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Digitalisierung:

Der Anfang ist gemacht

Von Michael Moschner

Noch steckt die Digitalisierung in
deutschen Banken in den Kinder-
schuhen, so Michael Moschner. Am
Beispiel Ratenkredit zeigt er aber,
wo die Reise hingehen kann. Schon
heute koénnen Kunden mit dem
medienbruchfreien Kreditabschluss
fiinf Werktage einsparen. Kiinftig
Itisst sich ein Kredit auch ,auf Vor-
rat” buchen, um ihn bei Bedarf
in Anspruch nehmen zu konnen.
Moschner warnt aber auch vor iiber-
zogenen Erwartungen. Denn die
Akzeptanz neuer Verfahren stellt
sich nicht von heute auf morgen
ein. Deshalb gilt es, die Balance
zwischen Innovation und Konstanz
zu wahren. Red.

Die Digitalisierung in deutschen Banken
sfeckt noch in den Kinderschuhen. Bank-
manager missen schon heute die Wei-
chen stellen, um flr die Zukunft gerstet
zu sein. Viele Institute erkennen jetzt die
Zeichen der Zeit.

In allen Bereichen der Wirtschaft und im
Privatleben wird von der Digitalisierung
gesprochen. Dies reicht von ausgekllgel-
ten Beschaffungsketten, Produktionspro-
zessen Uber Verwaltungsabldufe bis hin zu
Loésungen von ,Smart-Home”, dezentralen
Energieversorgungssystemen und Unter-
haltungsmedien. Die Digitalisierung in den
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Kredifinstituten konzentriert sich noch weit-
gehend auf die Abwicklung von internen
Verwaltungsvorgdngen im Wertpapierhan-
del und Kreditgeschdft sowie im Zahlungs-
verkehr. Dies sind aber meist bekannte
und alt hergebrachte Vorgdnge, deren
Bearbeitung mithilfe der Digitalisierung
lediglich verbessert oder beschleunigt
wird.

Der véllig digitale Kredit

Ein echter Meilenstein auf dem Weg
der Prozessoptimierung ist mit dem er-
sten vollstdndigen medienbruchfreien
Rafenkredit der SWK Bank im Januar
2017 erreicht worden. ,Medienbruch-
frei” heiBf in diesem Zusammenhang,
dass der Kunde von jedem internetfahi-
gen Endgerdt mit Videokamera einen
Ratenkredit in Anspruch nehmen kann.
Und zwar in nur einer Session und vollig
ohne Papier.

™= |m ersten Schrift werden die Zugangs-
daten des Online-Banking bei der Haus-
bank des Kunden abgefragt. Nach erfolg-
reicher Uberpriifung der eingegebenen
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Zugangsdaten, wird eine Verbindung zum
Online-Banking aufgebaut.

== Die Datenlieferung (Kontobewegungs-
dafen) der Hausbank wird dann in den
insfitutseigenen IT-Systemen verarbeitet.

== Es erfolgt anschlieBend eine Klassifi-
zierung der Lebenshaltungskosten des
Kunden und die Uberpriifung dieser Daten
auf negative Merkmale.

™= Nach dem vollsténdigen Scoring wird
die finale Kreditentscheidung an den An-
tragsteller Ubermittelt.

== \Wurde der Kredit gewdhrf, muss sich
der Kunde im ndchsten Schritf legitimieren.
Dies erfolgt online im Institut Gber einen
Operator. Dabei werden die Ausweisdaten
des Kunden sowie die Sicherheitsmerk-
male des Ausweisdokuments geprift.

Im ndchsten Schritt wird der Kunde in ein
Trustcenter zur elekironischen Vertrags-
signatur weitergeleitet. Dort hat er die Mog-
lichkeit, den Kreditvertrag nach Bestdtigung
der Checkboxen mit einer Signatur-PIN, die
er per SMS auf sein Handy erhdlt, elekiro-
nisch zu unterzeichnen. Nach Abschluss
des Prozesses erhdlf die Bank automati-
siert den signierten Dafensatz und archi-
viert diesen in dem System. Damit der
Kunde innerhalb eines Bankarbeitstages
die Gutschrift erhdlt, wird die Auszahlung
automatisiert angestoBen. Der Kunde kann
sich zusdtzlich den digital unterzeichneten
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Kreditvertrag direkt downloaden und aus-
drucken.

