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NEUE ZIELGRUPPE, NEUE MARKE

KLEIN,
INNOVATIV
UND
DIGITAL

Kleine und mittelstandische Unternehmen sind seit jeher fiir Banken
interessante Kunden. Aber was ist mit den Kleinunternehmen, die am
unteren Rand dieser Gruppe stehen? Bislang hatten Banken sie nicht
auf dem Schirm. Das andert die Postbank jetzt und will ihr Potenzial
mit dem neuen Produkt Fyrst heben: einer preiswerten, voll-digitalen
Banking-Losung flir Geschaftskunden. Fyrst tritt eigenstandig am Markt
auf, hat aber die Postbank als starken Partner im Riicken.

aller Unternehmen in
Deutschland sind kleine
und mittlere Betriebe.

annah ist Designerin von

Bio-Babykleidung und musste

lange suchen. Was die 30-Jah-

rige Kleinunternehmerin mit

Onlineshop in puncto Finan-

zen will, ist ihr schon lange klar:
Ein Geschaftskonto mit allen Funktionen eines
normalen Bankkontos, dass sie einfach und
schnell vom Computer oder Smartphone nut-
zen kann. Zusatzlich soll es gtinstig und exakt
auf ihre Bedurfnisse zugeschnitten sein. Da sie
sowohl beruflich als auch privat auf allen digi-
talen Kanalen unterwegs ist, benétigt sie auch
fur ihre Finanzabwicklung weder den direkten
Kontakt zu einem Berater noch Kontoauszlge
per Post nach Hause. Ein weiterer Wunsch: das
nahtlose Zusammenspiel von Funktionen, mit
denen sie ihre Finanzen managen kann. So ist
es fur sie beispielsweise hilfreich, Angebote
und Rechnungen automatisch und digital zu
erstellen. Digitale Zahlungserinnerungen und
-Uberwachung inklusive Mahnfunktion neh-
men ihr ebenfalls viel Arbeit ab und lassen ihr
mehr Zeit fir das eigentliche Geschaft. Fyrst,
die neue, rein digitale Marke der Postbank fur

: ERSTER SEIN
+WIR DRINGEN MIT FYRST IN
EIN KUNDENSEGMENT VOR,
DAS SICH RASANT

ENTWICKELT.”

Fyrst-Projektleiter Jens Wohlfahrt

Geschaftskunden, kommt Hannah daher wie
gerufen. Gerade die Buchhaltung ist fr eine
Kleinunternehmerin wie Hannah mit erheb-
lichem Aufwand verbunden und kann Gber die
integrierte Losung mit dem Fyrst Konto einfach
abgewickelt werden.

Marktsegment friih besetzen

Mit Fyrst schafft die Postbank ein neues Ange-
bot und einen neuen Marktauftritt. Kleinunter-
nehmer wie Hannah finden hier ab sofort das
passende Girokonto fur ihr Geschaft. Fyrst bie-
tet smarte Losungen fir Neugrindungen und
bereits existierende Unternehmen — sowohl
fars Banking als auch fur die Buchhaltung,
das Auftragsmanagement und die Steuervor-
bereitung.

Gleichzeitig erobert die Postbank mit diesem
Angebot neue Kunden — speziell im Segment
der kleinen, digitalaffinen Geschéaftskunden.
Gewollter Nebeneffekt: Die Bank profitiert
insgesamt von den technischen Erfahrungen
und Innovationen des neuen Angebots Fyrst:
So werden mit dem gesammelten Know-how
die digitalen Angebote der Postbank optimiert.

FYRST
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TOM FUHRT
EINEN GASTRO-
NOMIEBETRIEB

Selbststandig mit einem kleinen Café

,Ich brauche

Losungen fiir Bargeld
und flr verlassliche
Buchfiihrung.”

Fyrst lasst sich in ihr das Kassensys-
tem einbinden, verfiigt {iber Tools zur
Preiskalkulation und ermdglicht ihr, die
Bargeldver- und -entsorgung in der
Postbank Filiale vor Ort zu nutzen.

Kleinunternehmen, die zur
Zielgruppe von Fyrst passen,
wurden 2017 gegriindet.

