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Die Zukunft der deutschen
FOrderinstitute

Heute entsteht der Handlungsdruck auf Férderinstitute aus dem Spannungsfeld zwischen Markt und Staat.
In den kommenden Jahren werden neue Anforderungen von Férdernehmern sowie die Digitalisierung der
Finanzwelt die Forderinstitute zusétzlich unter Druck setzen. Der Einsatz neuer Technologien bietet ihnen

die Chance, dieser neuen Situation zu begegnen und effiziente Losungen zu finden. Diese Trendanalyse

zeichnet ein Zukunftshild der deutschen Forderinstitute 2030.

Zentrale Erkenntnisse der Analyse

5. Finanzielle FordermalRnahmen
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zuklnftig starker als Berater der
Politik.
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Fdrderinstitute
zwischen Markt und
Staat

Kunden eine bestimmte Handlung zu
ermoglichen, ist Aufgabe von Finan-
zierungspartnern, wie Banken, Spar-
kassen oder Kreditinstituten. Sie ver-
geben Kredite, damit ihre Kunden
Hauser kaufen, Reisen finanzieren
oder sich andere Wiinsche erflllen
kénnen.

Kontrar dazu ist es Auftrag der For-
derinstitute, die Erreichung gesell-
schaftspolitischer Ziele ihrer 6ffent-
lichen Trager — der Lander, des Bun-
des oder der EU — zu unterstitzen.
Per Definition sind Foérderbanken
also ,[...]
Handelns, die den gesellschaftspoli-
tischen Zielen ihrer 6ffentlichen Tra-
ger verpflichtet sind und somit eine
besondere staatliche Funktion erfll-
len.“1

Instrumente staatlichen

Angesichts foderalistischer Struktu-
ren existieren in Deutschland 17 For-
derinstitute der L&nder sowie zwei
Forderbanken auf Bundesebene. Die
einzelnen Forderbanken arbeiten je-
weils ,[...] in und fiir die Region bzw.
das Hoheitsgebiet, fur das ihre of-
fentlichen Anteilseigner verantwort-
lich sind."? Ihre dezidierten Aufgaben
sind in Bundes- oder Landesgeset-
zen bzw. einer Rechtsverordnung
oder in Vertragen fixiert. ,Diese Auf-
gabenzuweisungen geben den Rah-
men fur die Tatigkeiten der For-
derbanken vor.“3

2

Die von ihren offentlichen Tragern
verfolgten  gesellschaftspolitischen
Ziele beziehen sich auf aktuelle Be-
darfe und Notlagen in der Gesell-
schaft. Dieser Tage geht daraus ein
Engagement der Forderinstitute in
der Technologie- und Innovationsfi-
nanzierung, der Finanzierung des
Mittelstands, der Wohnungswirt-
schaft und Infrastruktur sowie der Ag-
rarwirtschaft und des Umweltschut-
zes sowie grenziberschreitender
Fordermal3nahmen hervor.*

Auch in Zukunft wird sich Férderung
an den grof3en gesellschaftspoliti-
schen Themen ausrichten. Der Fo-
kus auf soziale Themen gewinnt da-
bei weiter an Bedeutung. So steigt
die Relevanz sozialen Wohnungs-
baus angesichts der Urbanisierung,
immer knapper werdenden Wohn-
raums in Stadten sowie steigenden
Mieten in den kommenden Jahren
weiter. AuRerdem wéachst die Bedeu-
tung der Finanzierung von Bildungs-
angeboten. MaRgeblicher Treiber
hier ist die digitale Revolution, wel-
che in den kommenden Jahren in der
beruflichen Aus- und Weiterbildung
immer groflRere Unsicherheiten er-
zeugt, da ,[...] berufsrelevantes Wis-
sen immer schneller veraltet und zu-
gleich die etablierten Bildungswege
erodieren.”® Es wird Aufgabe staatli-
cher Akteure sein, hier unterstitzend
Zu wirken.

Basierend auf den Fodrdervorgaben
der offentlichen Tréger ist es Auf-
gabe der Forderinstitute, mittels pas-
sender Forderinstrumente die richti-
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gen Anreize zu setzen, um das Ver-
halten der Menschen im Sinne der
verfolgten  gesellschaftspolitischen
Ziele zu beeinflussen. Ziel ist es, mit
den eingesetzten Instrumenten die
groRte Forderwirksamkeit zu errei-
chen.

Heute manifestiert sich dieser Anreiz
vor allem tber den Preis. So bedie-
nen sich Forderinstitute unterschied-
licher finanzieller Fdrderinstru-
mente: ,Sie gewahren Darlehen®
und Birgschaften’, gehen Beteili-
gungen ein, betatigen sich aber auch
im Rahmen der Bewilligung und
Durchleitung staatlicher Zuschiisse?,
beraten in Forderungs- und Finanzie-
rungsfragen und kénnen auch Ge-
schaftsbesorgungen im offentlichen
Auftrag Ubernehmen. Sie kodnnen
sich am Kapitalmarkt refinanzieren,
nehmen in vielen Fallen aber auch
staatliche Mittel aus deutschen und
europdaischen Quellen in Anspruch,
um entsprechende Forderpro-
gramme zu alimentieren.*®

Allerdings bedienen sich die unter-
schiedlichen Férderbanken heutzu-
tage nicht jedem Instrument gleicher-
malen. Vielmehr unterscheidet sich
das Produktportfolio der Institute
durch individuelle Schwerpunkte. So
fokussiert sich ein Teil der Institute
beispielsweise auf Finanzprodukte
und ein anderer auf Zuschisse.

Angesichts ihrer finanziellen Aktivita-
ten sind Forderinstitute neben ihrer
Rolle als Instrumente staatlichen
Handelns auch Kreditinstitute, ,|[...]
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also Unternehmen, die nach kauf-
mannischen Grundsatzen gefuhrt
werden und nach bankaufsichtlichen
Regeln arbeiten.10

Die Besonderheit der Forderinstitute
liegt heute darin, die offentlichen
und unternehmerischen Wurzeln
miteinander in Einklang zu bringen.
Es ist Aufgabe der Forderinstitute,
sich zwischen den beiden Polen
Markt und Staat verlasslich und so-
lide zu bewegen.1!

Forderinstitute im
Wandel

Heute entsteht der Verdnderungs-
und Handlungsdruck auf die For-
derbanken im Spannungsfeld zwi-
schen Staat und Markt. Mit Blick in
die Zukunft wird dieser zusatzlich
durch Veranderungen resultierend
aus der Digitalisierung und Tech-
nologisierung unserer Lebens- und
Arbeitswelten vorangetrieben.

Die Digitalisierung treibt einerseits
die Veranderung der Anforderun-
gen der Férdernehmer an Forder-
institute. Letztlich kénnen Forderin-
stitute ihrem offentlichen Auftrag nur
gerecht werden, wenn sie von poten-
ziellen Férdernehmern weiterhin als
attraktives Angebot wahrgenommen
werden. Andererseits treibt die Digi-
talisierung die Entwicklung der Fi-
nanzwelt und setzt Forderinstitute
auch aus dieser Perspektive unter
Druck.

Aus diesen zwei Entwicklungen
ergibt sich zuséatzlicher Handlungs-
und Veranderungsdruck auf die For-
derinstitute. Beide Veranderungstrei-
ber werden im Folgenden separat
analysiert.

Digitalisierung veréandert die An-
forderungen der Fordernehmer

2030 ist unsere westliche Gesell-
schaft technologisch in einer anderen
Qualitdt als heute durchdrungen.
Egal ob im Beruf, beim Einkauf, in der
Freizeit — Menschen erleben in Zu-
kunft eine digitalisierte Umwelt. Die-
ses tagtagliche Erleben, diese Erfah-
rungen verandern nicht nur die Be-
durfnisse und das Verhalten von For-
dernehmern tiefgreifend, sondern
auch ihre Anforderungen an For-
derbanken. Wir haben finf Anforde-
rungen identifiziert, die Forderneh-
mer in Zukunft im Kontakt mit For-
derbanken formulieren.

