Banken sind kiinftig auch IT-Unternehmen

Wachsende Relevanz von Finanzierungsplattformen fiir kleine und mittlere Unternehmen — Durch Embedded Finance Kundenbediirfnisse kombinieren
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Nah am Kunden sein - das ist fiir
Banken in einer zusehends digitali-
sierten Welt wichtiger denn je. Kun-
dennéhe ist zugleich eine besondere
Herausforderung. Denn sie l&sst sich
immer seltener ausschlief8lich in der
Filiale herstellen. Ob auf Online-Fi-
nanzierungsplattformen, am digita-
len Point-of-Sale oder eingebettet in
Produkte branchenfremder Unter-
nehmen: Banking wird kiinftig dort
stattfinden, wo Privatpersonen aber
auch Unternehmer aktiv nach flexib-
len und schnell verfiigharen Losun-
gen suchen. Oder es wird ganz in
deren Alltag integriert und damit
kaum noch bewusst wahrnehmbar
sein.

Jeder zweite Kleinunternehmer
kann sich gemal einer Untersuchung
der VR Smart Finanz zusammen mit
der Steinbeis-Hochschule kiinftig
vorstellen, Bankprodukte digital
abzuschlief3en. Banken und Finanz-
dienstleister sollten sich daher off-
nen — nicht nur fiir Partnerschaften,
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etwa bei Baufinanzierun-
gen, wo der Anteil der
tiber Plattformen vermit-
telten Finanzierungen
2020 bereits bei rund
40% lag. Aber auch im
gewerblichen  Bereich
werden Plattformen rele-
vanter. Die Unterneh-
mensberatung Roland
Berger prognostiziert,
dass das iiber Plattfor-
men vermittelte Kredit-
volumen an kleine und

die ihre Kernkompetenz um digitale
Losungen ergidnzen oder den Einsatz
von Technologien wie Programmier-
schnittstellen (API) ermoglichen.
Sondern insbesondere fiir eine ana-
loge wie auch digitale Présenz auf3er-
halb ihres klassischen Bankumfelds.

In diesem Zusammenhang gewin-
nen auch Finanzierungsplattformen
zunehmend an Bedeutung. Im Privat-
kundenbereich haben sich diese
schon seit langerem etabliert, wie

mittlere Unternehmen
(KMU) 2025 bereits 250 Mrd. Euro
erreichen wird.

Gerade fiir KMU ist eine Finanzie-
rung iiber Plattformen interessant,
da sie stark im Tagesgeschéft gebun-
den sind und oft keine Zeit fiir einen
personlichen Banktermin sowie
wenig Ressourcen haben, um mehre-
re Finanzierungsangebote einzuho-
len und zu vergleichen. Uber eine
Finanzierungsplattform konnen sie
bequem aus verschiedenen Angebo-

ten auswéhlen und schitzen sogar
vielfach die Anonymitét und Neutra-
litdt, die damit einhergeht. Zudem
gewiéhrleisten Plattformen einfache,
digitale Antragsprozesse und schnel-
le Finanzierungsentscheidungen.
Auf der Angebotsseite profitieren
die Anbieter am meisten, die hoch-
automatisierte und damit standardi-
sierte Produkte vorhalten und
dadurch eine entsprechende Trans-
aktionsgeschwindigkeit gewahrleis-
ten konnen. Diese Leistungsmerkma-
le bietet die VR Smart Finanz mit
digitalen Finanzierungslosungen fiir
Geschiftskunden, bei denen ein
Onlinesystem automatisierte Finan-
zierungsentscheidungen in wenigen
Minuten ermoglicht. Die Auszahlung
erfolgt gleichermaflen kurzfristig.
Als Partner der Genossenschafts-
banken und digitaler Gewerbekun-
denfinanzierer erschlieft die VR
Smart Finanz digitale Vertriebswege
und bietet ihre Losungen nun auch
auf Finanzierungsplattformen an:
Seit 2021 auf der Plattform Com-

peon, in diesem Jahr wird FinCom-
pare folgen. Im Rahmen der Zusam-
menarbeit tibernimmt die VR Smart
Finanz nach Weiterleitung der Finan-
zierungsanfrage durch die Plattform
die komplette Abwicklung bis zum
Vertragsabschluss. Fiir die regional
zusténdige Genossenschaftsbank, die
nach Vertragsabschluss Ansprech-
partnerin fiir den Kunden wird, eroff-
nen sich so weitere Kundenkontakt-
punkte. Digitale und personliche
Kundennédhe werden kombiniert. Ers-
te Erfahrungen zeigen, dass tatséch-
lich die meisten iiber Finanzierungs-
plattformen gewonnenen Kunden
Neukunden fiir die genossenschaftli-
che Finanzgruppe sind.

