Andreas Dombret

Der Bordcomputer der ersten amerika-
nischen Mondlandefdhre wog ungefahr
30 kg. Seine Leistung entsprach der eines
Taschenrechners, den man heute (Gberall
flir ein paar Euro kaufen kann - sofern
man nicht ohnehin das Mobiltelefon oder
Tablet als Taschenrechner verwendet.

Ungefahr zur Zeit der amerikanischen
Mondlandung, also vor gut vierzig Jahren,
begann der Computer allméhlich Teil des
Berufs- und spater auch des Privatlebens
zu werden. Knapp zwanzig Jahre spiter
kam das Internet hinzu. Heute ist es nicht
mehr nur die gewerbliche Industrie -
Stichwort Industrie 4.0 -, sondern es sind
auch Banken und andere Finanzdienstleis-
ter, die von einer neuen Welle der Digitali-
sierung erfasst werden.

Drei wichtige Triebkrifte

Fiir die Banker wie auch fiir die Bundes-
bank stellt sich die Frage, was die Branche
tun kann, um in dieser Welle nicht unter-
zugehen, sondern mit neuem Schwung
nach vorn getragen zu werden. Um einem
Missverstandnis vorzubeugen: Selbstver-
standlich haben die meisten Banken schon
vor Jahrzehnten aufwendige IT-Infrastruk-
turen im Kernbankengeschaft etabliert
und Online-Banking gehort mittlerweile
zum Standardangebot. Die aktuelle Digi-
talisierungswelle aber vereinfacht und
beschleunigt nicht nur einzelne Prozesse,
sondern verandert viele Spielregeln des
Bankengeschafts. Was ist es, das der Welle
der Digitalisierung ihre Kraft verleiht? Es
sind im Wesentlichen drei Triebkrafte, die
im Folgenden diskutiert werden: die Tech-
nologie, die Konkurrenz und die Kunden.
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Aussitzen ausgeschlossen:
Was bedeutet Digitalisierung fiir den
Bankensektor in Deutschland?

Einen ganz wesentlichen Impuls hat die
Digitalisierung der Finanzbranche natiir-
lich durch mittlerweile sehr leistungsfahi-
ge und ausgereifte Technologien erhalten.
Dank Breitbandnetzen, Smartphones und
Leistungsspriingen in der Datenverarbei-
tung verschieben sich die technischen
Grenzen so schnell, dass sie faktisch keine
Einschrankung mehr sind. Was jetzt in den
Mittelpunkt rickt, ist die Frage nach sinn-
vollen Anwendungen.

Okonomisch ist die Digitalisierung in vieler-
lei Hinsicht attraktiv: Mit intelligenter und
gut eingesetzter IT kbnnen Prozesse auto-

Dr. Andreas Dombret, Mitglied des Vor-
standes, Deutsche Bundesbank, Frankfurt
am Main

Rasante Spriinge in der Technik, die damit
verbundenen Méglichkeiten fiir neue An-
bieter und nicht zuletzt die Bereitschaft
der Kunden, sich auf neue Finanzdienst-
leistungsangebote einzulassen, haben der
Digitalisierung aus Sicht des Autors auch
im Bankgeschdft lingst eine unumkehrba-
re Dynamik beschert. Die Kreditwirtschaft
mahnt er an, neue Trends der Digitali-
sierung nicht zu verschlafen, sondern sie
maglichst aktiv und intensiv mitzugestal-
ten. Auf dem Weg zu einer ErschlieBung
neuer Geschdftsfelder mit einer mittelfris-
tigen Steigerung der Rentabilitit formuliert
er als Kernbotschaften: die Entwicklung
einer ,digitalen Agenda” und einer anpas-
sungsfdhigen Strategie, Offenheit fiir neue
Formen des Bankgeschdfts und neue An-
forderungen an die IT-Infrastruktur sowie
ein ausgeprdgtes Problembewusstsein fiir
IT-Sicherheit. (Red.)

matisiert und variable Kosten gespart wer-
den. Informationen kénnen ohne Zeitver-
lust verarbeitet, verkniipft und analysiert
werden. Ebenso hilft die heutige IT, Kom-
plexitdt zu beherrschen. Und nicht zuletzt
ermdglicht sie Dienstleistungen, die indivi-
duell auf den Kunden zugeschnitten sind.

