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Angriffstlachen fur das
Lorporate Banking

Bereits 2007 und 2009 haben wir in Beitragen fur das E-Finance Lab, bzw. die Deutsche Bundes-
bank auf die Potenziale und Gefshren durch ein Value Chain Crossing der Industrie- und Banken-
prozesse hingewiesen. Diese Szenarien sind heute realer denn je.

In die traditionellen Geschaftsfelder wie zum Beispiel das Privatkundengeschaft oder das Invest-
mentbanking treten in den letzten Jahren verstarkt immer mehr bankfremde Wettbewerber ein,
die eigene Dienstleistungen anbieten. Auch das Corporate Banking, das seit der Finanzkrise als
verlassliche Einnahmequelle fur deutsche Finanzinstitute gilt, ist betroffen. Auch wenn das Er-
tragspotenzial mit ca. 25 Mrd. EUR 2013 fir die Kreditinstitute noch recht hoch war (vgl. ZEB,
2013), sank die Profitabilitat alleine im 2. Halbjahr 2013 um 27%. Vor allem das Kreditvolumen
ging deutlich zurtck. Doch auch der Zahlungsverkehr mit seinen Maglichkeiten des Cross-Sellings
sowie als Basis der Geschaftsbeziehungen zu Unternehmen gerat immer mehr in den Mittelpunkt
der Angriffe. Besonders der Eintritt neuer Wettbewerber (z. B. Maschinenbauer Trumpf grindet
eigene Bank), hat zu den Gewinneinbrichen im Corporate Banking gefuhrt (vgl. Bain, 2014).

Grund fUr den steigenden Wettbewerb (st unter anderem die zunehmende Digitalisierung, die
es Unternehmen leichter macht, Informationen miteinander zu vergleichen. Wettbewerbern bie-
tet die Verbreitung van eigenen Tarifen und Konditionen Uber das Internet eine hohe Reichweite.
Zudem werden neue Maglichkeiten der Kundenansprache realisiert und neue Geschaftsmodelle
entwickelt. AuRerdem spielt der zunehmende Vertrauensverlust in Banken den Wettbewerbern in
die Hande (vgl. Fehr 2014).

Liquiditat
Wettbewerb
: Kreditklemme
i Waorking capital
Non Banks
Digitalisierung Ganzheitliches
Angebot
eRechnung -
Mobile Emahnuerung
Payment ecnnung
Zahlung

Abbildung 1: Herausforderungen im Corporate Banking
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1. ANGRIFFSFLACHEN FUR DAS CORPORATE BANKING

Beiden Unternehmen stof3en neuen Angebote wie die elektronische Rechnung sowie das Mo-
bile Payment nicht nur deshalb auf offene Ohren, weil im Rahmen der Liquiditatsbeschaffung
Kreditklemmen so leichter tberwunden und das Working Capital optimiert werden kann. Auch
das Bedurfnis nach einem ganzheitlichen Angebot, das Finanzierung, Rechnung und Zahlung
umfasst, kammt hier zum Tragen.

Eine Folge dieser Entwicklungen ist es, dass die Relevanz der Banken immer weiter abnimmt,
bzw. die Banken gegen neue Kankurrenz antreten mussen. Mit diesem Digital Trend mdochten

wir DenkanstoRe fur die nachhaltige Sicherung geben, die die zukinftige Ausrichtung der Ban-
ken betreffen.

Banken verlieren
-
an Relevanz
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e Financtal Supplu
(hatn - Chance oder
RISIko Tur Banken?

Im Rahmen von zahlreichen Untersuchungen und Ausarbeitungen haben wir zu Beginn des Jahres
2000 die Finanzprozesse von Unternehmen analysiert. Mit dem van uns gepragten Begriff des Fi-
nancial Supply Chain Managements (FSCM) haben wir die Digitalisierung der Geschaftsprozesse
im Finanz- und Rechnungswesen vaon und zwischen Unternehmen, aber auch unter Einbindung
von Finanzdienstleistungen beschrieben (Pfaff et al, 2004).