1. Erhohte Erreichbarkeit

Die Digitalisierung erleichtert Men-
schen den Zugang zu Services und
Dienstleistungen aller Art. Kunden
kénnen rund um die Uhr auf Nach-
richten zugreifen, ihre Lieblingsmusik
héren, ihren Wocheneinkauf tatigen,
Unterhaltungsangebote nutzen, Ver-
sicherungen abschlielen oder Bank-
konten eréffnen. Sie sind es in Zu-
kunft gewohnt, immer auf den ge-
winschten Service oder eine be-
stimmte Dienstleistung zugreifen zu
kénnen und sich ihre Welt so zu ge-
stalten, wie sie es wiinschen. Die Er-
reichbarkeit von Angeboten wéachst.
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Dies bedeutet nicht nur, dass Men-
schen jederzeit, sondern auch uber
alle Kommunikationskanale mit ei-
nem Anbieter in Kontakt treten kdn-
nen. Sie erleben dies schon heute im
Dialog mit Telekommunikationsan-

bietern, Krankenkassen, Finanz-
dienstleistern oder Onlineplattfor-
men.

Dabei entscheiden sich Kunden situ-
ativ fir den Weg der Kommunikation,
der ihren Kommunikationsbedrfnis-
sen momentan am ehesten ent-
spricht. Thr Kommunikationsverhal-
ten ist von individuellen und situa-
tiven Entscheidungen gepragt. Sie
legen sich nicht fest. Ihre Entschei-
dung fur einen Kommunikationskanal
ist abhéngig von ihrer Umgebung, ih-
ren Gewohnheiten und ihrem Ge-
mitszustand. Auch ihre Technologie-
affinitat, ihr Vertrauen in Technolo-
gie, ihr Wille, selbst aktiv zu werden
und ihre Bereitschaft Daten freizuge-
ben, beeinflussen ihre Entschei-
dung.*? Die Digitalisierung treibt die
Erreichbarkeit von Dienstleistungen
und Service hinsichtlich des Wann
und Wie.

Auch im Kontakt mit Forderbanken
erwarten (potenzielle) Férdernehmer
in Zukunft Gber alle gewlinschten Ka-
nale mit einer Férderbank in Kontakt
treten zu kdénnen — egal ob Uber E-
Mails, digitale Plattformen, personli-
chen Kontakt, den stationaren Han-
del oder intelligente Assistenten, so-
genannten Bots. Forderinstitute, die
ihre  Kundenkommunikation
schlief3lich entlang weniger, ausge-

aus-
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wahlter Kommunikationskanale aus-
richten, kbnnen den Anforderungen
der Férdernehmer in den kommen-
den Jahren nicht mehr gerecht wer-
den. Letztlich wirken Forderantrage,
die nur gefaxt werden kénnen, im
besten Fall exotisch, im schlimmsten
und wahrscheinlicheren veraltet und
unattraktiv. Fordernehmer erwarten
eine erhohte Erreichbarkeit von
Forderinstituten und Forderleistun-
gen.

2. Hohe Reaktionsgeschwindigkeit

Hand in Hand mit der Forderung ei-
ner erhdhten Erreichbarkeit geht der
Anspruch einer hohen Reaktionsge-
schwindigkeit seitens der Férderinsti-
tute. Kanalunabhangig erwarten
Kunden, unmittelbar eine Antwort

auf ihre Anfrage zu bekommen. An-
trags- und Prifprozesse, die sich
Uber mehrere Wochen, wenn nicht
gar Monate ziehen, entsprechen
schon heute nicht mehr den Erwar-
tungen des Kunden an Geschwindig-
keit. Letztlich entsteht eine Licke
zwischen dem, was Kunden in ande-
ren Lebensbereichen erleben, und
dem, was sie im Kontakt mit einer
Forderbank erfahren.

Neben unverziglichen Rickmeldun-
gen machen Menschen spétestens
2030 die Erfahrung, dass Unterneh-
men ihre Fragen, Probleme, Bedurf-
nisse pradiktiv erkennen und diese
proaktiv adressieren und ldsen —
sei es im Job, beim Einkaufen oder
im Kontakt mit Telekommunikations-
anbietern, Versicherern oder Finanz-

Unterstltzt durch

dienstleistern. Dieses alltagliche Er-
leben schlagt sich auch in veranderte
Anforderungen an Fdrderinstitute
nieder. Letztlich werden (potenzielle)
Fordernehmer in Zukunft erwarten,
dass Forderinstitute just-in-time rea-
gieren und sogar proaktiv agieren,
beispielsweise Forderung situations-
bedingt und aktiv anbieten.

3. Einfache Antrags- und Prifpro-
zesse

Fordernehmer klagen bereits heute
Uber langwierige, komplexe und bu-
rokratische Antrags- und Prifpro-
zesse. Dies wird sich in den kom-
menden Jahren noch dramatisieren.
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,Der Férdernehmer erwartet in Zu-
kunft einfachere, unkompliziertere
und schnellere Forderantragspro-
zesse. Derzeit herrscht ein Missver-
haltnis zwischen der Hohe der For-
derung und dem notwendigen Auf-
wand, diese zu erhalten."

(Dr. Volker Muller, Unternehmerver-
bande Niedersachsen e.V. (UVN))

In einer vernetzten Welt machen
Menschen in unterschiedlichen Le-
bensbereichen die Erfahrung, dass
Prozesse automatisiert stattfinden
und der zu investierende Aufwand fir
den Einzelnen sinkt. In Zukunft er-
warten Férdernehmer auch von For-
derinstituten reibungslose, einfa-
che, unbirokratische und schnelle
Antrags- wie auch Prifprozesse —
unabhangig davon, ob es sich um
Landes-, Bundes- oder Forderung
auf EU-Ebene handelt. Die Alterna-
tive: Das Angebot der Foérderbanken
verliert aus Sicht der Kunden an At-
traktivitat.

4. Individuelle Kommunikation und
Produkte

LAus Sicht des Kunden gehért Indivi-
dualisierung zu seiner Convenience
dazu. Er erwartet eine passgenaue

Férderung.”

(Harriet Wirth, KfW-Bankengruppe)

Fordernehmer sind es aus ihren Le-
bens- und Arbeitswelten gewohnt,
dass mit dem Internet of Everything
(IoE) eine enorme Menge an Daten
entsteht — Uber sie, ihre Gewohnhei-
ten, ihr Verhalten, ihre Bedurfnisse.

Gleichzeitig wissen sie, dass Unter-
nehmen diese Daten nutzen kénnen,
Produkte individuell zu gestalten.
Aus unterschiedlichen Lebensberei-
chen sind Kunden bereits heute indi-
viduelle Produkte gewohnt — Versi-
cherung, Telekommunikation, Klei-
dung etc. Letztlich sind fiur Forder-
nehmer in Zukunft auch nur noch
jene FordermalRnahmen attraktiv, die
ihre individuellen Bedurfnisse bedie-
nen. Férdernehmer erwarten indivi-
duelle Forderleistungen, die sie si-
tuationsbedingt angeboten bekom-
men.

5. Transparente Datennutzung und
verstéandliche Produkte

Angesichts vermehrter Datenerfas-
sung und intelligenter Analysen for-
dert ein wachsender Teil der Forder-
nehmer in Zukunft verstehen zu kén-
nen, welche Daten von Forderinstitu-
ten genutzt werden. Transparenz ist
die Basis ihres Vertrauens. Folglich
ist es Aufgabe der Forderinstitute, ih-
ren Kunden transparent zu machen,
wozu Daten verwendet werden. Erst
dann geben Foérdernehmer ihre Da-
ten bewusst frei — oder eben nicht.

Daran anknupfend fordern Forder-
nehmer verstandliche Produkte und
Services. In einer digitalisierten Welt,
in der Plattformen die Transparenz
von Produkten und Anbietern stei-
gern, verlieren intransparente Ange-
bote aus Sicht von Férdernehmern
an Attraktivitat.

