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Ein Jahrist die norwegische Internetbank Bank Norwegian, seit November 2021
eine hundertprozentige Tochter der schwedischen Bank Nordax AB, jefzt
in Deutschland aktiv und hat dabei festgestellt, viele Deutsche nutzen zwar
Online-Banking, komplett digitale Angebote sind jedoch noch gewdhnungs-
bedurftig. Trotzdem verspricht sich die Bank hier einiges an Potenzial — allein
schon aufgrund der GréBe des deutschen Marktes. Im Moment, so Klara-Lise

Aasen, sei man jedoch noch dabei, die deutschen Kunden zu verstehen.

b'ﬂ Seit November 2021 sind sie
am deutschen Markt aktiv. Wie hat
sich das Geschaft in Deutschland seit-
dem entwickelt? Haben die bisherigen
Zahlen lhre Erwartungen erfilli?

Wir haben uns sehr gefreut, im Novem-
ber 2021 unsere digitalen Produkte und
Dienstleistungen auf dem deutschen
Markt vorzustellen. Bank Norwegian
bietet auf dem deutschen Markt
Kreditkarten, Verbraucherkredite und
Sparkonten an —die gleichen Produkte,
die wir auch in allen unseren anderen
Markten im Portfolio haben. Derzeit
liegt unsere Prioritat darin, die deut-
schen Verbraucher und ihr Verhalten zu
verstehen. So kénnen wir beispielsweise
unsere Risikomodelle weiterentwickeln
und den Kontoeroffnungsprozess ver-
feinern. Letzteres wiederum stellt eine
kundenfreundliche Interaktion sicher.
Dariber hinaus optimieren wir unsere

Red.

Marketingkandle, um diese gezielter
einzusetfzen.

Wir haben keine unmittelbaren Gewinn-
prognosen abgeben, aber wir gehen
davon aus, dass sich die Margen in
etwa so entwickeln werden wie in den
anderen Markten. Die vergangenen
Expansionen haben bewiesen, wie gut
unser sehr skalierbares Geschdfts-
modell funktioniert. Wir erwarten also,
dass dieser Kostenvorteil langfristig
auch im deutschen Geschaft eintritt.

br‘ Nach welchen Kriterien wdhlen
Sie im Rahmen lhrer Expansionsstra-
tegie infrage kommende Markte aus?

Bank Norwegian hat mit ihrem skalier-
baren und digitalen Geschaftsmodell
erfolgreich neue Mdarkte in den nor-
dischen Landern erschlossen, und wir

glauben, dass es auch fir ausgewdhlte
andere Regionen geeignet ist. Wir
haben daher mehrere europdische
Lander genau analysiert, um heraus-
zufinden, zu welchen Landern das Ge-
schaftsmodell ebenfalls passen wirde.
Denn eine zentrale Voraussetzung fir
uns ist, dass wir unsere Dienstleistun-
gen fUr unsere internationalen Mdrkte
weiterhin aus Norwegen heraus, grenz-
Uberschreitend, anbieten. Nur so kon-
nen wir unsere Starke als digitaler Vor-
reiter im Bankwesen voll ausschépfen.
Die erfolgreichen Markteintritte der
letzten Jahre in Schweden, Finnland
und Danemark bestatigen dieses Vor-
gehen.

Aber lassen Sie mich etwas tiefer ins
Detail gehen: Wir haben uns zum Bei-
spiel die Marktreife angeschaut, auch
in Bezug auf unsere Produkte. Als voll-
sténdig digitale Bank haben wir aber
auch analysiert, wie offen potenzielle
Kunden fir unsere digitalen Lésungen
sind und welche Potenziale sich daraus
fUr einen moéglichen neuen Markt erge-
ben. Der deutsche Markt tickt dahin-
gehend etwas anders als die nordeuro-
pdischen Léander.

Zudem gibt es immer lokale Vorschrif-
ten und Regularien, die es zu bedenken
gilt. Deshalb nehmen wir uns auch Zeit,
um zu beleuchten, ob ein Land das no-
tige Potenzial fur einen Markteintritt

Klara-Lise Aasen,
CEO, Bank Norwegian ASA,
Fornebu
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von Bank Norwegian birgt. Seit ihrer
Grindung steht Bank Norwegian for
wettbewerbsfdhige digitale Produkte.
Wir sind davon Uberzeugt, dass wir
dieses Vertrauen in unsere Entwicklung
auch in Deutschland erfolgreich nutzen
konnen, denn eine Vielzahl der Deut-
schen ist gegenUber Produkten und
Services aus nordischen Léndern sehr
aufgeschlossen.

b'r‘ Was genau meinen Sie damit
dass die Deutschen anders ticken als
die nordeuropdischen Ldnder? Und
was heiBt das fir das zu erwartende
Geschaftspotenzial?

Norwegische Kunden bevorzugen digi-
tale Banklésungen und mobiles Ban-
king. Wir sind seit 2007 eine vollsténdig
digitale Bank und haben in diesem Be-
reich wertvolle Erfahrungen gesam-
melt. Auch wenn Online-Banking in
Deutschland immer Ublicher wird, brau-
chen einige Kunden etwas langer, um
sich an vollstandig digitale Losungen
zu gewdhnen. Wir haben einen sehr ein-
fachen Kontoeréffnungsprozess. Die
Produkte sind leicht verstandlich. Das
Gleiche gilt fur die AGBs. Dennoch zei-
gen unsere bisherigen Erfahrungen,
dass der vollstandig digitale Kontoer-
6ffnungsprozess fir den deutschen
Markt nach wie vor recht neu ist.

bT‘ Warum haben Sie sich zuerst
fir Spanien und dann fir Deutschland
entschieden?

