Direktbanken

Firmenkredite sind nicht

direkibankfahig

Von Peer Teske

Das Geschiftsmodell von Direki-
banken ldsst sich nicht ohne Weiteres
auf das Firmenkundengeschdft tiber-
tragen, meint Peer Teske. Kritischer
Faktor ist dabei das Kreditgeschdft.
Denn die Risikoanalyse Idsst sich bei
Unternehmen weit weniger standardi-
sieren als im Privatkundengeschdift.
Umfassend abbilden kénnen die Di-
rektbanken eine Firmenkundenbezie-
hung deshalb nicht. Auch die von
Privatkunden vielfach geiibte Selek-
tion der Bankverbindungen — Zah-
lungsverkehr und Einlagen bei der
Direktbank, Kreditgeschift bei der
Filialbank — funktioniert im Geschdft
mit Unternehmen so nicht. Potenzial
fir Direktbanken sieht Teske des-
halb am ehesten bei Freiberuflern und
Selbststiindigen. Bei Ratenkrediten
fiir gewerbliche Zwecke stoBen sie
aber auch bei dieser Zielgruppe an
Grenzen. Red.

Das Privatkundengeschdft der deutschen
Direktbanken erreicht heute Markfanfeile
von etwa zehn bis zwolf Prozent bei Erst-
bankverbindungen. Bei diesem Erfolg stellt
sich unweigerlich die Frage, warum Direkt-
banken nicht auch im Firmenkundenge-
schaft  vergleichbare Anteile erreichen
konnfen. Aktuelle Umfragen unter Firmen-
kunden wie zum Beispiel in der Studie
,Direct Banking im Firmenkundengeschdft
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(2010)” von Ibi Research und PPI zeigen
auf, dass ausreichend Inferesse in der Ziel-
gruppe vorhanden ist und entsprechende
Potentiale brach liegen. Dennoch hat bis
heute keine Direktbank diese Chancen ge-
nutzt. Warum?

Firmenkreditgeschdft als
kritischer Faktor

Fir die Beantwortung der Frage nach dem
Potenzial des Firmenkundengeschdftes fur
Direkfbanken ist zundchst zu betrachfen,
worin der Erfolgsfakfor dieser Bankengrup-
pe begrindet liegt. Produkf- und Prozess-
standardisierung sind in diesem Zusam-
menhang die entscheidenden Faktoren.

Das heutige Geschdftsmodell der Direki-
banken basiert auf wenigen, meist digitalen
Kandlen und standardisierfen  Produk-
ten fast ausschlieBlich fir Privatkunden,
zeniral von einem Standort aus gesteuert.
Hieraus resulfieren Kostenvorteile, die in
Form von gunstigen Konditionen an die
Kunden weitergegeben werden. Zudem
ergibt sich im Kerngeschdft der Direki-
banken nahezu durchgdngig ein bera-
tungsloser Ansafz. Bei einigen Anbiefern
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wird dieser allerdings durch in Tochter-
unternehmen ausgelagerte Beratungs-
angebote ergdnzt.

Ausgehend vom beschriebenen Ansatz
erfordert ein erfolgversprechendes Modell
im Firmenkundengeschdft fur Direktbanken
demnach eine Konzentration auf wenige
standardisierte Produkte mit weitgehend
aufomatisierfen Prozessen, um die ge-
nannten Kostenvorteile zu erzeugen.

Im Inlandszahlungsverkehr ist dies sicher-
lich mdglich, im Zahlungsverkehr auBer-
halb der EU schon diffiziler. Auch das
Einlagengeschdaft ist relafiv einfach stan-
dardisiert abbildbar. Also bleibt nur das
Kreditgeschdft als mdglicher kritischer
Faktor.

Distanzgeschdft verhindert umfassende
Risikoanalyse

Dem erfolgreichen Kreditgeschdft geht eine
umfassende Risikoanalyse des Antragstel-
lers voraus. Beim Privatkundengeschdft
erfolgf diese heute weitestgehend automa-
tisiert. Die Vergabe von Krediten an Unter-
nehmen gesfalfet sich in dieser Hinsicht
deutlich komplexer. Unabhdngig von den
Dimensionen der einzurdumenden Kredite
und Kreditlinien auf Kontokorrentkonten
und Betriebsmittelkrediten erfordert die Be-
wertung der Risiken intensive Kenntnisse
auf Seiten der Bank: Von den Mdrkfen Uber
die Ziele bis hin zu Chancen des Ge-
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schdftsfelds des Firmenkunden spielen
unterschiedlichste Fakforen eine Rolle und
flieBen in die Enfscheidung mit ein. Dies
erfordert deutlich mehr personelle Ressour-
cen und gdnzlich andere Backoffice-Struk-
turen als im Privatkundenkreditgeschdft.

