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Der digitale Wandel beschäftigt Ban-
ken und Finanzdienstleister bereits 
seit einiger Zeit. Produkte und Leis-
tungen können schneller erbracht 
werden, gleichzeitig fließen Kunden-
wünsche besser ein, und es entstehen 
neue Geschäftsmodelle und Services. 
Zudem verändert die Vernetzung von 
Wertschöpfungsketten die Beziehun-
gen und den Austausch mit Kunden, 
Geschäftspartnern, Mitarbeitern und 
Lieferanten gravierend. 

Laut einer aktuellen Untersuchung des 
Bundesministeriums für Wirtschaft 
und Energie liegt der Digitalisierungs-
grad der deutschen Unternehmen der-
zeit bei 54 von 100 möglichen Index-
punkten. Der Höchstwert von 100 
signalisiert, dass ein Unternehmen, 

eine Branche oder die gesamte Wirt-
schaft vollständig digitalisiert wäre. 
Bis zum Jahr 2022 soll dieser Wert 
58 Punkte erreichen, prognostiziert 
der „Monitoring-Report Wirtschaft 
digital 2017“.1

Unter Digitalisierung versteht die  
Untersuchung die „Veränderung von 
Geschäftsmodellen durch die grund-
legende Modifikation der unter neh-
mensinternen Kernprozesse, ihrer 
Schnitt stellen zum Kunden und ih-  
rer Produkte sowie Services durch die 
Nutzung von Informations- und Kom-
munikationstechnologien (IKT)“.2 
Demnach ist die IKT-Branche in 
Deutschland digitaler Vorreiter mit 
78 Indexpunkten, die Finanz- und Ver-
sicherungsdienstleister gelten immer-
hin als „überdurchschnittlich digitali-
siert“ mit 59 Punkten, die bis 2022 auf 
63 steigen sollen. Hinter dem Grad für 
alle Unternehmen liegt der deutsche 
Mittelstand zurück. Der Untersuchung 
zufolge seien 52 Prozent der mittel-
ständischen Unternehmen „durch-
schnittlich“, 29 Prozent „niedrig“ und 
19 Prozent „hoch“ digitalisiert. Grund-
lage dieser Ergebnisse ist eine Befra-
gung von insgesamt 1 021 Unterneh-
men der gewerblichen Wirtschaft aus 
verschiedenen Branchen. 

Ein aktuelles Stimmungsbild in 
der deutschen Wirtschaft zeichnet die 

Lünendonk-Trendstudie 2017 „Wie 
digitalisieren Sie Ihr Business?“ Darin 
untersuchten die Technologiebera-
tung Cognizant, die Lünendonk 
GmbH und die Technische Universi-
tät Darmstadt den Status quo der  
digitalen Transformation großer  
Unternehmen in Deutschland, Öster-
reich und der Schweiz. Als überra-
schendes Ergebnis bleibt festzustel-
len, dass immerhin 30 Prozent der 
befragten Unternehmen mit sehr 
großen Veränderungen für die Ge-
schäftsmodelle ihrer Branche rech-
nen, allerdings erwarten dies nur 
17 Prozent für das eigene Unterneh-
men. Bei den Banken und Finanz-
dienstleistern ist dieser Wert nahezu 
gleichauf, somit wird der Umfang an 
Veränderungen alle Marktteilnehmer 
gleichermaßen treffen.3

Bewahren statt Innovation?

Große Chancen im Zusammen-
hang mit der digitalen Transfor mation 
sehen die befragten Unternehmen 
vorrangig in Prozessverbesserungen 
(84 Prozent) und der Bindung beste-
hender Kunden (60 Prozent). Mit 
52 Prozent wird das Halten oder die 
Verbesserung von Wettbewerbspositi-
onen genannt, gefolgt von der Kosten-
reduzierung (51 Prozent). Die Unter-
nehmen fokussieren sich somit 
überwiegend auf Bewahrungs- und 
Verteidigungschancen, resümiert die 
Studie und verweist auf bisherige Ent-
wicklungen in den Unternehmen: In 
den vergangenen zehn Jahren haben 
die Unternehmen die Informations-
technologie und Automatisierungs-
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Abbildung 1: Strategische Prioritäten

Quelle: Commerz Real

 

