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Die Anspruche

an Firmenkundenportale

steigen

Von Michael Lembcke

Die Nutzung von Firmenkundenpor-
talen hat in den letzten zwei Jahren
deutlich zugenommen. Doch auch
wenn zwei Drittel der mittelstdn-
dischen Unternehmen solche Portale
nuizen, bleiben noch viele Wiinsche
offen. Das betrifft zum einen den
Leistungsumfang, der iiber Standard-
dienste hinausgehen sollte. Mit Au-
thentifizierungsverfahren via USB-Stick
fragen Kreditinstitute dem Bediirfnis
nach Sicherheit Rechnung und ermég-
lichen den ortsunabhdngigen Zugriff
auf Bankdienstleistungen bei Ge-
schdftsreisen. Hochste Prioritdt hat
nach Einschdtzung von Michael Lemb-
cke jedoch die Multibankfihigkeit von
Firmenkundenportalen. Ihr Fehlen
konnte kiinftig zum Ausschlusskriteri-
um bei der Wahl der Bankverbindung
werden. Red.

67 Prozent der mittelstéindischen Unter-
nehmen in Deutschland wickeln ihre
Bankgeschdfte Uber Firmenkundenportale
ab — knapp 25 Prozent mehr als noch vor
zwei Jahren. Mit den Nutzerzahlen steigen
gleichzeitig die Anspriiche der Betriebe an
die Web-Angebote. Sie winschen sich
beispielsweise infuifiv verstandliche Sys-
teme, die ihnen die gleichen Leistungen
bieten wie in der Bankfiliale. Allerdings
erflllen viele Firmenkundenportale die
Anforderungen bisher nicht. Fast zwei Drit-
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tel der Unfernehmen missen auf alterna-
tive Kontaktmdglichkeiten zum Institut
ausweichen, um die gewlnschten Bank-
geschdfte vollstdndig zu erledigen. Dieses
Stuckwerk gilt es fur die Banken zu been-
den. Erfolgsentscheidend wird flr die Kre-
ditinstitute sein, die Bedurfnisse ihrer Fir-
menkunden genau zu kennen. Denn nur
mit den passenden Leistungsangeboten
préisentieren sie sich als aftraktiver Partner
fur Online-Bankgeschdfte. Das ist das Er-
gebnis der Studie Electronic Banking, die
vom Berafungs- und Softwarehaus PPI AG
in Zusammenarbeit mit ibi research durch-
gefuhrt wurde.

Ganz oben auf der Liste der wichtigsten
Anforderungen mittelstéindischer Betriebe
an ein Firmenkundenportal steht die ein-
fache Handhabung. Flr 69 Prozent der
Unternehmen ist eine intuitive Bedienbar-
keit das wichtigste Auswahlkriterium.
Denn der zeitliche und finanzielle Aufwand
zur Einweisung in komplexe Programme
rechnet sich nicht. Es missten kostspie-
lige Schulungen durchgeftinrt werden, um
die Angestellten mit den Portalen vertraut
zu machen. Wirde darauf verzichtet, fin-
den sich die Mitarbeiter unter Umstdnden
in den Systemen nicht zurecht. Umso
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wichtiger ist daher, dass die Web-Ange-
bote selbsterkldrend sind und kein spezi-
elles technisches Know-how vorausset-
zen.

Vollen Leistungsumfang bieten

Jede zweite Fuhrungskraft eines mittel-
groBen Betriebes erwarfet zudem ein mog-
lichst umfangreiches Paket an Banking-
Funkfionalitdfen. Den Unternehmen reicht
es Idngst nicht mehr aus, Uber das Internet
Standarddienste zu nutzen wie etwa Uber-
weisungen oder den Abruf des Konto-
sfands.

== 57 Prozent der Mittelstandler wollen
beispielsweise kurzfristige Anlagegeschdfte
Uber die Portale abschlieBen.

™= Ein Drittel der Unternehmen konnte
sich dartber hinaus vorstellen, Kredite
online zu beantragen.