LFyrst ist fir uns wie ein kleines wendiges
Schnellboot fir eine neue schnelle Zielgruppe”,
bringt Fyrst Projektleiter Jens Wohlfahrt die
neue Marke auf den Punkt. ,Wir dringen damit
in ein Kundensegment vor, das sich gerade
rasant entwickelt. Und gleichzeitig schaffen
wir Raum fur neue digitale Innovationen fur
die gesamte Bank.”

Und die EinfUhrung zum jetzigen Zeit-
punkt sei wichtig, wei3 Wohlfahrt. Immer
mehr Wettbewerber stehen bereits in den
Startldchern und drangen mit einfachem
Geschaftsmodellen und gtinstigen Preisen auf
den Markt. Diese Angebote treffen besonders
den Nerv digitalaffiner Geschaftskunden, die
haufig skeptisch gegenlber etablierten Ban-
ken und ihren hochpreisigen Kontomodellen
sind. , Bevor Mitbewerber den Markt beset-
zen, mochte die Postbank das Segment mit
dem neuen Angebot Fyrst abschirmen und
zugleich dieses Geschaftsfeld schnell besetzen
und Neukunden gewinnen”, erlautert Wohl-
fahrt die Strategie der Postbank. Weil es sich
bei dieser Zielgruppe um eine neue, mit ganz
eigenen Beddrfnissen und Vorlieben handelt,
spricht die Postbank sie mit einer eigenen
neuen Marke an. ,Wir sehen Fyrst als sinnvolle
Ergdnzung zu unseren Kontomodellen — mit
einer etablierten Bank im Hintergrund. Mit die-
ser starken Kombination versuchen wir, unsere
neuen digitalaffinen Kunden zu Uberzeugen.”
Zu einem internen Wettbewerb mit dem Ange-
bot der Marke Postbank soll es nicht kommen.
.Wir grenzen uns klar vom Kerngeschaft in der
Filiale ab — eine personliche Beratung ist bei
Fyrst ausgeschlossen.” Bis auf die Bargeldein-
und -auszahlung gibt es keinerlei Schnittstellen
zur Filiale. Fyrst Kunden kdnnen lediglich mit
einer Fyrst Girocard Bargeld in Postbank Fili-
alen einzahlen oder an allen Automaten der
Cash Group abheben.

HANNA IST
IM HANDEL
AKTIV

Designerin fir Bio-Babykleidung,
verkauft iiber den eigenen Onlineshop
und tiber Onlineplattformen wie
etsy.com

.Ich muss die
unterschiedlichen
Plattformen und
Bezahlsysteme jeder-
zeit Uberblicken.”

Fyrst bietet ihr daflr zum Beispiel
Funktionen wie Projekt- und Forde-
rungsmanagement.

Neue Zielgruppe erobern

Als das Projekt vor anderthalb Jahren unter
dem Namen ,SME-Attacker” startete, gab es
nicht mehr als eine grobe Idee. Die Herausfor-
derung fur das agile Team aus allen Bereichen
der Bank war grofB: Ein Start-up im eigenen
Unternehmen zu grinden mit komplett digi-
taler Ausrichtung. Und das ganz im Stillen,
ohne mogliche Wettbewerber aufzuschrecken.
Immerhin entsprachen 2017 etwa 63 Prozent
aller Unternehmensgrinder in Deutschland

der Zielgruppe von Fyrst — das sind 363.000
flexible Unternehmer mit Affinitat zu digitalen
Themen. Besonders im Handel und im Dienst-
leistungssektor finden viele Neugriindungen
statt. Genau diese Geschaftskunden ohne
eigene Finanzabteilung verlangen nach Pro-
dukten, die auf ihre Bedirfnisse zugeschnitten

AARON BIETET
DIENSTLEIS-
TUNGEN AN

Freiberuflicher Coach und Digital Native —
Finanzen sind fiir ihn oft nur lastig

,Mir fallt es einfach
schwer, Riicklagen
fir die Steuer beiseite
zu legen.”

Mit Fyrst hat er seine Einnahmen-
Uberschuss-Rechnung immer aktuell
verflighar und halt seine Steuern
automatisch vor.

sind. Als potentielle Kunden haben Jens Wohl-
fahrt und sein Team kleine digitalaffine Unter-
nehmen mit bis zu zehn Mitarbeitern oder
eine Million Euro Umsatz ausgemacht. Ob
Designer wie Hannah, Freiberufler wie zum
Beispiel Journalisten oder eine Cafébesitzerin
— sie alle zeichnen sich durch Unabhangigkeit
sowie Neugier aus und erwarten unkompli-
zierte Lésungen im Finanzdienstsektor. ,Wir
wollen aktiv ein Kundensegment erobern, das
neue digitale Wege gehen méchte und sich auf
die solide Infrastruktur der Postbank verlassen
kann”, erklart Wohlfahrt.