Fiinf Arbeitstage gespart

Im Vergleich zu einem konventionellen
Anfragsprozess spart der Kunde beim me-
dienbruchfreien Ratenkredit enorm viel Zeit
und Aufwand. Der Gang zur Post fur das
Postident-Verfahren entfdllt ebenso wie
Ausdruck, Unterschrift und Versand der
Vertragsunferlagen. Im Schnitt spart der
Kreditnehmer so etwa funf Arbeitstage.
Dieser vollstdndig automatisierte und pa-
pierlose Prozess ist MaBstab fur die Bank:
100 Prozent digital.

Diese Prozessstrecke ist nicht auf das
Eigengeschdft der Bank beschrankt. Sie
steht damit auch Partnern als White-Label-
Losung zu Verfugung. Hier kOnnen die
Partnerinstitute, mit einer schlanken An-
bindung, sehr schnell von den Vorteilen
des digitalen Anfrags- und Enfscheidungs-
prozesses profitieren (Time-fo-market).

Neue Geschdftsfelder

Der Begriff der Digitalisierung umfasst viel
mehr als die Opfimierung bekannter Pro-
zessketten. Die Branche kann sich heute
kaum vorstellen, wie sich das Bankge-
schdft im Retailbanking in der Zukunft
entwickeln wird. Die Grunde daflr sind
sehr vielfdltig.

== Ein wesentlicher Faktor ist, dass der
Gesetzgeber mit der PSD2-Richtlinie einen
Standard geschaffen hat, mit dem die un-
terschiedlichsten Dienstleister auf die Zah-
lungsverkehrsdaten der kontoflihrenden
Banken zugreifen und diese im Kunden-
auftrag nutzen durfen.

™= Ein zweiter Grund fir die weitere Digi-
talisierung ist, dass sowohl der stationdre
als auch der Online-Handel nach Systemen
suchen, die die Zahlungsvorgdnge sicherer,
schneller und billiger machen. Andere Ldn-
der machen es schon vor. Bargeld ist in
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vielen Regionen der Welt oft nur noch die
Wdhrung von Touristen. Einheimische be-
zahlen bereits mit Handy oder einfachen
Codes, die zum Einzug des Kaufpreises
berechfigen. Inwieweit diese Systeme de-
nen des europdischen Standards entspre-
chen, bleibf dabei weitgehend im Dunkeln.
Aber sie geben durchaus die Richfung
maglicher Entwicklungen vor.

Das bedeufet zum einen, dass die klas-
sischen Trennungen von Akfiv-/Passivge-
schdft und Zahlungsverkehr immer weiter
verschwinden beziehungsweise immer
weiter zusammenricken werden. Zum an-
deren werden ganz neue Geschdftsfelder
fur Banken und Nichtbanken entstehen, die
ihren Ursprung in der Nutzung der Kun-
denkontendaten haben.

ZuKunft der Digitalisierung

Auf dem Weg der fortschreitenden Digita-
lisierung gilt es, drei Bereiche genau zu
prifen und zu beachten. Es sind zundchst
die Regeln der Aufsichisorgane und -be-
horden genauestens einzuhalten. Sie sol-
len daflr sorgen, dass die Sicherheit des
Bankensysfems und aller Marktteiinehmer
zu jedem Zeitpunkt gewdhrleistet ist. Allein
an diesen Voraussetzungen scheifern viele
Ideen aus der Fintech- und Bankenbranche
off schon im Ansatz — und das meist zu
Rechtf. Denn das Vertrauen in das Banken-
system und deren Prozesse darf nicht
durch fehlgeleitete Digitalisierungsbemu-
hungen strapaziert werden.

Der zweite Bereich betrifft die Soft- und
Hardware. Speichermedien werden immer
gr6Ber und billiger, sodass Analysen, Aus-
wertungen, Datenspeicherungen und elek-
fronische Dokumentenablagen im Massen-
geschdft keine Herausforderungen mehr
darstellen. Um dagegen den Anspriichen
der Kunden an moglichst schlanke Ab-
wicklung der Bankgeschdfte gentigen zu
kbnnen, bendtigh man flexible Systeme
und schnelle Entwicklungsphasen, um den
Kunden den hdchsten fechnischen Stan-
dard anzubieten, der heute gefordert wird.

