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Deutsche Grofsbhanken entdecken
den Konsumentenkredit

Achim von Michel

Das lukrative Geschaft mit Ratenkrediten ist langst nicht mehr nur eine exklusive Domane
von Spezialanbietern wie CC-Bank, Citibank oder Norisbank. Renommierte deutsche Univer-
salbanken versuchen zunehmend, mit eigenen Angeboten oder Kooperationen das Terrain zuriick-
zuerobern. Neben attraktiven Kreditprodukten entscheidet vor allem der Automatisierungs-

grad der Geschaftsprozesse, wer in diesem zunehmend umkampften Markt die Nase vorn hat.
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ei den deutschen Kreditin-

stituten ist in jiingerer Zeit

eine regelrechte Offensive
im Privatkundensegment erkenn-
bar, denn das standardisierte Ge-
schift mit der privaten Klientel ist
zwar mitunter aufwindig, aber ver-
gleichsweise risikoarm. Schnelle
Gewinne werden hinfillig, we-
sentlich attraktiver erscheinen da-
gegen langfristig stabile, wider-
standsfihige, aber auch weniger
margentrichtige Geschifte. Die Pro-
dukte dhneln sich: Konsumenten-
kredit, Autofinanzierung, Konto-
pakete und Alters-
vorsorge. Zwar ist
beispielsweise der
Anteil der Haus-
halte mit Konsu-
mentenkreditver-
pflichtungen von
1997 bis 2001 ge-
stiegen. Im gesam-
ten Bundesgebiet
hatte im Jahre
2001 fast jeder vier-
te Haushalt Kon-
sumentenkredite
abzuzahlen. Seit-
dem wurde die Kre-
ditvergabe aller-
dings nur sehr we-
nig ausgeweitet.
Die wesentlichen
Ursachen hierfiir
sind das anhaltend
geringe Wirt-
schaftswachstum
in Deutschland
und die damit ein-
hergehende ge-
sunkene Verschul-
dungsbereitschaft
der Bevolkerung.
Ende 2003 wurde
in Deutschland ein
Gesamtvolumen
von rund 231 Mrd.
€ verzeichnet. Dies
entspricht einer
Steigerung um nur
1,9 % seit 1998. Der

gleichzeitig zu beobachtende, enor-
me Geschiftserfolg vieler Spezi-
alanbieter von Kreditprodukten hat
nun auch die deutschen Grofban-
ken zu einem Strategiewechsel ver-
anlasst. Dabei setzen sie auf das
Know-how von Experten,

Realisierung einer industri-
ellen Kreditabwicklung

Der Weg zu glinstigen Kredit-
produkten fiihrt vor allem tiber die
Realisierung einer industriellen Kre-
ditabwicklung. In Kombination mit
automatisierten Systemen zur Kre-
dit-Erfassung, -Entscheidung und
-Bearbeitung bietet das Internet un-
schlagbare Kostenvorteile bei der Ab-
wicklung der Geschaftsprozesse,
die sich wiederum in giinstigeren
Kreditkonditionen fiir den Konsu-
menten niederschlagen. Mit Kom-
plettlésungen, wie sie beispiels-
weise die Miinchener afb Applica-
tion Services AG anbietet, stehen
schon Seit einiger Zeit entspre-
chende Losungen in diesem Bereich
zur Verfiigung,. ,Unser Prinzip sind
online-basierte Anwendungen mit
Datenhaltung auf zentralen Ser-
vern. Damit werden Geschiftspro-
zesse im Massengeschift weitge-
hend zentralisiert und automati-
siert und konnen dadurch extrem
kostengtinstig realisiert werden®,
sagt Gerhard Loeb, Projekt-Koordi-
nator bei afb. Doch im Gespriach mit
dem IT-Experten wird schnell deut-
lich, dass der Weg hin zu automa-
tisierten Geschiftsprozessen beim
Kreditgeschaft fiir viele Finanz-
dienstleister durch eine Reihe von
Hindernissen erschwert wird. ,Am
Anfang unserer Beratungs-Tatigkeit
steht immer die Analyse der beste-
henden Geschiltsprozesse beim Fi-
nanzdienstleister®, erklart der Pro-

jektmanager. ,Wir stellen hierbei in

den meisten Fillen fest, dass der be-
stehende Workflow aus einer Viel-
zahl von Einzelprozessen besteht,
die nicht untereinander harmoni-
siert sind. Viele Geschiftsprozesse
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werden deshalb redundant abge-
wickelt.”

