unverbindlich und wirkt sich nicht negativ auf die Bewertung des
Kreditsuchenden aus. Bei vorzeitiger Kreditablosung fallt keine Vorfalligkeitsentschadigung an. In-
vestaren erhalten, je nach Risikoneigung, eine attraktive Verzinsung mit monatlichen Auszahlungen.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

SEEDMATCH
CROWDFUNDING
FURSTARTUPS

Grindung Strategische Partner
2011 secupay AG Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung

Unternehmenssitz Landerfokus
Dresden Deutschland

Erweiterun Gl

9 anlage

UnternehmensgroBe
1-10 Mitarbeiter Zahlungs-

verkehr

www.seedmatch.de

Seedmatch

Crowdinvesting

Geschaftsmodell

Die Plattform fUr Crowdinvesting vermittelt Beteiligungsfinanzierungen in Form von partiari-
schen Darlehen. Start-ups kdnnen sich auf der Plattform potenziellen Geldgebern prasentieren
und werden vom Anbieter durch Marketing-Aktivitaten unterstitzt. Investaren stellen bel Interes-
se Risikokapital zur Verfigung und werden am wirtschaftlichen Erfolg der Unternehmen beteiligt.
Bel erfolgreichem Funding erhalt Seedmatch von den Start-ups eine Vermittlungsprovision.

Zielgruppe: Start-ups, junge Unternehmen, Investaren

Vorteile fir den Kunden

Bezagen auf Unternehmen stellt das Crowdinvesting eine Uber viele Geldgeber verteilte Form
der Fruhphasenfinanzierung dar. Die Erfolgsquate fir vollstandiges Funding liegt bei Uber 95 %.
Investoren profitieren van Uberdurchschnittlich hohen Renditen, allerdings verbunden mit einem
groBeren Risiko. Dieses kann durch Bildung von Portfolios verringert werden.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

C2FO

Grindung Investoren (u. a.)
2008 Citt Ventures Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Kansas, USA Tradeshift
Erweiterun G
9 anlage
Landerfokus UnternehmensgroRe
USA, Europa > 100 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr
www.c2fo.com

C2FO

Marktplatz fir Waorking Capital

Geschaftsmodell

Als Online-Plattform fir Kaufer und Lieferanten im B2B-Segment unterstutzt C2FO bel der Be-
stimmung vaon Zahlungszeitpunkten und Preisnachlassen auf Rechnungen. Nach Registrierung
konnen Lieferanten fur zuvor vom Kaufer freigegebene Rechnungen eine Anfrage zur vorzeitigen
Bezahlung in Form einer Preisnachlass-Spanne einreichen. Auf Basis der von den K3ufern ange-
strebten Rendite wird per Algorithmus der optimale Zahlungszeitpunkt ermittelt. Dem Kaufer ent-
stehen GebUhren von bis zu 35 % des Preisnachlasses.

Zielgruppe: GroBunternehmen

Vorteile fir den Kunden

Insbesondere fUr Lieferanten stellt Dynamic Discounting eine gunstige und risikolose Liquiditats-
quelle dar. Durch vorzeitige Bezahlung kénnen sie ihren Cash-Flow optimieren. Kdufer kdnnen
hohe Zinsertrage fur ihr Kapital erzielen. Dank des Informationsaustausches in Echtzeit verbes-
sert sich die Kaufer-Lieferanten-Beziehung.