Mehr als nur Banking

Hannah hat bei Fyrst das gefunden, was die
neue Zielgruppe fordert: eine digitale und
flexible Banking-Lésung zu attraktiven Kon-
ditionen. So ist die Kontoeréffnung bei Fyrst
zum Beispiel ruck, zuck erledigt. Nur rund
zehn Minuten dauert es von der Eingabe der
Daten Uber die Videolegitimation bis zum
Erhalt der IBAN. Was sie sich aber noch viel
dringender winscht, sind digitale Lésungen,
die Uber das normale Banking hinausgehen.
Die ihr zum Beispiel lastige Administrationsar-
beiten abnehmen, wie Rechnungen schreiben
und die Steuererklarung zusammenstellen.
Daher hat der Kunde bei Fyrst die Wahl zwi-
schen zwei rein digitalen Kontomodellen:
dem kostenlosen Einsteiger-Geschéaftskonto
(Base) und dem Geschéftskonto mit umfas-
sendem Service (Complete) flr monatlich
zehn Euro. Diese erweiterte Kontovariante
bietet Funktionen fur das Finanzmanagement,
die sich bequem per App erledigen lassen:
so zum Beispiel die komplette Buchhaltung
genauso wie die Erstellung von Angeboten,

Kleine und mittlere Unternehmen
(abgekiirzt KMU; international

SME = Small and Medium-sized
Entities) grenzen sich in der Anzahl
der Mitarbeiter, in puncto Umsatz
und Bilanzsumme entscheidend von
groBen Unternehmen und kleinen
Konzernen ab (weniger als 250 Mit-
arbeiter, hochstens 50 Millionen Euro
Umsatz oder hochstens 43 Millionen
Euro Bilanzsumme).

Kleinunternehmen sind oft im
E-Commerce unterwegs und

der E-Commerce-Markt boomt:
Von 2016 bis 2017 stiegen die
Umsatze von Onlineshops von
27,4 Milliarden Euro auf 30,5 Mil-
liarden Euro (plus 11,3 Prozent) —
laut einer Studie* des EHI Retail
Institute. Im Fokus standen zwar
die groBen Onlineunternehmen,
aber auch die Kleinen wachsen
stetig.

der weltweit 2.170
+Hidden Champions” sind
deutsche Mittelstandler.

Quelle: Bundesverband mittelstdndische Wirtschaft
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Rechnungen, Zahlungserinnerungen und
Zahlungstberwachung mit Mahnfunktion.
Zusatzlich sind das Speichern von Kunden-
daten sowie die Zuordnung von Zahlungs-
eingangen innerhalb der App garantiert
— und das plattformunabhangig, also auch
fir Desktop-Versionen. Dank Anbindung an
den Steuerberater lassen sich Daten-Exporte
durchfuhren: also digitale Belege importieren,
Rechnungen via App abfotografieren sowie
Umsatzsteuervoranmeldungen und Einnah-
menUberschussrechnung einrichten. So geht
alles direkt und automatisch an den Steuerbe-
rater. ,Wir wollen mehr als Banking, namlich
eine echte Erleichterung und Automatisie-
rung fur unsere Kunden”, erklart Projektleiter
Wohlfahrt.

Startschuss und Perspektiven

Dass Fyrst ein reines Digitalprodukt ist, zeigte
auch die Einfuhrung der Marke Mitte Juni:
Das Marketing setzte bei der Werbekampa-
gne stark auf die neuen Medien, zum Beispiel
mit Onlineanzeigen bei Facebook, Instagram,
Xing und LinkedIn.