4) Vgl. ebenda, S. 8.
5) Vgl. ebenda, S. 12.
6) Angaben gemäß www.BT.com.
7) Vgl. Forstec und Company 2017.
8) Vgl. www.bmwi.de.
9) Vgl. www2.deloitte.com/de.
10) Hilton Woldwide Holdings: Annual Report 

2016.
11) www.airbnb.de

projekte dazu genutzt, um Prozesse zu 
verbessern und Kosten zu reduzieren. 
Ein Umdenken fällt daher schwer. Das 
gilt umso mehr, wenn innerhalb der 
Unternehmen nur wenige Personen-
kreise den Auftrag haben, eine Strate-
gie für die digitale Transformation zu 
entwickeln und dabei aus den bisheri-
gen Denkmustern ausscheren dürfen.4 

Einen anderen Weg hingegen hat 
die Commerz Real gewählt und sämtli-
che Aktivitäten zur Digitalisierung in 
einem eigenen Digital-Werk gebündelt. 
Dort ist ein Team aus Mitar beitern un-
terschiedlicher Unternehmensbereiche 
zusammengekommen, um die Kun-
denbedürfnisse zu eruieren und daraus 
die entsprechenden Schlüsse zu ziehen. 
Dieses Modell befördert ein Umden-
ken und erleichtert die digitale Ent-
wicklung. Das Digitalisie rungsteam 
arbeitet agil, interdisziplinär und krea-
tiv an neuen und bestehenden Ge-
schäftsmodellen. Ideen werden auspro-
biert, Fehler sind zulässig, um daraus 
zu lernen. Neue Denkweisen und An-
sätze sind Vo raussetzung und Ergebnis 
der digitalen Transformation. Bei der 
Commerz Real geht es im Kern darum, 
vernetzte Sachwerte zu verwalten und 
mit kundenzentrierten, digitalen Ge-
schäftsmodellen und Services zu 
verknüp fen. Dies kennzeichnet einen 
digitalen Assetmanager.

 Vernetzung via Internet

Durch eine stärkere digitale Ver-
netzung in traditionellen Industrien 
der sogenannten „Old Economy“ er-
geben sich Möglichkeiten für neue 
Geschäftsmodelle, Prozesse und Part-
nersysteme. Wesentliche Technologie-
treiber sind beispielsweise das Inter-
net der Dinge (Internet of Things, 
IoT), Big Data, mobiles Internet, So-
cial Media, Robotik oder künstliche 
Intelligenz.5  Die digitale Transforma-
tion ist dadurch gekennzeichnet, dass 
Produkte und Maschinen miteinander 
vernetzt werden, auf der Basis von Da-
tenströmen – beispielsweise durch 
„Machine-to-Machine-Communica-
tion“ – Smart-Services entstehen oder 
Geschäftsmodelle insofern sich verän-

dern werden, dass bestehende Produkte 
aus den Bedürfnissen der Kunden he-
raus neu interpretiert werden.

Ausgehend von der Tatsache, dass 
die digitale Welt mit Smartphones, Ta-
blets, Cloud Services und umfassender 
Internetnutzung in den vergangenen 
zehn Jahren regelrecht explodiert ist, 
ist deren sinnvolle Nutzung nur folge-
richtig. Bis 2020 wird weltweit die An-
zahl an Smartphones, Tablets und PCs 
auf mehr als 7,3 Milliarden Einheiten 
steigen.6

Zugleich hat sich die Vernetzung 
der Endgeräte durch das IoT erheblich 
ausgeweitet. Während 1993 etwa eine 
Million Geräte miteinander verbunden 
waren, sollen bis zum Jahr 2020 etwa 
1,3 Milliarden Einheiten miteinander 
kommunizieren und Daten austau-
schen.7 Das Bundeswirtschaftsministe-
rium gibt an, dass bereits heute mehr 
als 20 Milliarden Geräte und Maschi-
nen über das Internet vernetzt sind, 
rund eine halbe Billion sollen es bis 
zum Jahr 2030 werden.8 Neben den 
neuen Nutzern treten zudem neue 
Marktakteure in Form von Fintech-
Unternehmen den traditionellen An-
bietern gegenüber. Die aktuell rund 
540 deutschen Fintechs9 befeuern zum 
einen die zunehmende Digitalisierung, 
zum anderen stoßen sie in digitale 

Marktnischen und ergänzen das Ange-
bot der „Old Economy“. 