Einfluss auf das Bankgeschaft
« Sinkende Erlase

BONPAGO DIGITAL INSIGHT 09/2016 - CORPORATE BANKING OHNE BANKEN 75



ANHANG: FACT SHEETS

DDebitoé

Die Forderungsborse

Grindung Investoren (u. a.)
2010 Paua Ventures Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Landerfokus
Frankfurt am Main Europa Ceold
. ela-
Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe
11-50 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr

www.debitos.de

Debitos

Forderungsbarse

Geschaftsmodell

Die Online-Forderungsbarse erlaubt die Abtretung von offenen Forderungen an Dritte. Debitos
ermaglicht den Handel mit ausgemahnten und titulierten Forderungen sowie den Handel mit im-
mabilienbesicherten Problemkrediten (NPL). Hierfur werden Kauf- und Abtretungsvertrage be-
reitgestellt. Wahlweise kannen Einzelforderungen oder Farderungspakete eingestellt werden. Die
Preisfindung erfolgt Uber ein Auktionsverfahren und pro Transaktion fallt eine prozentuale Gebuhr
an.

Zielgruppe: Freelancer, KMU

Vorteile fir den Kunden

Die durch den Verkauf von Forderungen erzielten Erlose dienen der kurzfristigen Liquiditatsbe-
schaffung. Unternehmen sparen Kosten im Mahn- und Inkassowesen und maximieren Uber das
Auktionsformat gleichzeitig thre Verkaufserldse. Den Kaufern bieten sich Investitionen mit attrak-
tiven Margen. Eine Bewertung van Forderungen ab 10.000,- € (st kostenfrel.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
» Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

% decimo

Grindung Strategische Partner

2013 Fidor Bank Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung

Unternehmenssitz Landerfokus

Berlin Deutschland
Geld-

Erweiterung anlage

UnternehmensgroBe
1-10 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr

www.decimo.de

Decimo

Factoring

Geschaftsmodell

Der Factoring-Dienst ermaglicht die Finanzierung von offenen und unstrittigen Forderungen und
ubernimmt auf Wunsch das Mahnwesen. Die Rechnungssumme wird innerhalb von 24 Stunden
Uberwiesen. Die Gebuhren errechnen sich individuell und abhangig vom Zahlungsziel sowie der
Bonitat des Kunden und des Rechnungsempfangers. Im Gegensatz zu anderen Factoring-Unter-
nehmen bietet Decimo auch die Finanzierung van einzelnen Rechnungen an. FUr die Geschaftsta-
tigkeit ist das Unternehmen von der BaFin lizensiert.

Zielgruppe: Freiberufler, Selbstandige, KMU

Vorteile fir den Kunden

Die Kundengruppe um Freiberufler und Selbstandige wird nur unzureichend mit Produkten zur
Liguiditatsbeschaffung versorgt. Decimo akzeptiert auch geringe Rechnungsbetrage und fordert
weder einen Mindestumsatz noch eine Bindung Uber Laufzeitvertrage. Die Abwicklung erfolgt
Uber eine benutzerfreundliche Oberflache und vollstandig online.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
» Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

PAGIDO

Rechnung raus, Geld rein _’/
Grindung Investaren (u. a.)
2013 Axel Springer SE Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Berlin CreFao Factoring Stuttgart Ceold
a ela-
Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
1-10 Mitarbeiter Deutschland Zahlungs-
verkehr
www.pagido.de

Pagido

Factoring

Geschaftsmodell

Pagido kauft kurzfristige Forderungen aus Lieferungen und Leistungen von Unternehmen und
Kleinstunternehmern an. Vor Vertragsabschluss erfolgt eine Bonitatsprifung der Rechnungsemp-
fanger. Der Rechnungsbetrag abzlglich der Nutzungsgebihren wird dem Factoring-Kunden nach
geleisteter Lieferung innerhalb kurzer Zeit ausgezahlt. Pagido gewshrt dem Debitor ein verlan-
gertes Zahlungsziel. Die Kosten betragen, abhangig van Volumen und Bonitat, zwischen 2,9 % und
5 % der Rechnungssumme.