Wenn es um den Zahlungsein- bzw. -ausgang geht haben Kdufer und Lieferanten grundsatzlich
unterschiedliche Interessen. Der Kdufer mochte die Rechnung gerne sa spat wie mdglich bezah-
len, wohingegen der Lieferant sein Geld so frih wie moglich erhalten mdochte. Durch Optimie-
rung der Financial Supply Chain kénnen die BedUrfnisse beider Parteien optimal gestaltet werden.
FSCM bezieht sich auf den Cash Flow in der gesamten Wertschdpfungskette vom Kunden bis zum
Lieferanten. Es ist ein ganzheitlicher Ansatz, der verbesserte Effizienz und Transparenz Uber die
internen und externen Prozesse liefert und die Liquiditat verbessert (vgl. Wolf 08.2014).

Durch neue technologische Entwicklungen wird das Konzept des FSCM immer wichtiger fur Un-
ternehmen und Banken. Konzepte und DenkanstaRe, wie ,Digital Economy” (u.a. elektronischer
Rechnungsaustausch - ganz ohne Papier), ,Big Data” (u.a. Einbindung von allen relevanten Daten
in die Lieferantenbewertung) oder ,Shared Economy” (u.a. Nutzung der Liguiditat meines Kunden/
Lieferanten zur eigenen Kreditaufnahme), steigern das Interesse bei allen Beteiligten.

Heute (st allen klar, dass die Optimierung der Financial Supply Chain fur Unternehmen unerlass-
lich ist. Banken kénnen dabet unterstutzen. Fir die Kreditinstitute bedeutet dies wiederum, dass
eine aktive Unterstitzung im FSCM der Unternehmen essenzieller Bestandteil des Carparate
Bankings sein sollte.
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eue \Wettbewerber
entlang der Financla
Upply Chatn

Der Markt um Firmenkunden ist duBerst attraktiy, erste Wettbewerber haben sich im Markt eta-
bliert. FinTechs greifen zunehmend entlang der Financial Supply Chain an und zielen dabet haupt-
sachlich auf die Kerngeschafte der Finanzierung sowie den Zahlungsverkehr ab. Dies stellt ein
Risiko fur die Banken dar, kann aber auch als Chance gesehen werden, wenn Banken auf diese
Herausforderungen aktiv reagieren.

So entwickelt sich u.a. der Markt fur Factoring (im Kern kurzfristige Finanzierungen) positiv - neue
Anbieter treten hier mit neuen Ansatzen in den Markt ein (u.a. Debitas oder Taulia).

FinTechs greifen Banken
A im Kerngeschaft an

mittel- u.
kurzfristige
Kredite

Zahlungs-

verkehr

Versicherungen

Bonitdts- ‘

Priifung

Qualifikation  Finanzierung  Preisfindung  Absicherung

ERLOSE

Supply Rechnungs-

Chain stellung Priifung Reklamation Zahlung

Abbildung 2: Bankgeschaft und Wett-bewerber entlang der Financial Supply Chain
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3. NEUE WETTBEWERBER ENTLANG DER FINANCIAL SUPPLY CHAIN

Das Angebot an alternativen Zahlungsverkehrslésungen (u.a. PayPal) nimmt ebenfalls stetig zu.
Crowdinvesting und Crowdlending-Plattformen konnten sich als gute Alternativen zu den klas-
sischen Finanzierungsformen beweisen. Diese Thematik werden wir in einem gesonderten
Beitrag vertiefen. Grundsatzlich werden immer schneller innovative Losungen auf den Markt
gebracht, welche die Banken vor neue Herausforderungen stellen.

3.1. Neue Maglichkeiten fur die kurz- und mittelfristige
Liquiditatsbeschaffung

Zur kurz- und mittelfristigen Liguiditatsbeschaffung bietet sich u.a. das Factoring an. Hier verkauft
der Lieferant seine Forderung gegentber seinem Kunden i d. R. an ein Factaring-Unternehmen
(Factor). Dabet wird dem Lieferanten ein Abschlag auf seine urspringliche Forderung bezahlt, er
erhalt das Geld sofort. Der Factor zahlt den Lieferanten aus und erhalt die gesamte Rechnungs-
summe zu einem spateren Zeitpunkt vom Kunden.