Während beispielsweise die Hotel-
kette Hilton in nahezu 100 Geschäfts-
jahren etwa 804 100 Zimmer in 104 
Ländern aufgebaut hat und vorhält 
und dabei auf ein anlagenintensives 
Altmodell setzt,10 kann Airbnb in nur 
zehn Jahren seines Bestehens dieses 
Angebot mit etwa 3 Millionen Insera-
ten in 191 Ländern toppen – wohlge-
merkt mit einem neuen Geschäftsmo-
dell, das nunmehr informationsbasiert  
arbeitet.11 Die etablierten Anbieter re-
agieren und setzen dem Wettbewerb 
digitale Innovationen und Geschäfts-
modelle entgegen. Aus dem Hersteller 
von Gabelstablern und Lagertechnik-
geräten Linde hat sich die Linde Ma-
terial Handling entwickelt, die wiede-
rum hochleistungsfähige, auf den 
individuellen Kundennutzen zuge-
schnittene Materialflusslösungen an-
bietet. Das Unternehmen hat sich 
nach 50 Jahren neu erfunden und 
nutzt die vernetzte Industrie für eine 
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intelligente Logistik mit digitalen 
Waren- und Materialströmen.12

Digitalisierung ist kein  
Mythos

Digitale Technologien sind längst 
wesentlicher Teil unserer Realität. Den-
noch sollten sich Unternehmen nicht 
von Mythen in diesem Zusammenhang 
abschrecken und entmutigen lassen. 
Dazu gehören populäre Denkfehler, 
wie beispielsweise, dass die digitale 
Wirtschaft anders funktioniere. Fakt 
ist, dass es im Kern weiterhin um Ge-
schäftsmodelle von Unternehmen geht. 
Im Grunde muss jeder Unternehmer 
wissen, was seine Kunden wünschen, 
um erfolgreich verkaufen zu können. 
Durch digitale Möglichkeiten kann 
dies allerdings verstärkt und der Pro-
zess vereinfacht werden. 

Als weiterer Mythos gilt, dass das 
Geschäftsmodell nur die sogenannten 
„Digital Natives“ verstehen, also dieje-
nige Generation, die im digitalen Zeit-
alter aufwächst und mit diesen Techno-
logien versiert umgeht. Hingegen 
gehören die bekanntesten Digital-Ak-
teure bereits zu den älteren Semestern: 
Google-Chef Eric Schmidt wurde 1955 
geboren und war bei Einführung des 
Internets bereits in seinen Mittdreißi-
gern. Der Apple-CEO Tim Cook ist 
Jahrgang 1960 und der Tesla-Front-
mann Elon Musk hat die 40-er Marke 
gerissen.13 Die Digitalisierung lässt sich 
mit einer Welle vergleichen: Sie wird 
kommen, und es gilt, nicht überrollt zu 
werden, sondern ihre Kraft zu nutzen, 
um die nächste Entwicklungsstufe in 
die digitale Ära zu erreichen.

Chancen für die  
Leasing-Branche

Für die Leasing-Branche bedeutet 
das, dass die seit 56 Jahren in Deutsch-
land bestehende Geschäftsidee durch 
die Digitalisierung eine größere Dyna-
mik erfährt. Die internen Prozesse 

werden effizienter, es besteht die Mög-
lichkeit, mit Kunden in Echtzeit zu in-
teragieren, und die Finanzierung neuer 
Technologien verändert den Markt. 

Zudem hält der Trend zu mehr 
Full-Service-Verträgen im Leasing  
an – auch dies ist ein Wachstums-
treiber. Dabei steht der optimierte 
Nutzen einer Investition im Blick-
punkt des Kunden. Statt einer reinen 
Finanzierung erwartet er eine kom-
plette Serviceleistung bestehend aus 
Finanzierung, technischem Kunden-
dienst, Wartung und weiteren Kom-

ponenten. Für eine höhere Planungs-
sicherheit wird dies möglichst in einer 
Rate zusammengefasst, sozusagen als 
Rundum-sorglos-Paket. Dies gilt als 
wirklicher Wettbewerbsvor teil gegen-
über klassischen Kredit anbietern. Di-
gitalisierung wird für die Branche 
somit zum Wachstumsmotor. 

