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Wie Plattformen das 
Firmenkunden-Banking 
revolutionieren

Christian Kastner

Der digitale Wandel ist Realität – es gibt 

heute kaum eine Branche, bei der die 

 Digitalisierung noch aus dem Alltag der 

Unternehmen wegzudenken wäre. In 

der Hafenwirtschaft erhöht sie die Effi

zienz des Warenverkehrs, in der Land

wirtschaft ermöglicht sie die Synchroni

sierung der Prozesse vom Acker bis zum 

Stall, im Handwerk zum Beispiel die au

tomatisierte Herstellung von Bauteilen 

oder in der Industrie die Automatisie

rung und Robotik. 

Zettelwirtschaft ade: automatisierte 

Prozesse für Firmenkunden

Was ihr Finanzmanagement angeht, sind 

Unternehmen jedoch oft konservativer 

aufgestellt. Die Digitalisierung des Cor

porate Banking steht noch am Anfang – 

anders als etwa bei den Privatkunden, 

wo der Wandel in den vergangenen Jah

ren bereits voll durchgeschlagen hat. 

Doch nach der digitalen Revolution im 

Privatkundengeschäft ist die Digitalisie

rung des Firmenkundengeschäfts aktuell 

eines der am heißesten diskutierten The

men auf dem Markt. Der Aufholbedarf 

ist teilweise beträchtlich: Oft nutzen ge

rade kleinere Geschäftskunden noch ana

loge Prozesse oder greifen für ihr Finanz

management auf BrowserLösungen für 

Privatkunden zurück. Diese sind jedoch 

nicht auf die Bedürfnisse von Geschäfts 

und Gewerbekunden zugeschnitten. 

In den kommenden Jahren wird sich das 

komplett ändern. Gerade bei Unterneh

men, für die digitale Prozesse schon 

längst fester Bestandteil ihres eigenen 

Kerngeschäfts sind, nimmt auch der An

spruch auf eine digitale Abbildung der 

Querschnittsprozesse zu. Das heißt, ein 

Handwerker oder Einzelhändler erwar

tet, dass es auch digitale Lösungen für 

seine Buchhaltung, Steuerablage und das 

Zahlungsmanagement gibt. 

Diese Entwicklung wird von diversen 

 Studien bestätigt. Laut einer Untersu

chung der Unternehmensberater Roland 

Berger nutzen heute 72 Prozent der Mit

telständler sowie 80 Prozent der klei 

nen Unternehmen und Gewerbekunden 

Onlinebanking. Und Zahlen der Unter

nehmensberatung Bearing Point bestä

tigen, dass 70 Prozent der Firmenkunden 

digi tale Bankendienstleistungen bevor

zugen. 

Die Anforderungen und Wünsche der 

Kunden im Corporate Banking: digital, 

einfach, mobil. Dies hat viel mit privaten 

Gewohnheiten zu tun. So ist die mobile 

Internetnutzung auf Smartphone und 

 Tablet seit 2012 um 185 Prozent gestie

gen (Roland Berger). Anwendungen für 

Ta blets und Smartphones gewinnen ent

sprechend auch für die Anwender im 

 Firmenkundenkontext an Bedeutung. 

Mobile Apps, die mit cloudbasierten Soft

wareLösungen verbunden sind, ermögli

chen es den Unternehmern nicht nur un

terwegs, Geschäftskontos zu überblicken 

oder die Entwicklung der Salden im Auge 

zu behalten. Entscheider bei Unterneh

mens, Firmen sowie größeren Gewerbe

kunden nutzen Smartphone und Tablet 

heute viel mehr auch im Büro und Zu

hause ganz selbstverständlich als digi

talen Arbeitsplatz. 

Die Finanzinstitute wissen, dass sie dieser 

Entwicklung Rechnung tragen müssen. 

Ihre Initiativen im Bereich des Firmenkun

denBankings haben zuletzt entsprechend 

zugenommen. So positioniert sich etwa 

die Commerzbank mit einem Firmenkun

denportal und die INGDiba plant eine 

Plattform für die Onlinekreditvergabe für 

kleine und mittlere Unternehmen. Die 

Fintechs machen mit, die Solarisbank ar

beitet an einem digitalen KMUKredit; ein 

Segment, in dem auch das Startup Fun

ding Circle  mitmischen will. 