Prinzipiell sind dem Leistungsumfang der
Web-Angebote keine Grenzen gesetzt. Alle
in der Filiale mdglichen Dienste sind flr
das Onlinebanking ebenfalls denkbar. Die
Banken sollten deshalb die Chance nut-
zen, ihren Kunden uber die Firmenkunden-
portale zusdizliche Services anzubieten
und so den Geschdftserfolg zu steigern.

Diese Umsatzmdglichkeiten werden von

der groBen Mehrheit der Institute noch
nicht genutzt. Nur 15 Prozent der Ent-
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scheider in deufschen Banken glauben,
dass eine umfangreiche Angebotspalette
ein wichtiges Auswahlkriterium flr Firmen-
kundenportale ist. Dabei gibt es zahlreiche
Service-Vorteile moderner  Firmenkun-
denportale, die Kreditinstitute ihren Kun-
den bieten konnen. So wdre es moglich,
auf die Kundenanfrage gezielter einzu-
gehen.

Einbindung in unternehmensinterne
Abldufe

Damit die Unternehmen die Leistungen
ihrer Bank vollumfdnglich nutzen kénnen,
mussen sich die Systeme beispielsweise
in die hauseigenen Abldufe einbinden las-
sen. Fur 38 Prozent der mittelstdndischen
Betriebe ist daher die Integrierbarkeit der
Porfal-Anwendungen in die eigene Sys-
temlandschaft von besonderer Bedeutung.
Ist sie gegeben, lassen sich beispielswei-
se Kontodafen der Kunden ganz einfach
elektronisch aus der eigenen Datenbank
in die Eingabemaske des Online-Ange-
bots Ubertragen und umgekehrt. Ist das
nicht moglich, mussten die Mitarbeiter
die Kontaktinformationen selbst abtip-
pen und hdndisch Ubertragen.

Das ist flr die Buchhaltung bei einer groB-
en Anzahl von Uberweisungen jedoch sehr
zeitintensiv. Banken sollten deshalb ge-
wdhrleisten, dass die Web-Angebote mit
den Datenbanken ihrer Kunden kompa-
tibel sind oder fir flexible Schnittstellen
sorgen.

Vollautomatisierte elektronische
Signatur weiter vorantreiben

Die manuelle Ubertragung von Kontoin-
formationen ist nicht nur aufwendig, son-
dern zudem besonders fehleranfdllig. So
schleicht sich beim Abtippen der Konto-
nummer beispielsweise schnell ein Zah-
lendreher ein. Die Folgen: Zahlungsauf-
trdge werden unter Umsttnden falsch
ausgefihrt oder nicht korrekte Daten in
die Buchhaltung Ubernommen. Kaum
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verwunderlich also, dass fiir 35 Prozent
der FUhrungskrdfte mittelstdndischer Be-
triebe in Deutschland die Automatisie-
rung der Abldufe ebenfalls entscheidend
ist. Wenn sich die Datensétze automati-
sierf ohne menschliches Eingreifen in ein
anderes System (beriragen lassen, wird
die Fehlerwahrscheinlichkeit  deutlich
reduziert. Dartiber hinaus verringert sich
der Aufwand flr die Mitarbeiter, die sich
so auf andere Aufgaben konzentrieren
konnen.

Derzeit (ibertragen allerdings 87 Prozent
aller deutschen Unternehmen ihre Zah-
lungsauftréige in das Kundensystem ma-
nuell Ober die Eingabemaske. Hdufig
unterzeichnen die Flihrungspersonen die
Uberweisungsaufiriige immer noch selbst.
Die Freigabe erfolgt bei jedem funften
Betrieb durch eine handschrifiliche Signa-
tur.

Es gibt zwar Buchhaltungen, die elekiro-
nische Signaturen nutzen. Viele fugen
diese aber dennoch manuell ein. Automa-
tisierte elektronische Unterschriffen durch
das Electronic-Banking-System werden
erst von 33 Prozent der Unfernehmen ver-
wendet. Die Griinde dafur sind vielfltig.
Hdufig wissen die Unternehmen nicht ein-
mal, wie viel Arbeit ihnen erspart bliebe,
wenn sie in diesem Bereich verstdrkt auf
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technische Unterstltzung setzen. Banken
entlasten ihre Kunden daher bei der tdg-
lichen Kontenflhrung, wenn sie die Nut-
zung der vollautomatisierfen elektro-
nischen Signatur Uber die Webportale
weiter vorantreiben.