Unterstltzt durch
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Digitalisierung der Finanzwelt

Forderbanken sind nicht nur Instru-
mente 6ffentlichen Handelns, son-
dern als Banken auch sehr eng mit
der Finanzwelt verknupft. Die Veran-
derungen der Finanzbranche in den
kommenden Jahren wirken sich also
mindestens indirekt auch auf die Ent-
wicklung der Forderbanken aus. Fol-
gende Entwicklungen werden For-
derinstitute in den kommenden Jah-
ren unter Druck setzen und eine Ver-
anderung derselben fordern.

Digitalisierung der Hausbank

Ein Grofteil der Férdermal3hahmen
wird Uber Hausbanken an die Kun-
den vermittelt. Folglich stehen sich
Forderinstitute und Hausbanken sehr
nah. In diversen Studien und Analy-
sen wurde bereits untersucht, inwie-
weit der Einsatz neuer Technologien,
die Arbeit, Produkte und Kundenan-
forderungen an Banken in den kom-
menden Jahren verandert. Prozess-
automatisierung, Robo-Advisory
und der Einsatz kiinstlicher Intelli-
genz sind die wichtigsten Themen in
diesem Kontext. Dabei verlagert sich
die Interaktion mit dem Kunden vom
personlichen in den digitalen Be-
reich. Der Einsatz neuer Technolo-
gien seitens der Hausbanken treibt in
Zukunft einmal mehr die Verande-
rung der Bedirfnisse von Forderneh-
mern.
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Intelligente Kommunikation

Getrieben durch das Bedirfnis der
Menschen nach Einfachheit, Ge-
schwindigkeit und Individualitat sam-
meln sich in den kommenden Jahren
in unterschiedlichen Lebenskontex-
ten Bots um den Kunden herum an.
Diese sind auf verschiedene Lebens-
bereiche fokussiert — vom Mobilitats-
bot, dem Gesundheitscoach, dem
Socializer bis hin zum Financier
(siehe Grafik).

Bots sind computergestiitzte Dialog-
systeme, welche die natirliche Inter-
aktion zwischen Menschen imitieren.
Dabei wird die nattrliche Sprache als
Kommunikationsform genutzt. So-
wohl Uber das geschriebene als auch
das gesprochene Wort kénnen Kun-
den mit diesen Bots in Interaktion tre-
ten. Dabei werden Menschen in den
kommenden Jahren mehr und mehr
die Erfahrung machen, dass die
Grenzen zwischen einem kompeten-
ten menschlichen Gesprachspartner
und einem Bot verschwimmen. Men-
schen werden es in Zukunft gar nicht
mehr merken, wenn sie mit einer Ma-
schine kommunizieren.

Aus Kundensicht ist die digitale
Kommunikation nicht nur leistungs-
fahiger, sie ist schlicht besser. Bots
ermdglichen einen 24/7-Kundendia-
log mit einer hohen Reaktionsge-
schwindigkeit und ein prézises Ad-
ressieren der Bedurfnisse des For-
dernehmers. Warum? Auf Grundlage
der Analyse der Daten des Kunden
kénnen sie maRgeschneiderte Pro-
dukte und Ldsungen anbieten und
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Mobilitéts-Bot

Bildu"gs‘Bot g

™

Gesundheits-Coach

Gate KeeP®! Q

somit Bedirfnisse des Kunden viel
besser bedienen.13

Erste Schritte in Richtung intelligen-
ter Assistenten werden in der Finanz-
welt, konkret seitens der Finanz-
dienstleister, heute unter dem Begriff
Robo-Advisory oder auch Automa-
ted Investment Platforms unternom-
men. ,Mit einem intelligenten Robo-
Advisor werden alle Aufgaben eines
traditionellen Finanzberaters digitali-
siert und automatisiert. Robo-Advi-
sory ist ein Vermdgensverwaltungs-
service, der mithilfe mathematischer
Algorithmen die Investitionsentschei-
dungen des Kunden unterstiitzt. Da-
bei Ubernimmt der Algorithmus die
Erstellung, Uberwachung sowie An-
passung des Portfolios des Kunden.

Unterstltzt durch
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Es ist also ein vollstandig automati-
sierter Prozess ohne menschlichen
Einfluss.” 14

Nicht nur seitens der Finanzdienst-
leister, sondern auch seitens der
Kunden werden in den kommenden
Jahren zunehmend intelligente Bots
eingesetzt, welche sich auf die Ver-
waltung der Finanzen des Kunden fo-
kussieren. Dieser, nennen wir ihn Fi-
nancier, wird zukinftig das Finanz-
management des Kunden Uberneh-
men. Dabei begleitet er den Kunden
tagtaglich. Er erfasst seine Gewohn-
heiten, seinen Tagesablauf, seine
Bedurfnisse, seine Emotionen und
seine Entscheidungskriterien. An-
hand dieses Wissens agiert er an-
schlieBend als Berater und Manager
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im Finanzumfeld. Der digitale Assis-
tent Gbernimmt das, was bisher die
Hausbank erledigt hat.

Dabei entscheidet naturlich der
Kunde selbst, wann er in den Ent-
scheidungs- und Handlungsprozess
des Bots eingebunden werden will.
Assistenten werden sich in einem
ersten Schritt um jene Produkte und
Dienstleistungen kimmern, die fir
den Kunden austauschbar sind. Da-
bei wird die Mehrheit der Kunden die
Entscheidungen des Bots noch kon-
trollieren wollen. Sobald Kunden se-
hen, dass der Bot entsprechend ihrer
Winsche handelt, nimmt der
Wunsch nach Kontrolle ab. Letztlich
sieht der Kunde in Zukunft nur noch
das Ergebnis der Handlung des intel-
ligenten Bots und will so wenige In-
formationen wie moglich zuriickge-
spielt bekommen. Schritt fur Schritt
werden sich Kunden daran gewdh-
nen, den Angeboten des Bots zu ver-
trauen. Bei wichtigen Entscheidun-
gen des Lebens (Finanzierungen,
Abschluss von Sparkonten und von
Lebensversicherungen) werden Kun-
den weiterhin sich selbst informieren
wollen.*®

Forderinstitute stehen in diesem
Kontext unter dem Druck, technolo-
gisch nicht abgehangt zu werden.

Digitale Forderplattformen erhthen
die Transparenz von Angeboten

Aus Kundensicht ist das Angebot an
FérdermalRnahmen umfangreich,
vielseitig, man konnte sagen: un-
Ubersichtlich. Dies ist ein Zustand,

der in vielen anderen Lebensberei-
chen die Entstehung von digitalen
Plattformen befordert hat. Zalando
als Vorreiter im Handel, Delivery
Hero bei Bestelldiensten und moovel,
das Tochterunternehmen von Daim-
ler, mit dem der Wandel vom Auto-
bauer zum Mobilitatsdienstleister
verfolgt wird. Ganz zu schweigen von
internationalen Akteuren wie Google,
Amazon, Facebook, Apple und
Microsoft, welche die Entwicklung
und inshesondere die Erwartungen
der Kunden an Ubersichtlichkeit und
Transparenz von Angeboten einmal
mehr vorantreiben.

Auch in der Finanzbranche sind in
den vergangenen Monaten und Jah-
ren bereits erste Plattformlésungen
entstanden. So fassen die etablierten
Banken inzwischen unter dem Na-
men Multibanking alle Konten des
Kunden auf einer Oberflache zusam-
men. Der néchste Schritt ist die In-
tegration und Aggregation von bran-
chennahen Diensten. So vereinen
Anbieter wie treefin oder der Makler-
pool Jung, DMS & Cie. mit der App
allesmeins Konten, Versicherungen
und Kapitalanlagen auf einer Platt-
form. In naher Zukunft erweitern mit
N26 und CHECK24 zwei weitere Ak-
teure das Angebot von umfassenden
Finanzplattformen.