Zielgruppe: Freelancer, Selbstandige, KMU

Vorteile fir den Kunden

Mit dem Kauf der offenen Forderungen Ubernimmt Pagido das Debitorenmanagement, was eine
Entlastung fur Unternehmen, auch im Mahn- und Inkassowesen, bedeutet. Kunden sichern sich
durch Factoring gegen Zahlungsausfall ab. Die vor Vertragsabschluss erforderliche Bonitatspru-
fung der Rechnungsempfanger ist kostenlas. Pagido verzichtet auf einen Sperrbetrag der Rech-
nungssumme.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

Grindung Eigentiimer
1998 Elbe-Factoring GmbH Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Dresden AVV-Factoring AG (Schweiz) Cold

a ela-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
11-50 Mitarbeiter Deutschland Zahlungs-
verkehr

www.rechnung48.de

Rechnung48

Factoring

Geschaftsmodell

Rechnung48 ist ein Factoring-Dienst der Elbe-Factoring GmbH und finanziert Forderungen fur
Kleinstunternehmen. Dabet Ubernimmt Rechnung48 neben der vollstandigen und kurzfristigen
Vorfinanzierung auch das Mahnwesen und das Debitorenmanagement. Kunden kénnen auf wet-
tere zielgruppengerechte Leistungen wie eine Rechnungskompaonente oder eine Zeiterfassung
zuruckgreifen. Der von der BaFin lizenzierte Finanzdienstleister erhebt eine prozentuale Gebuhr
pro Rechnung und bindet seine Kunden fir mindestens 1]ahr.

Zielgruppe: Selbstandige, Freiberufler, Freelancer, KMU

Vorteile fir den Kunden

Der Dienst bietet ,echtes Factoring” durch die vollstandige Ubernahme des Forderungsausfallrisikos.
FuUr die Zielgruppe rund um Selbstandige und Freiberufler gibt es nur wenige vergleichbare Factoring-
Dienste und Produkte zur Liquiditatsversorgung. Rechnungsempfangern gewahrt Rechnung48 ein
langeres Zahlungsziel.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
» Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

N\

Grindung Eigentiimer
2003 EOS Gruppe Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Landerfokus
Miinchen D-A-CH
Erweit Geld-
rwetterung anlage
UnternehmensgroBe
11-50 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr

www.wcf-finetrading.de

WCF Finetrading

Varfinanzierung von Umlaufvermogen

Geschaftsmodell

Im Namen des Kunden fuhrt WCF Beschaffungsvorgange durch und tritt als Zwischenhandler auf.
Nach Warenlieferung werden Handelsgeschafte durch sofortige Bezahlung vorfinanziert und Auf-
traggebern ein Zahlungsziel von 120 Tagen zur flexiblen Ruckzahlung eingerdumt. Voraussetzung
fUr die Inanspruchnahme ist ein Einkaufsvolumen van mindestens 250.000,- € im Jahr. Die indivi-
duellen Nutzungsgebuhren bemessen sich an Einkaufsvolumen, Bonitat und Ruckzahlungsdauer.
Zudem fallen einmalige Einrichtungsgebihren an.

Zielgruppe: KMU, GroBunternehmen

Vorteile fir den Kunden

Auftraggeber kannen ithr Working Capital optimieren und liquide Mittel durch die Gewahrung lan-
gerer Zshlungsziele entlasten. Die Abwicklung von Einkaufsgeschaften mit geringem Volumen ist
maglich. Im Gegensatz zum Reverse-Factoring ist keine Bonitatsprifung der Lieferanten notwen-
dig, wodurch die Implementierungszeit verkirzt wird.

