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Die Targobank hat im vergangenen Jahr ihre Aktivitaten im Firmenkunden-
geschdaft sowohl mit groBen Unternehmen als auch mit Geschaftskunden neu
ausgerichtet. Der Zeitpunkt mitten in der Krise hat sich dabei nicht als Nachteil
erwiesen. Denn gerade jetzt brauchen Unternehmen verldssliche Partner, so
Marco Vossen und Maren Mélleken im Interview. Die Resonanz auf die neuen
,Fokusfilialen" speziell fir Geschaftskunden war ebenfalls gut. Sie helfen unter
anderem bei der Positionierung im Wettbewerb mit Firmenkunden-Fintechs. Red.

bT‘ Im Herbst vergangenen Jahres
hat die Targobank ihre Firmenkun-
denaktivitdten und Zielgruppen mit
Targobank Corporate & Institutional
Banking deutlich erweitert. Welche
Zielgruppen adressieren Sie hier? Wo
liegen Schwerpunkte?

Marco Voosen: Zu unseren Kunden
z&hlen Unternehmen in Deutschland
aus dem gehobenen Mittelstand mit
einem Umsatz ab 100 Millionen Euro.
Der Schwerpunkt liegt auf Kunden mit
einem Jahresumsatz ab 500 Millionen
Euro. Aufgrund unserer Historie und
der Ndhe zur Muttergesellschaft Crédit
Mutuel Alliance Fédérale liegt eine
Starke unseres Vertriebsteams in der
Betreuung deutsch-franzésischer und
internationaler Kunden.

Deshalb gehéren zu unseren Kunden
auch viele deutsche Mittelstandler mit

Geschaftsaktivitaten in Frankreich so-
wie deutsche Tochtergesellschaften
franzésischer Gruppenunternehmen.
Fir Letztere gibt es den sogenannten
,French Desk” der in erster Linie diese
Unternehmen betreut und in ihrer Ent-
wicklung von Anfang an begleitet.

Zum Leistungsspektrum zdhlen Unter-
nehmensfinanzierungen, Avale sowie
Zahlungsverkehr, Anlageprodukte und
die Vermittlung weiterer Produktlinien
aus der Gruppe in Deutschland und
in Frankreich, wie Factoring und Lea-
sing.

bT‘ Wie hat sich das Geschéft der
Targobank CIB seitdem entwickelt?
War der Start in der wirtschaftlich
nicht einfachen Situation ein Nachteil?
Oder sind Sie gerade deshalb auf
Nachfrage gestoBen?

Marco Voosen: Die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen sind fur Unter-
nehmen in der Tat nicht einfach. Viele
haben gerade erst die Herausforde-
rungen der Corona-Krise bewdltigt
und sahen sich im Nachgang mit Lie-
ferengpdssen und hoher Inflation kon-
frontiert. Hinzu kommt ein enormer In-
vestitionsbedarf, etwa aufgrund von
ESG-Kriterien oder Digitalisierungs-
projekten. Umso mehr sind Unterneh-
men auf verlassliche Partner angewie-
sen, die sie dabei unterstitzen.

Hinzu kommt: In einem steigenden
Zinsumfeld haben viele Unternehmen
2022 und zu Beginn 2023 noch die
Moglichkeit genutzt, sich zu gins-
tigeren Zinssatzen mit Liquiditat zu
versorgen. Hier konnten wir uns ent-
sprechend erfolgreich im Markt posi-
tionieren. Mit Blick auf Schuldschein-
darlehen etwa hatten wir 2022 ein
Rekordjahr mit der Teilnahme an 40
Transaktionen und 659 Millionen Euro
genehmigtem Volumen.

bT‘ Wen sehen Sie im Firmenkun-
dengeschaft in Deutschland als lhre
wichtigsten Wettbewerber? Wie diffe-
renzieren Sie sich? Und wie sehen Sie
sich hier am Markt positioniert?

