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Von Michael Lembcke

Die Nutzung von Firmenkundenpor-
talen hat in den letzten zwei Jahren 
deutlich zugenommen. Doch auch 
wenn zwei Drittel der mittelstän-
dischen Unternehmen solche Portale 
nutzen, bleiben noch viele Wünsche 
offen. Das betrifft zum einen den 
Leistungsumfang, der über Standard-
dienste hinausgehen sollte. Mit Au-
thentifizierungsverfahren via USB-Stick 
tragen Kreditinstitute dem Bedürfnis 
nach Sicherheit Rechnung und ermög-
lichen den ortsunabhängigen Zugriff 
auf Bankdienstleistungen bei Ge-
schäftsreisen. Höchste Priorität hat 
nach Einschätzung von Michael Lemb-
cke jedoch die Multibankfähigkeit von 
Firmenkundenportalen. Ihr Fehlen 
könnte künftig zum Ausschlusskriteri-
um bei der Wahl der Bankverbindung 
werden.  Red. 

67 Prozent der mittelständischen Unter-
nehmen in Deutschland wickeln ihre 
Bankgeschäfte über Firmenkundenportale 
ab – knapp 25 Prozent mehr als noch vor 
zwei Jahren. Mit den Nutzerzahlen steigen 
gleichzeitig die Ansprüche der Betriebe an 
die Web-Angebote. Sie wünschen sich 
beispielsweise intuitiv verständliche Sys-
teme, die ihnen die gleichen Leistungen 
bieten wie in der Bankfiliale. Allerdings 
erfüllen viele Firmenkundenportale die 
Anforderungen bisher nicht. Fast zwei Drit-

tel der Unternehmen müssen auf alterna-
tive Kontaktmöglichkeiten zum Institut 
ausweichen, um die gewünschten Bank-
geschäfte vollständig zu erledigen. Dieses 
Stückwerk gilt es für die Banken zu been-
den. Erfolgsentscheidend wird für die Kre-
ditinstitute sein, die Bedürfnisse ihrer Fir-
menkunden genau zu kennen. Denn nur 
mit den passenden Leistungsangeboten 
präsentieren sie sich als attraktiver Partner 
für Online-Bankgeschäfte. Das ist das Er-
gebnis der Studie Electronic Banking, die 
vom Beratungs- und Softwarehaus PPI AG 
in Zusammenarbeit mit ibi research durch-
geführt wurde.

Ganz oben auf der Liste der wichtigsten 
Anforderungen mittelständischer Betriebe 
an ein Firmenkundenportal steht die ein-
fache Handhabung. Für 69 Prozent der 
Unternehmen ist eine intuitive Bedienbar-
keit das wichtigste Auswahlkriterium. 
Denn der zeitliche und finanzielle Aufwand 
zur Einweisung in komplexe Programme 
rechnet sich nicht. Es müssten kostspie-
lige Schulungen durchgeführt werden, um 
die Angestellten mit den Portalen vertraut 
zu machen. Würde darauf verzichtet, fin-
den sich die Mitarbeiter unter Umständen 
in den Systemen nicht zurecht. Umso 

wichtiger ist daher, dass die Web-Ange-
bote selbsterklärend sind und kein spezi-
elles technisches Know-how vorausset-
zen.

Vollen Leistungsumfang bieten

Jede zweite Führungskraft eines mittel-
großen Betriebes erwartet zudem ein mög-
lichst umfangreiches Paket an Banking-
Funktionalitäten. Den Unternehmen reicht 
es längst nicht mehr aus, über das Internet 
Standarddienste zu nutzen wie etwa Über-
weisungen oder den Abruf des Konto-
stands. 

57 Prozent der Mittelständler wollen 
beispielsweise kurzfristige Anlagegeschäfte 
über die Portale abschließen. 

Ein Drittel der Unternehmen könnte 
sich darüber hinaus vorstellen, Kredite 
online zu beantragen. 

Prinzipiell sind dem Leistungsumfang der 
Web-Angebote keine Grenzen gesetzt. Alle 
in der Filiale möglichen Dienste sind für 
das Onlinebanking ebenfalls denkbar. Die 
Banken sollten deshalb die Chance nut-
zen, ihren Kunden über die Firmenkunden-
portale zusätzliche Services anzubieten 
und so den Geschäftserfolg zu steigern. 

