
Marketing, 
Absatz und 

Vertriebstechnik der 
Finanzdienstleister

D 10921
47. Jahrgang
Oktober 2018
Fritz Knapp Verlag
ISSN 1433-5204

bank und markt
Zeitschrift für Retailbanking

10 -2018

Fo
to

: p
ix

ab
ay

Digitaler 
Sonderdruck

Von Sandra Lange und Michael Wiemker

Unternehmenskredite zwischen  
Fintechs und Softwarelösungen



2� Sonderdruck aus bank und markt Heft 10    Oktober 2018

Von Jörg Wittenberg

Der Markt hat sich gewandelt: Vorbei die 
Zeiten, als kleine und mittlere Unternehmen 
sich in Finanzierungsfragen ausschließlich 
an den Berater ihrer Hausbank gewandt 
haben. Neue Lösungsanbieter drängen auf 
den Markt und bieten beispielsweise 
Vergleichsportale für Firmenkundenkredite 
oder übernehmen die Finanzierungsab-
wicklung gleich selbst. Um im Wettbewerb 
zu bestehen, müssen Banken ihre Pro
zesse effizienter gestalten – und ihr eige-
nes Geschäft stärker digitalisieren.

Viele Kreditinstitute haben in dieser 
Hinsicht Nachholbedarf. In einer Umfra-
ge1), die PPI AG und Ibi Research 2017 
veröffentlicht haben, beklagten beispiels-
weise eine Reihe von Banken zu lange 
Durchlaufzeiten sowie hohe Kosten und 
Komplexität der gewerblichen Kredit
vergabe. Die Liste der „Zeitfresser” reicht 

von der Dokumentenprüfung über die 
Vertragserstellung, die Unterlagenarchivie-
rung sowie Kundendatenänderungen bis 
zum Sicherheitenmanagement. Bei  
50 Prozent der befragten Institute gibt es 
keine oder nur eine geringe IT-Unter
stützung in den Prozessen zur Kredit
entscheidung. 

Das Ergebnis: Bei mehr als der Hälfte der 
Banken dauert die Kreditentscheidung im 
Durchschnitt länger als fünf Arbeitstage. 
Bis zur Auszahlung des Darlehens verge-
hen dann in der Regel noch einmal bis 
zu drei Tage, mit Ausreißern nach oben. 

Digitaler werden

Die Ergebnisse der Umfrage belegen, 
dass die Digitalisierung entlang der Pro-
zesskette ein zentraler Faktor bei der effi-
zienten Gestaltung des Firmenkreditge-
schäfts ist. In der Umfrage sahen die 
befragten Institute vor allem Bedarf bei der 
intensiveren IT-technischen Einbindung 
der Kunden, einer verstärkten Automati-
sierung von Funktionen und durchgängi-
geren Prozessen.

So lassen sich beispielsweise durch erwei-
terte Online-Angebote Vertriebsprozesse 
auslagern und automatisieren. 

Wenn potenzielle Darlehensnehmer 
das gewünschte Produkt anhand der In-
formationen auf der Internetseite auswäh-
len und Daten bei der Kreditanfrage selbst 
eingeben, spart dies nicht nur viel Zeit in 
der Kundenberatung zum Beispiel durch 
den Wegfall zeitaufwändiger Beratungs-
protokolle, sondern entspricht auch den 
Anforderungen fortschrittlicher Kunden, den 
sogenannten „Lead Usern”. 

Das gleiche gilt für die Bestandsver-
waltung, etwa wenn Kunden hinterlegte 
Informationen eigenständig online ändern 
können. In kritischen Fällen kann das 
System die zuständigen Bankmitarbeiter 
automatisch informieren, sodass nur dann 
Personalaufwand entsteht, wenn es tat-
sächlich notwendig ist. 

Bearbeitungszeit kann für Unternehmen 
zur Existenzfrage werden 

Dies sind nur zwei Beispiele, wie Abläufe 
bei der Kreditvergabe stärker automatisiert 
werden können. Daraus resultieren klare 
Vorteile für die Kunden: Sie erhalten eine 
schnellere Kreditentscheidung und profi-
tieren von günstigeren Angeboten, soweit 
die Banken die Kostenvorteile weitergeben. 
Grundlegende Voraussetzung ist aller-
dings, dass Kunden ihre Daten bequem 

Frauen im Banking –  
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Kreditgeschäft

Von Sandra Lange und Michael Wiemker

Unternehmenskredite 
zwischen Fintechs und 
Softwarelösungen

Im Firmenkreditgeschäft müssen Kre-
ditinstitute digitaler und schneller 
werden, so die Autoren. Dabei stellt 
sich oftmals die Frage, ob für die 
Digitalisierung eher auf die Koopera-
tion mit Fintechs oder die Lösungen 
von Softwareanbietern zurückgegrif-
fen werden soll. Argumente sehen 
die Autoren für beide Vorgehenswei-
sen. Die Wahl der richtigen Lösung 
ist abhängig von Handlungsbedarf 
und IT-Strategie. � Red.
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beide PPI AG, Hamburg.
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und sicher eingeben können. Denn bei der 
Auswahl eines geeigneten Kreditgebers 
legen Kunden heute besonders großen 
Wert auf einfache und schnelle Abläufe. 
Für Unternehmen kann sich aus der Bear-
beitungsgeschwindigkeit im schlimmsten 
Fall auch eine Existenzfrage ergeben.