Durch Factoring kann sich ein Unternehmen mehr Liquiditat beschaffen, da Rechnungen sofort
bezahlt werden. Zudem erhalt es mehr Sicherheit, da der Factor zumeist das Ausfallrisiko fur die
Forderungen Ubernimmt. Weiterhin muss es sich nicht mehr selbst um die Debitorenbuchhaltung
kimmern, was wiederum Zeit und Geld spart. Zudem wird durch den Verkauf von Forderungen die
Bilanzsumme reduziert. Das Eigenkapital erhoht sich somit vergleichsweise. Damit ist ein besse-
res Kreditrating maoglich und Kredite konnen einfacher und zu besseren Konditionen aufgenom-
men werden.

Die Automatisierung und Transparenz ermaglichen diverse Erweiterungen zum Factoringmodell
(u. 3. Debitos). Uber die Forderungsbérse Debitos kdnnen Unternehmen Forderungen an interes-
sierte Kaufer verkaufen. Dabel kdnnen nicht nur kiinftig fallige Forderungen verkauft werden, son-
dern auch kaufmannisch ausgemahnte oder titulierte Forderungen. Der Erlos fur die jeweiligen
Forderungen hangt dabel unter anderem van der Art der Forderung und von den jeweiligen Gebo-
ten ab. Debitas erhalt bei erfolgreich verkauften Forderungen einen Fixbetrag plus einen Anteil an
der verkauften Forderung (vgl. Debitos 2014).

Auch PayPal bietet mit dem Kauf auf Rechnung eine Art Erweiterung zum Factoringmadell an.
Hierbetl gibt es keine Start- oder Fixkosten fUr das Unternehmen und das Geld wird direkt zwet
Waochen spater ausgezahlt. Dabet garantiert PayPal die Zahlung. Dies wird durch eine Echtzeit-
Bonitatsanalyse der jeweiligen Kunden ermdglicht. Somit kann direkt geprift werden, ob diese fur
die Zahlung per Rechnung geeignet sind. Bei eventuellen Ausfallen springt PayPal ein.

Taulia bietet neben dem elektranischen Rechnungsaustausch die Funktion ,Dynamic Discounting”
an, Uber die Skonti fur Rechnungen automatisiert und maximiert werden konnen. Der Kaufer zahlt
so weniger und der Lieferant erhalt sein Geld friher. Gleichermaf3en kann der Lieferant durch ei-
nen zwischengeschalteten Geldgeber sein Geld friher erhalten, ohne dass der Kaufer friher zahlt
(vgl. Taulia 2014).
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3. NEUE WETTBEWERBER ENTLANG DER FINANCIAL SUPPLY CHAIN

Mit Tungsten, Anbieter einer der graften Plattformen fUr den elektronischen Rechnungsaus-
tausch, ist kirzlich ein weiterer Wettbewerber in den Markt eingetreten. Tungsten hat in diesem
Jahr eine eigene Bank zur Zwischenfinanzierung gegrindet.

FACTORING

Banken und Intermedidre Forderungsbdrsen
Tochtergesellschaften
z.B. z.B.
z.B. Taulia Debitos

GE Capital / Inbiz

Abbildung 3: Ubersicht Factoring

PayPal plant derweil, Unternehmen, die PayPal als Zahlungsart anbieten, Kredite gegen Gebuh-
ren anzubieten. Die Riickzahlung erfolgt, indem van zukinftigen Eingangen direkt ein bestimmter
Prozentsatz einbehalten wird. In den USA gibt es dieses Angebat bereits, in England soll es dem-
nachst angeboten werden (vgl. BBC 2014).