Release-Zyklen von mehreren Monaten
sind dann nicht mehr akzeptabel.

Der dritte Bereich ist die Akzeptanz der
neuen Prozesse und Produkte, die die fort-
schreitende Digitalisierung flr die Retail-
und Business-Kunden bringen werden.
ErfahrungsgemdB kann Akzeptanz nicht
im Hauruckverfahren geschaffen werden.
Daher ist es wichtig, immer die bestehen-
den und vom Kunden gelernten Systeme
weiterhin anzubieten.

Zwei Beispiele machen dies deutlich. Mit
der Einfuhrung der Online-Legitimation
rechnefen manche damit, dass das Post-
ident-Verfahren zur Legitimation eher bald
in den Hinfergrund ricken wird. \Weit ge-
fehlt, nach wie vor nutzen sehr viele Kun-
den dieses Verfahren. Der Anfeil der Nutzer
der Online-Legitimation steigt tiber die Zeit
und mit weiteren Verschlankungsprozes-
sen stetig an. Gleiches gilt fur den medi-
enbruchfreien Ratenkredit. Trotz dieser sehr
komfortablen Antragsstrecke nutzen Kun-
den nach wie vor die ,klassische” Antrags-
strecke.

Akzeptanz von neuen Verfahren
braucht Zeit

Im Ergebnis heiBt dies, dass Anbieter von
neuen und innovativen Prozessen die Ak-
zeptanz ganz genau festen und beobach-
ten massen. Es muss immer die Balance,
aus Innovationen, die dem Kunden weite-
ren Nutzen bringen und Konstanz, von
bewdhrfen und gelernfen Prozessen und
Ablgufen, gehalten werden. Daher biefef
die SWK Bank stets die Prozesse fur die
Kunden, in denen sie sich am besten auf-
gehoben fihlen.

Um hier die Enfwicklung der Kundenw(n-
sche immer wieder zu Uberprifen und
anzupassen, mussen die Kunden stetig
Uber verschieden Kandle und Anldsse hin-
weg zu ihren Bedlrfnissen und Erwar-
tungen befragt beziehungsweise muss
deren Nutzerverhalten analysiert werden.
Wenn das gut gelingt, kann in einem an
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sich gesdttigten Ratenkreditmarkt eine Di-
rekfbank dynamisches Wachstum erzielen.

Kredit auf Vorrat

Die weitere Digitalisierung rtickt den giins-
tigen Ratenkredit und den Zeitpunkt des
Produktkaufs im Retailbanking noch enger
zusammen. Wenn entsprechendes Geld-
vermodgen fehlf, werden heute hochwer-
tigere Konsumgufer meist Uber einen
teuren Kontokorrentkredit der Hausbank
finanziert. Dann wird entweder mit Bar-
geld, Cashcard oder Kreditkarte bezahlt
und dem Konto belastet. Kann der Konto-
korrentkredit nicht oder verzogert ausge-
glichen werden, wird dieser oft mit einem
gunstigeren Ratenkredit abgelost.

Die Uberlegung ist nun, ob dieser zeitliche
Versatz geschlossen werden kann. Es
geht! Schon im ndchsten Jahr wird die
SWK Bank diesen Vorgang dramatisch
verklrzen und verdndern. Kunden konnen
dann Uber Geld aus einem sogenanntfen
Ratenkredit auf Vorrat verfiigen. Idealerwei-
se scannt dann der Kdufer zum Beispiel
den Barcode des Produkts, fir das er sich
entschieden hat, mit dem Smartphone ab
und ,bucht” nachfolgend von seinem
Kreditspeicher den entsprechenden Betrag
ab. AnschlieBend I10st der Kunde mit sei-
nem Handy am PoS die Zahlung fir den
Hdndler aus und nimmt das Produkt sofort
mit nach Hause. Damit rlicken Ratenkredit
und Produkt ganz eng zusammen.

Die Vorteile fur den Kunden und Hdndler
liegen auf der Hand.

== Der Kdufer kann das Produkt sofort
erwerben, spart Zinsen und muss keinen
neuen Ratenkredit beantragen.

