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MARKT

DUETT VON BANKEN UND FORDERINSTITUTEN

Digitale Modelle des Zusammenspiels
helfen beiden Seiten

Die Forderbanken stehen durch
das Niedrigzinsumfeld und das
Wegbrechen ihres Distributionsnet-
zes unter besonderem Druck und
verlieren den Kontakt zum Endkun-
den. Dabei haben diese ,,Banken
mit Sonderaufgaben” nach wie vor
ihre Relevanz, wie auch im Rahmen
der Corona-Krise deutlich wurde.
Damit sie ihren Auftrag erflllen
kdnnen, muss die Zusammenarbeit
mit den Hausbanken allerdings neu

justiert werden.
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as Prinzip der Forderbanken hat sich
D fiir den Wirtschaftsstandort Deutsch-

land seit rund 70 Jahren bewihrt. Thr
Aufgabenbereich ist breit gefachert: sie verge-
ben u. a. Investitionshilfen fir Griinder und
Kleinunternehmer, unterstiitzen MafSinahmen
fiir den klimafreundlichen Wohnungsbau oder
iibernehmen die Auszahlung von Hilfsgeldern
in Krisenzeiten, wie in der aktuellen Corona-
Pandemie.

In den vergangenen Jahren mussten die
Forderbanken ihre Produktgestaltung anpas-
sen — nicht zuletzt, weil aufgrund des anhal-
tenden Niedrigzinsumfelds heute auch Haus-
banken extrem giinstige Darlehen anbieten.

Die Vertriebsstrategie wird dadurch er-
schwert, dass die Spezialinstitute kein eigenes
Filialnetz haben. Die Férderbanken sind bei
der Kundenansprache auf die Kooperation
mit der Branche angewiesen. Sie haben des-
halb einen partnerschaftlichen Distributions-
kanal mit den in Deutschland titigen Sparkas-
sen, Genossenschaftsbanken und Privatban-
ken aufgebaut. Diese setzen jedoch zuneh-
mend auf digitale Kanéle und schlieflen zu-
nehmend mehr Filialen.

Dennoch bleiben die Forderbanken fiir
die Hausbanken ein interessanter Partner. Das
wird sich dank der gewéhrten Zuschiisse fiir
Endkunden und Haftungsiibernahmen auch in
Zukunft nicht dndern. Schliefllich genieft die
kooperierende Hausbank gleich mehrere Vor-
teile: Sie kann ihren Kunden ein besonders gu-
tes Angebot zusammenstellen und diese lang-
fristig binden, zugleich wird tiber die Haf-
tungsiibernahme das geschiftliche Risiko an
die Forderbank in Teilen weitergereicht.

Zum Beispiel bei Existenzgriindern. Viele
Banken schrecken aufgrund des hohen Risikos
davor zuriick, Investitionshilfen an junge Un-
ternehmen zu vergeben. Gleichzeitig sind auf-
strebende Geschiftskunden fiir eine Hausbank
aber eine sehr interessante Zielgruppe, die auf
lange Sicht viel Potenzial bietet. Ahnliches gilt
im Privatkundengeschift fiir Inhaber von Gi-
rokonten, die oft auch gleichzeitig noch ihren
Immobilienkredit bei der Bank halten.

Komplexitdt abbauen

Die verschiedenen Antragsprozesse der For-
derbanken sind aktuell jedoch von einer ho-
hen Komplexitit gepragt. Um das bisher ge-
brauchliche Durchleitungsprinzip und die Zu-
sammenarbeit mit den Hausbanken zu verbes-
sern, miissen die Prozesse vereinfacht und di-
gitalisiert werden. Damit konnen Hausbanken
ihre Produktpalette leichter um Add-ons von
Forderbanken erweitern und sich iiber diesen
Weg mit besonders kundenfreundlichen Ange-
boten auch von FinTechs absetzen. So konnten
zum Beispiel Forderzuschiisse direkt von der
Geschiftsbank in ihr Angebot fiir den Endkun-
den mit eingearbeitet und plattformfahig aus-
gespielt werden.

Auch die Point-of-Sale-Finanzierung
(POS) kann tiber digitalisierte Forderprogram-
me vereinfacht werden. Wenn zum Beispiel
eine Baumaschine bestimmte Kriterien fiir ein
Forderprogramm erfiillt, konnte dies schon di-
rekt beim Hindler in Zusammenarbeit mit der
Hausbank fiir die verschiedenen Kreditange-
bote ausgewiesen werden. Dem Endkunden
wire es also schon auf dem Hof des Verkaufers
moglich, verschiedene Maschinen und die Fi-
nanzierungsoptionen inklusive Forder-Zu-
schiisse zu vergleichen.