Marco Voosen: In unserem Geschaft
sind alle Anbieter grundsatzlich auch

Marco Voosen, Ressortleiter
Corporate & Institutional Banking,
TARGOBANK AG, Dusseldorf
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unsere Partner — im Rahmen von Kon-
sortialkrediten arbeiten wir hier mit al-
len groBen Akteuren im Markt gut zu-
sammen. Was uns besonders macht,
sind vor allem drei Dinge. Erstens ha-
ben wir mit der Crédit Mutuel Alliance
Fédérale eine starke Muttergesellschaft
im Hintergrund. Wir sind fir unsere
Kunden ein sehr starker und verlassli-
cher Partner mit jahrzehntelanger Ex-
pertise und schnellen Entscheidungs-
prozessen. Zweitens haben wir als

zur Agrarindustrie sind praktisch alle
Sektoren vertreten.

br‘ Vor einem Jahr hat die Targo-
bank sogenannte Fokusfilialen fir das
Geschéaftskundengeschaft gestartet.
Welches Konzept steht dahinter?

Maren Mélleken: Im Unterschied zum
Firmenkundenbereich richtet sich unser
Geschaftskundensegment an Kleinun-

»Im Firmenkundengeschaft sind alle Anbieter
auch unsere Partner.«

deutsches Unternehmen mit einer fran-
z6sischen Mutter eine besondere Ex-
pertise in der Betreuung von Unterneh-
men, die in beiden Léandern tatig sind.
Und drittens bieten wir neben Unter-
nehmensfinanzierungen auch Factoring
und Leasing an - alles aus einer Hand.

hn Im Mai dieses Jahres haben Sie
in Essen eine neue Filiale fir das Fir-
menkundengeschdaft eréffnet. Wes-
halb? Und weshalb fiel die Standort-
wahl auf Essen?

Marco Voosen: Wir haben in Nord-
rhein-Westfalen ein groBes Kunden-
portfolio und haben hier Potenzial fur
einen weiteren Standort gesehen, um
die regionale Prasenz auszubauen. Es-
sen ist ein gut gelegener Standort, um
die Einzugsgebiete Ruhrgebiet, Bergi-
sches Land, Niederrhein, Minsterland
und das angrenzende Niedersachsen
zu bedienen. Das ist ein spannendes,
weil besonders diverses Marktgebiet:
Von Unternehmen aus der Fertigungs-
industrie Uber den Servicesektor bis hin

Maren Molleken,
Bereichsleiterin Geschaftskunden,
TARGOBANK AG, Dusseldorf

Marco Voosen

ternehmer, Selbststdndige, Grinder
und freiberuflich Tatige. Wir haben mit
den Fokusfilialen ein Pilotprojekt ge-
startet, um die individuelle Betreuung
der Geschaftskunden zu starken. Die
Experten vor Ort konzentrieren sich voll
und ganz auf die Bedirfnisse dieser
Kundengruppe. So kénnen wir Exper-
tise bindeln, Prozesse beschleunigen
und Entscheidungswege verkirzen. Fir
die Kundschaft bedeuten die kurzen
Bearbeitungszeiten zum Beispiel, dass
eine direkte Kreditentscheidung vor
Ort moglich ist.

Das Konzept wurde zundchst in den
Ballungsgebieten Hamburg, Hanno-
ver, Braunschweig, Leipzig und Dres-
den umgesetzt. Und weil es von den

ein gutes und schnelles Ergebnis zu er-
zielen. Die sogenannte hybride Bera-
tung hat sich dabei bewdhrt: Der Erst-
termin findet per Telefon statt, die
Kunden kommen dann fir Unterschrif-
ten und letzte Fragen in die Filiale. Das
bedeutet weniger Aufwand und mehr
Geschwindigkeit fur die Kundschaft.

bT‘ Welche Erfahrungen haben Sie

mit diesen Fokusfilialen gemacht?

Maren Mélleken: Das Angebot wird
sehr gut angenommen. Die Anzahl der
neu abgeschlossenen Business-Kredite
und Business-Konten ist in den Fokus-
filialen deutlich starker gestiegen als
an anderen vergleichbaren Standorten,
an denen alle Mitarbeiter sowohl Ge-
schafts- als auch Privatkunden beraten.

hn Gerade auf Geschdaftskunden
fokussieren sich auch viele Fintechs -
mit der Begrindung, diese Kunden-
gruppe werde von klassischen Banken
vernachldssigt — zu Recht?

