Mehr Zielgruppenorientierung geht nicht

Multibankfahige Portale
eroffnen der Kreditwirtschaft

neue Vertriebschancen

Von Dr. Clemens Engelke, PPI AG, Hamburg

Mit der Einfiihrung des internetbasierten E-Banking-Standards EBICS koénnen
Unternehmen ibren elektronischen Zahlungsverkebr noch komfortabler abwickeln.
Fiir Banken und Sparkassen eroffnet sich dadurch neues Vertriebspotenzial.

Der Grund: Durch EBICS ist es Firmen
erstmals ohne lokale SW-Installationen
moglich, verschiedene Konten von einer
zentralen Stelle aus zu verwalten. Dazu
nutzen sie eine multibankfihige Inter-
net-Plattform ihrer Hausbank, von der
sie auch auf Konten bei anderen Institu-
ten zugreifen konnen. In diesen multi-
bankfihigen Firmenkundenportalen
konnen die Anbieter dann gezielt Wer-
bung oder Produkthinweise platzieren.
Die Vertriebschancen werden dabei als
besonders gut eingeschitzt: 84 Prozent
der Banken sind tberzeugt, dass sich
auch im Firmenkundenbereich Produk-
te tiber das Internet verkaufen lassen,
28 Prozent halten sogar den Vertrieb
von komplexeren Produkten fiir mog-
lich. Das ergab die Studie Electronic
Banking des Beratungs- und Software-
Hauses PPI in Zusammenarbeit mit ibi
research.

Im Durchschnitt nutzt jedes deutsche
Unternehmen zwischen acht und zehn
verschiedene Bankverbindungen. Um
diese zu verwalten, nutzt die tiberwie-
gende Mehrheit eine lokal zu instal-
lierende Software. Doch diese Insello-
sungen sind mit Nachteilen verbunden.
Einerseits sind sie recht teuer, anderer-
seits verursachen sie einen nicht uner-
heblichen Einrichtungsaufwand. Aus
diesem Grunde werden insbesondere
kleine und mittlere Unternehmen kiinf-
tig verstarkt auf die Portale zurtickgrei-
fen. Immer mehr Banken haben inzwi-
schen erkannt, dass EBICS die grofe
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Nein, Firmenkunden
wollen grundsatzlich
keine Produkte Uber das

Internet kaufen

Ja, auch komplexere
Produkte, wenn der
Vertrieb durch geeignete
Beratungstools oder
-assistenten unterstitzt
wird

Lassen sich im Firmenkundenbereich Produkte Gber das Internet verkaufen?

Ja, aber nur
leicht versténdliche
Standardprodukte

Die meisten Banken glauben an das Vertriebspotenzial an Firmenkunden Uber Portale.

Chance bietet, gezielt auf die Bediirfnis-
se der kleineren Firmenkunden einzuge-
hen. Fiir 45 Prozent der Institute gehort
der Aufbau von Firmenkundenportalen
zu den grofiten Herausforderungen in
den kommenden funf Jahren.

Hinzu kommt, dass die neuen Portale
mehr leisten konnen, als nur die reine
Zahlungsverkehrsfunktion zu erfiillen.
Aufgrund der hiufigen Nutzung der
Portale, der meist ein solides geschaft-
liches Vertrauensverhiltnis zugrunde
liegt, bieten sich Moglichkeiten fir den
Verkauf zusitzlicher Produkte an. Vor

allem Cash-Management-Funktionen
innerhalb der Portale werden in Zu-
kunft vermehrt gute Vertriebsansitze
liefern. Beim Cash-Management geht
es darum, eine bestmogliche Steue-
rung der Liquiditidt zu erreichen. Dies
geschieht, indem uberschiissige Mittel
moglichst effektiv und zinsbringend
angelegt werden und im Gegenzug die
Transaktionskosten bei Kontobewegun-
gen moglichst gering ausfallen. Sobald
ein Unternehmen eine hohe Summe
auf einem zinslosen Girokonto vor-
hilt, ergibt sich fiir den Anbieter eines
multibankfihigen Firmenportals ein
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Vertriebsansatz: Das System gibt dem
Unternehmen zunichst den Hinwelis,
dass es iiber keine optimale Vermogen-
saufteilung verfiigt — und liefert dann
das Angebot z. B. fiir einen passenden
Festgeldvertrag gleich dazu.

Aus diesem Grund liegt die Vermu-
tung nahe, dass sich Kreditinstitute,
die bereits friithzeitig entsprechende
multibankfihige Portale auf den Weg
gebracht haben, Wettbewerbsvorteile
erhoffen.

Nicht zuletzt deshalb gehort der Aufbau
von Portalen neben den Herausforde-
rungen im Risikomanagement zu einer
der zentralen Aufgaben der Kreditin-
stitute. Dies gilt umso mehr vor dem
Hintergrund, dass die neuen Firmen-
kundenportale kiinftig auch Bedeutung
tiber das reine Bankgeschift hinaus ent-
wickeln werden. Denn es ist absehbar,
dass langfristig Handelsplattformen
und Marktplitze ebenfalls iiber sie an-
gebunden werden. Auf diese Weise ist
beispielsweise eine leichtere Abwick-
lung internationaler Geschifte moglich.
Hierzu zihlen automatisierte Doku-
mentenpriifungen, aber auch Moglich-
keiten zum Abschluss von Finanzierun-
gen oder Devisengeschiften. m
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