Auch der diffizile Punkt der Haftungsfrei-
stellung kann iiber einen digitalen Prozess
gleich bei der Antragsstellung geklart werden:
Kann eine Bank ein Risiko nicht eindeutig be-
stimmen, verzichtet sie oft auf die Einbindung
von Forderbank-Angeboten. Denn sollte ein
Kredit nicht bedient werden, kann die Forder-
bank die Hausbank zur Verantwortung ziehen,
sollte die gebotene Sorgfaltspflicht ausgeblie-
ben sein, und die Haftungsfreistellung wird
entzogen.

Uber einen digitalen Prozess mit Echtzeit-
Check und Plausibilitatspriifung hingegen
kann eine ausreichende Sorgfaltspflicht schon
bei der Beantragung des Forderkredits bestd-
tigt werden. Mittels fester Kriterien und einem
digitalen Antragsprozess konnen die Forder-
kredite plattformfahig gestaltet werden, inklu-
sive einer gesicherten Haftungsfreistellung.
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Gefragt sind digitale Reife und neues

Selbstverstandnis

Fiir die Integration in Plattformen oder ein

White-Label-Angebot der Hausbanken be-

notigen Forderbanken digitale Reife und ein

neues Selbstverstandnis: Weg vom effizienten

,Co- und Postprozessor der Bankfiliale” und

hin zum Anbieter komfortabler und giinsti-

ger Fordermittel an beliebigen Kundenschnitt-
stellen.

Auf dem Weg dorthin miissen Forderban-
ken - moglichst parallel - drei wichtige Mei-
lensteine erreichen:
> sich in digitale Abschlussprozesse von

Bankwebseiten und Finanzportalen inte-

grieren,

I> gemeinsam mit Banken auf Portalen pra-
sent sein, die sich auf den Primarbedarf be-
ziehen, und

I> Zuschiisse im Rahmen von Plattformlo-
sungen am PoS des Investitionsguts inte-
grieren.

Das fithrt wiederum zu zwei wesentlichen He-
rausforderungen: Zunachst miissen die IT und
die Prozesse der Férderbanken auf diese An-
forderungen ausgelegt werden, und schliefllich
werden auch den Mitarbeitern ganzlich neue
Fahigkeiten und Arbeitsweisen abverlangt.

Erfolgskonzepte kopieren und
kombinieren
Um zeitgemifle Antragsprozesse umzusetzen,
sollten die Forderbanken sich an den Digita-
lisierungsvorhaben von Geschéftsbanken und
FinTechs bzw. am standardisierten Kreditge-
schift orientieren. Vom ersten Kundenkontakt
bis zur Auszahlung und Ubergabe an die Be-
standsverwaltung sollte ein komplett digitales
End-to-End-Kreditprodukt stehen, unter op-
timierter Auslegung regulatorischer Vorgaben
auf die Customer Journey. Dieser Losungsan-
satz ldsst sich auch auf den Zuschussprozess
tibertragen. Konkret konnte die Gestaltung
wie folgt aussehen:
> Uber einen komfortablen Férdermittel-
finder wird der Zuschuss gefunden.
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> Der Fordernehmer authentifiziert sich iiber
einen Identititsdienst wie YES, NetID, Ve-
rimi etc. oder nutzt die digitale Identifi-
zierung mit dem deutschen Online-Aus-
weis, z. B. iiber BVident.

> Die Forderfahigkeit wird geklart und an-
schlieffend automatisiert die Férderfahig-
keit ermittelt.

> Dem Fordernehmer wird das Ergebnis
der Forderfahigkeitspriifung mitgeteilt.

> Der Fordernehmer stellt den Online-
Antrag inklusive aller notwendigen Un-
terlagen.

> Der Zuschuss wird auf das Konto des Kun-
den tiberwiesen.

Die digitale Prozesskette unterstiitzt auch
bei der nachgelagerten Optimierung der Be-
standsprozesse im Self Service. So kann der
Fordernehmer in einem Self-Service-Portal
komfortabel Anderungen (z. B. Verlingerung
der Sollzinsbindung, Tilgungsanderung, Stun-
dung, Sondertilgungen) beantragen und erhlt
eine sofortige Riickmeldung bzw. hat jederzeit
die Transparenz zum Status seines Anliegens.
In der Umsetzung kann auf die im Antrags-
prozess verwendeten modernen Technologien
zuriickgegriffen werden.