Diese Umsatzmöglichkeiten werden von 
der großen Mehrheit der Institute noch 
nicht genutzt. Nur 15 Prozent der Ent-

Michael Lembcke ist Produktmanager 
bei der PPI AG, Hamburg.

Zum Autor

Die Ansprüche  
an Firmenkundenportale  
steigen

Mittelstandsgeschäft



bank und markt Heft 6  Juni 2010 33

Mittelstandsgeschäft

scheider in deutschen Banken glauben, 
dass eine umfangreiche Angebotspalette 
ein wichtiges Auswahlkriterium für Firmen-
kundenportale ist. Dabei gibt es zahlreiche 
Service-Vorteile moderner Firmenkun-
denportale, die Kreditinstitute ihren Kun-
den bieten können. So wäre es möglich, 
auf die Kundenanfrage gezielter einzu-
gehen.

Einbindung in unternehmensinterne 
Abläufe

Damit die Unternehmen die Leistungen 
ihrer Bank vollumfänglich nutzen können, 
müssen sich die Systeme beispielsweise 
in die hauseigenen Abläufe einbinden las-
sen. Für 38 Prozent der mittelständischen 
Betriebe ist daher die Integrierbarkeit der 
Portal-Anwendungen in die eigene Sys-
temlandschaft von besonderer Bedeutung. 
Ist sie gegeben, lassen sich beispielswei-
se Kontodaten der Kunden ganz einfach 
elektronisch aus der eigenen Datenbank 
in die Eingabemaske des Online-Ange-
bots übertragen und umgekehrt. Ist das 
nicht möglich, müssten die Mitarbeiter  
die Kontaktinformationen selbst abtip- 
pen und händisch übertragen. 

Das ist für die Buchhaltung bei einer groß-
en Anzahl von Überweisungen jedoch sehr  
zeitintensiv. Banken sollten deshalb ge-
währleisten, dass die Web-Angebote mit 
den Datenbanken ihrer Kunden kompa-
tibel sind oder für flexible Schnittstellen 
sorgen.

Vollautomatisierte elektronische  
Signatur weiter vorantreiben

Die manuelle Übertragung von Kontoin-
formationen ist nicht nur aufwendig, son-
dern zudem besonders fehleranfällig. So 
schleicht sich beim Abtippen der Konto-
nummer beispielsweise schnell ein Zah-
lendreher ein. Die Folgen: Zahlungsauf-
träge werden unter Umständen falsch 
ausgeführt oder nicht korrekte Daten in  
die Buchhaltung übernommen. Kaum  

verwunderlich also, dass für 35 Prozent 
der Führungskräfte mittelständischer Be-
triebe in Deutschland die Automatisie- 
rung der Abläufe ebenfalls entscheidend 
ist. Wenn sich die Datensätze automati-
siert ohne menschliches Eingreifen in ein 
anderes System übertragen lassen, wird 
die Fehlerwahrscheinlichkeit deutlich  
reduziert. Darüber hinaus verringert sich 
der Aufwand für die Mitarbeiter, die sich 
so auf andere Aufgaben konzentrieren 
können.

Derzeit übertragen allerdings 87 Prozent 
aller deutschen Unternehmen ihre Zah-
lungsaufträge in das Kundensystem ma-
nuell über die Eingabemaske. Häufig 
unterzeichnen die Führungspersonen die 
Überweisungsaufträge immer noch selbst. 
Die Freigabe erfolgt bei jedem fünften  
Betrieb durch eine handschriftliche Signa-
tur. 

Es gibt zwar Buchhaltungen, die elektro-
nische Signaturen nutzen. Viele fügen 
diese aber dennoch manuell ein. Automa-
tisierte elektronische Unterschriften durch 
das Electronic-Banking-System werden 
erst von 33 Prozent der Unternehmen ver-
wendet. Die Gründe dafür sind vielfältig. 
Häufig wissen die Unternehmen nicht ein-
mal, wie viel Arbeit ihnen erspart bliebe, 
wenn sie in diesem Bereich verstärkt auf 

technische Unterstützung setzen. Banken 
entlasten ihre Kunden daher bei der täg-
lichen Kontenführung, wenn sie die Nut-
zung der vollautomatisierten elektro-
nischen Signatur über die Webportale 
weiter vorantreiben.