Strategische Prioritäten

Die Commerz Real will sich zum 
digitalen Assetmanager entwickeln. 
Dieser verwaltet vernetzte Sach- 

12) Vgl. www.linde-mh.de
13) Vgl. www.capital.de. 
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werte und verknüpft diese mit 
kundenzen trierten, digitalen Ge-
schäftsmodellen und Services. Der 
Weg dorthin folgt sechs strate- 
gischen Prioritäten (siehe Abbil-  
dung 1, Seite 66):

 Begeisterung der Kunden,
 Steigerung der digitalen Kompe-

tenz der Mitarbeiter,
 Digitalisierung bestehender Pro-

dukte und Services,
 Entwicklung neuer Produkte und 

Services,
 Verbesserte Nutzung der Daten,
 Entwicklung einer flexiblen IT-

Infrastruktur.

Oberstes Ziel der Digitalisierungs-
aktivitäten ist die Begeisterung der 
Kunden, um Bestandskunden an das 
Unternehmen zu binden, Neukunden 
hinzuzugewinnen und Preissensibili-
täten möglichst abzubauen. Denn die 
veränderten Anforderungen von Kun-
den haben die digitale Transforma-
tion erst hervorgebracht und begüns-
tigen sie. Wesentliche Grundlage ist 
die digitale Kompetenz der Mitarbei-
ter. Sie treiben die Digitalisierung des 
Unternehmens voran, müssen Verän-
derungen im Umfeld antizipieren und 
da rauf reagieren können, was eine 
nachhaltig innovative Unterneh-
menskultur voraussetzt. Auf dem Weg 
zum digitalen Assetmanager sollen zu-

nächst bestehende, analoge Produkte 
und Services digitalisiert werden, um 
die Effizienz und den Automatisie-
rungsgrad zu erhöhen. Bisherige Me-
dienbrüche werden abgebaut, weitere 
Schnittstellen geschaffen, was wiede-
rum die Fehleranfälligkeit verringert 
und zugleich die Prozessgeschwindig-
keit erheblich erhöht. Dazu bedarf es 
auch der Klärung, in welcher Tiefe und 
in welchem Umfang die Digitalisie-
rung erfolgen kann. 

Der Weg folgt dem Leitspruch von 
Cara Carleton „Carly“ Fiorina, frühere 
CEO von Hewlett-Packard: „Alles, was 
digitalisiert werden kann, wird digita-
lisiert.“ Die Digitalisierung bestehen-
der Produkte folgt bei der Commerz 
Real einem kundenzen trierten Top-
down-Ansatz (siehe Abbildung 2). Für 
bestehende Produkte orientiert sich 
das Unternehmen am Wertverspre-
chen und folgt dem Customer Journey 
Mapping. Im ersten Schritt geht es also 
darum, sämtliche Leasing-Prozesse zu 
standardisieren. Dies setzt voraus, dass 
sich die Commerz Real von der bishe-
rigen Leasing-Manufaktur mit hoher 
Individualität in den Einzelverträgen 
zu einer Leasing-Fabrik entwickelt. 
Standen bisher individuelle Großin-
vestitionen in Anlagen, Maschinen, 
Ausrüstungsgegenstände und Nutz-
fahrzeuge für größere Mittelstands-
kunden der Commerzbank im Fokus, 
wird sich das Unternehmen künftig 
auch für kleinere Geschäftskunden öff-
nen. Der bisherige Tanker wird somit 
flankiert von Schnellbooten für andere 
Kundengruppen und -bedürfnisse.

Für die Digitalisierung des Lea-
sing-Prozesses wird eine Online-Lea-
sing-Plattform aufgebaut. Diese ist 

Abbildung 3: Erhebungskreislauf Nutzungsdaten

Quelle: Commerz Real
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Abbildung 2: Vorgehen bei der Digitalisierung bestehender Produkte

Quelle: Commerz Real
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Basis für eine kundenorientierte End-
to-End-Automatisierung des Lea-
sings. Mobilien-Leasing 4.0 wird neue 
Zielgruppen ansprechen und Aus-
gangspunkt für neue Geschäftsab-
schlüsse werden. Zugleich ermöglicht 
es eine effiziente Kundenkommunika-
tion und erweitert die Produktpalette 
um Small-Ticket-Leasing.

