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Digitalisierung des Kreditgeschiifts

Das Finanzierungsgeschiift der schweizerischen Banken steht vor einem Wandel. Derzeit konnen bereits Hypotheken und Konsum-

kredite iiber das Internet abgewickelt werden. Bald wird es auch KMU maglich sein, iiber das Internet Kredite zu beanspruchen.

Andreas Dietrich

Eine Hypothek online abschliessen
oder verldngern ohne vorgéngiges Bera-
tungsgesprach? Was noch vor einigen
Jahren als utopisch bezeichnet wurde,
ist heute ein zentrales strategisches The-
ma bei vielen Retail-Banken in der
Schweiz. Die Bankenvertreter gehen
davon aus, dass der Markt fiir Online-
Hypotheken in den kommenden Jahren
stark wachsen wird. Gemass einer Um-
frage der Hochschule Luzern bei 214
Geschiftsleitungsmitgliedern von Re-
tail-Banken rechnen fast 80% aller Be-
fragten damit, dass in fiinf Jahren 10%
der Hypotheken online verldngert wer-
den. Konkret wiirde dies bedeuten, dass
in der Schweiz jahrlich Hypotheken in
der Hohe von rund 12 Mrd. Fr. via Inter-
net verldngert wiirden. Derzeit betrégt
das Volumen von Online-Hypotheken
(inklusive Neuabschliissen) etwa 2 Mrd.
Fr., was einem Marktanteil von unge-
fahr 1,5% entspricht.

Grosses Potenzial

Die steigende Relevanz dieses neuen
Vertriebskanals fiir Hypotheken zeigt
sich auch in der stark gestiegenen An-
zahl der Anbieter. Die Online-Angebote
und die Geschéftsmodelle unterscheiden
sich jedoch teilweise deutlich. Einerseits
bieten klassische Banken wie die Glar-
ner, Schwyzer und Ziircher Kantonal-
banken oder die Neue Aargauer Bank
Online-Hypotheken an. Anderseits er-
hoffen sich aber auch die Online-Bank
Swissquote oder Versicherungen wie die
Swiss Life, Hypothekargeschifte online
abschliessen zu konnen. Zudem sind seit
einigen Jahren vermehrt Hypotheken-
vermittler wie MoneyPark oder Hypo-
Plus im Markt priasent und buhlen mit
dem Argument der erhohten Transpa-
renz um Kunden. Auffillig ist aber auch,
dass die beiden Grossbanken im Ge-
schiaft mit Online-Hypotheken noch
nicht sonderlich aktiv sind und lediglich
mit Vermittlern zusammenarbeiten.

Trotz dem grossen Wachstumspoten-
zial von Hypotheken via Internet hat
der digitale Vertriebsweg seine Gren-
zen. Insbesondere bei Neuabschliissen
von Hypotheken, die fiir viele Kunden
ein einmaliges Lebensereignis mit ho-
her Komplexitit sind, werden auch wei-
terhin Beratungsgespriche notig sein.
Das Angebot eines Neuabschlusses
iiber das Internet richtet sich daher in
der Regel nur an sehr gut informierte
Personen mit hypothekarischen Stan-
dardbediirfnissen.

Grosseres Potenzial kann hingegen
dem Bereich der Online-Verldngerun-
gen beziehungsweise Online-Ablosun-
gen von Hypotheken zugestanden wer-
den. Banken sehen darin die Moglich-
keit, ihre Prozesse zu vereinfachen und
bei Filligkeit der Hypothek moglicher-
weise auch Kunden anderer Banken an-
zulocken. Genau der letztere Punkt
geht allerdings teilweise mit einer neuen
Politik einher. Die in diesem Geschifts-

bereich aktiven Banken verwischen mit
dieser Strategie die (Kantons-)Grenzen
im Retail-Banking durch schweizweit
verfiigbare Angebote noch mehr.