Datensicherheit entscheidet über Erfolg 
der Portale

Damit die Unternehmen ihre Bankgeschäfte 
tatsächlich über das Portal ihres Kredit-
instituts abwickeln, wollen sie ihre sen-
siblen Kontoinformationen gut aufgehoben 
wissen. Für vier von zehn Entscheidern 
mittelständischer Betriebe gehört die si-
chere Datenhaltung zu den fünf wichtigsten 
Auswahlkriterien von Firmenkundenpor-
talen. Gerade in Zeiten zunehmender 
Phishing-Angriffe fordern sie einen größt-
möglichen Schutz gegen Betrug und Da-
tenverlust. Investitionen in betrugssichere 
Web-Portale sollten daher selbstverständ-
lich sein. Allerdings nicht im Sinne einer 
einmaligen Generalüberholung. 

Vielmehr ist eine Daueroptimierung gefor-
dert, die sich stets an den Markterforder-
nissen und neuen Betrugsfällen orientiert. 
Andauernd an dem eigenen Sicherheits-
standard zu arbeiten ist deshalb grundle-
gend für den Geschäftserfolg der Geldhäu-
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ser und stärkt darüber hinaus das Vertrau-
en der Kunden.

Die hohen Anforderungen an eine sichere 
Datenhaltung lassen sich beispielsweise 
durch eine moderne Verschlüsselung mit 
zusätzlichen Signaturen erfüllen. Ein ge-
prüftes Authentifizierungsverfahren sorgt 
dabei für einen verlässlichen Schutz der 
Kontodaten. Welches Autorisierungsmittel 
verwendet wird, hängt von den jeweiligen 
Kundenwünschen ab. 

Eine Möglichkeit ist beispielsweise, die 
Zugangsdaten mit Ausnahme des Pass-
worts auf einem speziellen USB-Stick zu 
speichern. Will ein Mitarbeiter das System 
nutzen, schließt er einfach den Stick an 
den Computer an und startet die Autori-
sierung. Nach erfolgreicher Passwortab-
frage ist der Nutzer dann in der Lage, auf 
die Portale zuzugreifen. Dabei lassen sich 
für die Mitarbeiter des Unternehmens  
unterschiedliche Zugriffsrechte definieren. 
Ein bestimmter Angestellter ist beispiels-
weise befugt, Überweisungsaufträge ein-
zurichten – freigegeben werden müssen 
sie aber immer von einer Führungskraft 
mit den entsprechenden Verwaltungs-
rechten.

Bankgeschäfte für Unternehmen  
reisetauglich machen

Mit einem solchen Autorisierungsverfahren 
lassen sich Bankgeschäfte außerdem be-
quem und zuverlässig auf Geschäftsreisen 
tätigen. Das ist insbesondere für Unterneh-
men interessant, deren Mitarbeiter häufig 
beruflich unterwegs sind oder die verschie-
dene Niederlassungen im In- und Ausland 
haben. 

Für drei von zehn mittelständischen Un-
ternehmen ist der orts unabhängige Zugriff 
bei der elektronischen Verwaltung der 
Bankangelegenheiten besonders wichtig. 
Die Führungskräfte sind so auf Geschäfts-
reisen jederzeit in der Lage, sämtliche 
Zahlungsverpflichtungen einzusehen und 
Transaktionen von unterwegs freizugeben. 

Dafür müssen sie nicht einmal ihren eige-
nen Laptop dabei haben. Die Authentifi-
zierung über einen entsprechenden Stick 
garantiert ihnen ebenfalls bei der Nutzung 
fremder PCs einen sicheren Zugang zu 
den Online-Portalen. Denn gerade in 
Zeiten zunehmender Mobilität gewinnt die 
Datensicherheit auf Geschäftsreisen an 
Bedeutung.

