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I Prozessing und Transaktionen

Corporate Mobile Banking ist eine Differenzierungschance

Von Matt Richardson und Scott Manley ™
Die RBS Citizens Financial Group war eine
der ersten Banken, die eine Corporate-
Mobile-Banking-Anwendung anboten. Die
LAsung fur Treasury-Management-Kunden
mit i-Phone, RIM- und Android-Gerdten
heiBf ,accessMOBILE".

Wadhrend die meisten Mobile-Banking-
Technologien und -Apps den Privatver-
braucher im Visier haben, wollte RBS Ci-
fizens seinen Geschdfiskunden neue
Maoglichkeiten eréffnen. Sie sollten diesel-
ben komfortablen Services nuizen kénnen,
wie sie im Personal Banking bereits gang
und gdbe sind.

Die meisten Banken sind noch damit be-
schdffigt, Verzogerungen bei der Bereitstel-
lung mobiler Bankdienstleistungen flr
Geschdftskunden aufzuholen. Aber diese
Situation dndert sich rapide. Die Anbiefer
von Online-Banking-Systemen brachten
innerhalb kurzester Zeit mobile Apps flr
ihre Firmenplattformen auf den Markt, so-
dass in Kirze 30 bis 50 US-Banken auch
ihren Geschdftskunden mobile Bank-
dienstleistungen anbiefen durften.

RBS Citizen als Vorreiter

RBS Citizens war nicht die einzige Bank,
die das Potenzial mobiler Geschaftskun-
denlésungen erkannte. Aber sie war eine
der ersten Banken der USA, der eine er-
folgreiche Einflinrung gelang. Dieser Erfolg
hat zwei Ursachen:

Erstens erkannte das Produkimanage-
ment, dass mobile Bankservices flir Ge-
schdffskunden ein wirksames Differenzie-
rungskriterium darstellten. Es realisierfe
die Wichtigkeit des mobilen Kanals und
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erkannte, dass eine derartige Chance im
efablierfen  Cash-Management-Geschdft
nicht allzu hdufig vorkommt.

Zweitens wurde die Mobilitatsstrategie von
oberster Stelle unfersttizt. Auch die Vor-
sfandsefage sah sofort den Wert von
Mobile-Banking-Dienstleistungen flr Ge-
schdftskunden und deren Potenzial als
Differenzierungsfaktor und sorgte mit Un-
terstiitzung auf hochster Ebene dafir, dass
das Projekt in Rekordzeit umgesetzt wer-
den konnte.

Kurzer Produktentwicklungszyklus
entscheidend

Vom Erstkonzept bis zur Veroffentlichung
im App Stfore gingen nicht einmal acht
Monate ins Land. Fur ein Softwareprojekt
ist dies eine kurze Zeit — flr ein Projekt,
das einen neuen Channel erschlieB, ist es
geradezu phdnomenal.

Dabei stellte sich die Einhaltung der ge-
sefzlichen Vorschriften als schwierigster
Part heraus. Das Bankwesen ist enorm
regulierf, und obwohl die RBS Citizens
nicht direkt mit externen Stellen zusam-
menarbeitete, war eine enge Kooperation
mit den infernen IT-, Risikomanagement-,
Rechts- und Sicherheitsteams notwendig,
um die Herausforderungen des neuen Ver-
friebskanals von Grund auf zu verstehen
und den Experten zu vermitteln, was die
Chefetage konkret vorhatte.

Seit dem Start von Access Mobile stellte
sich bei der RBS Citizens zunehmend he-
raus, dass der zentrale Mehrwert mobiler
Bankdienstleistungen im Geschdftskun-
densektor darin besteht, leitenden Finanz-
experten die Moglichkeit zu geben, jeder-

zeit Transakfionen durchzufihren. Diesem
Personenkreis zu gestatten, immer und
Uberall mobil arbeiten zu kdnnen, ist die
wichtigste Funktion tberhaupt.