Einfluss auf das Bankgeschaft
« Sinkende Erlose

« Kundenverlust

« Informationsverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

ofripple

Grindung Investoren (u. a.)
2012 Google Ventures Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
San Francisco, USA Banko Santander Ceold

. ela-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
> 100 Mitarbeiter International Zahlungs-
verkehr

www.ripple.com

Ripple

Zahlungsnetzwerk auf Blockchain-Basis

Geschaftsmodell

Ripple Labs ist ein Infrastruktur-Anbieter und hat Ripple als offenes Protokoll fir ein Echtzeit-
Bruttozahlungssystem entwickelt. Das elektronische Netzwerk, das divergente Zahlungsnetzwer-
ke weltweit miteinander verbindet, basiert auf der eigenen Kryptowahrung XRP, die als Brucken-
wahrung zwischen allen handelbaren Wahrungen fungiert. Im Gegensatz zu Bitcoin ermaglicht
Ripple Zahlungen in jeder beliebigen Wahrung. Ripple Labs besitzt Anteile der festgelegten Men-
ge an XRP und bezieht Einkinfte ausschlieBlich aus deren Wertsteigerungen.

Zielgruppe: Banken, Finanzdienstleister, Clearinghduser

Vorteile fir den Kunden

Ripple automatisiert mit dem Zahlungsnetzwerk das Clearing, Settlement und Messaging fur
partizipierende Banken und ermaglicht gunstigere Konditionen im Zahlungsverkehr. Banken kon-
nen Geschafte ohne weitere Mittelsmanner miteinander abwickeln und durch die Verarbeitung in
Echtzeit Kursrisiken minimieren.

Einfluss auf das Bankgeschaft

« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

‘Z7Tra nsferwWise

Grindung Investoren (u.a.)

2011 Peter Thiel, Ben Horowitz

Unternehmenssitz Strategische Partner

London Deutsche Kontor
Privatbank

UnternehmensgroBe

> 100 Mitarbeiter Landerfokus

Europa, Nordamerika
www.transferwise.com

TransferWise

Online-Auslandsuberweisungen

Geschaftsmodell

Der Geldtransfer-Service fir Uberweisungen ins Ausland basiert auf einem Crowd-Sourcing-
Ansatz. Durch Bildung von Sammelkonten fUr einzelne Wahrungen ist kein tatsachlicher grenz-
Uberschreitender Transfer notwendig; stattdessen werden Ein- und Auszahlungen einer Wahrung
miteinander verrechnet. Langfristige Ungleichgewichte auf diesen Sammelkonten gleicht Trans-
ferWise durch Kauf oder Verkauf einer Wahrung am Devisenmarkt aus. Vom Sender wird eine
prozentuale Transaktionsgebuhr erhoben, deren Hohe sich in Abhangigkeit von der Start- und Ziel-

wahrung ermittelt.
Zielgruppe: Privatpersaonen, Selbstandige, KMU

Vorteile fir den Kunden

Insbesondere beikleineren Betragen ist der Dienst im Vergleich zu kammerziellen Banken gunstig.
Uberweisungen konnen mit hoher Geschwindigkeit abgewickelt werden und alle Kosten werden

Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung

Geld-

Erweiterung anlage

Zahlungs-
verkehr

vor der Ausfihrung transparent ausgewiesen. Der Geldfluss ist jederzeit nachvollziehbar.

Einfluss auf das Bankgeschaft
« Sinkende Erlase

« Informationsverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

Grindung Investoren (u. a.)
2006 GCP Capital Partners Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Landerfokus
New York, USA USA, International Cold

. ela-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe
> 100 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr

www.transpay.global

Transpay

Auslandsuberweisungen und Auszahlungen

Geschaftsmodell

Transpay st eine internationale Zahlungsplattform fur Transaktionen, die inshesondere an Un-
ternehmen, Mitarbeiter, Freelancer und Privatpersonen im Ausland gerichtet sind. Basierend auf
einem eigenen unabhangigen Netzwerk aus Uber 10.000 Banken und Auszahlungspartnern dif-
ferenziert sich Transpay durch eine hohe Reichweite und eine nahezu vollstandige Marktabde-
ckung. Uber 60 Wahrungen werden unterstitzt. Die Preise fir die Nutzung sind nach der Anzahl
an Transaktionen gestaffelt. Fir Banken besteht die Mdglichkett, die Plattform als White-Label-
Losung Uber eine API zu integrieren.