Auch Forderinstitute arbeiten schon
heute daran, Forderplattformen zu
etablieren. So hat die KfW mit ihrer
Vertriebs- und  Serviceplattform
,BDO 2.0“ eine technische Grund-
lage geschaffen, um Forderung digi-
tal, einfach und schnell zugéanglich zu
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machen. ,Ziel ist ein institutsiber-
greifendes onlinebasiertes Okosys-
tem, in dem Fordergeber, Banken,
Sparkassen, Genossenschaftsban-
ken, Finanzintermediare, Experten
und Kreditnehmer sich vernetzen
und miteinander kooperieren kon-
nen.“1® Dem Forderdschungel soll ein
Ende bereitet werden.

,Plattformen ermdéglichen in Zukunft
eine sehr detaillierte Darstellung und
Ubersichten der Forderprogramme
sowohl auf Bundes- als auch auf
Landes- und EU-Ebene.”

(Dr. Sabine Johannsen, Niedersach-
sisches Ministerium fur Wissen-
schaft und Kultur)

In Zukunft geben Plattformlésungen
auch im Férderumfeld Ubersicht tiber
Angebote, schaffen damit Transpa-
renz und empfehlen Kunden die pas-
senden Produkte. Dies erhoht nicht
nur die Attraktivitat fir Forderange-
bote seitens potenzieller Férderneh-
mer, sondern setzt gleichzeitig das
Beratergeschéft im Férderumfeld un-
ter Druck.

Heute sehen wir vor allem die Her-
ausbildung horizontaler Plattfor-
men. Diese werden in Zukunft all
jene Akteure integrieren, die am For-
derprozess beteiligt sind: von Forder-
instituten selbst Uber Hausbanken
bis hin zu den Innovationsagenturen
der Lander. Dabei ermdglicht die
Plattform einen transparenten und
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einfachen Vergleich von Fdrderpro-
grammen sowohl auf Bundes- als
auch auf Landes- und EU-Ebene.

Aus Sicht der Forderinstitute liegt in
derartigen Plattformen die Chance,
Uberschneidungen und Liicken in
der deutschen Foérderlandschaft zu
erkennen. Im Zuschussbereich fr In-
novation beispielsweise existieren
viele unterschiedliche Foérdermog-
lichkeiten, sowohl auf Landes- als
auch auf Bundesebene. Die Heraus-
forderung ist es hier, sich im Sinne
der Unternehmen und der For-
schungsinstitutionen bedarfsgerecht
aufzustellen. Letztlich ist es das Inte-
resse der Offentlichen Trager, eine
maximale Foérderwirkung zu erzielen.

Um Angebote noch intuitiver und ein-
facher fir den Kunden darzustellen,
werden Plattformen im zweiten

Schritt branchennahe Angebote in-
tegrieren. In diesem Kontext spre-
chen wir von vertikalen Plattfor-
men. Diese ermdglichen es, dass
beispielsweise beim Kauf eines Ge-
brauchsgegenstandes, wie einem
Kuhlschrank, gleichzeitig eine Forde-
rung fur diesen beantragt werden
kann oder diese sogar schon beim
Kauf integriert ist.

,Die Digitalisierung verédndert auch
die Erwartung des Kunden. Es ge-
hort in Zukunft zu seiner Conve-
nience, dass er Forderung nicht
mehr separiert von dem, was er ei-
gentlich wollte, findet.”

(Dr. Oliver Bohl, Kfw-Banken-
gruppe)

Plattformen adressieren die Forde-
rung von Fordernehmern nach Ein-

Unterstltzt durch

fachheit, Erreichbarkeit, Transpa-
renz, erh6hen dadurch die Attraktivi-
tst von Fdrderangeboten und
dadurch letztlich auch die Foérder-
wirksamkeit.

Forderinstitute der
Zukunft

Neben den bereits bekannten Ein-
flussfaktoren Staat und Markt treiben
in den kommenden Jahren bis 2030
auch die veranderten Anforderungen
der Férdernehmer sowie die Digitali-
sierung der Finanzbranche die Ent-
wicklung der
kénnen Forderbanken auf diese Situ-
ation reagieren? Wie kénnen sie sie
l6sen?

Forderinstitute. Wie
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Der Fordernehmer im Mittelpunkt

,INé&chster zentraler Entwicklungs-
schritt der Forderinstitute ist es, den
Kunden wieder in den Mittelpunkt zu

ricken. Die Fokussierung der For-
derbank auf den Kunden schérft den

Wunsch des Auftraggebers, das
Handeln der Menschen zu beeinflus-

sen, da die Forderinstitute so auf
eine gréRere Wirksamkeit abzielen.

SchlieR3lich ist der Auftraggeber ja

darauf fokussiert, das Budget effi-

zient einzusetzen.”

(Dr. Oliver Bohl, Kfw-Banken-
gruppe)

Um fur Fordernehmer auch in Zu-
kunft attraktiv zu sein und den politi-
schen Auftrag erfolgreich erfullen zu
kénnen, werden Forderinstitute den
Fordernehmer und seine Anforderun-
gen in den Mittelpunkt ricken. Dazu
werden Forderinstitute — wenn sie es
nicht schon langst getan haben — mit-
hilfe einer Customer-Journey-Ana-
lyse die Bedurfnisse und Anforde-
rungen der Fordernehmer an den
verschiedenen Etappen einer Forde-
rung — von der Informationsphase,
Uber die Entscheidung bis hin zur An-
tragstellung und Gewahrung — identi-
fizieren. Resultierend aus diesen Er-
kenntnissen koénnen Forderinstitute
anschlieBend Implikationen fir ihre
Marketingstrategie, den Kundendia-
log etc. ziehen. Der Férdernehmer im
Mittelpunkt bedeutet auch, Forder-
malinahmen entsprechend seiner
Anforderungen zu gestalten.

Der Dialog mit Fordernehmern

Die veranderten Anforderungen der
Fordernehmer an eine Forderbank
haben sowohl Implikationen fiur die
Wege der Kommunikation als auch
fur die Kommunikationsweise an
sich.

Prasenz erhohen — Kanallbergrei-
fende Kommunikation im Fokus

Es ist nicht nur Forderung der For-
dernehmer, sondern es liegt auch
eine Chance fir Forderinstitute darin,
dort prasent zu sein, wo der Forder-
nehmer sich bewegt und wo durch
die Digitalisierung neue Kontakt-
punkte entstanden sind und entste-
hen werden.

LForderung wird in Zukunft digital
und Uberall sein, getrieben durch die
Bedlirfnisse der Férdernehmer.*

(Harriet Wirth, KfW-Bankengruppe)

Indem Forderbanken in Zukunft ihre
Prasenzen an den verschiedenen
Kontaktpunkten — und auch am Point
of Sale (PoS) — erhdhen, kdnnen sie
nicht nur den Anforderungen des
Kunden an Erreichbarkeit gerecht
werden, sondern auch die 6ffentliche
Wahrnehmung und das Bewusstsein
der Gesellschaft hinsichtlich der ver-
folgten gesellschaftspolitischen Ziele
scharfen. Letztlich ist auch die Ver-
haltensbeeinflussung umso effizien-
ter, je ndher sich Forderinstitute am
Kunden positionieren und schon bei
seiner Orientierungsfindung und L6-
sungssuche mit ihm kommunizieren.

Unterstltzt durch
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Voraussetzung einer erhohten Pra-
senz ist, dass Forderinstitute verste-
hen, wer (potenzielle) Férdernehmer
sind, wo sich diese bewegen und wie
sie mit ihnen in Kontakt treten kon-
nen. Die Analyse der Customer-Jour-
ney bietet eine Grundlage, die durch
eine intelligente Analyse von Daten
erganzt werden kann. Insbesondere
der Einsatz pradiktiver Analysen bie-
tet Forderbanken die Chance, poten-
zielle Fordernehmer zu identifizeren,
noch bevor diese aktiv nach Forder-
malinahmen suchen, und ihre Pra-
senz an den entsprechenden Kon-
taktpunkten zu erhdhen.

