
Finanzierung neu denken machen – Produkt war 

gestern, vernetzte Problemlösung ist heute!?

BERLIN, 12. APRIL 2019



Was sind die größten

Herausforderungen im

Finanzierungs-/ Leasinggeschäft?
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Ihre Antworten
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WINDS OF CHANGE?

WAS TUN?

ABER WIE?

1

2
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Die Welt ist weiter geprägt von Extremen und Unsicherheit
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Zugleich befindet sich der deutsche Mittelstand auf Rekordniveau – Ausblick eingetrübt 
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Anzahl Insolvenzen deutscher Unternehmen

Lesebeispiel: Die finanzschwächsten 

25% der Unternehmen haben ihre EKQ

seit 2008 von 7 auf 12% ausgebaut

19.900

20182008

~29.000

Wert deutscher Exporte (in Mrd. Euro)

2012 2014 2016 2018

1.318

1.204

1.093

+3,2%

p. a.

Oberes Quartil

Unteres Quartil

Durchschnitt

Quelle: Bundesbank, CESifo Gruppe, Statista, Weltbank

Durchschnitt 20 

Jahre
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Kaum noch Unternehmen mit Finanzierungsengpässen

Anteil

Unternehmens-

ausgaben für 

Banking

Anteil Unternehmen 

mit Finanzierungs-

engpass

Quelle: Deutsche Bundesbank-Hochgerechnete Angaben aus Jahresabschlüssen; zeb,research 

~3%~1,5 %
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WINDS OF CHANGE?

WAS TUN?

ABER WIE?

1
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Von NASA - http://grin.hq.nasa.gov/ABSTRACTS/GPN-2001-000013.html, Gemeinfrei, https://commons.wikimedia.org/w/index.php?curid=32049 8-



Was sollten Finanzierungs-/ 

Leasinganbieter tun?
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Ihre Antworten
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„Orientierung am Wettbewerb bedeutet, 

dass du warten musst bis die Konkurrenz 

handelt. Kundenfokus jedoch ermöglicht es 

dir die Vorreiterrolle einzunehmen.“

Jeff Bezos, Gründer von amazon

11



Vier Handlungsfelder vom Produkt zur vernetzten Problemlösung

DIGITALER 

KERN

AGILE 

OPERATING

MODEL

JOURNEY 

FOKUS 

CLIENT 

INTERFACE & 

INTEGRATION

Finanzierungen in den 

relevanten Kanälen anbieten, 

e2e effizient und digital gestalten

Kundenzentrierung, 

Anpassungsgeschwindigkeit und 

Anti-Fragilität systemisch erhöhen

Customer (Journey) Insights und 

passende Capabilities an der 

Kundenschnittstelle bündeln

Customer Insights generieren

und Kundenprobleme durch

passende Services lösen
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zeb.Digital Pulse Check zeigt, was Kunden von Finanzierungsprodukten erwarten

INDIVIDUALISIERBARKEIT

66% halten Individualisierbarkeit von Leistungen 

für (sehr) wichtig, z.B. Anpassung von 

Kreditraten und Laufzeiten 
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BEDIENBARKEIT

58 % der Kunden ist einfache und intuitive 

Bedienbarkeit der Mobile-Leistungen (sehr) 

wichtig

KANALWECHSEL

55 % der Kunden ist ein friktionsfreier 

Kanalwechsel (sehr) wichtig 

1-Klick-

Beantragung

BEST-PRACTICE MIT DATENNUTZUNG

Real-Time-

Entscheidung

System-

Integration

System-

verfügbarkeit

Einmalige Registrierung über 

Banking-App oder Digital-Wallet

Dok.-Upload

On- und 

Offline-POS



Unternehmer und Finanzdienstleister haben teils sehr unterschiedliche 

Perspektiven auf eine Finanzierung 

2 Jahre

Unternehmerische 

Entscheidung und 

resultierende

Planung

Sicherstellung 

Nachhaltigkeit
Finanzierung

BANKENPERSPEKTIVE 

1 Monat

Cross-Selling
Selektion und 

Ansprache

Rating, Produkte 

und 

Konditionen

UNTERNEHMENSPERSPEKTIVE = Fokusthemen
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Blick weiten und bei den Kernherausforderungen des Mittelstands ansetzen: 

