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2	 Executive Summary

�� Die Firmenkundenfintechs haben den Markt in den vergangenen Jahren nicht erobert. 
Die Gründe dafür sind sowohl im Markt (z.B. geringe Innovationsfreudigkeit der Kun-
den und ein allumfassendes Kernbankensystem) als auch bei den Fintechs selbst (weni-
ge Disruptoren unter den Gründern, geringe Kapitalausstattung) zu suchen.

�� Diese Erfahrungen haben die Fintechs zu den Banken als mögliche Partner geführt, 
die ihrerseits offener für eine Zusammenarbeit geworden sind. Ansatzpunkte für Ko-
operationen gibt es zahlreiche, zum Beispiel in der gemeinsamen Bearbeitung von 
Firmenkunden, aber auch im Austausch von Erfahrungen und Mitarbeitern.

�� Die Kooperationsmodelle folgen noch keinem gefestigten Schema. Wenn Fintechs ei-
gene Produkte oder Kanäle für Firmenkunden anbieten, gestaltet sich die Zusammen-
arbeit jedoch typischerweise in einer der drei folgenden Ausprägungen: Produktpart-
nerschaften, White Labelling oder Plattformkooperationen.

�� Die juristische Seite der Kooperationen wird oft zu wenig beachtet: Fintechs, die als 
Dienstleister für Banken auftreten, fallen in den Regulierungskreis, Fintechs im Besitz 
von Banken zusätzlich unter die Konzern-Policies. Bei Produktpartnerschaften fehlt 
das bindende Commitment in den Verträgen.

�� Banken werden in Teilen selbst zu Fintechs. Sie bauen eigene Digital Hubs, die sie in 
die Lage versetzen, das Potenzial von Fintechs besser zu analysieren und im Zweifel 
eigene Entwicklungen umzusetzen. Außerdem experimentieren einige Häuser mit agi-
lem Arbeiten.

�� Banken haben typischerweise keine eigene Fintechstrategie, der Umgang mit den in-
novativen Herausforderern ist vielmehr eingebettet in die Digitalisierungsstrategie der 
Bank. Dadurch stehen die Banken mit Blick auf die Fintechs häufig vor der zentralen 
Frage: „Make or buy?“

�� In der Anbahnung einer Kooperation müssen die Fintechs die Bedenkenträger in den 
Banken überzeugen, die oft persönlich etwas zu verlieren haben. Ist diese Hürde über-
sprungen, wartet eine weitere große Aufgabe: die Firmenkundenbetreuer dafür zu ge-
winnen, das Angebot beim Kunden zu platzieren.

�� Exemplarischen Anschauungsunterricht für das Zusammenspiel von Banken und Fin-
techs bieten die digitalen Schuldscheinplattformen. Hier sind verschiedene Varianten 
von Zusammenarbeit und Wettbewerb entstanden – der Ausgang ist vollkommen of-
fen.

�� Die größte Bedrohung für Banken im Firmenkundengeschäft dürfte allerdings gar 
nicht von den Fintechs, sondern von Big Tech ausgehen. Im Kampf gegen die IT-
Giganten könnte eine Allianz von Banken und Fintechs entstehen.

�� Die stärkste Waffe in der Abwehr branchenfremder Anbieter wäre eine umfassende 
Zusammenarbeit der Banken. Eine solche konzertierte Aktion erscheint aber in we-
sentlichen Handlungsfeldern nach wie vor unwahrscheinlich.
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