Auch Amazan bietet seinen Lieferanten im B2B mittlerweile Kreditlinien an. Dabei werden sowahl
Einmalkredite fur bis zu 55 Tage Laufzeit als auch Dispositionskredite angeboten. Damit ersetzt
der Onlinehandler direkt die kurzfristige Kreditvergabe der Hausbank (vgl. amazon 2014). Dies ist
fur Unternehmen vor allem auch deshalb interessant, da die Dispozinsen bei Banken trotz sinken-
der Leitzinsen teils sogar gestiegen sind und immer noch bei ca. 4,2% p.a. liegen (vgl. Hetzer 2014).

Neben Factaringunternehmen gibt es viele weitere Anbieter, Uber die sich Unternehmen kurz- und
mittelfristig Liquiditat beschaffen kénnen. Die Banken mussen folglich aufpassen, dass thnen hier
das Geschaft nicht elnbricht.

3.2. Steigendes Angebot an alternativen Losungen tm
Zahlungsverkehr

Zahlungsverkehr (st fur Banken gerade im Corporate Banking von essenzieller Bedeutung. Um-
satze und Gewinne sind hier zwar vergleichsweise gering, durch den engen Kundenkontakt kann
dieser jedoch gut zur Kundenbindung und zum Cross-Selling genutzt werden. Zudem werden Uber
Kontoumsatze viele Daten generiert, die zum Beispiel zur Risikobewertung bet Kreditvergaben
oder fur die Anlageberatung relevant sind. Doch auch im Geschaftsfeld Zahlungsverkehr gibt es
viele bankfremde Wettbewerber, die dieses Kerngeschaft der Banken bedrohen.
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3. NEUE WETTBEWERBER ENTLANG DER FINANCIAL SUPPLY CHAIN

PayPal zum Beispiel stellt virtuelle Konten zur Verfigung, die alleine Uber die eingegebene
E-Mailadresse funktionieren. Die Nutzer mussen sich dafur zuvor bet PayPal registrieren. Der Be-
zahlende muss sein Nutzerkonto entweder vor der Transaktion aufladen (z.B. durch Uberweisung
oder Lastschrift) oder kann direkt mit seiner Kreditkarte bezahlen. Beim Zahlungsempfanger wird
das Geld entweder auf dem PayPal-Konto oder auf der Kreditkarte gutgeschrieben. Transaktionen
erfolgen dabei in Echtzeit.

PayPal klemmt sich also zwischen die Bank und den Kunden. GebUhren werden von den Inter-
nethandlern erhoben. Vor allem Verbraucher haben viel Vertrauen in PayPal - mittlerweile fast
genauso viel wie in Sparkassen oder Genassenschaftsbanken (vgl. Fehr 2014). Der groBe Nachteil
fUr die Banken liegt darin, dass viele wichtige Informationen Uber die Kunden und deren Zahlungs-
verhalten an thnen vorbeigehen. Durch den fehlenden direkten Kundenkontakt entstehen eine
verringerte Kundenbindung und ein Transparenzverlust. Daten kénnen nicht mehr unter BigData-
Aspekten ausgewertet werden. Dies schadet letztendlich auch den Kunden, da Daten von hoherer
Qualitat und Quantitat bessere Einstufungen und damit auch bessere Konditionen bedeuten, die
sie so nicht erhalten.

Besonders diese Art von Zahlungsverkehr greift auch verstarkt vom B2C auf das B2B und somit
auch auf das Carporate Banking Uber. Viele Firmen wickeln bereits einen GrofRteil threr Geldein-
und -ausgange direkt Uber PayPal ab. Die Banken verlieren samit im Zahlungsverkehr bestandig
an Bedeutung.

Ein anderes Beispiel ist die Onlineplattform Traxpay. Hier konnen Unternehmen thre Zahlungen in
Echtzeit, auch auBerhalb van bankublichen Geschaftszeiten oder am Wachenende, abwickeln. So
erhalt der Lieferant sein Geld sofort und kann die Ware direkt an den Kunden versenden. Zudem
wird mit der Zahlungssicherungsfunktion ,Conditional Payments” die Mdglichkeit gebaten, dass
der Kaufer zunachst zahlt, die Zahlung aber erst endgultig freigibt, wenn er die Ware erhalten hat.
Somit sind sowohl Kaufer als auch Lieferant sicher, dass sie ihre Ware bzw. ihr Geld auch erhalten.