Maren Mélleken: Auch die klassischen
Banken haben die Kundengruppe im
Blick. Die Targobank zum Beispiel bie-
tet seit mittlerweile sechs Jahren ein
entsprechendes Angebot fir Ge-
schaftskunden.

Fintechs hatten aber in den letzten Jah-
ren an vielen Stellen die Nase vorn,

»Uber Fokusfilialen starken wir die individuelle
Betreuung von Geschaftskunden .«

Kunden so gut angenommen wurde,
wurde das Netz der Fokusfilialen zum
1. April dieses Jahres noch einmal um
sieben Orte erweitert: Hinzugekom-
men sind zwei Fokusfilialen in Essen
und je eine in Lippstadt, Minster, Os-
nabrick, Bremen und Wilhelmshaven.

anelche besonderen Bedirf-

nisse von Geschaftskunden kénnen sie
dort bedienen?

Maren Mbdlleken: Geschaftskunden
schatzen vor allem die kompetente Be-
treuung und schnelle Entscheidungs-
prozesse. So sind viele Unternehmer
bereit, weitere Strecken zu fahren, um

Digitaler Sonderdruck - Die digitale Bank 9/2023

Maren Molleken

wenn es darum ging, ein digitales An-
gebot mit entsprechenden Strukturen
fir die Zielgruppe aufzubauen. Das
hat vor allem digitalaffine Geschafts-
kunden angesprochen. Klassische
Banken ziehen jedoch nach und bauen
ihr Digitalangebot weiter aus. Zudem
haben klassische Banken gegeniber
Fintechs ebenfalls einen eigenen USP:
Sie bieten im Gegensatz zu vielen
Online-Banken eine persénliche Be-
ratung an.

hn An welcher Stelle bewerten Sie
Fintechs eher als Wettbewerber, wo
sind sie wichtige Kooperationspart-
ner?
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Maren Mélleken: Wir stehen natirlich
im Wettbewerb mit Fintechs, die das
klassische Bankangebot bedienen,
also etwa Konten oder Kredite fur die
Zielgruppe anbieten.

Wichtige Kooperationspartner sind
Fintechs fUr uns da, wo sie unser Ange-

Marco Voosen: Pay-per-Use-Modelle
werden bereits in Verbindung mit Lea-
sing genutzt, insbesondere wenn es um
Material-Handling und IT-Ausstattun-
gen geht. Pay-per-Use ist kein Massen-
geschaft. Die Bedingungen werden
hier sehr individuell zwischen Kunde,
Serviceprovider beziehungsweise Lie-

»Die Angebote fir kleine Unternehmen sind im Zuge
der Digitalisierung vielfaltiger geworden .«

bot sinnvoll ergdnzen. Wir arbeiten et-
wa mit Fastbill und Lexoffice zusam-
men, um Kunden Zugang zu der
Buchhaltungs- und Steuersoftware der
beiden Anbieter zu ermdglichen. Mit
Kooperationen wie diesen schaffen wir
sinnvolle Mehrwerte fir unsere ge-
meinsame Kundengruppe.

bT‘ Wo hilft die Digitalisierung,
auch kleinen Unternehmen eine Finan-
zierung zu ermoéglichen? Wie weit ist
der Markt etwa bei umsatzbasierten
Finanzierungen?

Maren Molleken: Das Angebot ist im
Zuge der Digitalisierung vielfaltiger
geworden und der Markt ist besser zu
Uberblicken. Das macht die Suche
nach Finanzierungspartnern fir kleine
Unternehmen grundsdatzlich einfacher.
Den Ausschlag fir eine Zusage geben
aber weiterhin klassische Kennzahlen
wie die Bonitat des Unternehmens.