Neue digitale Produkte  
und Services

Zur Entwicklung neuer digitaler 
Produkte und Services hat das Unter-
nehmen einen internen Design-Thin-
king-Prozess aufgesetzt mit einem 
agilen Vorgehensmodell im Projekt. 
Darin erarbeiten sowohl Vertreter aus 
dem Fach- als auch dem IT-Bereich 
gemeinsam digitale Lösungen. Hin-
sichtlich einer externen Innovation 
werden Beteiligungen an geeigneten 
Technologieunternehmen angestrebt, 
die das Geschäftsmodell stützen.

Um die bestehende Produktpa-
lette zu erweitern heißt die Erfolgsfor-
mel im Leasing „Pay per use“. Dem-
nach wird der bisherige Ansatz „Pay as 
you earn“ weiterentwickelt zu einem 
stark nutzungsabhängigen Leasing-
Modell. Mit der voranschreitenden 
Digitalisierung kann dank eingebau-
ter Sensoren der Echtzeiteinsatz von 
Maschinen oder Anlagen gemessen, 
deren Wartungsbedarf und Verschleiß 
bestimmt und während der Vertrags-
laufzeit eingerechnet werden. Da-
durch kann ein Investitionsobjekt viel 
genauer entlang seiner tatsächlichen 
Nutzung gemanagt und finanziert 
werden. Denn eine digitale Erhebung 
der Nutzungsdaten ermöglicht eine 
passgenauere Ermittlung der Rest-
werte der Leasing-Objekte. Das wie-
derum wirkt sich positiv auf den Ka-
pitaleinsatz der Leasing-Nehmer aus 
und steht beispielhaft für einen As-
pekt der strategischen Priorität Da-
tennutzung (siehe Abbildung 3, Seite 
68). Mit der sechsten strategischen 
Priorität – der Entwicklung einer fle-
xiblen IT-Infrastruktur – soll eine 
hohe Skalierbarkeit und Flexibilität 
von IT-Ressourcen geschaffen wer-

den, um die digitalen Geschäftsmo-
delle und die langfristigen Geschäfts-
ziele unterstützen zu können. Dazu 
werden flexibel einsetzbare Ressour-
cen wie Cloud Computing, Plattfor-
men oder Software als IT-Services er-
gänzend zur bestehenden IT genutzt.

Bei der Weiterentwicklung des Un-
ternehmens ist ein Faktor zum Gelin-
gen ganz entscheidend: die Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter. Sie  
müssen in den Veränderungsprozess 
einbezogen werden. Neben regelmäßi-
ger Information gehört ebenfalls die 
Beteiligung der Mitarbeiter an Ent-
wicklungs- und Entscheidungsprozes-
sen dazu. Die Strategie der Digitalisie-
rung, die Meilensteine, Hintergründe 
und das Zielbild müssen transparent 
und allen Mitarbeitern regelmäßig 
kommuniziert werden. Zudem haben 
sie die Möglichkeit, eigene Vorschläge 
zur Digitalisierung einzureichen und 
bei Erfolgsaussicht umzusetzen. Dies 
schafft Vertrauen und sichert die Zu-
kunftsfähigkeit einer Organisation – 

gerade auf dem Weg zu einer digitalen 
Unternehmung.

Zusammenfassend bleibt festzu-
stellen, dass die Digitalisierung keinen 
Mythos darstellt und daher auch für 
das physische Asset-Management er-
hebliche Relevanz besitzt. Die Digita-
lisierung gleicht einem Marathon – es 
braucht Ausdauer und Stehvermögen. 
Dennoch kann in klaren strategischen 
Etappen das Ziel zum digitalen Asset-
manager erreicht werden. Der Fokus 
liegt dabei auf digitalen Geschäfts-
modellen. Denn Digitalisierung ist 
weit mehr als Informationstechnolo-
gie und die Automatisierung der  
Prozesse. Und zu guter Letzt: Sie ist 
längst Realität geworden und ein un-
aufhaltsamer Prozess in der weiteren 
Entwicklung der globalen Wirtschaft. 
Für die Leasing-Branche kann die  
Digitalisierung über Prozess- und 
Kostenoptimierung hinaus einen er-
heblichen Wachstumsschub mit 
neuen Geschäftsansätzen und -mo-
dellen bringen. 
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