Unternehmenswachstum, Fachkräfte und Digitalisierung

HERAUSFORDERUNGEN DES MITTELSTANDS IN 2017

Nennungen in % der Unternehmen

Quelle: IfM Bonn 2017
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Fachkräfte gewinnen/binden

Erhöhter Wettbewerbsdruck

Innovation & Unternehmenswachstum

Klimawandel

Digitalisierung nutzen

Rechtliche Rahmenbedingungen

Unternehmensnachfolge

Finanzierung

Internationalisierung/Globalisierung

Demografischer Wandel & Migration
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Innovative Lösungen reichen von der Buchführung, über Komplettpakete für 

Online-Shops bis hin zu „Franchise Zahnarztpraxen“

IDEACLOUD BY 1) BUSINESS IN A BOX2)

BANKING UND 

MANAGEMENT-PORTAL

BUCHFÜHRUNG & 

RECHNUNGSSTELLUNG

CASHFLOW- UND 

LIQUIDITÄTSPROGNOSE

DOKUMENTENMANAGE-

MENT VIRTUAL VAULT

Weitere Informationen im Video finden Sie unter:

1) https://www.youtube.com/watch?v=ZLcR3newyVY

2) https://www.paypal.com/us/webapps/mpp/ecommerce-solutions-for-small-business

ZAHNARZTPRAXIS DER ZUKUNFT
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Beispiele zeigen wie Plattformökosysteme erfolgreich gestaltet und zu 

durchgängigen Kundenerlebnissen ausgestaltet werden können

AMAZON – MULTIPLES 

ÖKOSYSTEM

AXA – ERSTE SCHRITTE 

ÖKOSYSTEM GESUNDHEIT
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DAIMLER – ÖKOSYSTEM 

MOBILITÄT



Mögliche Rolle im Plattform Banking für jede Bank systematisch auf Basis von 

Wettbewerbsvorteilen und Kundenreichweite abzuleiten

OPTIONENRAUM

SCHEMATISCH
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0

1
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d

d

Producer (+ ggf. Co-Owner)

(Co-)Owner (+ ggf. Producer)

Durch hohen Wettbewerbsvorteil Producer 

Rolle sinnvoll. Bei Opportunität (Co-)Owner-

ship möglich.

Durch hohe Kundenreich-weite (Co-

)Ownership sinn-voll. Bei Opportunität 

Producer Rolle möglich.

3

3 Co-Owner + Producer

Durch Wettbewerbsvorteil und hohe 

Kundenreichweite so-wohl (Co-)Ownership als 

auch Producer-Rolle sinnvoll.
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Fundamentale Veränderung der (strategischen) Imperative für 

Plattformökosysteme 

Wettbewerb vermeiden 
Wettbewerb und Transparenz 

kanalisieren

Systeme abschotten
Konnektivität 

ermöglichen

Fokussierte Wertschöpfung: 

Eigene Kunden und Produkte

Entgrenzte Wertschöpfung:

Partizipation an sämtlichen 

Transaktionen

GESTERN …HEUTE/ MORGEN
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WINDS OF CHANGE?

WAS TUN?

ABER WIE?

1

2

3
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Kundenzentrierung, Anpassungsgeschwindigkeit und Anti-Fragilität als 

Erfolgsfaktoren in heutiger Welt – Agilität als Antwort

ERFOLGSFAKTOREN HEUTE … … AGILITÄT ALS ANTWORT … … DIE IM KERN 3 ASPEKTE OPTIMIERT

Kundenzentrierung 

Anpassungs-

geschwindigkeit 

„Anti-Fragilität“

AGILITÄT

definiert als

„die Fähigkeit von Individuen 

in Teams und Organisationen 

kundenzentriert, schnell und 

flexibel agieren zu können.“
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Erhöhung Liefergeschwindigkeit

Erleichterung 

paralleles Arbeiten 
Minimierung 

Abstimmungspunkte 



Produktentwicklungsprozess bei führenden Spielern im Markt in MVP-Logik

Agile Methoden stellen den Kunden in den Fokus und beschleunigen 

Entwicklungsprozesse deutlich

DESIGN  

THINKING

SCRUM

WATCH THINK ACT DO

Sprint 

Planung 1

Retro-

spective

Review

Sprint 

Planung 2

Sprint

Freigabe

Estimation

Meeting

Was

Prozess

Produkt

Wie

Kontinuierlich

Daily 15 Min.

