Banking wird auch bei Kleinunternehmen digitaler

Kunden fragen Finanzierungen deutlich haufiger online an — Automatisierte Prozesse schonen Ressourcen bei der Bank
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Die Corona-Pandemie hat nicht nur
grof3e Belastungen mit sich gebracht,
sondern gleichzeitig auch als Katalysa-
tor fiir wichtige Trends und Entwick-
lungen gewirkt. Das giltin besonderem
MafRe fiir das Thema Digitalisierung,
das auch im deutschen Mittelstand

erfiillen. Denn mit der eigenen Digita-
lisierung wéchst bei mittelstdndischen
Kunden auch die Erwartung an ihre
Bank, Finanzprodukte und Dienstleis-
tungen gleichermalRen digital bereit-
zustellen. Die Coronakrise beschleu-
nigt also einen Trend im Kundenver-
halten, der bereits seit vielen Jahren
zu beobachten ist.
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Diese  Entwicklung
lasst sich auch bei kleinen
Unternehmen wie den
Geschafts- und Gewerbe-
kunden erkennen. Dieses
Segment galt bislang als
digital weniger affin und
dadurch in der Corona-
Pandemie strukturell als
besonders anféllig, denkt
man etwa an die kleine
Boutique, die bisher nur
auf den stationdren Han-
del gesetzt hat, oder an

seitdem deutlich Fahrt aufgenommen
hat. Als Reaktion auf geschlossene
Geschifte und Kontaktbeschrankun-
gen haben viele Unternehmen digitale
Vertriebswege  aufgebaut  oder
Geschaftsablaufe weiter digitalisiert.
Eine gute digitale Infrastruktur wurde
somit fiir Unternehmen in der Corona-
Pandemie noch mehr als bisher zum
Wettbewerbsfaktor.

Nicht umsonst zahlen grof3e Tech-
Unternehmen und Fintechs, die
bereits vor Corona — etwa {iber Platt-
formen - gut funktionierende digitale
Prozesse implementiert hatten, zuden
Gewinnern der Krise. Zunehmend
dringen diese Unternehmen auch in
das Kerngeschift der Banken vor und
gehen mit digitalen Finanzierungslo-
sungen oder Zahlungsdienstleistun-
gen fiir kleine und mittelstdndische
Kunden an den Markt.

Indem Banken ihr Serviceangebot
fiir Firmenkunden entsprechend
erweitern und auch digital bezie-
hungsweise omnikanal bereitstellen,
konnen sie darauf eine Antwort geben
und wichtige Kundenbediirfnisse

den Friseursalon, der
Buchhaltung und Liquiditétsplanung
nur iiber Papierlisten gefiihrt hat.
Doch auch hier findet mit der Corona-
Pandemie ein Umbruch statt, wie
unsere Erfahrungen zeigen. So erfolg-
ten etwa bei dem onlineabschlussfahi-
gen KfW-Forderdarlehen, das die VR
Smart Finanz zu Beginn des ersten
Lockdown gezielt fiir kleine Betriebe
bis zu zehn Mitarbeitern auf den
Markt gebracht hatte, bis zu 30% der
Finanzierungsanfragen omnikanal,
also unter Nutzung der Onlineab-
schlussstrecke des Hauses. Das Anfra-
geaufkommen lag damit elfmal héher
als im Vorjahr.

Diese Erfahrungswerte werden
bestdtigt durch die Ergebnisse einer
Analyse zu den Folgen der Covid-19-
Pandemie auf Kleinunternehmen, die
wir gemeinsam mit dem CFin -
Research Center For Financial Ser-
vices der Steinbeis-Hochschule durch-
gefithrt haben. Dabei wurden 300
Unternehmen aus den Segmenten
Geschifts- und Gewerbekunden sowie
kleinerer Mittelstdndler (bis 5 Mill.
Euro Jahresumsatz) im August 2020

zu ihrer wirtschaftlichen Situation,
ihrem Finanz- und Absicherungsver-
halten sowie zur Investitionsplanung
befragt.

Die Analyse zeigt deutlich, dass
Kleinunternehmer die Corona-Pande-
mie nicht nur als Herausforderung,
sondern auch als klaren Impuls wahr-
nehmen, Digitalisierung stérker zu
nutzen. So hat knapp die Hilfte der
befragten Kleinunternehmer angege-
ben, digitale Vertriebswege weiter
ausbauen zu wollen. Gleichermaf3en
ist die Offenheit fiir digitale Bank-
dienstleistungen und Produkte im
Zuge der Pandemie gewachsen. Rund
zwei Drittel der Befragten gaben an,
Online-Banking zu nutzen, und mehr
als die Halfte signalisierte die Bereit-
schaft, in der Zukunft vermehrt Bank-
produkte digital abzuschlief3en.