Schnittstellen zum Endkunden  

digital etablieren

Auch die Sparkassen selbst setzen sich in

zwischen dezidiert mit der Transformati

on im Firmenkundengeschäft auseinan

der. Mit der ElectronicBankingSoftware 

SFirm sowie ihren mobilen Erweiterun

gen Unterschriftenmappe und Finanz

cockpit bieten sie ihren Kunden zudem 

A AUFSÄTZE

Digitalisierung im  
Firmen kundengeschäft: 

Ausgewählte Studienergebnisse

•  Der Anstieg der mobilen Internet
nutzung auf Smartphone/Tablet 
 beträgt 185 Prozent seit 2012  
(Roland Berger, 2017).

•  72 Prozent der Mittelständler nutzen 
Onlinebanking (Roland Berger, 2017)

•  80 Prozent der kleinen Unternehmen 
und Gewerbekunden nutzen Online
banking (Roland Berger, 2017)

•  70 Prozent der Firmenkunden bevor
zugen digitale Bankendienstleistungen 
(Bearing Point, Oktober 2016)

•  In fünf Jahren werden 30 Prozent der 
Einkünfte von Firmenkunden aus digi
talen Angeboten und Kanälen gene
riert (The Boston Consulting, 2018)
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gen gehören und in dieser Form noch un

bekannt sind. Im Mittelpunkt steht hier 

für die Finanzinstitute die Frage, wie sie 

ihre Kunden im digitalen Leben best

möglich unterstützen können. Eine 

Denkweise, die Sparkassen und Banken 

Tür und Tor für Entwicklungen öffnet, 

die gänzlich neu sind und enorme Mehr

werte schaffen. 

In diesem Kontext wird Künstliche Intelli

genz eine Schlüsselrolle spielen. Auch 

hier können Fintechs etablierten Insti

tuten als Vorbild dienen. Sie arbeiten 

 bereits heute daran, wie sie die 

 Zukunftstechnologie zur selbstlernenden 

Automatisierung und Prozessoptimie

rung bestmöglich nutzen können, um 

insbesondere kaufmännische Services wie 

die Buchhaltung oder das Controlling 

noch effizienter zu gestalten.

Friedliche Symbiose mit den Newcomern

Eine Reihe von Fintechs bietet innovative 

und hochwertige Produkte an, die sich 

an den individuellen Wünschen ihrer 

Kunden orientieren. Eine der großen 

Stärken dieser Unternehmen ist das Ge

spür dafür, wie bestehende BankingAn

gebote weiterentwickelt und mit passen

den digitalen Services ergänzt werden 

können. Dabei gibt es Fintechs, die ihren 

Fokus auf einzelne Funktionen richten 

und diese optimieren. Dazu gehört zum 

Beispiel das Fintech Gini, dass bei der Fo

toüberweisung führend ist. Die andere 

Gruppe der Fintechs entwickelt umfas

sendere Lösungen für bestimmte Ziel

gruppen, dazu gehören Kontist mit einer 

BankingApp für Freelancer oder die An

wendung Finavi, die auch die darüber 

 hinausgehenden kaufmännischen Pro

zesse abbildet.

Statt sie aber als Konkurrenz wahrzuneh

men, haben jüngste Kooperation ge

zeigt, wie erfolgreich die Zusammenar

beit mit den Neulingen für die Finanzins

titute sein kann. Gefahr droht ihnen viel 

mehr von den TechGiganten aus den 

USA, den sogenannten GAFA (Google, 

Amazon, Facebook, Apple). Diese haben 

längst damit angefangen, zusätzlich zum 

Kerngeschäft weitere Services anzubie

schon heute eine Lösungslandschaft, die 

moderne Anforderungen bedient.

Noch sind insbesondere die Sparkassen 

im Corporate Banking grundsätzlich stark 

aufgestellt. Ein großer Teil aller Ge

schäfts und Firmenkunden in Deutsch

land sind bei einer Sparkasse und nutzen 

das Onlinebanking. Doch mit den sich 

wandelnden Anforderungen auf Firmen

kundenseite steigt auch der Druck auf 

die etablierten Finanzinstitute, ihr Cor

porate Banking grundlegender zu digita

lisieren. Laut einer Studie von Boston 

Consulting werden die Finanzinstitute in 

fünf Jahren 30 Prozent ihrer Einkünfte 

von Firmenkunden aus digitalen Ange

boten und Kanälen generieren. 