Was Fyrst seinen Kunden in Zukunft noch
bringen wird? , Eine ganze Menge,” freut sich
Wohlfahrt, wenn er die Aussichten von Fyrst
skizziert. ,Wir wollen die Banking-Leistungen

neben dem Auftragsmanagement, der Buch-
haltungslésung und dem Rechnungsservice
um attraktive Partnerangebote erganzen,
die in den kommenden Jahren schrittweise
wachsen sollen.” Dazu zadhlt unter anderem
ein Versicherungsangebot der HDI. AuBerdem
denkt der Projektleiter Uber Kooperationen
nach, bei denen Fyrst die Rolle als Vermitt-
ler an externe Partner einnimmt. , Das sichert
uns neue Ertrage zum Beispiel durch Gebih-
ren fUr Zusatzleistungen.” Dieser Ausbau des
Service soll kontinuierlich erfolgen. Auf der
Fyrst Homepage finden Kunden mittelfristig
auch einen Ratgeber rund um ihre beruflichen
Belange. Sie werden sich Uber Themen wie
.Freiberufler und Steuern”, ,Business Plan —
so geht’s” oder , Digitale Nomaden — Arbeiten
im Ausland” informieren kénnen.

Und dann steht als mittelfristiges Ziel die
Internationalisierung an. Bereits in den nachs-
ten zwei bis drei Jahren soll Fyrst auch Kunden
europaweit Uberzeugen. So wie Designerin
Hannah, die dank Fyrst schon jetzt mehr Zeit
fur ihr Business hat.

@ jens.wohlfahrt@postbank.de

FRIEDA IST
HANDWERKERIN

Kleiner Dachdeckerbetrieb

,Ich muss Material
oft teuer einkaufen
und will nicht auf

Rechnungen sitzen
bleiben.”

Fyrst untersttitzt ihn mit
Bonitatspriifungen, einer einfachen
Liquiditatsplanung und einem passen-
den Forderungsmanagement.

,FYRST IST WIE EIN KLEINES,
WENDIGES SCHNELLBOOT
FUR EINE NEUE, SCHNELLE
ZIELGRUPPE."

Jens Wohlfahrt

INTERVIEW MIT RALPH MULLER

EIN ECHTES
WACHSTUMSFELD

Mit dem Marktstart ist FYRST die
erste Bankenmarke in Deutschland,

die sich konsequent an digitale Unter-
nehmer richtet. Vorstand Ralph Miller

erlautert, warum das ein Konzept
mit Zukunft ist.

Herr Muller, mit der Marke Fyrst geht die
Postbank auf neue Kunden zu. Welche
haben Sie im Visier?

Wir bieten mit Fyrst ein komplett digitales
Angebot — und genau an solche Kunden rich-
ten wir uns auch: Unternehmer die digitalaffin
sind, wie zum Beispiel Online-Unternehmer
die fur ihr Geschaft ohnehin im Internet unter-
wegs sind und jederzeit sofort und benutzer-
freundlich ein Konto eréffnen wollen.

Ist das ein Kundensegment, um das sich
die Bank bisher zu wenig gekiimmert hat?
Tatsachlich ist es ein Segment, das sich mit
der Digitalisierung erst entwickelt hat und
von dem wir noch groBes Potenzial erwar-
ten. Wir haben es nicht vernachlassigt, aber
es ware fahrlassig, wenn wir uns jetzt nicht
darum kiimmern wirden. Wir haben hier ein
echtes Wachstumsfeld fur unsere Bank.

Was macht es fur die Bank so interessant
in diese Kundengruppe zu investieren?

Die kleinen Digitalunternehmer, sind die
groBe Wirtschaft von morgen — und wir
wollen sie von Anfang an auf ihrem Weg
begleiten. Fir uns bedeutet dies nun eine
groBe Investition in die neuen Produkte, aber
dauerhaft haben wir eine stabil niedrige Kos-
tenstruktur. Bei einem Produkt mit komplett
digitaler Abwicklung von der Kontoeréffnung
bis zur Kreditbeantragung kénnen wir jeder-
zeit mehr Kunden bedienen und weitere Leis-
tungen anbieten.

Was bedeutet das komplett digitale Kon-
tomodell fur den Kunden?

Wir richten uns an Kunden, die digital unter-
wegs sind — und solange sie das sind, ist Fyrst
der richtige Begleiter fir ihre Finanzgeschafte.
Das bedeutet jedoch auch, dass wir keine
Beratung anbieten. Und sobald die Kunden
Jtraditionelle”, nicht digitale Leistungen nut-
zenwollen, kosten die ein zusatzliches Entgelt.
Das bedeutet auch, dass fur einen Kunden,
der lieber traditionelle Bankleistungen nutzt,

die Postbank Business Giro Produkte viel
attraktiver und ginstiger sind.