Embedded-Finance-Ansatz

Wiéhrend Plattformen einen digi-
talen Ort fiir Angebot und Nachfrage
schaffen und damit im Kern ein Kun-
denbediirfnis, in diesem Fall das
nach einer guten und schnellen
Finanzierung, erfiillen, geht Embed-
ded Finance noch einen Schritt wei-
ter. Hierbei integrieren sich Finanz-
produkte in den geschéftlichen All-
tag der Kunden beziehungsweise in
die Wertschopfungskette von Unter-
nehmen, die selbst keine Banken
sind. Zum Beispiel das digitale Ein-
kaufsportal, auf dem der Unterneh-
mer nicht nur Waren und Giiter kau-
fen, sondern diese direkt finanzieren
kann. Dabei werden zwei Bed{irfnis-
se, Investition und Kredit, miteinan-
der kombiniert. Der Nutzen fiir den
Kunden liegt auf der Hand: Er kann
medienbruchfrei den Einkaufspro-
zess quasi end-to-end durchfiihren.

Mit dem digitalen Finanzassistent
VR Smart Guide verfolgt auch die VR
Smart Finanz einen Embedded-Fi-
nance-Ansatz. Die Anwendung
begleitet KMU in ihrem Finanzalltag
und unterstiitzt sie bei der Finanzpla-
nung und Buchhaltung. Uber API-
Schnittstellen bindet der VR Smart
Guide dabei auch Services von Part-
nern an, die dem Nutzer beispiels-
weise ermdglichen, Rechnungen aus
der Anwendung heraus zu bezahlen.
Wird auf Basis der Konto- und
Umsatzdaten dariiber hinaus ein
Liquiditdtsbedarf erkannt, kann der
Nutzer direkt eine entsprechende
Finanzierungsanfrage fiir einen
Onlinekredit starten.

Im Firmenkundengeschéft sind
viele weitere Anwendungsmaoglich-
keiten fiir Embedded Finance denk-
bar. Etwa Losungen, die den Bezahl-
vorgang liber eine Blockchain-Infra-

struktur programmierbar machen
und damit Pay-per-Use oder auch
Zahlungen von Maschine zu Maschi-
ne erleichtern.

Kundenerlebnis neu denken

Sich als Bank stdrker auflerhalb
des gewohnten Umfelds zu bewegen,
bedeutet nicht nur, das Kundenerleb-
nis lokal, regional und digital ganz
neu zu denken. Es ist auch mit tech-
nologischen Herausforderungen ver-
bunden. Fiir ein medienbruchfreies
Kundenerlebnis und die Skalierung
des Angebots sind vollautomatisierte
Prozesse sowie Programmierschnitt-
stellen notig, die es ermoglichen, die
eigenen Losungen als Banking Ser-
vices flexibel dort zu integrieren, wo
sie gebraucht werden. Eine Mam-
mutaufgabe angesichts gewachsener
IT-Infrastruktur und damit einherge-
hend einer eng verwobenen System-
und Prozessstruktur in vielen Hau-
sern.

,Wer sich diesem
Wandel jetzt dffnet und
seine Positionierung
findet, der hat gute
Chancen, auch kiinftig
einen relevanten
Mehrwert fiir Kunden zu
bieten und damit
wirtschaftlich erfolgreich
zu sein.”

Dennoch: Fiir Banken und Finanz-
dienstleister erschlief3en sich mit der
Moglichkeit, ihre Kernkompetenz als
Banking-as-a-Service-Losungen an-
zubieten, ganz neue Chancen. Sie
miissen nicht darauf warten, dass
Kunden zu ihnen kommen, sondern
konnen sich am Ort des Kundenbe-
darfs als Partner einbinden und wei-
tere Ertragspotenziale erschlief3en.
Dabei bleibt es ihnen {iberlassen,
welche der unterschiedlichen Rollen
— ob Produktgeber, Marktplatz-Be-
treiber oder Serviceanbieter — sie
besetzen wollen. Wer sich diesem
Wandel jetzt 6ffnet und seine Positio-
nierung findet, der hat gute Chancen,
auch kiinftig einen relevanten Mehr-
wert fiir Kunden zu bieten und damit
wirtschaftlich erfolgreich zu sein.