Sparkassen und Banken sollten entspre

chend den Anspruch haben, die Prozesse 

auf die Bedürfnisse der Geschäfts und 

Firmenkunden zuzuschneiden und diese 

durchgängig zu digitalisieren. Ein Fir

menkunde erwartet zu Recht, dass er bei

spielsweise ein Konto genauso schnell 

und einfach eröffnen kann wie ein 

 Privatkunde. Davon abgesehen sind es 

insbesondere auch die Finanzinstitute 

selbst, die von effizienteren Prozessen 

profitieren, die ihnen ermöglichen, Kos

ten einzusparen.

Digitale Innovationen im Fokus

Eine der Hauptherausforderungen, de

nen Sparkassen und Banken hier heute 

gegenüberstehen, ist die Transformation 

ihrer bestehenden, überwiegend ana 

log geprägten Dienstleistungen in eine 

 digitale Erlebniswelt. Während der Zah

lungsverkehr heute bereits weitestge

hend  digitalisiert ist, bestehen bei höher

wertigen BankingDienstleistungen und 

kaufmännischen Prozessen in puncto Di

gitalisierung noch deutliche Potenziale.

Verstärkt in den Fokus rücken dabei digi

tale Innovationen, die die Entwicklung 

komplett neuer Angebote beinhalten 

und dabei zusätzliche Services und Wert

schöpfung für den Kunden und das Fi

nanzinstitut schaffen. Dazu gehören ins

besondere auch Angebote, die nicht zu 

den klassischen BankingDienstleistun
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ten, um ihre Kunden zu binden und eine 

steigende Wertschöpfung für ihr Unter

nehmen zu schaffen. Konzerne wie Goo

gle haben das Potenzial, ihre umfangrei

chen Plattformen mit BankingFunktio

nalitäten zu erweitern und nehmen diese 

Möglichkeiten jetzt auch hierzulande zu

nehmend wahr.

Speziell in Deutschland kommt eine wei

tere potenzielle Wettbewerbergruppe 

hinzu, die die etablierten Finanzinstitute 

oft noch nicht präsent haben. Traditio

nelle Partner und ITAnbieter wie Datev 

oder Lexware setzen sich genauso wie 

Sparkassen und Banken mit der Frage 

auseinander, wie sie ihre Prozesse im Fir

menkundengeschäft vereinfachen und 

digitalisieren können. 

Für Datev etwa ist die Automatisierung 

der Buchhaltung ein zentrales Thema, aus 

dem sie eine Vielzahl von Optimierungs

möglichkeiten für sich und ihre Kunden 

ziehen können. Insbesondere hat Datev 

genauso wie die GAFA das Potenzial, ihre 

Kunden mit innovativen BankingServices 

an ihre Plattform zu binden. DatevKun

den bewegen sich dann nicht mehr auf 

der Plattform der Bank, sondern in erster 

Linie auf der DatevPlattform – und wi

ckeln einfach alle für sie relevanten Ban

kingProzesse  darüber ab. 

Diese Entwicklung wird in naher Zukunft 

sowohl im Privatkundengeschäft als auch 

im Corporate Banking eine der größten 

Herausforderungen für die etablierten 

Finanzinstitute sein. Sparkassen und Ban

ken verfügen heute zwar über digitale 

BankingLösungen in vielen Bereichen. 

Ein entscheidender Erfolgsfaktor ist je

doch, dass die Institute es schaffen, die 

Kunden mit diesen Services auf den eige

nen Plattformen zu binden. Die Strategie 

zielt im Kern darauf ab, ein System zu 

etablieren, an das sich Startups sowie 

die unterschiedlichsten PaymentAnbie

ter oder Händler andocken können. 

Das heißt in der Praxis: Sparkassen und 

Banken dürfen sich nicht nur als klassi

sches Finanzinstitut sehen, sondern müs

sen sich viel mehr auf den Gesamtbedarf 

der Firmenkunden fokussieren – ein 

ganzheitliches Ökosystem etablieren. In 

puncto „RundumsorglosServices“ kön

nen sich die etablierten Finanzinstitute 

ihre Konkurrenten zum Vorbild nehmen. 