KUNDE
|

Informationsverlust

verringerte Kundenbindung
Transparenzverlust

fehlender direkter Kundenkontakt

|

| S
| PAYPAL G

|

|

BANK

Abbildung 4: Wettbewerber treten zwischen Kunde und Banken
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3. NEUE WETTBEWERBER ENTLANG DER FINANCIAL SUPPLY CHAIN

Insgesamt [dsst sich sagen, dass derzeit im B2B-Bereich des Zahlungsverkehrs immer neue Wett-
bewerber an den Markt treten. Da der Zahlungsverkehr sowohl fur die Kundenbindung als auch
fur das Cross-Selling enorm wichtig fur die Banken ist, sollte die weitere Entwicklung besonders
aufmerksam beobachtet werden. Besonders, da in vielen Bereichen Entwicklungen, die zundchst
nur im B2C relevant waren, auf den B2B-Bereich Ubergegriffen haben und somit nun auch das
Corporate Banking betreffen.

3.3. Ubergriffe aus dem B2C !

Neben den beschriebenen Wettbewerbern, die Banking-Lasungen im B2B anbieten, gibt es am
Markt auch noch weitere Anbieter, die sich, zumindest nach, auf den B2C-Bereich konzentrieren.
Bekannte Beispiele hierfir sind Facebook, das in den USA bereits bestimmte Zahlungen abwi-
ckeln darf und nun plant, in Europa GeldUberweisungen zwischen den Mitgliedern anzubieten
(vgl. Horchert 2014). Oder auch Google, das mit seiner Wallet das Bezahlen sowohl im Internet
als auch in bestimmten Geschaften anbietet (vgl. Google 2014). Google besitzt dabei sogar bereits
eine Banklizenz, Facebook hat eine beantragt. Man kann also davon ausgehen, dass diese Anbieter
noch groBe Plane haben.

Hinzu kommen diverse Mobile Payment-Anbieter wie Yapital oder die Vodafone Wallet, die es
ermaglichen, direkt Uber das Handy anstatt zum Beispiel mit der EC- oder Kreditkarte zu bezahlen.
Auch Apple steigt mit ,Apple Pay” auf den Markt der mobilen Bezahlsysteme ein. Zudem wird
unter der Fihrung von Walmart gerade das Bezahlsystem ,Current C" getestet, das zusatzlich eine
Loyalitatskomponente enthalten soll, mit der automatisch Rabatte und Sonderangebote genutzt
werden konnen. Mabile Payment ersetzt also immer mehr bankennahe Zahlungsmittel im B2C-
Bereich. Diese Geschaftsmodelle kannten schnell auch auf das B2B ausgeweitet werden.

Eine weitere Innovation besteht im Bereich Zahlungsverkehr. Sa kdnnen Bankgeschafte hier schon
per E-Mailadresse, Telefonnummer oder sogar Facebook-Kontakt getatigt werden. Ein Beispiel
hierfur ist das gerade in der Entwicklung befindliche Number26, das ein kostenloses Girokonto
inklusive Kreditkarte zur Verfligung stellt. Ausgaben kannen in Echtzeit verfolgt werden, Uberwei-
sungen sind auch per E-Mail, Adressbuch oder Facebook maglich. Gewinn soll mit den GebUhren
fur Bezahlvorgange generiert werden (vgl. Hornbogen 2014).

Auch Funktionen wie die SOFORT Uberweisung, bei denen Kunden Uberweisungen tatigen kon-
nen, ahne sich in thr Onlinebanking einzuloggen (vgl. SOFORT AG 2014), stellen eine Konkurrenz
fur die Banken im Zahlungsverkehr dar. Hier geht ein wichtiger Kundenkontaktpunkt verloren und
die Bank wird weniger bewusst wahrgenommen.
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Es mag den Anschein haben, dass diese Anbieter fur das Carparate Banking eher irrelevant sind,
dennoch sollten sie im Auge behalten werden. PayPal und Amazon haben sich am Anfang nur auf
das B2C-Geschaft konzentriert, bieten jetzt aber auch Losungen fir den B2B-Bereich an. Eine Ge-
schaftsfelderweiterung ist daher ebenfalls bei den anderen Anbietern zu erwarten.

