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Das Firmenkunden-
gESChaft Ein Geschiftsfeld im Umbruch



“

Fiinf Fragen an

Dr. Donovan Pfaff

Der Geschéftsfiihrer des Beratungs-
unternehmens Bonpago setzt sich seit
iiber 15 Jahren mit der Digitalisierung
in der Finanzlieferkette auseinander.

Was verstehen Sie unter dem
Begriff ,Working Capital Manage-
ment”?

Fur Unternehmer bedeutet Working Capital
Management, stetig ausreichend Liquiditat
zur Verfigung zu haben, um die notwen-
digen Produktionsmittel — Materialien und
Mitarbeiter — bezahlen zu kénnen. Das be-
dingt einen schlanken und effizienten
Wertschopfungsprozess. Mogliche Ge-
staltungsbereiche liegen in den Ein- und Ver-
kaufsprozessen, um einerseits den Kapitalzu-
fluss zu beschleunigen und andererseits die
eigenen Zahlungsziele zu verlangern. Hierzu
gibt es neue digitale Losungsansatze, um die
Potenziale in der gesamten Finanzlieferkette
fur alle UnternehmensgréBen zu heben.

Wie werden sich die Prozesse an
der Schnittstelle zwischen Banken
und Firmenkunden entwickeln?

Die Kundenschnittstelle, vor allem zu klei-
nen und mittleren Unternehmen, wird
durch die neue Zahlungsdiensterichtlinie
PSD 2 weiter aufgeweicht. Das kann Fol-
gen fur das Geschaftskundengeschaft der
Banken mit sich bringen. Neue Dienst-
leister werden zuklnftig administrative
Dienstleistungen rund um den Zahlungs-
verkehr anbieten. Die Banken laufen Ge-
fahr, zu einem Infrastrukturdienstleis-
ter fiir die Abwicklung von Zahlungen
zu verkommen.
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Wie kénnen sich Banken im
Wettbewerb behaupten?

Banken sollten aktiv werden und das
eigene Leistungsangebot kontinuierlich
ausbauen. Dabei sehe ich erhebliche Poten-
ziale, wenn es Banken gelingt, die administ-
rativen Prozesse, etwa die Buchhaltung rund
um die Rechnungsprozedur, aber auch die
Ein- und Verkaufsprozesse, intelligent mit
Finanzprozessen zu verbinden. Dies sind al-
les Leistungen, die im Umfeld des Zahlungs-
verkehrs ihren Ursprung haben und fur die
keine neuen Kompetenzen notwendig sind.
Wenn sich die Banken tiefer in die Prozesse
der Firmenkunden integrieren, kénnen sie
mit Komfort und direkter Abwicklung punk-
ten und dabei ,Smart Data” gewinnen. So
kénnen sie neuen Wettbewerbern die Zéh-
ne zeigen. Finanzierungen, die in Zukunft
auf Grundlage der Bonitdtsherechnung in
Echtzeit vorgeschlagen und per Klick in An-
spruch genommen werden kénnen, missen
Teil eines ganzheitlichen Angebots werden.
Banken werden sich mehr und mehr zu
Plattformanbietern wandeln und Produkte
bereitstellen, die tber das jetzige Angebot
im Online-Banking weit hinausgehen.

In lhrer jlingsten Studie

zum Thema Corporate

Banking erklaren Sie, wie

sich die Banken im Zeitalter

der Digitalisierung im Spannungsfeld
von Regulierung und neuen Wettbe-
werbern aufstellen miissen. Zu
welchem Ergebnis kommen Sie?
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Neue  Marktteilnehmer — mussen  nicht
zwangsldufig die Rolle von Konkurrenten
einnehmen. Sie kénnen Banken wertvolle
Impulse liefern. Viele Banken beschafti-
gen sich bereits intensiv mit der FinTech-
Szene, eine klare Strategie ist jedoch
haufig noch nicht erkennbar. Die Erful-
lung neuer regulatorischer Anforderungen
ist fur alle Marktteilnehmer mit Herausfor-
derungen und hohem Aufwand verbunden.
So ist etwa die Implementierung von Schnitt-
stellen aufgrund veralteter [T-Infrastrukturen
fur viele Finanzinstitute schwierig. Neu er-
weiterte Services bedingen zudem andere —
und fur Banken haufig neue — Anforde-
rungen an die Regulatorik (zum Beispiel im
Finanz- und Rechnungswesen der Kunden).
Hier bieten sich Kooperationen an.

Welche Chancen und
Risiken sehen Sie momen-
tan fiir Banken?

Die Banken sind in einer guten Ausgangs-
lage. Den enormen Schatz an Kundendaten,
Uber den sie bereits verfligen, mussen sie
mit den richtigen Werkzeugen auswerten,
anreichern und interpretieren kénnen. Je in-
telligenter die Institute die individuellen Be-
durfnisse und Verhaltensweisen ihrer Kun-
den miteinander verkntpfen und je mehr
sie sie gegebenenfalls um weitere Prozesse
(zum Beispiel Rechnungsstellung, Liquidi-
tatsmanagement etc.) erweitern, desto bes-
ser konnen sie auf den individuellen Bedarf
zugeschnittene Angebote erstellen und so
einen Wettbewerbsvorteil erreichen. Hier
gilt es, zu handeln und die Kundenbe-
diirfnisse in den Mittelpunkt der neuen
Herausforderungen zu stellen.

Die Modernisierung der IT-Systeme ist daftr
unabdingbar. Banken, die auf alten Struktu-
ren sitzen und nicht bereit sind, zu investieren,
haben schon jetzt klare Wettbewerbsnach-
teile. Das betrifft zum einen die Kostenstruk-
tur und zum anderen die Flexibilitat fir neue
Produkte und Services. Es besteht das Risiko,
dass Banken nur ihre Kundenschnittstellen
modernisieren, ihre eigentlichen Backend-
Systeme aber vernachléssigen.
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