Zielgruppe: E-Commerce-Plattformen, KMU

Vorteile fir den Kunden

Uberweisungen und Auszahlungen koénnen schnell, kostenglnstig und unkompliziert getatigt
werden. Es existieren verschiedene Auszahlungsoptionen fir Empfanger, z.B. Barauszahlungen an

weltweit 200.000 Stellen.

Einfluss auf das Bankgeschaft
« Sinkende Erlase

« Informationsverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

traxpay

Grindung Investoren (u.a.)
2009 Commerzbank, Software AG Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Frankfurt am Main net-m privatbank 1891 Ceold

. ela-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
11-50 Mitarbeiter D-A-CH Zahlungs-
verkehr

www.traxpay.com

Traxpay

B2B-Zahlungsverkehr in Echtzeit

Geschaftsmodell

Die cloudbasierte Plattform zur vereinfachten Abwicklung, Verrechnung und Ausfihrung von
B2B-Zahlungen schaltet sich zwischen das Treasury-Management-System eines Unternehmens
und die jeweilige Bank und lasst sich in bereits vorhandene B2B-Handelsplattformen einbinden.
Online-Zahlungen werden mit korrespondierenden Geschaftsprozessen verknUpft und Statusin-
formationen und Anderungen erscheinen synchron in Back-Office-Systemen. Somit erhalt z. B.
ein Zahlungsempfanger bereits vor der Gutschrift die Information Uber eine veranlasste Zahlung.

Zielgruppe: Online-Marktplatze, GroBunternehmen

Vorteile fir den Kunden

Die Abwicklung einer Zahlung zwischen zwel Traxpay-Konten erfolgt in Echtzeit. Traxpay bietet
die Moglichkeit zum Austausch von transaktionsrelevanten Daten in strukturierter und unstruk-
turierter Form. Dies fuhrt zu einer verbesserten Kommunikation und Zusammenarbeit zwischen

Geschaftspartnern und erhoht die Transparenz.

Einfluss auf das Bankgeschaft

« Informationsverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

LIQID

Grindung Investoren (u. a.)
2015 Project A Ventures Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Berlin HQ Trust, Deutsche Bank Cold

a eld-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
11-50 Mitarbeiter Deutschland Zahlungs-
verkehr

www.ligid.de

Ligid

Digitales Family Office

Geschaftsmodell

Ligid bietet ein digitales Wealth Management fir vermogende Kunden. Die Anlageportfolios
werden mit Strategien, Instrumenten und Konditionen, die bisher Hochvermogenden vorbehalten
waren, verwaltet. Hierzu wird der datenbasierte Anlageprozess um automatisierte Prozesse fur
RisikoUberwachung, Portfolio-Optimierung und Reporting erganzt. Investitianen sind sowohl in
passive als auch aktive Anlagestrategien moglich. Die Mindesteinlage betragt 100.000€, wobetl
die Kosten je nach bevarzugter Anlagestrategie und Hohe des verwalteten Vermaogens variieren.

Zielgruppe: Privatkunden

Vorteile fir den Kunden

Ligid bietet eine bankenunabhangige, professionelle Geldanlage, die durch digitale Prozesse un-
terstUtzt wird. Das Unternehmen greift auf das integrierte Know-how des HQ Family Trust zurGck,
welches Kunden normalerweise erst ab zweistelliger Millionenhahe zur Verfligung steht.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

N scalable

.CAPITAL

Grindung Investoren (u. a.)

