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SCHWERPUNKT DIGITALISIERUNG IM TREASURY

Self-Service In
Bankprozessen

Im Retail Banking ist Self-Service seit Jahren
tiblich. Auch im Wholesale Banking erfolgt
deI' InfOI'matiOIlsaustaUSCh digltal. Von Martin Bleijenberg

ie Eroffnung von Konten, das
D Andern von Nutzerdaten, die

Erhohung eines Tageslimits —
das alles fithren Privatkunden meist
ohne die Betreuung durch Mitarbei-
tende von Banken durch. Auch im
Wholesale Banking gibt es im Zusam-
menspiel zwischen Treasury und
Bank bereits viele Bereiche, in denen
der Austausch von Informationen
weitestgehend digitalisiert und auto-
matisiert stattfindet. So gibt es sich im
Zahlungsverkehr und bei Devisen-
geschéften sowie bei der Betrugs-
bekdmpfung kaum noch manuelle
Prozesse. Auch bei bei Handelsfinan-
zierungen werden die benétigten In-
formationen zunehmend auf digita-
lem Wege ausgetauscht.

»Digitalisierung

muss als strategi-
sche Aufgabe ver-
standen werden.«

Trotzdem ist noch Potential zur Op-
timierung vorhanden, etwa in den
vorgelagerten Bereichen wie der
Neueinrichtung und  Verwaltung
von Kontenverbindungen. Die Er-
offnung eines Kontos mit den damit
verbundenen  KYC-Anforderungen
oder der Wechsel von Berechtigungen
sind hdufig noch mit einem enormen
Aufwand an Papier, Telefonaten und
E-Mails verbunden. Eine engere Zu-
sammenarbeit zwischen Banken und
dem Unternehmens-Treasury koénnte

DerTreasurer 1 /2024

hier zu mehr Effizienz fiir beide Sei-
ten fithren. Richtig gliicklich schei-
nen Treasurer mit der Art und Weise,
wie Banken ihre digitalen Angebote
fir Unternehmen ausbauen, nicht
zu sein. Im jlingsten Treasurer-Panel
dieser Zeitschrift klagte ein befragter
Treasurer: ,Die Banken beschiftigen
sich lieber mit sich selbst oder unter-
einander, statt nach dem Bedarf des
Kunden zu fragen.” Solche Aussagen
machen deutlich, dass mehr Dialog
zwischen den Beteiligten notwendig
ist.

Die Digitalisierung muss als
strategische =~ Aufgabe verstanden
werden. Jahrliche Strategiemeetings
zwischen Unternehmen und Banken,
bei denen Branchenentwicklungen,
Nachhaltigkeit oder geopolitische He-
rausforderungen besprochen werden,
sind durchaus iiblich. Empfehlens-
wert wire, den Austausch auf die Di-
gitalisierungsstrategie ~auszuweiten:
Wie sieht die jeweilige digitale Agen-
da aus, welche Losungen sind der-
zeit am Markt, welchen Einfluss hat
der Einsatz von KI? Je besser Banken
und das Unternehmens-Treasury ihre
gegenseitigen Erwartungen und An-
forderungen verstehen, desto besser
gelingt eine digitale Integration.

Die Vorteile liegen auf der
Hand: Die konsequente Digitalisie-
rung aller Prozesse wiirde nicht nur
zu mehr Effizienz auf beiden Seiten
fithren, sie ware auch nutzerfreund-
licher. Hinzu kommt: Routinearbei-
ten sind nicht sehr motivierend. Die
Digitalisierung ermoglicht, dass die
Mitarbeitenden in Treasury und Ban-
ken ihre Zeit sinnvoller einsetzen und

damit zufriedener werden. Auch in
Bezug auf Sicherheit bietet die Digita-
lisierung Vorteile: Datenaustausch per
E-Mail oder {iber nicht protokollierte
Telefonate sorgt fiir Unbehagen bei
den  Compliance-Verantwortlichen.
End-to-End-digitalisierte ~ Verfahren
bieten mehr Sicherheit, konnen durch-
gangig tiberpriift werden und sind ein
Schritt hin zu mehr Datensicherheit.

Austausch und Dialog

Banken verfiigen {iiber ein breites
Spektrum an digitalen Instrumenten.
Es sollte nicht nur darum gehen, nur
bankeigene Losungen zu implemen-
tieren. Denn je enger die Integration
mit einem Bankenpartner ist, desto
schwieriger wird fiir ein Unterneh-
men hdufig die Anbindung an andere
Banken. Bei Unternehmen mit mehre-
ren Bankverbindungen ist das fiir das
Treasury eine Herausforderung. Nicht
zuletzt deshalb wiachst das Interesse
an bankenunabhédngigen Losungen,
wie Electronic Bank Account Manage-
ment (Ebam) oder Swift-Dienstleis-
tungen.

Um bei der néchsten Stufe der
Digitalisierung die Diskrepanz zwi-
schen Erwartungen und Angeboten
zu reduzieren, miissen beide Seiten
uber den Tellerrand hinausblicken.
Firmenkundenberater und Mitarbei-
tende im Treasury sind oft weit weg
von den Perspektiven der IT-Experten
— und umgekehrt. Notig ist deshalb
ein kontinuierlicher Dialog, bei dem
alle Seiten ein Verstdndnis fiir die je-
weiligen Anforderungen und Mog-
lichkeiten entwickeln.
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