Datensicherheit entscheidet iiber Erfolg
der Portale

Damit die Unternehmen ihre Bankgeschdfte
tatstichlich Uber das Portal ihres Kredit-
instifuts abwickeln, wollen sie ihre sen-
siblen Kontoinformationen gut aufgehoben
wissen. Fur vier von zehn Entscheidern
mittelstdndischer Betriebe gehort die si-
chere Datenhaltung zu den flinf wichtigsten
Auswahlkriterien von Firmenkundenpor-
talen. Gerade in Zeiten zunehmender
Phishing-Angriffe fordern sie einen groBt-
mdglichen Schutz gegen Befrug und Da-
tenverlust. Investitionen in befrugssichere
\Web-Portfale sollten daher selbstverstdnd-
lich sein. Allerdings nicht im Sinne einer
einmaligen Generaluberholung.

Vielmehr ist eine Daueroptimierung gefor-
dert, die sich stets an den Markterforder-
nissen und neuen Befrugsfdllen orientiert.
Andauernd an dem eigenen Sicherheits-
standard zu arbeiten ist deshalb grundle-
gend fiir den Geschdftserfolg der Geldhdu-

Die fiinf wichtigsten Faktoren bei der Auswahl eines Firmenkundenportals

(Angaben in Prozent)

Bedienbarkeit — 69

Unferstufzter Leistungsumfang — 50

Sichere Datenhaltung E 42
Integrierbarkeit in Abldufe/Systeme E 38

Méglichkeit zur Automatisierung von Abldufen E 35
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ser und stdrkt dariiber hinaus das Vertrau-
en der Kunden.

Die hohen Anforderungen an eine sichere
Datenhaltung lassen sich beispielsweise
durch eine moderne Verschllsselung mit
zusdtzlichen Signaturen erfiillen. Ein ge-
priftes Authentifizierungsverfahren sorgt
dabei fur einen verldsslichen Schutz der
Kontodaten. Welches Autorisierungsmittel
verwendet wird, hdngt von den jeweiligen
Kundenwtnschen ab.

Eine Moglichkeit ist beispielsweise, die
Zugangsdafen mit Ausnahme des Pass-
worts auf einem speziellen USB-Stick zu
speichern. Will ein Mitarbeiter das System
nutzen, schlieBt er einfach den Stick an
den Computer an und startet die Autori-
sierung. Nach erfolgreicher Passworfab-
frage ist der Nufzer dann in der Lage, auf
die Portale zuzugreifen. Dabei lassen sich
fur die Mitarbeiter des Unternehmens
unterschiedliche Zugriffsrechte definieren.
Ein bestimmter Angestellter ist beispiels-
weise befugt, Uberweisungsauftrage ein-
zurichten — freigegeben werden mdssen
sie aber immer von einer Flhrungskraft
mit den enfsprechenden Verwaltungs-
rechten.

Bankgeschdfte fiir Unternehmen
reisetauglich machen

Mit einem solchen Autorisierungsverfahren
lassen sich Bankgeschdfte auBerdem be-
quem und zuverldssig auf Geschdftsreisen
tdtigen. Das ist insbesondere fur Unterneh-
men inferessant, deren Mitarbeiter haufig
beruflich unterwegs sind oder die verschie-
dene Niederlassungen im In- und Ausland
haben.

Fir drei von zehn mittelstdndischen Un-
ternehmen ist der orfsunabhdngige Zugriff
bei der elekfronischen Verwaltung der
Bankangelegenheiten besonders wichtig.
Die FUhrungskréfte sind so auf Geschdfts-
reisen jederzeit in der Lage, sdmitliche
Zahlungsverpflichtungen einzusehen und
Transaktionen von unterwegs freizugeben.
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Dafur massen sie nicht einmal ihren eige-
nen Laptop dabei haben. Die Authenfifi-
zierung Uber einen entsprechenden Stick
garantiert innen ebenfalls bei der Nutzung
fremder PCs einen sicheren Zugang zu
den Online-Portalen. Denn gerade in
Zeiten zunehmender Mobilitdt gewinnt die
Datensicherheit auf Geschdftsreisen an
Bedeutung.