Und sollte der Fyrst-Kunden im Laufe der
Zeit feststellen, dass er regelmaBig tradi-
tionelle Leistungen benétigt ...

... dann erleichtern wir ihm den Wechsel in das
Postbank Business Giro Angebot. Da die Pro-
dukte von Fyrst und Postbank die gleiche Inf-
rastruktur im Hintergrund nutzen, kdnnen wir
ihm den Wechsel einfach gestalten und weiter-
hin als Kunden halten. Wéchst sein Geschaft,
wachst das Kontomodell einfach mit.

Wieso nennen Sie das Produkt dann nicht
direkt Postbank, sondern schaffen eine
neue Marke?

Der wichtigste Grund ist, dass die Postbank
klar fur das digitale und personliche Bankge-
schaft steht. Fyrst ist aber nicht personlich,
sondern nur digital erreichbar. Zudem zeigt
uns der Markt, dass junge Digitalunterneh-
mer nach jungen frischen Marken suchen und
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weniger zu etablierten Angeboten greifen.
Unsere Antwort darauf ist Fyrst. Eine junge,
dynamische, eigenstandige Marke, aber mit
einer soliden Bank im Hintergrund, die Unter-
nehmern die Sicherheit bietet, die sie fur ihr
Geschaft verlangen.

Gibt es Vorbilder fur Fyrst?

Schauen wir uns in Europa um, finden
wir bereits einige Start-ups, die ahnliche
Geschaftsmodelle haben wie Fyrst. Und hier
finden wir auch den Beweis, dass es einen
Markt gibt, der bedient werden will. In
Deutschland sind wir damit nun die ersten.

Was kann das traditionelle Postbank Ge-
schaft von Fyrst lernen?

Fyrst ist fur uns auch die Chance, neue
Digitalldsungen und -prozesse schnell ein-
zuftihren und spéter in der Postbank zu Gber-
nehmen. Die direkte Zuteilung einer IBAN bei
der Konto6ffnung ist dafiir ein gutes Beispiel.
Dieses Feature haben wir fur Fyrst entwickelt
und flhren es im Juni auch fir das Postbank
Business Giro mit ein. Aber wir werden auch

neue, agile Arbeitsweisen nutzen und klar
dem Konzept folgen, ein moglichst selbster-
klarendes Angebot fir den Kunden bereit zu
stellen — das kann auch eine Richtschnur fur
die Postbank werden.

Die persdnliche Beratung spielt dann
aber nur noch eine untergeordnete Rolle.
Ich bin aber absolut Gberzeugt davon, dass
die personliche Beratung im Geschaft mit
Geschafts- und Firmenkunden eine extrem
wichtige Komponente ist. Unsere Strategie,
mit unseren 50 Vertriebscentern ndher an den
Kunden zu rticken, hat weiterhin Bestand.

Aber was antwortet ein Filialkollege,
wenn ein Kunde nach diesem neuen Di-
gitalprodukt fragt?

Dann verweist der Berater fur alle Informa-
tionen auf die Webseite von Fyrst. Aber vor
allem nutzt er dies sicher als Chance, ein
Gesprach mit dem Kunden zu fuhren und
seine Bedurfnisse zu ermitteln. Denn vielleicht
ist auch das Business Giro genau das richtige
Produkt fur diesen Kunden.

+WIR WOLLEN
DER ERSTE UND
BESTE ANBIETER
IN DIESEM
MARKTSEGMENT
SEIN.”

RALPH MULLER

ist im Vorstand der DB Privat- und
Firmenkundenbank AG als Vorstand
flr das Firmenkundengeschaft der
Postbank zustandig.

Welchen Wunsch legen Sie der neuge-
borenen Marke eigentlich in die Wiege?
Ich winsche dem Team um Fyrst, dass sie
dem Markennamen folgen und als Erste im
Markt alle Chancen nutzen, die sich ihnen
bieten. Wir haben hier eine einzigartige Gele-
genheit nicht nur der erste, sondern auch der
beste Anbieter zu werden. Mein Wunsch ist,
dass wir diese jetzt nutzen!

@ ralph.mueller@postbank.de

HUNGRIG BLEIBEN."

Frank StraufB3,
mehr dazu ab Seite 12
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