Nach Loebs Erfahrungen sind
es gerade die deutschen Banken, de-
ren Arbeitsabliufe oftmals einen
sehr hohen menschlichen und or-
ganisatorischen Aufwand erfor-
dern. Zwar kommen zunehmend
IT-Lésungen zur automatischen Ab-
wicklung von Teilprozessen zum
Einsatz, aber hier wartet oft schon
das nichste Problem. Denn die um-
fangreichen IT-Losungen sind in
den meisten Groflbanken tiber
mehr als zwei Jahrzehnte ge-
wachsen. Diese historische Ent-
wicklung hat zur Folge, dass hiu-
fig eine Vielzahl von IT-Systemen
bestehen, die untereinander nur
eingeschrinkt oder gar nicht mit-
einander kommunizieren.

Einzelprozessse miissen
harmonisiert werden

Aufgabe eines Spezialisten ist
es deshalb, diese Teilprozesse zu
harmonisieren und zu einem mog-
lichst reibungslos und schnell lau-
fenden Gesamtsystem zu integrie-
ren. ,In der Praxis stoffen wir aber
auch hier an unsere Grenzen, bei-
spielsweise wenn der Finanzdienst-
leister ein altes und deshalb langsa-
mes Warenwirtschafts-System aus
den 80er Jahren im Einsatz hat. Wir
bendtigen Informationen aus die-
sem System fiir das Scoring einer
Kreditanfrage - dauert jedoch die
Abfrage der erforderlichen Daten
alleine schon mehrere Minuten,
kénnen auch unsere Systeme die-
sen system-immanenten Zeitver-
lust nicht mehr aufholen”, erlirt
Loeb. Zeit ist jedoch gerade bei au-
tomatisierten Kreditentscheidungs-
Prozessen oft bares Geld, denn
wenn der Nutzer am Bildschirm

mehrere Minuten vergeblich auf

die Entscheidung seines Kredit-
wunsches wartet, ist das Risiko
hoch, dass er die Website verlisst
und sich einem anderen Anhieter
zuwendet.
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Am besten gleich eine
neue Bank?

Wesentlich leichter haben es da
vollig neu gegriindete Banken wie
beispielsweise die Cashgate AG, ei-
ne soeben unter der Federfithrung
der Zlircher Kantonalbank (ZKB)
gemeinsam mit der Valiant Hol-
ding Bern sowie den Graubtundner,
Schwyzer und Thurgauer Kanto-
nalbanken gegriindeten Konsum-
finanzierungsbank. Bei der Cash-
gate AG kommen von Anfang an
hoch moderne IT-Systeme in allen
Bereichen des geschiftlichen Work-
flows. also sowohl im Front-, als
auch im Middle- und im Back-Office
zum Einsatz. Moderne Verfahren
der Enterprise Application Inte-
gration (EAI) sorgen dafiir, dass al-
le Systeme reibungslos zusam-
menspielen und im Ergebnis eine
Performance bieten, die eine auto-
matisierte Entscheidung von On-
line-Krediten innerhalb weniger Mi-
nuten ermoglicht.

| Vertrauen in die Technologie

Doch erfahrungsgemal sind es
lingst nicht nur die technischen Un-
widgbarkeiten, die eine Umstellung
auf automatisierte Kreditprozesse
oftmals eine enorme Herausforde-
rungen fiir Finanzdienstleister wer-
den lassen: ,Das Problem ist weni-
ger die Technik, sondern vielmehr
der Mensch®, glaubt Loeb, und il-
lustriert seine Einschitzung an-
hand praktischer Beispiele aus sei-
ner Arbeit: ,Um eine automatisier-
te Kreditentscheidung zu realisie-
ren, miissen alle, aber auch wirklich
alle Geschiftsprozesse bis ins Detail
besprochen und schriftlich fixiert
werden. Das ist natiirlich schon ei-
ne Vertrauensfrage bei vielen Fi-
nanzdienstleistern, denn wer gibt
schon gerne sein iiber Jahrzehnte
gewachsenes Know-how in diesem
Bereich so ohne weiteres preis. Letzt-
lich muss auch ein gewisses Ver-
trauen in die Wirtschaftlichkeit
und Sicherheit von automatisier-
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ten Entscheidungsprozessen gege-
ben sein. Dazu konnen sich nicht
alle unsere Kunden tiberwinden -
manche installieren nur die web-ba-
sierte Krediterfassung und auto-
matische Priifung und lassen die ei-