Zentrale Verwaltung aller Konten
garantieren

DarGber hinaus wanschen sich immer
mehr Unternehmen, sdmtliche Bankverbin-
dungen zentral zu verwalten. Denn 56
Prozent der mittelgroBen Betriebe verfligen
Uber mehrere Konfen bei verschiedenen
Banken. In der Vergangenheit waren zur
Verwaltung der jeweiligen Bankverbin-
dungen unterschiedliche Portale oder Soft-
warelésungen erforderlich. Das ist mittler-
weile jedoch nicht mehr so. Der einheit-
liche Electronic-Banking-Standard EBICS
erlaubt es, alle Konten bei sdmtlichen In-
sfituten zentral Uber ein einzelnes multi-
bankfdhiges Portal zu verwalfen. Der Fir-
menkunde hat also dber das System seiner
Hausbank einen Uberblick tiber alle seine
Kontoverbindungen, sowohl im In- als
auch im Ausland. Die Unfernehmen bent-
tigen daher kein Webportfal eines anderen
Anbieters mehr.

Nutzen die Betriebe erst einmal das Fir-
menkundenportal eines Instituts, wenden
sie sich mit ihren Anliegen in Zukunft
wahrscheinlich nicht mehr an andere Fi-
nanzdienstleister. Umgekehrt ist es flr die
Betreiber des Portals besonders einfach,
mit Folgeangebofen an die Unfernehmen
heranzutrefen. Verfugt ein Kreditinstitut
Uber multibankfdhige Portale, ist es den
Weftbewerbern daher bei der Kundenge-
winnung und -bindung einen entschei-
denden Schritt voraus.

Langfristig durfte das Fehlen eines solchen
Web-Portals fiir die Banken im Wettbewerb
sogar zum Nachteil und bei der Wahl
eines Kreditinstituts zum Ausschlusskrite-

rium werden. Die Errichtung eines multi-
bankfahigen Firmenkundenzugangs sollte
fur Geldhduser daher hdchste Prioriféit ge-
nieBen.

Haben die Institufe die Anforderungen der
Mittelsténdler an Firmenkundenporiale
identifizierf, sind sie in einem ndchsten
Schritt in der Lage, ihre Web-Angebote
daran anzupassen. Wer zugeschnittene
Web-Portale anbiefet, stdrkt dabei nicht
nur bestehende Kundenbeziehungen. Die
Banken machen sich gleichzeitig bei po-
tenziellen Neukunden als zuverldssiger
Anbieter interessant.

Mit individualisierten Portalen
im Wetthewerb punkten

Die Chancen dafiir stehen gut: Sechs von
zehn Mitfelstdndlern, die noch kein Fir-
menkundenportal in Anspruch nehmen,
koénnen sich eine Nutzung far die Zukunft
durchaus vorstellen. Fur die Geldhduser
gilt es daher, moglichst schnell auf die
teilweise noch unerfillten oder vernach-
IGssigten Kundenw(insche zu reagieren.
Denn das bloBe Bereitstellen eines Portals
schafft Iéngst keinen Vorsprung mehr ge-
genuber den Wettbewerbern.

Die Uberarbeitung des Angebots ist jedoch
fur die Insfitute mit erheblichem Auf-
wand verbunden und je nach Umset-
zungsstand kostspielig. Es missen nicht
nur die IT-Systeme erneuert, sondern
auBerdem Personalschulungen durchge-
fihrt werden. Hinzu kommt der organisa-
torische Aufwand fur die Planung und
Begleitung des gesamten Projekis. Umso
wichtiger ist es, dass die MaBnahmen gut
durchdacht sind. Doch Kosten und Mihen
zahlen sich fr die Banken aus, wenn sie
dadurch den Unternehmenserfolg ankur-
beln.

Denn wer sein Web-Portal zigig ausbaut
und noch vor den Wettbewerbern mit
passgenauen Angeboten am Markt ist, hat
in der Gunst des Kunden kinftig die Nase
vorn. ——
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