Strukturen auf dem Prüfstand

Reibungslos ineinandergreifende Prozesse 
sind eine weitere entscheidende Vorausset-
zung für mehr Effizienz im Kreditgeschäft. 
Nur nahezu jedes fünfte der befragten Ins-
titute ist in dieser Hinsicht sehr gut aufge-
stellt. Diese Banken verfügen über eine 
durchgängige, einheitliche Prozessführung, 
bei der sämtliche Informationen über alle 
Teilprozesse hinweg automatisch weiterge-
geben werden. Bei annähernd vierzig Pro-

zent der Studienteilnehmer beeinträchtigen 
dagegen umständliche Prozesse die Effizi-
enz: beispielsweise IT-Anwendungen ohne 
Schnittstellen, die auf diese Weise ge-
schlossene Datensilos schaffen. Denn sie 
zwingen Mitarbeiter, redundante Daten auf-
zunehmen beziehungsweise einzugeben.

Die Problemsituationen sind von Kreditin-
stitut zu Kreditinstitut sehr unterschiedlich. 
Entscheidend ist, den Kreditprozess und 
die IT-Struktur insgesamt zu durchleuch-
ten, um Schwachstellen zu identifizieren. 
Dabei zahlt es sich aus, offen und frei zu 
denken, um eingefahrene Pfade zu verlas-
sen und Innovationen sinnvoll zu integrie-
ren. Fintechs sind hier im Vorteil: Sie ha-
ben keine gewachsenen Strukturen. Sie 
starten „auf der grünen Wiese” und richten 
ihre Systeme von Anfang an auf maxima-
le Effizienz aus. 

Neben Kooperationen mit Fintechs stehen 
für die Institute in vielen Fällen auch Lö-
sungen von etablierten Softwareanbietern 
bereit, um ihre Systeme auf den neuesten 
Stand zu bringen: Denn auch wenn diese 
im Gegensatz zu Fintechs nicht im Zent-
rum der öffentlichen Aufmerksamkeit ste-
hen – in Agilität und Kompetenz stehen sie 
den Newcomern bei Softwareentwicklung 
und Digitalisierung in nichts nach. Das 
zeigen auch wiederholte Innovationsaus-
zeichnungen, etwa durch den Deutschen 
Mittelstands-Summit.2)

Kooperationen mit Fintechs  
oder Softwarelösungen 

Mit viel Erfahrung entwickeln die klassi-
schen IT-Häuser innovative Softwarelösun-
gen, damit Banken rechtliche, markt- und 
kundenspezifische Anforderungen in Sa-
chen Transparenz, Risikominimierung und 
Rund-um-die-Uhr-Verfügbarkeit erfüllen. 
Kinderkrankheiten in den Systemen und 
sich negativ auswirkende Mitarbeiter
fluktuation sind eher unbekannt. In der 
Regel stehen diese Unternehmen gefestigt 
im Markt.

Neben den großen Systemanbietern wie 
etwa SAP SE, Finanz Informatik GmbH & 
Co. KG und Fiducia & GAD IT AG hat sich 
eine Vielzahl von Anbietern mit unter-
schiedlichen fachspezifischen Schwer-
punkten – dazu gehören Risikomanage-
ment, Rating/Scoring und Meldewesen – 
am Markt etabliert. Meist umfasst ihr 
Angebot nicht nur die Umsetzung, sondern 
auch Beratung und Planung passender 
IT-Strukturen.

Argumente für Softwareanbieter … 

Im Vergleich zu Fintechs verfügen sie über 
folgende Vorteile:

Sie arbeiten seit Jahren eng mit ih- 
ren Kunden zusammen und besitzen 
nicht nur gewachsenes Vertrauen ihrer 
Klientel, sondern auch umfassendes 

Abbildung 1: Durchschnittliche Dauer der Kreditentscheidung (Dokumentenprüfung, 
Bonitätsanalyse, Erstellung Zweitvotum, Kreditbeschluss) (Angaben in Prozent)

bis 3 Arbeitstage

22

über 3 bis 5 Arbeitstage
26

über 5 bis 10 Arbeitstage

39

über 10 Arbeitstage
13

Quelle: PPI� n = 23

Abbildung 2: Verbesserungsbedarf bei der Erhebung von Kennzahlen im gewerblichen 
Kreditgeschäft aus Bankensicht (Angaben in Prozent)
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Know-how hinsichtlich des Bedarfs der 
Bankenbranche.