™= Der Hdndler erspart sich Transaktions-
und Risikokosten, da die Zahlung garan-
tiert ist.

Diese Systeme kann eine Bank nichf allei-
ne aufbauen. Hier sind enge Kooperati-
onen mit starken Fintech-Partnern notwen-
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dig. Ein gutes Beispiel dafur, wie sich
Banken und Fintech-Unternehmen gegen-
seitig ergdnzen konnen.

Der stationdre Einzelhandel ist stdindig auf
der Suche nach Systemen, die die Bezah-
lung an den Kassen schneller, komfor-
tabler, kostengtinstiger und sicherer ma-
chen. Davon profitieren die Kunden wie
Hdndler gleichermaBen.

Schnelligkeit siegt

Bereits heute sind bargeldlose Bezahlsy-
stfeme im Marki, die keine aufwendigen
Erfassungen und Transport von Transakti-
onsdaten oder die Weitergabe von Bank-
daten erfordern. Der Einkauf wird am PoS
lediglich mit dem Scan eines einmalig
glltigen Codes (One-Time-Pad) vom
Smartphone legitimiert. Die Zahlung wird
dann zwischen der Hausbank des Kdufers
und dem Hdndler durch einen zwischen-
geschalteten Dienstleister abgewickelt.

Die Sicherheit flir die Nutzer dieser Verfah-
ren ist extrem hoch, zumal die Anzahl der
maglichen Transakfionen in Zeit und Hohe
beschrdnkt ist. Das Risiko, dass Zah-
lungen mangels Deckung der Kundenkon-
ten nicht oder verzOgert erfolgen, liegt —
wie bei anderen Verfahren auch — in der
Natur der Sache. Auch hier arbeitet die
SWK Bank daran, ihre langjéhrige Erfah-
rung einzubringen.

Bessere Vertriebskommunikation mit
neuen Algorithmen

Die PSD2-Richtlinie erdffnet Banken und
Nichfbanken fast ungeahnte Moglichkeiten,
neue Geschdffsmodelle zu entwickeln und
zu nutzen. Uber eine einheitliche Schnitt-
stelle kénnen so zum Beispiel Konfoinfor-
mationen, sprich Zahlungsdaten, ausge-
lesen oder Bezahimethoden angesfoBen
werden. Die Informationen Uber die Kon-
tobewegungen konnen, wenn sie richtig
und intelligent genutzt werden, ein wahrer
Schatz fur unferschiedlichste Vertriebs-
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ansdtze sein. Aus ihnen lassen sich viel-
faltige Kaufsignale ableiten. So kdnnen
Kunden ganz gezielt mit den richtigen
Produkten und zu den richfigen Zeitpunk-
ten angesprochen werden.

Auf den ersten Blick erscheinen damit die
Maglichkeiten erschopft zu sein. Das ist
allerdings nur die halbe Wahrheit. Kunden
reagieren hdufig mit Ablehnung, wenn sie
immer wieder mit Werbebotschaffen, zu-
mal zu nicht aktuellen Themen, personlich
angesprochen werden. Es gilt also auch,
personliche Werbebotschaften zu vermei-
den, wenn das Angebot in Qualitdt, Preis
oder Zeitpunkt nicht attraktiv ist.

Zum Beispiel sollte ein Preisvergleich zu
Aufoversicherungen vermieden werden,
wenn die Zielperson bereits bei der bil-
ligsten oder auch besten Versicherung ist.
Gleiches gilt natdrlich auch fir Kredit- und
alle anderen Angebote.

Ziel muss also sein, Algorithmen zu ent-
wickeln, um die Vertriebskommunikation
mit den Kunden auf ein professionelleres
Niveau zu heben. Sie kdnnen eine Art Lot-
senfunkfion im Dschungel der Angebofe
sein. Diese Lotsenfunktfion sollte zukunftig
nicht nur flr die Bank zur Verflgung ste-
hen. Mit entsprechenden Anpassungen der
Score-Karfen kdnnen auch andere Partner
von diesen Algorithmen profitieren. mm

Bleiben Sie immer
auf dem neuesten Stand:

Ihre Kreditwesen-Redaktion
informiert nun auch taglich
in der Rubrik ,Meldungen®.

Folgen Sie uns auf

oder besuchen Sie uns unter
www.kreditwesen.de
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