Buy now, pay later

Von Ewald Judt und Claudia Klaus-
egger - ,Buy now, pay later”, ,Kaufe
jetzt, zahle spater” wurde erstmalig vom
ambitionierten schwedischen Fintech
Klarna mit den vier Buchstaben BNPL
promoted und in ein erfolgreiches
Geschéftsmodell umgesetzt. Aber ist
,Buy now, pay later” nichts anderes als
alter Wein in neuen Schlguchen? Diese
Redewendung trifft auf BNPL tatsdch-
lich zu. Alter Wein, da es seit langem
den Kauf auf Kredit gibt, in neuen
Schlauchen, weil die Art, wie dieser
Kauf abgewickelt wird, neu, bislang
erfolgreich und — wie es scheint - pro-
fitabel ist. Der Unternehmenswert von
Klarna hat sich in kurzer Zeit auf
zig Milliarden US-Dollar vervielfacht.
Im Kern ist ,Buy now, pay later” aber
nichts anderes als ein Konsumenten-
kredit, der in den Checkout mit allen
anderen Zahlungsmaoglichkeiten einge-
bettet ist.

Kredite an private Konsumenten hatten
ihren ersten Boom in der Zeit nach dem
Zweiten Weltkrieg, als Teilzahlungs-/
Ratenkredite der Versandhduser sowie
durch Spezialbanken, wobei Teilzah-
lungskredite ausbezahlt wurden, ohne
dass der Handler involviert war (Kun-
denfinanzierung), und solche, wo der
Teilzahlungskredit aufgrund eines Rah-
menvertrags der Teilzahlungsbank mit
dem Handler vergeben wurde (Absatz-
finanzierung). Der Erfolg dieser Kredit-
form fUhrte dazu, dass nach der Im-
plementierung der privaten Girokonten
in den sechziger Jahren nahezu alle
Retailbanken Konsumentenkredite an-
boten, wodurch die Teilzahlungsbanken
betrachtlich Marktanteile und ihre fih-
rende Stellung bei Konsumentenkre-
diten verloren.

Konsumentenkredit statt
Kreditkarten

Der Konsumentenkredit, das Kredit-
geschaft mit privaten Haushalten un-
terschiedlicher Berufsgruppen und so-
zialer Schichten, ist heute eine der
wichtigsten Ertragsquellen aller Retail-
banken, wenngleich diese pandemie-
bedingt derzeit etwas stagnieren. Das
Geschdaft beruht auf zwei Standbeinen:
zum einen auf dem Dispositionskredit,
wo bis zu einem vereinbarten Betrag zu
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vereinbarten Zinsen das Girokonto
Uberzogen werden kann, und zum an-
deren auf Krediten an Private mit einem
eigenen Vertrag, der vor allem Kredit-
betrag, Zinsen/Konditionen, Laufzeit
und Raten enthalt.

Angesichts dieses Erfolgs der Konsu-
mentenkredite hatten es die ,echten”
Kreditkarten, die Kreditkarten mit einem
revolvierenden Kredit, im Gegensatz zu
den ,delayed debit” Kreditkarten, bei
denen nur ein kurzer Laufzeitkredit zur
Abrechnung/Abbuchung vorlag, schwer,
am Markt zu reUssieren. Nur ein kleiner
Teil der Kreditkarten waren und sind
heute revolvierende Kreditkarten. Sie
werden meist von Banken emittiert, die
auf das (Kredit)Geschaft mit privaten
Kunden fokussiert sind. Auch bei den am
Markt nicht bedeutsam gewordenen
,co-branded” Kreditkarten mit Kredit-
funktion konnte sich die Kreditnutzung
am deutschen Markt nicht nachhaltig
durchsetzen.

Klarna trifft den Zeitgeist

Startpunkt der BNPL-Funktion war fir
Klarna der Aufschwung des E-Com-
merce — nicht erst seit Corona, sondern
bereits davor — und der damit einher-
gehende Trend, Einkdufe online zu
tatigen und online zu bezahlen. Mit
seinem Angebot hat Klarna offenbar
den Zeitgeist getroffen — ein einfach
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abzuschlieBender Online-Kredit wird
dem personlichen Ansuchen um einen
Konsumentenkredit vorgezogen.

Mittlerweile ist Klarna nicht mehr
alleiniger Anbieter am Markt und ,Buy
now, pay later” beschrankt sich nicht
mehr auf den E-Commerce, sondern ist
auch am PoS verfugbar beziehungs-
weise wird auch dort verfigbar sein und
es gibt fur Handler bereits eine Reihe
von BNPL-Anbietern.