Gezielte Ansprache durch Predictive
Analytics

,Getrieben durch Big Data, die Mog-
lichkeiten intelligenter Datenauswer-
tungen und den daraus hervorge-
henden neuen Erkenntnissen wer-
den Forderinstitute oder der Public
Sector in der Lage sein, selbst auf
den Fordernehmer zuzugehen und
Forderung proaktiv anbieten zu kén-
nen, und das am besten bereits
beim Feststellen einer Bedarfs- oder
Notsituation, sodass sie gemeinsam
Uberlegen, welche Mal3Bhahmen er-
griffen werden kdnnen, dieser Notsi-
tuation zu begegnen.*”

(Michael Greulich-Portmann, SAP
Deutschland SE & Co. KG)

Fir eine gezielte Ansprache von (po-
tenziellen) Fordernehmern werden
sich Forderinstitute auch auf die
Frage fokussieren, wer ihre Forder-
nehmer Uberhaupt sind. Schliel3lich
geht es darum, den Férdernehmer zu
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Exkurs: Wirtschaftsférderung

Sofern es auch in Zukunft das lang-
fristige Ziel des Bundes und der Lan-
der ist, Schulden zu tilgen, werden
der 6ffentlichen Hand weniger Gel-
der fiir FordermalRnahmen zur Ver-
fligung stehen. Die Folge: Der Fokus
far FordermalRnahmen wird sich ver-
schieben. Angesichts des demografi-
schen Wandels gewinnen Themen
wie die Daseinsvorsorge an Bedeu-
tung, gleichzeitig stehen damit weni-
ger finanzielle Ressourcen fur Wirt-
schafts- und Innovationsférderung
zur Verfigung. Wenn Deutschland
im internationalen Wettbewerb je-
doch weiterhin relevant sein und die
eigene Wirtschaft unterstitzen will,
wachst die Bedeutung nicht-finanzi-
eller Mittel. Eine Option ist es, bes-
sere Rahmenbedingungen zu schaf-
fen, wie den Abbau von Blrokratie,
den Zugang zu Netzwerken, die Effi-
zienzsteigerung bei Prozessen sowie
einen guten Technologietransfer
zwischen Unternehmen und wissen-
schaftlichen Einrichtungen. Das Bun-
desland Bayern hat bereits heute
eine Innovationsagentur etabliert
und eine Digitalisierungsstelle ge-
schaffen, um Netzwerke fir For-
schungsinstitute und Unternehmen
zu bilden und dadurch den Techno-
logietransfer zu unterstitzen.

kennen und zu wissen, wann er wel-
che Férderung warum bendtigt. Dies
ermdoglicht Forderinstituten nicht nur,
ihren Kundendialog zu optimieren,
sondern dem potenziellen Forder-
nehmer Schritt flr Schritt die fur ihn
passenden Produkte proaktiv anbie-
ten zu kénnen.

Bis 2030 nutzen Foérderbanken Pre-

dictive Analytics fur das pradiktive
Erkennen von Bedarfen. Allerdings
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mussen dafur verschiedene Voraus-
setzungen erfillt sein, wie die Erfas-
sung digitaler Kundendaten — natdir-
lich konform der neuen Datenschutz-
grundverordnung —, der Einsatz intel-
ligenter Auswertungsalgorithmen so-
wie ein Mind-Change seitens der
Forderinstitute: Weg aus der passi-
ven Rolle des Ausfiihrenden hin zu
einem aktiven Instrument der Politik.

Neue Anreize setzen - Individuelle
FordermalRnahmen

Offentliche Trager erwarten, dass
Forderinstitute den richtigen Anreiz,
die richtigen Instrumente einsetzen,
damit der Fordernehmer das tut, was
den gesellschaftspolitischen Zielen
entspricht. Gleichzeitig werden Kun-
den in den kommenden Jahren vor
allem jene Angebote wahrnehmen,
die sie als Individuum adressieren.

Derzeit sind Forderprogramme sehr
eng gefasst und weisen kaum Spiel-
raume fur die Anpassung an die indi-
viduellen Bedirfnisse der Forder-
nehmer auf. Um auch in Zukunft eine
hohe Foérderwirksamkeit zu erzielen,
werden Fdrderinstitute den Forder-
nehmer auch bei der Gestaltung von
FordermalBnahmen in den Mittel-
punkt stellen. Dies treibt die Bedeu-
tung einer bedarfsgerechten Férde-
rung. Der herrschende Top-down-
Approach hinsichtlich der Foérder-
malnahmen wird Schritt flr Schritt
durch einen Bottom-up-Approach er-
ganzt. Dabei werden individuelle Foér-
dermaflRnahmen bis 2030 vor allem
auf Lander- und Bundesebene an
Bedeutung gewinnen. Auf EU-Ebene

Unterstltzt durch
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haben Prozesse zu lange Vorlaufzeit,
um Individualisierung bis 2030 grof3-
flachig umzusetzen.

Fur Forderinstitute bietet insbeson-
dere die Modularisierung von For-
derprodukten die Chance, Forde-
rung individuell und damit bedarfsge-
recht zu gestalten. Modulare Pro-
dukte erlauben Férdernehmern eine
individuelle Kombination von Ser-
vices je nach Bedarfslage. Gleichzei-
tig ergibt sich aus einer Modularisie-
rung flr Forderbanken der Raum,
Prozesse zu standardisieren und zu
automatisieren sowie der Forderung
nach Einfachheit gerecht zu werden.
Gleichzeitig kénnen die Kosten im
Griff behalten und der Prozess mit Fi-
nanzierungs- und anderen Partnern
aufrechterhalten werden. Individuelle
Fordermalinahmen machen hoch-
standardisierte Prozesse seitens der
Forderinstitute notwendig.

,Es ist in Zukunft Aufgabe der For-
derinstitute, neben finanziellen An-
reizen auch neue Anreize zu setzen
wie zum Beispiel den Zugang zu Inf-
rastrukturen, Netzwerken oder Ko-
operationen.”

(Dr. Sabine Johannsen, Niedersach-
sisches Ministerium fir Wissen-
schaft und Kultur)

Dabei meint Individualitat nicht nur,
dem potenziellen Férdernehmer ein
individuelles Finanzprodukt anzubie-
ten. Es meint auch, individuell den
richtigen Anreiz zu setzen. Heute rei-
zen Foérderinstitute wie gesagt vor al-
lem Uber den Preis, Uber Finanzpro-
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dukte. Mit Fokus auf eine bedarfsge-
rechte Forderung gewinnen in Zu-
kunft auch nicht-finanzielle An-
reize, wie die Vermittlung von Kon-
takten und Expertisen, der Zugang
zu Infrastruktur, Netzwerken oder
Know-how, an Bedeutung. Abhangig
ist dies von den jeweiligen Forder-
schwerpunkten, den Férdernehmern
und ihren individuellen Bedurfnissen.
Letztlich ist es Aufgabe einer jeden
Forderbank, die eigenen Kunden
kennenzulernen und sinnvolle zu-
satzliche Services zu identifizieren.
Naturlich werden offentliche Trager
auch in Zukunft eine Forderstrategie
formulieren. Letztlich ist es jedoch
auch in ihrem Interesse, die individu-
ellen Bedarfe in den Fokus zu stellen,
um die Forderwirksamkeit zu erho-
hen und den verfolgten gesell-
schaftspolitischen Zielen zu entspre-
chen.