Umsatzbasierte Finanzierungen kennt
man vor allem in den USA. In Europa
entwickelt sich gerade ein enfsprechen-
der Markt in  GroBbritannien. In

Maren Molleken

ferant und Finanzdienstleister abge-
stimmt. Der Mehrwert fir Kunden liegt
insbesondere in der hohen Kosten-
transparenz und in der Erreichung des
optimalen Verhdltnisses von Kosten
und Nutzen.

h'r‘ Stichwort Nachhaltigkeit: Baut
die Prifung von Nachhaltigkeitsrisiken

bn Ist eine strikte Ausrichtung auf
Nachhaltigkeit fir Banken heute noch
ein Wettbewerbsnachteil im Firmen-
kundengeschaft? Oder ist eine positi-
ve Differenzierung im Wettbewerb
méglich, wenn man Unternehmen bei
der Transformation begleitet?

Marco Voosen: An einem Fokus auf
Nachhaltigkeit geht auch fur Banken
kein Weg mehr vorbei. Das ist aus
Sicht verantwortungsvoller Unterneh-
mensfihrung einfach ein Hygienefak-
tor. Wer sich hier positiv differenzieren
mochte, muss Uber alle Geschaftsbe-
reiche glaubwirdig und konsistent
handeln. Die Targobank hat eine Viel-
zahl an MaBnahmen getroffen, um
unseren eigenen Okologischen Ful3-
abdruck zu minimieren und unsere
Kunden dabei zu unterstitzen, das-
selbe zu tun. Mit Blick auf unsere
Firmenkunden heiBt das: Wir unter-
stUtzen sie aktiv dabei, ihre ESG-Ziele
zu erreichen, ihre Nachhaltigkeitsleis-

»Nachhaltigkeit ist einfach ein Hygienefaktor.«

neue Hirden in der Unternehmens-
finanzierung auf? Und wie kann die
Technologie hier méglicherweise hel-
fen?

Marco Voosen: Ich sehe die Entwick-
lung positiv: Unsere Kunden verstehen
die Transformation zu mehr Nachhal-
tigkeit, genau wie wir, vor allem als
Chance und nutzen diese entspre-
chend. Dabei spielt Technologie in
der Tat eine Rolle, etwa, wenn Unter-
nehmen entscheiden, im Rahmen der

»Wir mUssen unsere Kunden ebenso genau kennen
wie die Branche, in der sie sich bewegen «

Deutschland sehen wir erste Angebote
im Markt und wir beobachten die Ent-
wicklungen sowie die Bedirfnisse unse-
rer Kundinnen und Kunden sehr genau.

hn Sind neue Geschéaftsmodelle
wie Pay-per-Use-Kredite noch Zu-
kunftsmusik? Oder ist es jetzt schon
Zeit, sich mit solchen innovativen An-
sdtzen zu positionieren?

Marco Voosen

Energiewende in eigene Solaranlagen,
Geothermie oder nachhaltige Block-
heizkraftwerke zu investieren.

Das ist zundchst natirlich auch mit
einem sehr hohen finanziellen Auf-
wand verbunden, bietet langfristig
aber Chancen, unabhdéngiger zu wer-
den, Kosten zu sparen und gesamtwirt-
schaftlich fir einen Innovationsschub
zu sorgen.

Marco Voosen

tung zu verbessern und ihren In-
vestitionsbedarf verlasslich zu finan-
zieren.

Die Basis fur jede gelungene Zusam-
menarbeit ist zundchst einmal eine
partnerschaftliche und vertrauensvolle
Geschdaftsbeziehung, in der man ge-
meinsam die optimale Lésung erar-
beitet. Um Unternehmen bei der Trans-
formation zu begleiten, brauchen
Finanzdienstleister zudem eine eigene
konsequente Nachhaltigkeitsstrategie
und vor allem Expertise. Damit meine
ich: Wir mUssen unsere Kunden ebenso
detailliert kennen wie die Branche, in
der sie sich bewegen. Das ist essenziell,
um die Transformationsrisiken ein-
schatzen zu kénnen sowie die technolo-
gischen Lésungen, die unsere Kunden
auf ihrem Weg unterstitzen kénnen.

Ein weiterer wichtiger Faktor ist eine
entsprechende Produktpalette, die je
nach individueller Kundensituation die
passende Lésung bietet. Finanzie-
rungsformen wie Leasing etwa sind
schon so konzipiert, dass sie den Weg
zur Mehrfachnutzung eines Produkts
und damit zu einer Kreislaufwirtschaft
erleichtern. [ |
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