Entwicklung Produktkonzept

nach ~ 6 Wochen

Entwicklung MVP nach ~ 6 

Wochen

MVP Launch/ Go Live nach 

12–14 Wochen 

Beständige Produktweiter-

entwicklung und Skalierung

Kommerzieller Launch 

nach ca. 6 bis 9 Monaten

1

2

3
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Agilisierung des „klassischen“ Betriebsmodells erfolgskritisch

Menschenbild (u. a. Vertrauen in 

Mitarbeiterkompetenzen), Ganzheit 

(Betrachtung aller menschlichen 

Facetten), Feedbackkultur & 

Weiterentwicklung und Vergütung

Führungsverständnis (Vertrauen vs. 

Kontrolle) und -rollen (Coach & 

Mentor), Managementmethoden

(bspw. Objectives & Key Results), 

Entscheidungsprozesse

Innovations-/Liefermethoden (bspw. 

Design Thinking, Scrum) 

und Verankerung der Kundenperspektive

Räumlichkeiten für 

Kollaboration, Hardware, 

Software und Arbeitsmittel zur 

Unterstützung autonomer 

Arbeit

Architektur (bspw. modulare 

IT) & Entwicklungsprozesse

(bspw. kontinuierliches 

Deployment) 

Flexible Organisationsstruktur, 

Designprinzipien agiler Teams und 

Zusammenarbeitsmodell (Rollen, 

Meetings, Artefakte und Flow)

Mensch

Organisations-

struktur

Sinn & 

Leitprinzipien 

agiler 

Organisationen

Befähigung & Transformation

Sinnstiftung/verinnerlichtes „Why“ der 

Organisation aus Kundennutzenperspektive
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Key take aways

1
Der (mittelständische) Finanzierungsmarkt ist ein Nachfragemarkt – kaum 

Finanzierungsengpässe und Kostenrelevanz

2
Kundenzentrierung ist somit keine Phrase, sondern notwendiges „Herzstück“ 

jeder strategischen Positionierung  

3
Vom Produkt zur vernetzten Problemlösung im Dreigestirn: „Digitaler Kern“ –

„Journey Fokus“ – „Client Interface & Integration“

4
Agilität als Enabler, um Anpassungsgeschwindigkeit, Kundenzentrierung und 

Anti-Fragilität in Unternehmens-DNA zu verankern 
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Mathias Gans

Head of Digital Financial Services

Mgans@zeb.de

@MatGans/ mathias-gans
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zeb ist eine der führenden Adressen auf dem Gebiet der digitalen Transformation

im Financial-Services-Umfeld

UMFASSENDES LEISTUNGSSPEKTRUM 

 Mit > 650 Beratern größte auf FS 

fokussierte Beratung Europas 

EXECUTION-NETZWERK

 Data Analytics

 IT-Realisierung

 Kreativprozess und Moderation

www.FINTECH-HUB.EU & www.BANKINGHUB.DE 

 „Die“ Plattformen rund um FDL-Sektor, FinTechs, 

Nachrichten und Events

FINTECH-GRÜNDUNGEN „BY ZEB“

 FinTechs von zeb-Mitarbeitern

 Laufender Austausch mit Gründern

DIGITALE STRATEGIE & TRANSFORMATION

 Strategie & Konzeption

 Business Modeling

 Transformation

 Erleben

 Design Thinking & Scrum

 Kreieren, Prototypisieren & Testen

ZEB.APPLIED

 Frontend-Design / UX

 Technische Realisierung

 Operating Model Service
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