Zentrale Verwaltung aller Konten  
garantieren

Darüber hinaus wünschen sich immer 
mehr Unternehmen, sämtliche Bankverbin-
dungen zentral zu verwalten. Denn 56 
Prozent der mittelgroßen Betriebe verfügen 
über mehrere Konten bei verschiedenen 
Banken. In der Vergangenheit waren zur 
Verwaltung der jeweiligen Bankverbin-
dungen unterschiedliche Portale oder Soft-
warelösungen erforderlich. Das ist mittler-
weile jedoch nicht mehr so. Der einheit-
liche Electronic-Banking-Standard EBICS 
erlaubt es, alle Konten bei sämtlichen In-
stituten zentral über ein einzelnes multi-
bankfähiges Portal zu verwalten. Der Fir-
menkunde hat also über das System seiner 
Hausbank einen Überblick über alle seine 
Kontoverbindungen, sowohl im In- als 
auch im Ausland. Die Unternehmen benö-
tigen daher kein Webportal eines anderen 
Anbieters mehr.

Nutzen die Betriebe erst einmal das Fir-
menkundenportal eines Instituts, wenden 
sie sich mit ihren Anliegen in Zukunft 
wahrscheinlich nicht mehr an andere Fi-
nanzdienstleister. Umgekehrt ist es für die 
Betreiber des Portals besonders einfach, 
mit Folgeangeboten an die Unternehmen 
heranzutreten. Verfügt ein Kreditinstitut 
über multibankfähige Portale, ist es den 
Wettbewerbern daher bei der Kundenge-
winnung und -bindung einen entschei-
denden Schritt voraus. 

Langfristig dürfte das Fehlen eines solchen 
Web-Portals für die Banken im Wettbewerb 
sogar zum Nachteil und bei der Wahl 
eines Kreditinstituts zum Ausschlusskrite-

rium werden. Die Errichtung eines multi-
bankfähigen Firmenkundenzugangs sollte 
für Geldhäuser daher höchste Priorität ge-
nießen.

Haben die Institute die Anforderungen der 
Mittelständler an Firmenkundenportale 
identifiziert, sind sie in einem nächsten 
Schritt in der Lage, ihre Web-Angebote 
daran anzupassen. Wer zugeschnittene 
Web-Portale anbietet, stärkt dabei nicht 
nur bestehende Kundenbeziehungen. Die 
Banken machen sich gleichzeitig bei po-
tenziellen Neukunden als zuverlässiger 
Anbieter interessant. 

Mit individualisierten Portalen  
im Wettbewerb punkten

Die Chancen dafür stehen gut: Sechs von 
zehn Mittelständlern, die noch kein Fir-
menkundenportal in Anspruch nehmen, 
können sich eine Nutzung für die Zukunft 
durchaus vorstellen. Für die Geldhäuser 
gilt es daher, möglichst schnell auf die 
teilweise noch unerfüllten oder vernach-
lässigten Kundenwünsche zu reagieren. 
Denn das bloße Bereitstellen eines Portals 
schafft längst keinen Vorsprung mehr ge-
genüber den Wettbewerbern. 

Die Überarbeitung des Angebots ist jedoch 
für die Institute mit erheblichem Auf- 
wand verbunden und je nach Umset- 
zungsstand kostspielig. Es müssen nicht 
nur die IT-Systeme erneuert, sondern  
außerdem Personalschulungen durchge-
führt werden. Hinzu kommt der organisa-
torische Aufwand für die Planung und 
Begleitung des gesamten Projekts. Umso 
wichtiger ist es, dass die Maßnahmen gut 
durchdacht sind. Doch Kosten und Mühen 
zahlen sich für die Banken aus, wenn sie 
dadurch den Unternehmenserfolg ankur-
beln. 

Denn wer sein Web-Portal zügig ausbaut 
und noch vor den Wettbewerbern mit 
passgenauen Angeboten am Markt ist, hat 
in der Gunst des Kunden künftig die Nase 
vorn.

Mittwoch, 7. Juli 2010 

 9.30 Uhr  Begrüßung zum Tag  
  Philipp Otto

Herausforderung Leasing – was bringen 2010 ff. ?