Forderinstitute als Berater der Politik

,Der Auftraggeber definiert férder-
politische Ziele und stellt dafur Mittel
bereit. Die Forderbank fungiert als
Berater, wie das Ziel am besten er-
reicht werden kann und Ubersetzt
dies in ein wirksames Forderange-
bot fir den Kunden. Es ist ein Span-
nungsfeld, die Férderung vor allem
auf die Bedurfnisse des Kunden
auszurichten, aber es ist ein Dialog,
der mit den Auftraggebern schon be-
gonnen wurde. Jetzt missen For-
derinstitute schauen, dass im Sinne
der Erzielung der Foérderwirksamkeit
die beste Losung gefunden wird.
Letztlich wollen alle dasselbe.*

(Harriet Wirth, KfW-Bankengruppe)
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Letztlich haben Fdorderinstitute die
Chance, eine immer starkere Rolle
der Beratung der Politik einzuneh-
men. Aufgrund ihrer Nahe zu den
Fordernehmern und ihrer Unabhéan-
gigkeit von Legislaturperioden kon-
nen sie zukinftig noch viel verlassli-
cher den Bedarf und die notwendi-
gen MaRnahmen einschéatzen. Sie
I6sen sich dadurch aus der Rolle der
operativen Einheit, welche aufgrund
von politischen Vorgaben das opera-
tive Geschéaft abwickelt, hin zu einer
aktiven Beratungsrolle.

Der Einsatz neuer Technologien

"Die grofdten Herausforderungen fur
Forderinstitute sind, Technologie fir
sich zu entdecken, nutzbar zu ma-
chen, Prozesse neu zu gestalten
und dann auch fur Férdernehmer
zuganglich zu machen. Letztlich
mussen Forderinstitute dieselbe
Ausstattung vorweisen wie ihre Kun-
den. Allerdings liegt die Verwaltung
was ihre Ausstattung und die damit
festgeschriebene Prozesse und
Kommunikationswege angeht, zehn
Jahre zurtick.”

(Dr. Volker Mller, Unternehmerver-
bande Niedersachsen e.V. (UVN))

Die Anforderungen der Kunden, des
Finanzmarktes und nicht zuletzt der
offentlichen Trager selbst treiben sei-
tens der Forderinstitute die Optimie-
rung der Foérderablaufe, Genehmi-
gungsverfahren und Prufungspro-
zesse. Um den offentlichen Auftrag
auch in Zukunft effizient erfillen zu
kénnen, werden Forderbanken in Zu-
kunft vermehrt Technologie nutzen.

Unterstltzt durch
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Getrieben durch die wachsende Leis-
tungsféhigkeit von Computer- und In-
formationstechnologien!”  ergeben
sich ganz neue Potenziale fur For-
derinstitute. Schlie3lich sind neue
Technologien ein ebenso groler Ver-
anderungstreiber wie die Anforderun-
gen des Fordernehmers und des
Staates. Der Grofteil der internen In-
vestitionen von Foérderbanken flief3t
in Zukunft in die Optimierung der IT.

Daten — der neue Wissensschatz

Die Digitalisierung durchdringt un-
sere Lebens- und Arbeitswelten zu-
nehmend. Stetig werden immer mehr
Sensoren installiert, welche Daten
von uns erfassen kénnen und wer-
den. Mit dem Internet of Everything
entstehen taglich, stindlich, mintt-
lich, sekiindlich neue Daten Uber
Kunden, Produkte, Prozesse und Un-
ternehmen.

»Hinzukommen kiinftig auch neue
Daten, wie jene des Deutschen Wet-
terdienstes, raumbezogene Daten
(Geoanalytics), Umweltdaten, Daten
Uber Firmenanmeldungen, Daten
des Grundbuchamts oder des Ka-
tasteramts. Die Anforderung an die
Forderbank ist es, die Daten intelli-
gent miteinander zu verknipfen und
datenschutzkonform nutzbar zu ma-
chen.”

(Michael Greulich-Portmann, SAP
Deutschland SE & Co. KG)

Neben strukturierten Daten gewin-

nen zunehmend auch semi-struktu-
rierte und unstrukturierte Daten an
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Bedeutung. Semi-strukturierte Daten
meint jene Daten, die zwar eine ge-
wisse Grundstruktur haben, jedoch
auch strukturlose Inhalte enthalten.
Ein typisches Beispiel fur semi-struk-
turierte Daten sind E-Mails. Hinge-
gen sind unstrukturierte Daten bei-
spielsweise Bilder, Videos, Audioda-
teien, Informationen aus Social-Me-
dia-Kanalen und Suchmaschinen. 18

Fur eine gezielte und detaillierte Be-
darfsermittlung und eine darauf auf-
bauende Optimierung der Forder-
wirksamkeit werden Forderinstitute in
Zukunft zunehmend neue Daten nut-
zen. Dies muss
Schritt gar nicht die Verwertung per-
sonenbezogener Daten bedeuten.
Eine grol3e Chance liegt fur Férderin-
stitute auch darin, anonymisierte
Daten aus bestehenden Datenban-
ken, wie jenen des statistischen Bun-
desamtes, der statistischen Landes-
amter, Eurostat o. &. zu nutzen. Aus

in einem ersten
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diesen meist historischen Daten kon-
nen mittels Algorithmen, die eine Vo-
rausschau ermdglichen, Szenarien
errechnet werden, welche fur die
strategische Ausrichtung der Forde-
rung bedeutsam sein konnen. Pre-
dictive Analytics ermdoglichet bei-
spielsweise eine Einschatzung der
Entwicklung von Einwohnerzahlen
und damit der Relevanz der Woh-
nungsbauférderung. Es erlaubt eine
Prognose iber die Entwicklung der
Relevanz von Wirtschaftsstandorten,
den Bedarf an Infrastrukturschaffung
und damit -férderung.

Zu diesem Zweck benétigen Forder-
institute kunftig Schnittstellen zu be-
stehenden Datenbanken, um auf
diese verteilten Datensysteme zu-
greifen zu kdnnen. Dabei werden sie
die Daten zum Teil auch nur tempo-
rar abfragen — immer dann, wenn sie
sie brauchen.

Unterstltzt durch
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Naturlich ist, die Arbeit mit anonymi-
sierten Daten sinnvoll und kann For-
derinstitute in ihrer Arbeit zukinftig
unterstitzen, nichtsdestotrotz steht
hinter jedem Forderantrag eine na-
turliche oder juristische Person. Da-
her ist es fir Forderinstitute in Zu-
kunft ebenfalls relevant, personen-
bezogene Daten zu nutzen. Wenn
Forderinstitute ihren Kundendialog
digitalisieren und intelligenter gestal-
ten wollen sowie ihre Férdermaf3nah-
men an den individuellen Anspri-
chen des Foérdernehmers anpassen
wollen, werden sie diese Daten nut-
zen.

,Um Daten — welcher Art auch immer

— sinnvoll und gezielt nutzen zu kén-

nen, mussen [jedoch] einige Voraus-

setzungen erfillt sein:

» Daten missen eine hohe Quali-
tat aufweisen;

» Korrektheit/Wahrheit der Daten
muss sichergestellt sein;

» Daten missen harmonisiert sein
und dieselbe Struktur haben;

» Prozesse zur Weiterverarbeitung
der Daten missen harmonisiert
sein;

» Speicherung der Daten in einem
System, also der Zugriff der Da-
tenauswertung auf alle vorhan-
denen Daten muss sichergestellt
sein."19

Die Notwendigkeit von Transparenz
und Datenschutz

Die Voraussetzung der Nutzung von

Daten ist die Aufklarung der Mitarbei-
ter in den Fachabteilungen und der
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Fordernehmer hinsichtlich der Nut-
zung, Verarbeitung und Speicherung
der Daten. Mit der DSGVO wurde
dem Kunden die Souveranitat Gber
seine Daten Ubertragen. Férderinsti-
tute werden Foérdernehmern in Zu-
kunft transparent darstellen, welche
Daten sie fur welchen Zweck wie
lange verwenden. Erst dann werden
Fordernehmer ihre Daten freigeben.
Dabei haben Férdernehmer stets das
Recht, ein Veto einzulegen.