2014 Holtzbrink Ventures Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung

Unternehmenssitz Strategische Partner

Munchen Baader Bank AG Cold
. eld-

Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
11-50 Mitarbeiter Deutschland, GBR Zahlungs-
verkehr

www.scalable.capital

Scalable Capital

Automatisierte Geldanlage

Geschaftsmodell

Scalable Capital bietet ein global diversifiziertes und auf die personliche Risikoneigung der Kunden
zugeschnittenes ETF-Portfolio. Das Depot wird durch Algorithmen automatisiert, verwaltet und
Uberwacht. Fur das Risikamanagement kammen auf wissenschaftlichen Erkenntnissen basieren-
de Technologien zum Einsatz. Als regulierter Finanzdienstleister kann das Unternehmen eigen-
standig Entscheidungen bzgl. der Geldanlage fUr den Kunden treffen. Die Mindesteinlage betragt
10.000 £

Zielgruppe: Privatkunden

Vorteile fir den Kunden

Fur den Kunden fallen im Vergleich zur klassischen Vermogensberatung durch Banken relativ nied-
rige Kosten bei der Geldanlage an. Zudem ist der Anlageprozess einfach und transparent gestaltet
und ermoglicht dynamische Kontrolle des Anlagerisikas durch konstante Anpassung des Portfo-
llos an die individuellen Risikopraferenzen.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

vaamo

Die Geldanlage in einfach

Grindung
2013

Unternehmenssitz
Frankfurt am Main

UnternehmensgroBe
11-50 Mitarbeiter

www.vaamo.de

Vaamo
Robo-Advisory

Geschaftsmodell

Basierend auf den Risikopraferenzen der Kunden vermittelt Vaamo Portfolios aus passiv verwal-
teten Investmentfonds. Ein automatisierter Anlageprozess ermittelt vorab die Sparziele und Risi-
koneigung und stellt eine passende Anlagestrategie zusammen. Der Erwerb van Finanzprodukten
erfolgt Uber die kooperierende FIL Fondshank, die auch das Depot verwaltet. Gebuhren entstehen

Investoren (u. a.)
VC Route 66 Venture

Strategische Partner
FIL Fondsbank

Landerfokus
Deutschland

in Abhangigkett des jahrlichen Anlagebetrages.

Zielgruppe: Privatkunden

Vorteile fir den Kunden

Das auf durchschnittliche Privatkunden zugeschnittene Angebot erfordert keine Mindestanlage.
Eine Liguidation der Anlage ist ohne Kindigungsfrist moglich. Das standardisierte Verfahren Uber
Algorithmen ersetzt den klassischen Anlageberater, wodurch die Kosten der Geldanlage mini-
miert werden. Kenntnisse im Bereich der Partfoliodiversifikation werden nicht vorausgesetzt und
der Kunde beschrankt sich auf die Definition von Sparzielen.

Einfluss auf das Bankgeschaft

+ Sinkende Erlose
« Kundenverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

<
bl

Grindung Strategische Partner
2007 Figo, Gint Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Landerfokus
Neunkirchen Deutschland, Europa Ceold
. ela-
Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe
1-10 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr
www.billomat.com
Billomat

Online-Fakturierung

Geschaftsmodell

Das Cloud-Portal fur die Rechnungsverwaltung bietet umfangreiche Funktionalitaten zur Erstel-
lung von Rechnungen, Angeboten, Mahnungen und weiteren Geschaftsdokumenten. Uber die
Figo-Schnittstelle konnen Bankkonten eingebunden und Kontobewegungen mit Rechnungen ver-
knUpft werden. Eingehende Rechnungen werden automatisch ausgewertet und eine Bezahlung
erfolgt direkt Uber die Banking-Schnittstelle im Portal. Das Basismodell ist kostenlos - in Abhan-
gigkeit des Nutzungsverhaltens staffeln sich jedoch manatlich anfallende Kosten.

Zielgruppe: Freiberufler, Selbstandige, KMU

Vorteile fir den Kunden

Billomat verknipft die Rechnungsverwaltung mit dem Banking und bietet eine Vielzahl van Funk-
tionen, die die administrativen Tatigkeiten von Selbstandigen unterstitzen und die Buchung bzw.
Nachvollziehbarkeit vereinfachen. Statistiken und Auswertungen der Geschaftstatigkeit schaffen

einen Uberblick der wirtschaftlichen Situation.