Im Corporate Banking sind in den letzten Jahren sowaohl im Bereich der Finanzierungen als auch im
Zahlungsverkehr viele neue Marktteilnehmer eingetreten, die als Konkurrenz den Banken gegen-
Uberstehen. Hinzu kommen innavative Entwicklungen und Trends im B2C, die auf das Corporate
Banking Ubergreifen kannten. Diesen Entwicklungen gilt es nun aktiv entgegenzutreten.

ERLOSE

mittel- u.

Zahlungs-

kurzfristige eRechnung
Kredite verkehr
Maglichkeit van besseren Verknipfung van
Kanditionen auf Grund van Rechnung mit
Daten aus Rechnungen Bezahlfunktion
(Big Data) (Digital Economy)

Supply Rechnungs-

Chain stellung Priifung Reklamation Zahlung

Qualifikation  Finanzierung  Preisfindung  Absicherung

Abbildung 5: Reaktionsmaglichkeiten entlang der Financial Supply Chain
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4. HANDLUNGSEMPFEHLUNG: BANKEN MUSSEN REAGIEREN

Wesentlich fir den reibungslosen Ablauf der Prozesse in einem Unternehmen ist die Abwicklung
von aus- und eingehenden Rechnungen. Da die Geldstréme in der Regel Uber Finanzinstitute lau-
fen, besteht hier groRRes Potenzial fur die Banken, integrierte Losungen fur den Zahlungsverkehr
anzubieten und die Unternehmen langfristig als Kunden an sich zu binden.

Dabei gibt es generell dret Maglichkeiten fur die Banken. Eine davon ist es, sich im Kreditbereich
aktlv zu betatigen und die Geschaftsmodelle der neuen Wettbewerber entweder zu kopieren ader
aktiv mit thnen zusammenzuarbeiten und die dadurch angebotenen Chancen zu verwerten. Hier ist
beispielsweise die Commerzbank mit threm ,main incubator” sehr aktiv. Es werden vor allem Ideen
fur den Bereich Corporate Banking gesucht und gefordert.

Auch eine direkte Zusammenarbeit mit den relevanten FinTechs und eine intensive Betreuung er-
offnen den Banken neue Ertragsmaoglichkeiten. In Berlin haben Banken diese Bedrohung schan
erkannt und bieten unter anderem Workshops und spezielle Beratungen fur Start-Ups an (vgl.
Neuhaus 2014).

Neben den neuen Wettbewerbern, die auf den Markt treten, gibt es noch weitere Grinde, weshalb
ein Engagement van Banken im Financial Supply Chain Management von hoher Relevanz ist. So
kénnen durch FSCM Kundenbedurfnisse besser erkannt und begegnet werden. Zudem sind die
Produkte im Zahlungsverkehr oder Kreditmanagement gereift und prasentieren immer wieder
neue Anfarderungen, wie z. B. SEPA, die erfillt werden mussen. Weiterhin ermaglicht ein Enga-
gement im FSCM der Bank gréRere Transparenz und Kontrolle. So kénnen potenzielle Zahlungs-
schwierigkeiten der Unternehmen eher erkannt werden und es entstehen Eingriffsmoglichkeiten
fur Banken, um gefahrdete Unternehmen zu unterstutzen. Durch die Optimierung der gesamten
Financial Supply Chain kénnen fir die Unternehmen neue Geld- und Liquiditatsquellen erdffnet
werden, die Ihnen die Bank zur Verfigung stellt. Wetiterhin eraffnen Kooperationen mit dem Han-
del und B2B-Plattformen neue Maglichkeiten und Erlésmadelle fur die Banken selbst (vgl. Bryant
& Camerinelli 2014, S. 19).