Daneben ist ein kurzer Produktentwick-
lungszyklus von hoher Wichfigkeit. Abon-
nenten, die sich flr neue Produkie wie
Access Mobile inferessieren, unterscheiden
sich von der herkémmlichen Online-Com-
munity. Bei fraditionellen Kundengruppen
entwickelt man ein Softwareupgrade, ver-
sieht es mit einigen neuen Funktionen und
verdffentlicht es. Diesen Vorgang wieder-
holt man alle sechs bis acht Monate. Ear-
ly Adopter im Mobilitcitsbereich verlangen
hingegen sfdndig neue Funktionen. Ande-
rerseifs geben sie aber auch mehr Feed-
back und helfen so dabei, das Produkt zu
verfeinern. Die RBS Citizens hat sich an
diese Zielgruppe angepasst und bietet nun
hdufige, maBgeschneiderte Updates flr
ihre mobilen Apps.

Anlehnung an Online-Banking-Systeme

Beim Design der Benuifzeroberfldche be-
fassten sich die Entwickler infensiv mit
dem Look & Feel sowie der Anwender-
freundlichkeit. Man versuchfe, sich bei der
Benutzeroberfldche und der Anwenderer-
fahrung so eng wie mdglich an kommer-
zielle Online-Banking-Systeme anzuleh-
nen. Terminologie, Informationsfluss und
Sicherheitsdafen orientieren sich deutlich
an ihren Online-Pendants. Diese Vorge-
hensweise erwies sich als duBerst erfolg-
reich. Ein weiterer Trumpf war die Festle-
gung auf ein einziges mobiles Befriebssy-
stem. Die Bank entschied sich, die Losung
zundchst ausschlieBlich fir i-Phones und
i-Pads anzubieten. Natdrlich war klar,
dass auch andere Platiformen wie Andro-
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id und Blackberry eingebunden werden
mussten, da diese in der Arbeitswelt wei-
ter verbreitet sind. Vorrangiges Ziel war
jedoch eine schnelle Markteinfuhrung, und
die Beschrankung auf ein Betfriebssysfem
und zwei Endgerdfe halfen bei der Reali-
sierung dieses Ziels.

Obwonhl iOS fur die RBS Citizens die ein-
fachste Entwicklungsplattform ist, werden
im Laufe der Zeit nun auch Anwendungen
fur andere Platftformen entwickelf, um die
Losung flr einen weiteren Geschaftskun-
denkreis atfrakfiv zu machen. Ziel dabei
ist es, dass Kunden frofz unterschiedlicher
Endgerdfe und Betriebssysteme stets das-
selbe Nutzungserlebnis haben. Deswegen
liegt groBes Augenmerk auf einem einheit-
lichen Erscheinungsbild und einer konsis-
tenfen Handhabung.

Ganzheitlicher Ansatz

Bei der Entwicklung eines Angebots fiir den
Mobile Channel wurde ein ganzheitlicher
Ansaiz verfolgt. Jede Bank kennt ihr Ge-
schdft, ihre Kunden und weiB, was diese
wollen. Dieses Wissen mussfe auf den
mobilen Kanal tbertragen werden. AuBerst
wichtig war, dass die Anwendung fir Ge-
schdffskunden aller Fachgebiete relevant
ist. Den Zugang zu Wechselkursdaten und
Informationen Gber die Commercial Card
(Firmenkreditkarte) ermdglichte die RBS
Citizens von Anfang an; weitere nltzliche
Features werden folgen. Die Kunden erwar-
ten mehr als nur ein professionelles Liqui-
ditttsmanagement von ihrer Bank. Sie
wollen den mobilen Zugang zu allen Be-
reichen, die flr sie relevant sind.

Matt Richardson ist Senior Vice President und Head of
Product Solutions US bei GTS Americas/RBS Citizens. Scoft
Manley ist Senior Vice President und Head of Product —
Delivery Channel bei der RBS Citizens.
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