Einfluss auf das Bankgeschaft

« Informationsverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

COMpPragd

kaufen + zahlen

Grindung Strategische Partner
2012 Lufthansa AirPLus Kredit- Liquiditats-

geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Landerfokus
Frankfurt am Main Deutschland, Osterreich, Celd

Luxernburg Erweiterung anTage
UnternehmensgroBe
1-10 Mitarbeiter Zahlungs-
verkehr

www.compraga.de

Compraga

Abwicklung von Einmallieferanten

Geschaftsmodell

Die cloudbasierte Losung fur den Prozess vom Einkauf Uber das Rechnungswesen bis zur Zahlung
adressiert Unternehmen, die thre Ad-Hoc-Beschaffungsvorgange optimieren wollen. Rechnungen
werden zentral Uber Compraga verarbeitet und eine Zahlung nach Freigabe durch das einkaufende
Unternehmen veranlasst. Alle Rechnungen werden auf eine manatliche Sammelrechnung gebun-
delt. Compraga erhebt eine GebUhr pro Transaktion.

Zielgruppe: GroBunternehmen, Mittelstand, Offentliche Verwaltung

Vorteile fir den Kunden

Einkaufende Unternehmen konnen hohe Einsparungen im Einkaufsprazess realisieren, da z. B.
der aufwendige Prozess der Lieferantenanlage in ERP-Systemen entfallt. Die Belastung von hin-
terlegten Geschaftskreditkarten stellt eine Vorfinanzierungsmaglichkeit dar. Nicht zuletzt fordert
Compraga die Bereitschaft van Lieferanten zur Umstellung auf einen elektronischen Rechnungs-
versand.

Einfluss auf das Bankgeschaft
« Sinkende Erlose

« Informationsverlust
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ANHANG: FACT SHEETS

Grindung Investoren (u. a.)
2011 BBVA (Kreditinstitut) Kredit- Liquiditats-
geschaft beschaffung
Unternehmenssitz Strategische Partner
Helsinki Wirecard Bank Cold
. ela-
Erweiterung anlage
UnternehmensgroBe Landerfokus
11-50 Mitarbeiter Europa Zahlungs-
verkehr
www.holvi.com
Holvi

Onlinebank mit Zusatzfunktionen

Geschaftsmodell

Die Losung des Zahlungsdienstleisters wird als ,Financial Hub" beschrieben. Dabet kénnen be-
liebig viele onlinegefUhrte Zahlungskonten mit verschiedenen Anwendungen verknupft und Uber
das Portal gesteuert werden. Maglichkeiten zur Einbindung von Online-Shops, eine Rechnungs-
verwaltung und eine Spesenabrechnung adressieren die BedUrfnisse der Zielgruppe. Das Ertrags-
modell basiert auf Transaktions- und NutzungsgebUhren. Holvi benatigt keine Banklizenz und ver-
waltet die Guthaben der Kontoinhaber auf isolierten Konten.

Zielgruppe: Selbstandige, KMU

Vorteile fir den Kunden

Die integrierte und automatisierte Einnahmen-/Ausgabenverwaltung unterstitzt bel der Bud-
getierung und der Verknupfung von Zshlungsstréamen mit Geschaftsvorgangen. Ein bestehendes
Girokonto wird nicht vorausgesetzt und der Kunde kann seinen Zahlungsverkehr vollstandig Uber
das moderne Portal ohne KontofUhrungsgebuhren abwickeln.

Einfluss auf das Bankgeschaft

« Kundenverlust
« Informationsverlust
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Unternenmenswerte

Der Erfolg unserer Kunden steht immerzu im Vordergrund. Kundenorientierung, Qualitat, Partner-
schaft, Unabhangigkeit und Nachhaltigkeit sind die Werte, die uns antreiben und motivieren.
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