Eine dritte Moglichkeit ist ein integrativer Ansatz mit neuen Produkten entlang der Financial Sup-
ply Chain. So kénnen nicht nur traditionell in anderen Geschaftsfeldern tatige Unternehmen thre
Tatigkeit auf die Banken-Geschaftsfelder ausweiten, auch Banken konnen in anderen Bereichen
aktiv werden. Wenn beispielsweise Tungsten eine eigene Bank gegrindet, warum sollten anders-
herum sich Banken nicht auch auf das Element der Rechnungsstellung kanzentrieren.

H3aufig fehlt die Verknupfung von der Zahlung mit dem entsprechenden Rechnungsdokument.
Auch hier gibt es erste Ansdtze, z.B. von der Firma Compraga und der Bindelung von Kreditkar-
tenzahlungen van American Express sowie LH AirPlus. Dies kénnen auch Banken nutzen. Da eine
Rechnung das zentrale Dokument bel Geschaften darstellt, kann eine Einbindung der Bank hier
groBe Vorteile fur beide Seiten bringen. So erhalt die Bank durch die Rechnungen viele Daten von
den Unternehmen, die sie auswerten und verwenden kann. Dadurch kdnnen Banken den Unter-
nehmen bessere und wettbewerbsfahige Konditionen sowie eine individuelle Ansprache (Uber
96% der Firmenkunden wunschen dies nach einer aktuellen Studie von KBN Consult) anbieten.
Weiterhin kann eine VerknUpfung der Rechnung mit einer automatischen Bezahlfunktion etabliert
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4. HANDLUNGSEMPFEHLUNG: BANKEN MUSSEN REAGIEREN

werden. Die Bank stellt somit sicher, dass der Zahlungsverkehr auch weiterhin Uber sie lduft und
Unternehmen kénnen dadurch Prozessoptimierungen erwarten.

Zusammengefasst [dsst sich sagen, dass die Kreditinstitute dringend reagieren und sich entlang
der Financial Supply Chain als strategische Partner der Unternehmen positionieren sollten. Ana-
lysiert man die Wachstumspotenziale des elektranischen Rechnungsaustauschs (u.a. durch die
Bestrebungen diverser Offentlicher Verwaltungen und der EU), den stetigen Eintritt der FirTechs

und die Entwicklungen im Bankingsektor im Allgemeinen so drohen den Banken Ertragseinbuf3en
von bis zu 25% bis 2020 - es gilt zu handeln!

w Die Financial Supply

1 Chaln sollte essenzieller
“ Bestandteil der Corporate
Banking-Strategie sein.
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Uber Bonpago

Bonpago (st einer der fuhrenden Berater und Umsetzungspartner im
Financial Supply Chain Umfeld!

Die Bonpago GmbH ist das fihrende Beratungshaus fur Financial Supply Chain Management (FSCM)
in Deutschland. Das Unternehmen mit Sitz in Frankfurt am Main wurde im Jahr 2000 von Dr. Danovan
Pfaff gegrindet und hat seitdem Uber 80 Kunden bei der Optimierung von Prozessen im Finanz- und
Rechnungswesen begleitet. Mehr als 20 Spezialisten verschiedener Nationalitaten gehoren heute zum
Team, das bundesweit agiert und Strategien fir eine digitale Zukunft entwickelt.

Als Spin-off aus dem Lehrstuhl fir Electronic Commerce und dem E-Finance Lab der Goethe-Universitat
in Frankfurt/M. unterhalt man intensive Kontakte zur Wissenschaft. Gleichzeitig zahlt der enge Praxis-
bezug, was sich z. B. darin zeigt, dass Bonpago neue Lasungen nicht nur theoretisch entwickelt, sondern

auch die Implementierung var Ort betreut.

Diese Mischung aus wissenschaftlichem Ansatz und praktischer Umsetzung ist einmalig im FSCM-
Beratermarkt und ermaglicht innovative und flexible Geschaftsablaufe mit hoher Akzeptanz.

www.bonpaga.de
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