Regulierungsvorgaben von Gesetzge-
bern und Behörden kennen sie zum Teil 
bereits seit ihren Ursprüngen in allen da-
raus resultierenden Varianten. 

Nicht zuletzt haben sie die langfristige 
Branchen- und Marktentwicklung professi-
onell im Blick, um vorausschauend auf die 
Anforderungen ihrer Auftraggeber zu rea-
gieren und in ihren Produkten umzusetzen. 

Zudem haben die etablierten Unterneh-
men in der Regel ein bewährtes Geschäfts-
modell sowie einen breiten Kundenstamm 
und bieten neben langfristigen Partner-
schaften eine (wesentlich) höhere Investi-
tionssicherheit.

… und für Fintechs 

Für Fintechs dagegen spricht folgendes: 
Ihre Leistungen sind online über wenige 
Schritte verfügbar, ihre Angebote sind per-
sonalisiert und auf digitale „Customer Ex-
perience” getrimmt. Und sie sind schnell, 
dank digitalisierter Prozesse. Viele Kredi-
tinstitute kooperieren bereits mit Fintechs, 
um diese Vorteile zu nutzen. Einige steigen 
auch direkt bei den digitalen Unternehmen 
ein, wie die ING-Diba: Sie gab im Februar 
2018 den geplanten Kauf des Start-ups 

Lendico bekannt, eines Online-Marktplat-
zes für Firmen- und Privatkredite. 

Nachdem die Fintechs anfangs noch unter 
der Wahrnehmungsschwelle operieren 
konnten, nehmen die Behörden die Unter-
nehmen mit bankähnlichen Angeboten seit 
einiger Zeit genauer in den Fokus. So sind 
sie zwischenzeitlich im Bankenverband 
angekommen: Im vergangenen Jahr ver-
kündete die Organisation die Aufnahme 
einer Reihe von Fintechs als außerordent-
liche Mitglieder.

Auch wenn die jungen Unternehmen teil-
weise mit noch unerprobten Strukturen, 
Geschäftsmodellen und Systemen ihre Pro-
bleme haben, bleiben Fintechs dennoch ein 
ernstzunehmender Faktor hinsichtlich des 
ohnehin harten Wettbewerbs im Kreditge-
schäft mit Firmenkunden. Gerade in diesem 
Bereich befinden sich die Margen auf ei-
nem historisch niedrigen Niveau. Nicht 
zuletzt vor diesem Hintergrund können 
eingefahrene Geschäftsprozesse und his-
torisch gewachsene IT-Landschaften den 
Erfolg von Banken in diesem Segment 
nachhaltig gefährden – durch Defizite im 
Marktbereich, in der Marktfolge und an de-
ren Schnittstellen. An einer modernen 
Bank-IT-Infrastruktur mit digitalisierten Pro-
zessen führt deshalb kaum ein Weg vorbei.

Diese Herausforderung gilt es zu bewäl
tigen. Ein erster Schritt dazu ist eine um-

fassende Analyse und Bewertung der 
aktuellen Systemlandschaft. Dazu bedarf 
es der Priorisierung und Beurteilung der 
Handlungsbedarfe im Abgleich mit der (zu-
künftigen) IT-Strategie. Bei der Aufnahme 
und Definition der Anforderungen an ein-
zelne Anwendungen sind eine Vielzahl von 
Fragen, wie nach der Integration der ange-
strebten Lösung in die bestehende System-
landschaft oder die Erfüllung aufsichts-
rechtlicher Anforderungen zu beantworten. 
Neben den unterstützten fachlichen Funk-
tionalitäten sind auch die Anschaffungs-/
Betriebskosten, der Implementierungsauf-
wand aber auch technische Features wie 
unterstützte Datenbanken, Applikations
server und Schnittstellen zu prüfen. 

Aufgrund der hohen Komplexität eines 
Softwareauswahlverfahrens ist ein soge-
nannter Vendor Guide sehr hilfreich. Dank 
dieser Anbieter-Übersicht lassen sich 
schnell potentielle Hersteller identifizieren 
und geeignete Lösungen finden, unabhän-
gig davon, ob es sich dabei um die Soft-
ware eines Fintechs oder eines klassi-
schen Anbieters handelt. Entsprechend 
schnell kann anschließend die technische 
Implementierung gestartet werden.

Fußnoten: 
1)	Umfrage unter 24 Instituten aus den Sektoren der Sparkas-

sen sowie Volks- und Raiffeisenbanken.
2)	Die Innovationskraft von Pro-Direct-Finance wurde 2014 

im Rahmen des Deutschen Mittelstands-Summits zum 
zweiten Mal, nach 2008, mit dem Titel Top Innovator aus-
gezeichnet.