Amazon und Co. haben mit der Integra

tion diverser Serviceangebote Plattfor

men geschaffen, die die unterschiedlichs

ten Bedürfnisse aller Kunden bündeln. 

Beispielhaft für eine erfolgreiche Platt

formstrategie sind die Amazon Web Ser

vices (AWS), eine CloudPlattform, die 

Unternehmen die Rechenleistung, Daten

bankspeicherung und das Bereitstellen 

von Inhalten ermöglicht. Zugleich ist 

jüngst bekannt geworden, dass Amazon 

auch danach strebt, seinen Kunden bald 

ein Girokonto bereitzustellen. Es ist ein 

entscheidendes Puzzleteil im Ausbau der 

Plattform, bietet dann Corporate Ma

nagement, TV, Shopping sowie Bezah

lung in einem geschlossenen Ökosystem. 

Mit solchen Zusatzleistungen wird vor al

lem ein Verlangen gestillt: schnelle und 

unkomplizierte Lösungen.

Wenn die Finanzinstitute es schaffen, 

 digitale Plattformen und vernetzte 

 Lösungslandschaften zu etablieren, kön

nen sie ihre führende Rolle im Dienst

leistungssektor ausbauen. Denn diese 

Plattformen erlauben es Unternehmen, 

auf zusätzliche Serviceangebote zurück

zugreifen, die weit über klassische 

 Finanzdienstleistungen hinausgehen. Bei

spielhaft ist die Kooperation diverser Te

lekommunikationsanbieter mit Verkehrs

unternehmen, um Kunden überall den 

Zugriff auf das Internet zu gewährleisten. 

Als Kommunikationsplattform können 

die Sparkassen und Banken vielfältige 

Branchennetzwerke ausbauen, die den 

Austausch von Informationen und Pro

dukten ermöglichen. 

Digitale Plattformen als wichtigste 

Kundenschnittstelle 

Um weiterhin Hauptansprechpartner bei 

der Unternehmensfinanzierung zu blei

ben und sogar darüber hinaus, sind die 

klassischen Bankinstitute jetzt einerseits 

gefordert, ihre Kunden mit innovativen 

Produkten, einer hohen Beratungsquali

tät und einem leistungsstarken Service zu 

überzeugen. Sie müssen in der Lage sein, 

Dr. Christian Kastner

Star Finanz GmbH, Hamburg

Obwohl das Corporate Banking ein essenzielles 
Geschäftsfeld der Sparkassen und Banken in 
Deutschland ist, haben ihre Digitalisierungsbe-
mühungen in den letzten Jahren mehrheitlich im 
Privatkundengeschäft stattgefunden. Wollen die 
etablierten Finanzinstitute mit dem digitalen 
Wandel ihrer Kunden Schritt halten, kommen sie 
aus Sicht des Autors nicht um eine tiefgreifende 
digitale Transformation ihres Firmenkundenge-
schäfts und eine Neupositionierung im Corporate 
Banking herum. Als Instrument zur Erhaltung und 
Stärkung ihrer Konkurrenzfähigkeit der Finanz-
institute stuft er Plattformstrategien ein. Diese 
wertet er als ein zentrales Investment, um ihre 
Kunden nach dem Vorbild der Tech-Giganten 
auch in Zukunft weiter an das eigene Institut zu 
binden. (Red.)
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unternehmensrelevante Prozesse durch

gängig zu digitalisieren und in Teilen 

auch zu automatisieren. Dazu gehören 

digitale Lösungen in den Bereichen Kre

ditvergabe und Finanzierungen, Geldan

lagen, Vorsorge und Versicherungen so

wie die jederzeit mögliche und schnelle 

Kommunikation mit den Bankberatern.

Die digitalisierte Welt von heute erfor

dert aber auch, dass Institute sich auf 

dem Arbeitsplatz ihrer Firmenkunden di

gital nachhaltig etablieren können. Für 

die Sparkassen und Banken geht es ab 

jetzt darum, bestehende und zukünftige 

digitale Plattformen als wichtigste Kun

denschnittstelle zu begreifen und selbst 

zu besetzen.
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