Aufgrund der Heterogenitidt und der
Stiickzahl der manuellen Bestandsprozesse
kommt fiir einzelne Prozesse aus Kosten-Nut-
zen-Gesichtspunkten eine Umsetzung mittels
Robotic Process Automation (RPA) infrage.
Eine rechtssichere Umsetzung wird durch den
Einsatz unterschiedlicher Signaturverfahren
erreicht — in Abhéngigkeit vom Risiko des je-
weiligen Geschiftsvorfalls und der Rechts-
form des Foérdernehmers. Férder- und Haus-
bank kénnen hierdurch ihre Prozesskosten
und die Anzahl von Kundenriickfragen redu-
zieren bzw. die Kundenzufriedenheit steigern.
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Modernisierung

der IT

Die IT-Systemumge-
bungen der Férderban-
ken sind oftmals noch
fir die Abbildung des
klassischen Hausban-
kenprinzips ausgelegt
- und somit faktisch
nicht fiir die eigenstén-
dige Bearbeitung des
Kundenantrags. Viel-
mehr basieren sie hiu-
fig auf Technologien,
die mit aufwendigen
Middleware-Losungen
gekapselt werden miis-
sen. Ein Austausch nach
dem ,,Big-Bang-Prin-
zip“ ist nicht praktizier-
bar, da dieser mit un-
kalkulierbaren Risiken
und immensen Kosten
verbunden wire.

Stattdessen gilt es, auf Grundlage der neu-
en Digitalstrategie eine fundierte Modernisie-
rungs-Roadmap zu erarbeiten. Diese gibt bei-
spielsweise Antworten darauf, wo zwingend
modernisiert werden muss, wo optimiert wer-
den kann oder wo Innovationen erprobt wer-
den sollten - alles unter Einbeziehung von
aktuellen Trends, Best Practices und Kosten-
Nutzen-Aspekten.

Ob die Férderbanken bei der Modernisie-
rung nach dem Prinzip Make or Buy vorge-
hen sollten, ob eine intersektorale Zusam-
menarbeit bei einem gemeinsamen Aggrega-
tor (digitales Okosystem) sinnvoll ist oder auf
die Zusammenarbeit mit gleichgesinnten For-
derbanken (Cooperate) gesetzt werden sollte,
sind dabei zentrale Bestandsteile.

Einfiihrung agiler Zusammenarbeits-
modelle
Die Veranderungen betreffen nicht allein die

Prozesse und IT-Systeme, sondern vor allem
auch das Personal. Aufgrund des hohen Ver-
anderungsdrucks miissen agile Modelle zum
Einsatz kommen.

Die Erfahrung zeigt jedoch, dass Zertifi-
katslehrginge fiir einzelne Mitarbeiter dafiir
nicht reichen. Neben methodischem Fachwis-
sen wird ndmlich auch die Ubernahme einer
agilen Zusammenarbeitskultur benétigt.
Hierbei verschwimmen haufig die Grenzen
zwischen Organisationseinheiten und Hierar-
chieebenen.

Es handelt sich also um einen Prozess, der
Zeit, Verstindnis sowie Commitment vom



Top-Management erfordert, damit Projektverantwortliche die Trans-
formation gestalten konnen. Fiir den Weg hin zu einer agilen Organi-
sation und Arbeitsweise gibt es kein Patentrezept. Es gilt, ein maf3ge-
schneidertes Konzept zu erarbeiten, das die Unternehmensgrofle, die
betroffenen Einheiten, die vorhandene Kultur, Angste und Kompeten-
zen der Mitarbeitenden beriicksichtigt und sie behutsam dort abholt,
wo sie gerade stehen.

Autoren

Marco Moczarski (Foto links) ist Partner,
Alexander Christau (Foto rechts) ist Manager bei
Cofinpro. Der Wirtschaftswissenschaftler

rski ist Experte fiir Programm- und Projekt-
management und begleitete bereits viele bedeutende Umsetzungsvorhaben bei gropen
Banken. Christau kann auf mehr als 19 Jahre Berufserfahrung in der Bankenbranche mit Fokus

auf das Kreditgeschaft fiir Geschafts- und Firmenkunden zurii

FAZIT

Férderbanken sind auch fir die Hausbanken von zentraler Be-
deutung und dartiber hinaus ein wichtiger Bestandteil im deut-
schen Wirtschaftssystem. Damit dies auch kiinftig so bleibt und
die Institute ihre Aufgaben in der Breite wahrnehmen kdnnen,
mussen sie vornehmlich drei Herausforderungen meistern:

1.

Die Kundenschnittstelle besetzen: Bei zunehmender
Durchsetzung der Plattform-Okonomie ist auch ein neues,
digitales Selbstverstandnis zuzulassen. Die Interaktion mit
dem Kunden muss deshalb digital und ohne Medienbriiche
erfolgen kénnen.

. Zusammenarbeit forcieren: Férderbanken sollten kooperie-

ren, um Standards zu entwickeln und Kosten einzusparen.
Je geringer die Anzahl der technischen Schnittstellen, desto
attraktiver wird das Angebot fir digitale Multiplikatoren.

. Modernisierung: Das Geschaft der Férderbanken basiert

grundsatzlich auf dem Hausbankprinzip - und dieses Umfeld
andert sich rasant. Die Modernisierung der IT und eine Op-

timierung der Prozesse sind wichtig, um - im Wortsinn - den
Anschluss nicht zu verlieren und dabei die teils heterogenen
Anforderungen vieler Landesministerien erfillen zu kénnen.
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