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Sofortkredit fiir transparente Kunden

Data-Warehouse als Basis fiir umfassendes E-Banking / Von Thomas Reher

Kredltvergabe ist fur Finanzdienstleister

ein Risiko. Um sich abzusmhern prufen‘

Banken und Sparkassen die Bonitat ihrer
potenziellen Kunden. Das ist Zeitaufwen-
dig und fuhrt nicht immer zum ge-
winschten Erfolg. Mit Data-Warehouse-
Ldsungen kénnen Daten professuonell in
karzester Zeit fur eine automatisierte Bo-
nitatsprafung ‘aufbereitet ‘werden. Fur
den Kunden ein Plus beim Service, den
er mit hoher Transparenz bezahit.

Ein Beispiel: Herbert Meier wahit sich | i
Uber die Homepage seiner Bank in seine

Konto- und Depotverwaltung ein. Fur ein
Haus, das er kaufen mdchte, benétigt er:
einen Kredit von 200 000 Mark~ bisher
ein Vorgang, der vom Antrag bis zur Be-
willigung mehrere Wocheh dauern: kann.
Doch Herbert Meier gibtim Mend Baufi-
nanzierung lediglich ein, ‘mit welcher
-Laufzeit er sich die Tilgung vorstelit. We-
nige Sekunden spéter hat er ein Angebot
auf dem Schirm und — wenn er akzeptiert
- kurz darauf die Zusage.

Was den meisten Finanzdienstleistern
und ihren Kunden noch als Zukunftssze-
nario erscheint, wird $chon bald Alltag.
Hinter der scheinbar einfachen Internet-
Anfrage und Bewiligung arbeitet eine
komplexe Software. Sie fuhrt Kundenda-
ten zusammen, wertet sie aus und ge-
langt auf dieser Grundlage zu einer Bo-
nitatsanalyse. Je nach Risikoklasse er-
gibt sich individuell der angebotene
Zinssatz fur das angefragte Darlehen.

Grund fur das Engagement der Ban-
ken im Bereich Data-Warehouse ist der
sich drastisch verandernde Markt. Kun-
den wandern von den Schaltern zu SB-

‘das’ Geld und wo

Terminals und zu neuen Medlen zum E-

‘Banking ab Der Trend bei Banken heiBt

seit Jahren: mehr Umsatz bei weniger
Geschéftsstellen. Und. die Konkurrenz
schiaft “nicht: Jnunge”'D'rektbanken ma-

' drtell “besonnen.

Banken dank
theoretisch. auswerte m-Risikoverhal-
ten und Finanzkraft ihrer Kunden einzu-
schatzen. Unter: Data-Warehouse ver-
steht man die Zusammenfohrung und
Auswertung all dieser Daten, ‘die der
Bank bisher verstreut zur Verfugung ste-
hen.

Deutlicher Vorsprung

Erst seit der Platz fur Speicherplatten in
den letzten Jahren so drastisch gefallen
ist, lohnt sich . eine solch umfassende
Analyse. Moderne Software . ist - inzwi-
schen -in der Lage, die Auswertungen
nach individuellen Kriterien vorzuneh-
men, Muster zu erkennen und,- gerade
im Kreditbereich - kurzfristig Risikoab-
schatzungen vorzunehmen. Viele Finanz-
dienstleister und einige wenige Anbieter
von Finanzsoftware haben die Bedurf-
nisse und das Potenzial erkannt und ent-

h“ die ;Alteri™ auf .

‘hafte haben sne‘ I

lerner. Technik - ‘heute

wickeln intelligente Data-Warehouse-
Strukturen.

Damit steht den traditionellen Univer-
salbanken bald ein Informations-Tool zur
Verfilgung, das ihnen-einen deutlichen
Vorsprung vor den jungen Direktbanken
bringen kénnte. Denn hier ist uber. die
Frage nach der Bonitat-hinaus ein prazi-
ser.und perséniicher Kundenkontakt im
One-To-One-Marketing méglich. Die akti-

_ve Kundenansprache; friher-durch das

Filialsystem gewahrleistet, wird bei der
Bank von-morgen auf Basis eines gut
funktionierenden Data-Warehouse abge-
deckt - in- éiner Zeit, in der Banken und
Sparkassen in einen immer starkeren
Wettbewerb zueinander geraten, liegt

“hierin‘far die. GroBen am Markt ein deut-
- licher Wettbewerbsvorteil. Zum Gluck far

Kunden und Banken erlauben die Daten-
schutzbestimmungen jedoch nur einen
sehr restriktiven internen Gebrauch der
erhobenen Daten. .

Fur Herbert Meier ist kiar: Das Angebot
wird bei besseren Konditionen indivi-
dueller, und die Kreditentscheidung lasst
nicht mehr wochenlang auf sich warten.
Er kann mit der Zusage uber 200 000
Mark sofort sein H&uschen kaufen. Die
Entwicklung hat fir Klienten noch einen
weiteren Vorteil: Aus dem Bittsteller von
einst wird ein Kunde, der eine Dienstleis-
tung in Anspruch nimmt. Damit dndert
sich auch der Jargon: Wurde der ,An-
trag“ Herbert Meiers frGher vom Sachbe-
arbeiter in der Filiale ,gewahrt*, wird der
Kredit morgen im Internet schlicht ,ver-
kauft".
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