 9.45 Uhr  Aktuelle Entwicklungen in der Leasing-Branche 
  Hans-Michael Heitmüller,  
  Vorsitzender des Vorstands,  
  Deutsche Leasing AG, Bad Homburg v.d. Höhe

10.15 Uhr   Leasing – Konkurrenz für den klassischen  
  Bankkredit? 
   Alexander Wüerst,  
  Vorsitzender des Vorstands,  
  Kreissparkasse Köln, Köln

10.45 Uhr  Nachgefragt zur Sache 
  Hans-Michael Heitmüller, Alexander Wüerst,  
  Horst Fittler (BDL)

11.15 Uhr  Kaffeepause

11.45 Uhr  Leasing oder Kredit – was nutzt dem Kunden? 
  Horst Fittler,  
  Hauptgeschäftsführer,  
  Bundesverband Deutscher Leasing-Unternehmen e.V.,  
  Berlin 

12.15 Uhr  Fragen und Antworten

12.20 Uhr  Gesetzliche Neuerungen im Leasing und deren  
  Herausforderungen für Geschäftsmodelle und Rating 
  Marijan Nemet,  
  Partner / Wirtschaftsprüfer /  
  Financial Service Industry (FSI) 
  Deloitte & Touche GmbH, Frankfurt am Main 

12.50 Uhr  Fragen und Antworten
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Die Leasingbranche befindet sich im Umbruch: Die drastische Verschlechterung der Refinanzierungsbedingungen nicht nur 
für Leasing-Unternehmen, die Auswirkungen der Unternehmenssteuerreform sowie die geplanten Änderungen der interna-
tionalen Bilanzierungsrichtlinien erschweren für viele Anbieter die Daseinsbedingungen. Dabei muss Leasing gerade jetzt 
seiner Aufgabe als alternative Finanzierungsquelle für Investitionen verstärkt nachkommen. Der Mittelstand braucht Geld, 
die Zurückhaltung der Banken wird beklagt.Welche Konsequenzen haben diese Bedingungen für Wettbewerbssituation und 
Angebot? Was unterscheidet Leasing-Anbieter von Banken und damit Leasing vom klassischen Bankkredit? Und wie können 
Hersteller oder Händler von Industriegütern Leasing als Absatzinstrument einsetzen?

7. Juli 2010 
im Hilton Frankfurt, Hochstraße 4, 60313 Frankfurt am Main

Anmeldung
Sandra Gajewski, Verlag Fritz Knapp GmbH,  
Aschaffenburger Straße 19, 60599 Frankfurt am Main,
Tel. (069) 97 08 33-20, Fax (069) 707 84 00,  
tagungen@kreditwesen.de, 
http://www.kreditwesen.de

Speziell für -Leser

Leasing-Forum 2010

Sie sorgen sich um die Sicherheit 
Ihrer Leasing-Finanzierungen?

Dann empfehlen wir Ihnen unsere Veranstaltung

Alsbank und markt-
Abonnenterhalten Sie 

15% Vorzugs-rabatt.

Ihr Vorteil:

13.00 Uhr  Mittagessen

14.30 Uhr  Risiko- und Forderungsmanagement  
  als Erfolgsbaustein   
  Kai Ostermann,  
  Stellvertretender Vorsitzender des Vorstands,  
  Deutsche Leasing AG, Bad Homburg v.d. Höhe

15.00 Uhr  Fragen und Antworten

15.10 Uhr  Leasing als Element der Absatzfinanzierung 
  Dr. Thomas Ignatzi,  
  Mitglied der Geschäftsführung,  
  Deutsche Leasing International GmbH,  
  Bad Homburg v.d. Höhe

15.40 Uhr  Fragen und Antworten

15.50 Uhr Leasing als Finanzierungs- und Absatzinstrument  
  Rainer Otto,  
  Kaufmännischer Geschäftsführer,  
  Wirtgen Beteiligungsgesellschaft mbH, Windhagen

16.20 Uhr  Fragen und Antworten

16.30 Uhr  Schlusswort und Ende der Veranstaltung

  Ausklang und Gespräche im Foyer  
  beim Dämmerschoppen

Teilnehmergebühr
Die Teilnehmergebühr beträgt 740,– Euro zzgl. MwSt.  

Bei Stornierung nach dem 28. Juni 2010 kann die  
Gebühr nur zur Hälfte erlassen werden.  
Eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers ist möglich.