Online-Firmenkredite

Im Markt fiir Konsumkredite haben
Anbieter wie die Cembra Money Bank
die Online-Abwicklung von Kreditan-
tragen weit vorangetrieben. Online-An-
trage und Bewilligungen von Krediten
sind infolge der hoheren Standardisie-
rung schon heute gang und gébe. Eben-
so existiert in der Schweiz auch das so-
genannte Peer-to-Peer-Lending, das es
Personen erlaubt, einander direkt iiber
das Internet und ohne Einbezug einer
Bank Geld zu leihen.

Die jahrlichen Volumen dieser der-
zeit nur auf Konsumkredite fokussier-
ten Internet-Plattformen sind in der
Schweiz mit 3,5 Mio. Fr. aber noch ver-
schwindend klein. Im Vergleich zu aus-

landischen Miérkten ist der Riickstand
gross. Noch nicht existent ist ein Markt
fiir Online-Firmenkredite. Es ist jedoch
zu erwarten, dass die Digitalisierung
auch in diesem Bereich Einzug hilt und
bald Anbieter KMU-Kredite iiber das
Internet anbieten werden.

Vorbild fiir die Kreditvergabe von
Privatpersonen an kleine Unternehmen
ist das amerikanische Startup Lending
Club, eine Online Plattform, die in den
USA sehr erfolgreich am Markt der
Unternehmensfinanzierung teilnimmt.
Klassische Intermedidre wie Banken
oder Borsen werden dabei ausgeschal-
tet. Auch in Deutschland bietet seit
einem Jahr die Firma Zencap der
Zalando-Gebriider Samwer Kredite fiir
KMU fiir einen Betrag zwischen
10000 € und 250 000 € an. Der kurze
und einfache Antragsprozess dauert
nur wenige Minuten, die Kreditent-
scheidung erfolgt innert 48 Stunden.
Investoren werden mit attraktiven Ren-
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diten und monatlichen Riickzahlungen
gelockt. In den ersten zwolf Monaten
wurden Unternehmenskredite von iiber
10 Mio. € finanziert.

Mit der Fokussierung auf KMU grei-
fen solche Plattformen das Kernge-
schift von Retail-Banken an. Ob
Schweizer Plattformen den Erfolg die-
ser ausldndischen Vorbilder in die
Schweiz holen konnen und wie nachhal-
tig sich eine solche Plattform im Markt
fiir KMU etabliert, wird sich erst noch
zeigen miissen. Es kann erwartet wer-
den, dass zumindest mittelfristig der
Grossteil der KMU sich weiterhin iiber
die klassischen Bankkredite finanzieren
wird. Vermutlich werden sich aber sol-
che Angebote als Ergénzung fiir KMU-
Bankkredite etablieren.

Umkimpfter Markt

Dem Trend der Digitalisierung und der
dadurch veridnderten Kundennachfrage
wird man sich auch im Finanzierungs-
geschéft nicht entziehen kénnen. Zwar
werden Banken und deren Beratungs-
kompetenz in diesem Geschéft weiter-
hin wichtig sein, da es sich bei Krediten
aus Kundensicht hiufig um komplexe
Geschiftsfille handelt. Trotzdem wird
eine zunehmende Zahl von Kunden bei
Standardfillen zukiinftig auf das tradi-
tionell wichtige Beratungsgespréch ver-
zichten — und stattdessen Kredite zu
attraktiveren Konditionen direkt online
beantragen. Um diesen spannenden
Markt ist ein Wettbewerb entbrannt,
der erst am Anfang steht und sowohl
von Startups als auch von etablierten
Marktteilnehmern bearbeitet wird. Die
Geschwindigkeit dieser Entwicklungen
wird zwar teilweise noch etwas iiber-
schitzt. Die Wirkung dieses Trends
sollte aber auf keinen Fall unterschétzt
werden. Schweizer Retail-Banken sind
daher gut beraten, sich mit diesen The-
men intensiv auseinanderzusetzen.
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