Gerade im Distanzgeschdft der Direktbanken
kann der notwendige intensive Ausfausch
mit dem Kreditnehmer, zu dem in der Regel
auch der Besuch von Warenlagern, Maschi-
nen und RAumlichkeifen gehort, deutsch-
landweit kaum effizient aus einer Zentrale
heraus abgebildet werden. Alfernativ kann
die Direktbank regionale Einheiten fiir diesen
Zweck schaffen. Doch ist eine derartige
Bank dann noch eine Direktbank mitf allen
ihren Vorteilen? Eher nein.

Selektion statt ,alles aus einer Hand”
fiir Unternehmen oft schwierig

Das Kreditgeschdft im Firmenkundenseg-
ment ist durch Direktbanken demnach nur
mit einem relativ hohen Aufwand oder gar
nicht realisierbar. Lediglich einige ausge-
wdhlte Dienstleistungen und Produkte wie
zum Beispiel die Abwicklung des Zah-
lungsverkehrs kdnnen mit den von der
Kundenseife erwarfefen Kostenvorteilen
angeboten werden. Unternehmen, die im
Hinblick auf ihre Wettbewerbsf@higkeit da-
rauf angewiesen sind, kostenglnstige
Bankdienstleistungen einzukaufen, stehen
somit vor einem Dilemma: gunstige Kon-
ditionen oder umfassendes Leistungsspek-
frum mit Beratung.

Diese Situation ist auch Privatkunden nichf
unbekannt. Ihre Lésung sieht vor, verschie-
dene Banken zu beauftragen. Prinzipiell
sfteht es ebenso jedem Unternehmer und
Unternehmen frei, seine Bankgeschdfte
dezentral abwickeln zu lassen. Es ist also
denkbar, dass Firmenkunden dhnlich wie
Privatkunden selektiv vorgehen: Zahlungs-
verkehr, Einlagen sowie Corporate Cards
flr die Dienstreisenabrechnung der Mitar-
beiter bedient die Direktbank. Den Betriebs-
mittelkredit konnte die ortsansdssige Fili-
albank liefern.
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Diese im Privatkundengeschdft inzwischen
Ubliche Praxis endet im tagtdglichen
Bankgeschdft allerdings schnell dort, wo
Kreditentscheidungen getroffen werden
mussen. Anders als im sfandardisierten
Privatkundengeschdft wird keine Filialbank
das Firmenkreditgeschdft ohne Zahlungs-
verkehr und Einlagengeschdft durchfiihren
konnen. Diese Bereiche sind intensiv ver-
woben und unabdingbar flr die Beurfei-
lung einer Kreditentscheidung. Ohne den
Uberblick tiber die laufenden Umsditze des
Kreditnehmers wird deshalb keine Bank
einen Kredit vergeben. So ist die Selektion
der Bankgeschdfte in den meisten Fdllen
keine geeignete Maglichkeit flir Unfer-
nehmen.

Angesichts der vorausgegangen Uberle-
gungen scheint das Firmenkundengeschdft
fur Direktbanken wenig attrakfiv, in Teilen
sogar kaum realisierbar. Dreh- und Angel-
punkt ist das Kreditgeschdft.

Firmenkundengeschdft ohne
Kreditvergabe keine echte Option

\Was wdre aber, wenn sich die Direkibank
auf Unternehmen fokussiert, die kein Kre-
ditgeschdft bendtigen? Kein Aval, kein
Akkreditiv, keinen langfristigen Betriebsmit-
telkredit — theoretisch mdglich, in der Bank-
praxis kaum machbar. Denn der Bedarf auf
Seiten eines erfolgreichen Unternehmens
kann sich von heute auf morgen beispiels-
weise aufgrund einer geplanten Expansion
in Ubersee-Mdrkte kurzfristig dndern. Wird
in diesem Moment die Direktbank ohne
Kreditangebot gefragt, muss diese freund-
lich, aber bestimmt mitteilen ,Das kdnnen
wir nicht”. Der Firmenkunde muss sich
dann an eine Filialbank wenden.

Diese wird allerdings in einer derartigen
Situation nicht auf die Abwicklung des
Zahlungsverkehrs und des Einlagenge-
schdfts zugunsten der Kreditvergabe ver-
zichten konnen. Verloren haben schlieBlich
beide Seifen: Der erfolgreiche Firmenkunde
und die Direktbank, die ihren langjdhrigen
zufriedenen Kunden verlieren wird.