Digitale Vernetzung

Forderbanken werden sich zuklnftig
schneller neue Geschéftspotenziale
erschlieen, wenn sie sich mit Haus-
banken, Forderinstituten und auch
anderen Akteuren aus dem Forder-
umfeld vernetzen, beispielsweise
Uber Application Programming Inter-
faces (API).

Eine Dialogféhigkeit zu den Syste-
men anderer am Forderprozess be-
teiligter Akteure bietet nicht nur die
Mdglichkeit Daten auszutauschen,
sondern hebt auch das Potenzial der
Automatisierung von Prozessen. In
diesem Kontext ermdglichen Schnitt-
stellen auch innerhalb der For-
derbank, beispielsweise zwischen
den einzelnen Abteilungen, Pro-
zessoptimierungspotenziale. Ziel der
Forderinstitute wird es sein, mit Part-
nern und Férdernehmern medien-
bruchfrei zu kommunizieren, um ei-
nen digitalen Abschluss zu ermdgli-
chen.

Robotergestitzte Prozessautomati-
sierung (RPA)

Fordernehmer erwarten schnelle,

transparente und reibungslose Pro-

Unterstitzt durch
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zesse. RPA ermdglicht Forderinstin-
stiuten eine effizientere Abwicklung
von Vorgangen und damit ein Ein-
sparen personeller, zeitlicher und so-
mit auch finanzieller Ressourcen.

RPA setzt Software-Roboter ein, um
repetitive, fehleranfallige und regel-
basierte Prozesse zu automatisieren.
Dazu gehoren das Ausflllen von For-
mularen; das Kopieren, Einfiigen und
Verschieben von Daten; die Pflege
von Stammdaten; Kontenabstim-
mungen u. v. m. Dabei nutzt RPA
.l...] die Benutzeroberflache unter-
schiedlicher Anwendungen und re-
produziert tber die Benutzerschnitt-
stellen Handlungen menschlicher
Nutzer.“?® |Es ist daher nicht nétig,
die zugrundeliegenden Systeme
bzw. Technologien zu andern oder
neue Schnittstellen zu schaffen.*?!
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Um Forderung individuell gestalten
und gleichzeitig ein hohes MalR an
Automatisierung gewahrleisten zu
kénnen, werden Forderinstitute zu-
kunftig Forderprogramme modulari-
sieren. Mit der Modularisierung von
Produkten geht eine Standaridisie-
rung einher, die wiederum eine Basis
fur die Automatisierung von Foérder-
prozessen schafft.

RPA stof3t heute an seine Grenzen,
wenn Prozesse zu kompliziert, nicht
ausreichend strukturiert oder analy-
siert sind. Mit dem Aufkommen leis-
tungsfahiger und vor allem lernfahi-
ger Technologien, kdénnen zukinftig
auch Prozesse automatisiert werden,
die keinen Standardroutinen folgen.

Von der Automatisierung zur Autono-
misierung

Bis 2030 werden wir beobachten,
dass die Leistungsfahigkeit kinstlich
intelligenter Systeme zunimmt. Ein
zentraler Ansatz, kinstliche Intelli-
genz zu erreichen, ist Machine-Lear-
ning. Es handelt sich dabei um eine
Methode, bei der Algorithmen, d.h.
programmierte Regelsysteme, ver-
wendet werden, um Daten zu analy-
sieren, aus diesen zu lernen und auf
dieser Basis Entscheidungen oder
Vorhersagen zu treffen. Dabei sind
Deep Learning oder Neuronale
Netze die heute bekanntesten For-
men des Machine-Learning. Sie ver-
arbeiten auf der Grundlage vorgege-
bener Entscheidungslogiken im-
mense Datenmengen, erkennen
Muster und Zusammenhénge und
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werden so beispielsweise zur Be-
trugserkennung, Vertragserstellung
oder Marketingoptimierung einge-
setzt. Moderne Ansétze wie von Al-
phaGo oder OpenAl sind bereits in
der Lage, selbststandig in unbekann-
ten Umgebungen unstrukturierte Da-
ten zum gewiinschten Zweck mithilfe
von  Simulationen  auszuwerten
(,power play").

Kinstliche Intelligenz wird nicht von
heute auf morgen in allen anwendba-
ren Wertschopfungsstufen von For-
derinstituten etabliert sein, vielmehr
ist es ein stufenweiser Prozess, an
dessen Anfang fir Forderinstitute
das Ausschopfen der Potenziale ei-
ner sauberen, unternehmensweit
vernetzten IT-Architektur sowie ein
hoher Automatisierungsgrad stehen.

In einem nachsten Entwicklungs-
schritt werden Systeme kulnstlicher
Intelligenz Uberall dort eingesetzt, wo
Datenmengen sehr grof3 sind.
Menschliche Intelligenz stof3t heute
an ihre Grenzen, wenn Prozesse o-
der Produkte zu komplex sind. Uber-
all da, wo Forderberater keine Muster
erkennen konnen, sind Systeme
kunstlicher Intelligenz besser als
Menschen. In Zukunft geht es darum,
zu analysieren, wo noch Menschen
gebraucht werden und wo diese
durch eine Maschine unterstutzt oder
substituiert werden kénnen. Der Al-
gorithmus wird dabei schneller ler-
nen, als jeder Mensch es kann und
schlie3lich die Fehlerquote verrin-
gern —und die Geschwindigkeit erh6-
hen.
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Sobald Anwendungen kinstlicher In-
telligenz nicht mehr nur Muster auf-
decken und den menschlichen Be-
schaftigten beratend assistieren,
sondern eigenstandig Entschei-
dungen treffen, diese ausfiihren
und gegebenenfalls rechtfertigen
kénnen; vor der Abteilungsleitung, o-
der dem Aufsichtsrat, ist Autonomie
erreicht. Regulatorik auf Bundes-
ebene, EU-Ebene und auch bei Lan-
desférderungen verhindert aktuell an
vielen Stellen eine Autonomisierung.

Distributed-Ledger-Technologie
(DLT) 22 fir einen vollautomatisierten
End-to-end-Prozess

Insbesondere dort, wo regulatorische
Anforderungen Banken zur Doku-
mentation und Aufbewahrung von
Daten verpflichten, erméglichen DLT
eine Automatisierung dieser nicht
wertschopfenden Prozesse bei hoher
Kosteneffizienz. So kdnnen die von
einem Regulator geforderten Daten
zur Verfigung gestellt werden, ohne
dass die Aufbereitung der Daten
durch einen Menschen geschehen
muss. Im Finanzierungsumfeld, also
bei herkémmlichen Banken, wirken
DLT bereits als starker technologi-
scher Veranderungstreiber.

Dabei liegt ein besonderer Vortell
von DLT in der Sicherheit des Sys-
tems. Zum einen kénnen die Daten in
einer Blockchain aufgrund der Ver-
knupfung mit vorherigen und nachfol-
genden Blécken der Blockchain nur
sehr schwer verandert werden. Zum
anderen besteht eine hohe Rechtssi-
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cherheit, da digitale Kopien der Da-
ten an unterschiedlichen Stellen exis-
tieren.

Auch im Forderumfeld ergeben sich
mogliche Anwendungsfalle fur DLT.
So kdnnen mittels Smart Contracts
die Nachweispflichten des Forder-
empfangers nach der Férderung au-
tomatisiert werden. Auf diese Weise
missen Fordernehmer und Férderin-
stitute nicht mehr aktiv Dokumente
austauschen, sondern Forderinsti-
tute werden automatisch informiert.
Online-Zugénge, an denen heute
viele Unternehmen arbeiten, werden
durch DLT ebenfalls obsolet. Viel-
mehr ist der Vorgang von der Antrag-
stellung Uber die begriindeten Unter-
lagen, das Abrufen der Mittel bis hin
zum Prifprozess in DLT hinterlegt
und automatisiert. Ziel ist es, einen
vollautomatisierten und/oder autono-
misierten End-to-end-Prozess zu ge-
stalten. Letztlich kénnen DLT uberall
dort eingesetzt werden, wo Transak-
tionen abgebildet werden miussen:
von Geld, Daten oder Informationen.
Die Entwicklungen bei den Finanzie-
rungspartnern treiben bereits heute
erste Pilotprojekte zur Nutzung von
DLT im Foérderumfeld. Allerdings
steht die Technologie heute vor dem
Problem, nicht performant genug zu
sein. Systeme stofRen noch sehr
schnell an ihre Kapazitatsgrenzen.