Gleichzeitig werden digitale Bera-
tungslosungen und Mehrwertdienste
immer relevanter fiir diese Zielgrup-
pe, wobei das grof3te Interesse bei
jingeren Unternehmern bis 45 Jahre
besteht. In dieser Altersgruppe kann
sich mehr als die Halfte eine Beratung
per Video vorstellen, zwei Drittel wol-
len in der Zukunft digitale Tools und
Services wie etwa fiir Buchhaltung
und Finanzplanung stérker einsetzen.
Das ist wenig erstaunlich. Gerade in
der Corona-Pandemie hat es sich bei
kleinen  Betrieben  schmerzlich
bemerkbar gemacht, wenn eine pro-
fessionelle digital gestiitzte Finanz-
und Liquiditdtsplanung oder Buchhal-
tung fehlte. Ausstehende Rechnungen
oder auch eine mangelnde Ubersicht
iiber die Liquiditatssituation und die
Kreditwiirdigkeit fiihrten in der coro-
nabedingt ohnehin angespannten
Wirtschaftslage leicht zu existenzge-
fdhrdenden Liquiditdtsengpédssen.

So verzeichnete die VR Smart
Finanz bei ihren digitalen Services zur
Unterstiitzung im Finanzalltag, wie
etwa fiir Finanzplanung und Buchhal-
tung oder zur Bonitatspriifung und
-optimierung, seit Beginn des ersten
Lockdown einen Anstieg der Nutzer-

zahlen um rund 200%. Digitale Ser-
vices sind also fiir Banken eine wichti-
ge Ergdnzung in ihrem Losungsnetz
fiir den Kunden. Sie helfen dabei, den
Kunden in jeder Phase seines finan-
ziellen Alltags, iiber den kompletten
Wertschopfungszyklus hinweg, zu
begleiten. Damit wird die Kunden-
schnittstelle gesichert und die Kun-
denbindung langfristig gestarkt.

GroRtmogliche Flexibilitat

Ob fiir Produktlésungen oder in der
Beratung: Digitale Angebote werden
sich auch im Firmenkundengeschéft
zum Standard entwickeln, schlussfol-
gert die gemeinsame Analyse von VR
Smart Finanz und Steinbeis-Hoch-
schule. Sie ermdglichen dem Kunden
groRtmogliche Flexibilitat, da sie
schnell und einfach verfiigbar sind
und das zu jeder Zeit und von jedem
Ort, also auch unabhéngig von den
Offnungszeiten der Bankfiliale. Damit
werden digital gestiitzte Losungen
zugleich zu einem wichtigen Baustein
in einem omnikanalen Beratungsan-
satz der Bank. Denn sie tragen dazu
bei, dass der Kunde iiber jeden von
ihm gewiinschten Kanal mit seiner
Bank Kontakt aufnehmen kann. Also
personlich, digital, aber auch in einer
Kombination von beidem.

Daneben bieten digitale Angebote
noch weitere Vorteile fiir Banken. So
werden bislang manuelle Prozesse —
etwa bei der Kreditvergabe — weitest-
gehend automatisiert und reduzieren
somit den bankinternen Aufwand und
Ressourcenbedarf. Auf solche auto-
matisierten Prozesse bauen die Losun-
gen der VR Smart Finanz auf, die sich
als digitaler Gewerbekundenfinanzie-
rer auf einfache Finanzierungslésun-
gen und Services rund um den Finanz-
alltag fiir mittelstdndische Kunden der
Volks- und Raiffeisenbanken speziali-
siert hat. Fiir die Abwicklung stellt sie
ein Online-System am Bankarbeits-
platz zur Verfiigung, mit dem automa-
tisiert Finanzierungsanfragen bis
250000 Euro in Echtzeit entschieden
werden koénnen.

Die Kreditlosung der VR Smart
Finanz kann alternativ sogar komplett
online {iber die Homepage der Banken
abgeschlossen werden. Dabei gewahr-
leistet die VR Smart Finanz fiir die
Genossenschaftsbanken nicht nur effi-
ziente, sondern zugleich auch regula-
torisch sichere Prozesse und entlastet
sie bei der Kreditabwicklung. Das
macht es moglich, auch kleinvolumige
Finanzierungen, wie sie hiufig etwa
im Segment der Geschéifts- und
Gewerbekunden angefragt werden,
profitabel anzubieten. Dass damit

gleichzeitig ein wichtiger Kunden-
bedarf gedeckt wird, zeigt die seit vie-
len Jahren kontinuierlich wachsende
Zahl an Vertragsabschliissen bei unse-
ren automatisierten Finanzierungs-
l6sungen.

Bank als digitaler Begleiter

Klar ist eines: Wollen Banken ihre
Kunden langfristig binden, ist es wich-
tig, auf den gestiegenen Bedarf der
mittelstdndischen Kunden an digital
gestiitzten Losungen eine Antwort zu
geben. Gerade die jlingere Unterneh-
mergeneration erwartet selbstver-
standlich nicht nur omnikanale
Zugangswege, sondern auch digitale
Produktlosungen, die miteinander
vernetzt sind und méglichst friktions-
frei genutzt werden kénnen. Indem
die Banken ihr Leistungsangebot
neben den ,klassischen“ Bankdienst-
leistungen um Services fiir eine Unter-
stiitzung im Finanzalltag erweitern,
konnen sie nicht nur die Kunden-
schnittstelle besetzen, sondern viel-
mehr ein optimales Kundenerlebnis
ermoglichen. Perspektivisch Dbietet
sich Banken damit die Chance, sich
zum omnikanalen Begleiter fiir alle
finanziellen und wirtschaftlichen
Angelegenheiten ihrer mittelstdndi-
schen Kunden zu entwickeln.