Viele Geschifisprozesse in Ban-
ken werden redundant abge-
wickelt.” (IT-Experte Gerhard Loeb)

gentliche Entscheidung weiterhin
manuell von Mitarbeitern vorneh-
men. Das ist natiirlich letztlich ei-
ne Management-Entscheidung, aber
wenn man bedenkt, dass bei man-
chen Spezialanbietern in Spitzen-
zeiten mehrere tausend Kreditan-
fragen pro Tag tiber das Internet ein-
gehen, bremst eine manuelle Kre-
ditentscheidung hier natiirlich
gewaltig®, erklirt Loeb.

Automatisierung setzt
kreatives Potenzial frei

Rund sechs Monate veranschlagt
die afb fur die Installation ihrer
Kredit-Management-Losung — und
mindestens genauso lange dauert
es, bis die neue Technologie bei den
Mitarbeitern des Auftraggebers er-
folgreich etabliert ist. Denn wie in
vielen anderen Industriebereichen
stoRBen auch im Finanzgewerbe
Neuerungen speziell im IT-Bereich
oftmals nicht auf die uneinge-
schrinkte Unterstiitzung der Be-
legschaft. Neben Bertihrungsings-
ten mit der neuen Technik sind es
vor allem die sich dndernden Auf-
gabenstellungen, die manche Ab-
teilungen vor einem automatisier-

ten System zuriickschrecken las-
sen. .Wenn die Kreditentscheidung
erst einmal automatisiert ist, haben
die Mitarbeiter jedoch Zeit, sich an-
deren Aufgaben zuzuwenden. Wir
nennen das die Konzentration auf
das Kerngeschift', d. h. die laufen-
de Optimierung von Kreditpro-
dukten, die Verbesserung von Ver-
triebsstrategien und die Gewinnung
von Neukunden®, weild Loeb.

Ist das Team beim Finanzdienst-
leister erst einmal von den Vortei-
len der neuen IT iiberzeugt, setzt das
freigewordene Potenzial in der Re-
gel eine Fille neuer Ideen und Ge-
schiftsansitze frei. So berichtet Lo-
eb Dbeispielsweise von Finanz-
dienstleistern, die Kunden mit lau-
fenden Kreditverpflichtungen beim
Neugeschift gezielt anbieten, ihre
Altkredite abzulosen und in den
neuen Kreditrahmen aufzunehmen.
Auf diese Weise wird ein Zusatzge-
schift generiert und dem Kunden
die Ubersicht iiber seine Verpflich-
tungen erleichtert. Hinzu kommt,
dass Kunden mit bestehenden Kre-
ditverpflichtungen einen Neukre-
dit, der die Gesamt-Bonitdt tiber-
schreitet, vielleicht gar nicht mehr
bekommen wiirden. Bei der Uber-
nahme der Altkredite hat der Fi-
nanzdienstleister hingegen die Mog-
lichkeit, ganz genau zu berechnen,
welche Verpflichtungen in welchem
Umfang und in welchem Zeitrah-
men noch bestehen und kann dem
Kunden so unter Umstdnden bei
der gewiinschten Kreditlinie noch
mal ein Stiick entgegen kommen.
Bleibt also festzuhalten, dass das Ge-
schiift mit Konsumentenkrediten
zwar ein Business mit geringen,
aber dafiir mit sehr konstanten Mar-
gen ist. Automatisierte Systeme
konnen entscheidend dazu beitra-
gen, diese Margen durch Verringe-
rung teuren Personaleinsatzes zu er-
hoéhen, und dartiber hinaus das
kreative Potenzial der Mitarbeiter
fiir die Optimierung ihrer Finanz-
produkte frei zu setzen.
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