Standardisierung der IT-Systeme in
der Cloud

Was in anderen Branchen bereits
Standard ist, wird sich in den kom-
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menden Jahren auch auf die Forde-
rung auswirken: die Ausbreitungen
von Cloud-Lésungen. Um Kosten zu
sparen und die Effizienz zu erhdhen,
treiben insbesondere global agie-
rende Softwarehersteller die Be-
deutung von Cloud-Ldsungen.

LInnerhalb der ndchsten 10 Jahre
werden sich die IT-Landschaften der
Forderbanken und der Offentlichen
Verwaltung sehr stark verandern.
Immer mehr Systeme werden von
Cloudlésungen und -services abge-
|6st oder zumindest unterstiitzt (hyb-
rider Ansatz) werden. Vorstellbar ist,
dass es eine gemeinsame For-
derbanken-Cloud geben wird. Die
mafgeblichen Treiber dieser Ent-
wicklung sind die Notwendigkeit
Kosten einzusparen und die global
agierenden Softwarehersteller
selbst, die alles dafir tun, Unterneh-
men in die Cloud zu bewegen. An-
dere Losungen werden nach und
nach nicht mehr angeboten.”

(Michael Greulich-Portmann, SAP
Deutschland SE & Co. KG)

Getrieben wird diese Entwicklung
nicht nur durch ein hohes Potenzial
der Kosteneinsparung, sondern
auch durch die Digitalisierung unse-
rer Lebens- und Arbeitswelten. In ei-
ner Welt des IoE ermdglichen Cloud-
Dienste, dass nicht nur der Rechner,
auf dem die Daten gespeichert sind,
sondern alle Devices auf diese Daten
zugreifen konnen.
nehmen werden in den kommenden
Jahren also weiterhin Cloud-L6sun-
gen in den Vordergrund stellen und

Softwareunter-
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andere Losungen jenseits der Cloud
mitunter nicht mehr anbieten.

Insbesondere bei Foérderinstituten
stehen Softwarehersteller vor der
Herausforderung, dem erhohten Be-
darf an Sicherheit gerecht zu werden.
Zentral bei 6ffentlichen Akteuren und
Forderinstituten ist es, Risiken zu mi-
nimieren und Sicherheit zu maxi-
Einige Softwareunterneh-
men reagieren bereits auf dieses
Phanomen, indem sie Deutschland
als Ort fur Rechenzentren entdeckt
haben. So steht das fiinftgrofite Re-
chenzentrum der Welt e-shelter mit
65.000 m2in Frankfurt am Main. Hier-
bei wird ein Fokus auf die Sicher-
heitsmaximierung gelegt.

mieren.

Neben den genannten Treibern un-
terstitzt ebenfalls die Vernetzung
mit anderen Playern Uber Plattfor-
men die Standardisierung der IT-
Systeme der Férderbanken. Der Indi-
vidualisierungsbedarf seitens der Un-
ternehmen wird letztlich durch fle-
xible Zusatzservices aufgefangen.

Kollaboration der Akteure

Getrieben durch die neuen Anforde-
rungen des Kunden und die hohen
Kosten fur die Digitalisierung von
Prozessen wéchst die Relevanz fur
die Akteure im Férderumfeld naher
zusammenzuarbeiten. Die fehlenden
Kapazitaten und Ressourcen einer
einzelnen Forderbank, sich mit den
neuen technologischen Madglichkei-
ten intensiv zu beschéftigen, treibt in
Zukunft die Notwendigkeit der Kolla-
boration.
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Forderinstitute, Hausbanken, Inno-
vationsagenturen und Unternehmen
arbeiten in Zukunft noch viel intensi-
ver als heute in Netzwerken zusam-
men. Dabei bietet jeder Akteur genau
das an, was er am besten kann: For-
derinstitute die Férderung und Finan-
zierungspartner die zugrundeliegen-
den Finanzprodukte. Der Fokus da-
bei liegt auf der sinnvollen Ergén-
zung der eigenen Produkte durch die
Angebote anderer Akteure. Auch die
Einbindung der 6ffentlichen Trager
— sowohl auf Bundes- als auch auf
Landesebene — gewinnt an Rele-
vanz. Notlagen machen nicht an Lan-
desgrenzen Halt, die Globalisierung
und Vernetzung unserer Welt treiben
die Zusammenarbeit der Akteure.

Netzwerkarbeit mit Ministerien, Ver-
banden und Unternehmen ermdogli-
chen zukunftig schneller gute Ideen
und bessere Lésungen. In Zukunft
werden Forderinstitute gemeinsam
mit Ministerien, Fordernehmern und
Mitstreitern Férdermaflnahmen ent-
wickeln und so die Forderwirksam-
keit massiv erhéhen.

EINE GRORE
ZUKUNFT

Diese Trendanalyse hat Wege ge-
zeigt, wie Foérderinstitute auf zukinf-
tige Veranderungen im Markt, sei-

Die Experten: Investitionsentscheider, Strategiechefs, Zukunftsexperten.
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tens der Fordernehmer und getrie-
ben durch die Digitalisierung reagie-
ren kdnnen. Wenn Forderinstitute ih-
rem politischen Auftrag auch in Zu-
kunft gerecht werden wollen, werden
sie Technologie einsetzen, um Pro-
zesse zu optimieren, neuzugestalten
und im Sinne des Férdernehmers an-
zupassen. Hierin liegt Chance und
Herausforderung  zugleich. Das
Wichtigste ist vor allem, dass sich
Forderinstitute ernsthaft in einer gan-
zen Reihe von Experimenten mit den
unterschiedlichen Technologien ver-
traut machen, Know-how aufbauen
und Pilotprojekte starten.

Unsere 2bAHEAD Trendanalyse wurde angereichert durch Interviews mit fiinf ausgewéhlten Experten. Da in den heutigen,
komplexen Zeiten kaum noch ein einzelner Experte in der Lage ist, mehrere sich beeinflussende Expertisenfelder zu liberbli-
cken, haben wir mehrere Fachleute mit spezialisiertem Wissen einzeln und individuell um ihre Einschatzung zu bestimmten
Thesen entlang eines leitfadengestitzten Experteninterviews gebeten.
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5Janszky, S. (2018): S. 4

6 Unter Darlehen sind alle Einzeldarlehen an Férdernehmer sowie der von Forderbanken ausgereichte Anteil an Konsortialdarlehen subsumiert.
Die Rubrik Globaldarlehen umfasst groRvolumige Forderdarlehen an Geschaftsbanken und Intermedidre, welche diese zu festgelegten Bedingun-
gen als Einzelkredite an Fordernehmer vergeben

7 Blrgschaften beinhalten die Birgschaftsprogramme der Forderbanken sowie die treuhdnderisch von den Férderbanken verwalteten Birg-
schaften fur das jeweilige Bundesland. Unter diese Rubrik fallen auch die Haftungsfreistellungen

8 Bei Zuschlssen handelt es sich um nicht riickzahlbare Zuwendungen. Beriicksichtigt sind die durch Férderbanken bewilligten Mittel und solche,
bei denen die Forderbanken als Zahlstelle fungieren, also lediglich die Abwicklung Gbernehmen.
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17 Laut Moore’s Law verdoppelt sich die Anzahl der Transistoren auf einem Chip alle 18 Monate.

18 Vgl. Lubcke, M.; Schnoeckel, R. (2019)
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20 Bloching, U.; Ayoub, O. (2017)
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22 DLT kann man mit verteiltes Kontenbuch tUbersetzen. Eine sehr spezifizierte DLT ist die Blockchain-Technologie.
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