Die Expansion nach Spanien hatten wir
bereits vor Ausbruch der Covid-19-Pan-
demie Anfang 2020 geplant. Mit Be-
ginn der Pandemie mussten wir die Situ-
ation und die Auswirkungen auf unser
Geschaft neu bewerten und kamen zu
dem Schluss, die Expansionspldne in
Spanien zundchst aufzuschieben, bis
sich die Lage besser einschdtzen lief3.
Letztlich trug die Pandemie jedoch dazu
bei, dass Digitalbanken deutlich an At-
traktivitat gewannen: In allen Landern
nahm die Nachfrage nach digitalen
Finanzdienstleistungen zu — so nutzen
seit Pandemiebeginn auch viele Men-
schen in Spanien und Deutschland zu-
nehmend bargeldlose Optionen.

Das haben wir als Anlass genommen,
den Markteintritt in Spanien erneut vor-
zubereiten. Zudem haben wir Deutsch-
land als Markt mit Potenzial identi-

fiziert und ebenfalls mit den ent-
sprechenden Vorbereitungen begon-
nen. Die parallelen Vorbereitungen for
beide Markte verschafften uns Vortei-
le, denn die Vorgehensweise in beiden
Landern war sehr dhnlich. So konnten
wir je nach Situation entscheiden, ob
wir in einem Land zuerst den Marktein-
tritt vornehmen oder in beiden gleich-
zeitig starten wirden.

Um einen reibungslosen Start in beiden
Landern zu gewdhrleisten, entschieden
wir uns jedoch zu einigen Wochen Ab-
stand zwischen den Markteintritten. So
hatten wir die volle operative Kontrolle
und konnten passgenau auf das jewei-
lige neue Land eingehen. Deswegen
fand der Markteintritt in Spanien dann
drei Wochen vor unserem Start in
Deutschland statt.

h'r‘ Was genau macht den deut-

schen Markt fir Sie interessant?

Der deutsche Markt ist im Hinblick auf
rein digitale Banken und Zahlungslésun-
gen unterversorgt, hat jedoch groBes
Potenzial. Das sahen wir als Chance, um
als agiler Akteur Marktanteile zu gewin-
nen. Auch die GréBe des Marktes spielte
eine Rolle, die potenzielle Kundenanzahl
ist sehr gro3. Denn wir sind Uberzeugt,
dass unsere transparenten, einfachen
und digitalen Kreditprodukte und Spar-
konten mit einem sehr guten Zinsniveau
fur viele Deutsche attraktiv sind.

hn In Deutschland werden Neo-
banken von sehr viel weniger Men-
schen genutzt als in anderen Mérkten,
etwa den nordischen Ldndern. Wie
wollen Sie das &ndern?

Wenn wir uns die Statistiken und die
Verdnderungen der Zahlungsgewohn-
heiten seit Pandemie-Beginn ansehen,
stellen wir fest, dass Deutschland — wie
alle anderen Ldnder auch - digitaler
wird. Gerade die jUngere Generation,
aber auch eine Vielzahl an anderen
Kunden ist offener fir die Nutzung di-
gitaler Challenger-Banken. Der Markt
verschiebt sich, eine Verdnderung, die
wir in den nordischen Landern schon
vor rund zehn Jahren beobachtet ha-
ben. Wir haben die nétige Erfahrung
mit dieser digitalen Transformation
und sehen das als Chance, eine Vorrei-
terrolle zu Ubernehmen. Als Kunde der
Bank Norwegian muss man also offen
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fur digitale Lésungen sein und bereit
sein, unsere App zu nutzen — denn wir
haben keine physischen Buiros in
Deutschland oder in anderen Landern.
Das hat wiederum den Vorteil, dass wir
die Kosten niedrig halten und entspre-
chend attraktive Produkte anbieten
kénnen.

br‘ Ist bereits eine Erweiterung der
Produktpalette angedacht?

Wir haben uns dafir entschieden, beim
Markteintritt in Deutschland gleich mit
allen Produkten unseres Portfolios zu
starten, das heiBt mit Kreditkarte, un-
besicherten Darlehen und Sparkonten.
Dabei war die Einfachheit der SchlUs-
sel zur Effizienz. Wir werden unsere
Produkte aber natirlich konstant wei-
terentwickeln, die Services bleiben da-
bei aber immer komplett digital.

bT‘ Wie unterscheiden Sie sich von
anderen digitalen Banken?

Bank Norwegian ist eine moderne
Bank, mit transparenten Services und
Produkten. Die App ist einfach und gut,
ist leicht zu bedienen mit einfachem
Zugang und Uberblick Gber alle Pro-
dukte und Informationen zur Nutzung
der Kreditkarte. Um im Markt wettbe-
werbsfahig und attraktiv zu sein, gibt
es keine jahrlichen oder versteckten
GebUhren. Zudem haben wir erst kirz-
lich die Zinssatze fur Einlagen erhoht
und bieten ein Sparkonto mit einem der
wettbewerbsfahigsten  Zinssétze im
deutschen Markt an. Im Juli 2022 ha-
ben wir auBerdem eine Auszeichnung
fur die beste kostenlose Kreditkarte im
deutschen Markt erhalten. Verliehen
wurde der Preis durch das Deutsche In-
stitut fUr Service-Qualitat, die Finanz-
beratung FMH und ntv.

bTI Planen Sie in naher Zukunft
noch die Expansion in weitere Markte?

Wir haben viele Lander analysiert und
beleuchtet, bevor wir uns fir Spanien
und Deutschland entschieden haben.
Unser Hauptaugenmerk liegt nun erst
einmal darauf, uns auf diesen Markten
zu etablieren und weiter zu wachsen.
Ob wir mit unserem skalierbaren Ge-
schaftsmodell auch in anderen Lan-
dern tatig werden wollen, prifen wir zu
gegebener Zeit. |