Direktbanken

Dieses Modell bietet demnach flr Direki-
banken, die langfristig planen und nicht
kurzfristigen Profit fokussieren, ebenfalls
keine echfe Opfion.

Potenzial bei Freiberuflern und
Selbststéindigen ausschépfen

Ein weiterer entscheidender Fakfor zur Ein-
schdtzung der Potenziale des Firmenkun-
dengeschdfts fur Direkibanken ist bislang
noch nicht betrachtet worden: die Definition
eines Firmenkunden. Freiberufler bezie-
hungsweise Selbststdndige, kleine inhaber-
gefiihrte Unternehmen (zum Beispiel im
Handwerk oder im Dienstleistungsgeschdt)
sowie miftlere und groBe Unternehmen sind
in diesem Bereich zu unterscheiden. Das
Anforderungsprofil von Ein-Mann-Unter-
nehmen und Kleinen inhabergefihrten
Firmen an die Bank ihres Vertrauens dhnelt
dem des Privatkunden. Im Gegensatz zu
groBen Firmen kann eine Direktbank sich
bei kleinen Unfernehmen naturgemdg re-
lativ schnell einen Uberblick iiber die lau-
fenden Geschdfte verschaffen.

Insgesamt betrachfet sind die Mdglich-
keiten bei dieser Gruppe von Firmenkun-
den sicherlich dhnlich dem reinen Privat-
kundengeschdft und eignen sich daher gut
fur das Direktbankgeschdft. Einige wenige
Direktbanken, darunter die Netbank AG,
haben dieses Potenzial erkannt und bieten
ihre Produkte und Dienstleistungen flr die-
se affraktive Zielgruppe an. Dies gilt far
Zahlungsverkehr, Einlagen- und Kreditge-
schdft. An ihre Grenzen stoBt die Netbank
allerdings auch hier, beispielweise im Ra-
tenkreditgeschdft flr gewerbliche Zwecke.

Als Fazit Idsst sich festhalten: Die ein-
gangs gestellte Frage nach dem Potenzial
des Firmenkundengeschdfts flr Direki-
banken ist nicht einfach mit Ja oder Nein
zu beantworten. Ausgangspunkt der Be-
wertung ist das Geschdftsmodell der Di-
rekibanken, das klar auf das beratungs-
lose Mengengeschdft der Privatkunden
fokussierf ist und nur dadurch die be-
kannfen Kostenvorteile realisieren kann.
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Direktbanken

Vergleichbare Anforderungen sollten dem-
nach auch Firmenkunden an die Direki-
bank stellen, um von den giinstigen Kon-
ditionen zu profitieren.

Generell gilt, dass beim ,klassischen” Fir-
menkundengeschdft mit mittleren und
groBen Unternehmen mit zunehmendem
Produkt- und Beratungsbedarf die AffinitGt
zur Filialbank steigt. Den Spezialfall der
meist konzerngebundenen Autobanken,
die im B2B-Geschdft Absatzfinanzierungen
fur PKW-Handler darstellen, wird hier au-
Ben vor gelassen. Ein-Mann-Unternehmen
und Kleine inhabergeflihrte Firmen sind
daher die attraktivste Zielgruppe flir Direkt-
banken und bieten das meiste Potenzial.
Im Kern findet sich im Kreditgeschdft mit
Firmenkunden der Grund, warum es noch
keine Direktbank gewagt hat, wirklich kon-
sequent in das Segment der Firmenkunden
vorzustoBen.

Die Direktbanken sind noch nicht so weit

Besonders interessant ist aus meiner Sicht,
dass Markistudien auf Basis von Be-
fragungen sehr deutlich den uneinge-
schrdnkien Bedarf am Direkibank-Firmen-
kundengeschdft bis hin zum Wunsch nach
mobilen Banking-Apps aufzeigen. Meine
These ist, dass die Teilnehmer im Moment
der Interviews die aus dem Privatkunden-
geschdft ,gelernfen” Vorteile der Direki-
banken sehen, aber nicht die Implika-
tionen einer Gesamtkundenbeziehung wie
oben aufgezeigt befrachten.

Stand heute sind die Direktbanken noch
nicht soweit, eben diese Vorteile auch fir
Firmenkunden in Gdnze abzubilden. Als
Einstieg ist es durchaus denkbar, dass
Filialbanken ausgewdhlte Teilbereiche
ihres Firmenkundengeschafts mit kanal-
spezifischen Preisen und Konditionen tber
eine ,integrierte Direktbank” anbieten wer-
den. So konnte die Beratungskompetenz
einer Filialbank mit den Kostenvorteilen
einer Direktbank ansatzweise vereint wer-
den. Doch dies ist heute noch Zukunfts-
musik. |
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