Herausforderung fur
Teilzahlungs- und Retailbanken

Fur die klassischen Teilzahlungs- und
Retailbanken ist BNPL eine Herausfor-
derung, da sowohl ihre Dispositions- als
auch ihre Ratenkredite starke Konkur-
renz erhalten haben. Dieser Herausfor-
derung zu begegnen wird nicht ganz
einfach sein, da die Banken die Abwick-
lung des bargeldlosen Zahlungsver-
kehrs beim Handler, das Acquiring,
weitgehend aus der Hand gegeben
haben.

So wie es—auch auf anderen Gebieten
(zum Beispiel kontaktloses Bezahlen
wird Usus) — derzeit aussieht, wird ein
online einfach zu erhaltender Konsu-
mentenkredit auch nach Pandemieende
nicht weniger genutzt werden, sondern
sich als normal angesehene Vorgangs-
weise weiter durchsetzen. Dazu tragt
bei, dass BNPL in die Vielfalt der Zah-
lungsldsungen eingebunden ist und die
Nutzung dieser einen Kredit induzieren-
de Zahlungsform weit Uber einen reinen
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Ratenkauf hinausgeht. Auf diese Weise
konnen Kunden, wenn es an die Bezah-
lung der gekauften Waren oder Dienst-
leistungen geht, beim Checkout selbst
bestimmen, wie sie zahlen und ob sie die
Kreditmoglichkeit in Anspruch nehmen.

Risiko der Schuldenfalle

Wenn BNPL gewdhlt wird, ist die Kre-
ditrGckzahlung GuBerst flexibel. Es kann
der ganze Betrag spdter in voller Hohe
bezahlt werden und die Rickzahlung
kann in mehreren festen Raten erfolgen.
Zinsen werden vorab vereinbart und im
Zahlungsplan bericksichtigt. Auch Zah-
lung auf Rechnung kann Uber BNPL
erfolgen, wobei die Kunden die gekauf-
ten Produkte sofort erhalten und zum
Beispiel erst 14 Tage spdter ohne Zins-
verrechnung zahlen. Auf diese Weise
kénnen Kunden sofort bezahlen, spater
bezahlen und in Raten bezahlen und der
gesamte Bezahlungsvorgang ist in die
Customer Journey integriert.

Vor allem junge Konsumenten, die jetzt
kaufen wollen und nicht mit dem Kauf

eines Produkts warten wollen bis der
notwendige Betrag erspart wurde, ha-
ben BNPL einen Push gegeben. Es zeigt
sich jedoch, dass auch dltere Konsu-
menten, fUr die Ratenzahlung noch ein
Begriff ist, BNPL nicht abgeneigt sind.

Fir eine zunehmende Anzahl von Ver-
brauchern werden individualisierte An-
gebote mit unterschiedlichen Wahl-
moglichkeiten, verbunden mit einer
einfachen flexiblen Kreditmaoglichkeit,
bei der Bezahlung immer mehr zur
Selbstverstdndlichkeit. Wie der Kredit
im Hintergrund abgewickelt wird -
durch den Handler, den kreditgebenden
Payment Provider (mit Banklizenz) oder
in Form einer gemeinsamen Losung —ist
zweitranging. Auf jeden Fall muss die
Losung nutzerfreundlich sein, um einen
einfachen und schnellen Zahlungs-
beziehungsweise Kreditabschluss zu
erreichen. Und - was derzeit nicht im
Fokus steht — die vom Konsumenten zu
zahlenden Zinsen werden dem Ver-
gleich mit anderen Konsumentenkredi-
ten, wie der Uberziehung des traditio-
nellen Girokontos, nicht nur standhalten,
sondern gUnstiger sein mUssen.

BNPL entspricht dem Zeitgeist fur mo-
dernes Shopping. Es soll aber kritisch
angemerkt werden, dass der einfache,
schnelle und flexible Kredit das Tappen
in die Schuldenfalle massiv erleichtert.
Dies kann zu Problemen fUr die K&ufer
beziehungsweise Kreditnehmer fih-
ren, kann aber auch bei Krisen den
BNPL-Anbietern Probleme bereiten.

Obwohl auch dltere Personen nicht
davor geschUtzt sind, zahlungsunféhig
zu werden, beftrifft das Risiko der
Schuldenfalle vor allem die jingeren
Konsumenten. So posten zum Beispiel
junge Nutzer (scheinbar mit Stolz) ihre
offenen Kontosténde bei Klarna auf
Tiktok. Es gilt daher fur BNPL-An-
bieter — auch im eigenen Interesse -
dafur zu sorgen, dass ihre Kunden zah-
lungskraftig bleiben, um moglichst lang
diesen Zahlungs-/Kreditservice nutzen
zu kénnen.
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