Was der Welle weitere Kraft verleiht, ist
die neue Konkurrenz. Langst sind nicht
mehr nur Banken im ,Line-up", also in der
Startposition zum Wellenreiten. Innovative
Unternehmen der Finanztechnologie, kurz
Fintechs, haben in den vergangenen Jah-
ren bereits eine groBe Anzahl IT-basierter
Geschaftsideen entwickelt: fir den Zah-
lungsverkehr, fir die Kreditvermittlung
oder fiir die Vermdgensberatung. Gewdhn-
lich Gberlebt nur ein kleiner Teil solch in-
novativer ldeen und neuer Unternehmen
den Hértetest der Praxis. Dennoch zeigen
die Fintechs durch ihre ldeenvielfalt, wel-
ches Entwicklungspotenzial in der Banken-
branche steckt.

Unumkehrbare Dynamik

Neben der Technologie und der Konkur-
renz sind es aber auch die Kunden, die der
Welle Kraft verleihen. Friiher wurde das
Bankgeschiaft als ein Geschidft angesehen,
das nur im personlichen Kontakt mdglich
ist. Heute wenden sich Bankkunden zu-
nehmend aufgeschlossen - bisweilen sogar
fordernd - neuen technologischen Mdg-
lichkeiten ihrer Bankgeschafte zu, ermu-
tigt durch ihre positiven Erfahrungen mit
Informationstechnologie in anderen Berei-
chen des Lebens. Online-Banking ist mitt-
lerweile, wie bereits erwahnt, fiir viele
Bankkunden selbstverstandlich. Gleichzei-



tig steigt mit innovativen Angeboten wie
Videoberatung, digitaler Kreditvermittlung
oder der Einbettung von sozialen Medien
in Bankgeschafte die Akzeptanz gegeniiber
digitalem Bankgeschdft mehr und mehr.

Keine Frage: Die Digitalisierung in der Fi-
nanzbranche hat eine eindeutige und
unumkehrbare Dynamik gewonnen. Doch
wohin wird sich die Branche entwickeln?
Visionen reichen bis hin zum ,banking
without banks", also einer funktionstiich-
tigen Finanzbranche ohne Banken. In den
Medien wird bisweilen sogar ein Uber-
lebenskampf zwischen Banken und ,digi-
talen" Herausforderern heraufbeschworen.

Aber Banken und Sparkassen sind selbst-
verstandlich nicht tiberflissig - lassen Sie
sich das bitte nicht einreden. Einerseits
sind sie mit dem Angebot von Konten auch
fir innovative Finanzdienstleister uner-
setzlich. Andererseits haben sie ganz
eigene Wettbewerbsvorteile bei der Digi-
talisierung. Dazu gehort, dass sie ein Ge-
samtpaket von Dienstleistungen und Ge-
schéftsfeldern anbieten kdnnen, das fir
die Kunden und fiir das Institut selbst
Synergien schafft. Ein Vorteil ist auch, dass
die Kunden nach wie vor groBes Vertrauen
in Banken und Sparkassen haben, was die
Datensicherheit angeht - das zeigen zu-
mindest verschiedene Umfragen.

Trend nicht verpassen

Auch bei komplexeren Finanzierungs-
fragen wird der personliche Kontakt zu
Banken nach wie vor geschatzt. Schwarz-
WeiB-Malerei ist beim Blick nach vorn
jedenfalls vollig unangemessen: Banken
kooperieren bereits mit Start-ups und ent-
wickeln teilweise selbst sehr innovative
Konzepte. Und die Geschaftsmodelle vieler
Fintechs missen sich auch erst noch be-
weisen - sofern sie lberhaupt einen An-
griff auf das Bankengeschaft darstellen.

Letztlich ist offen, wohin sich die Branche
entwickeln wird. Der jlingst angebrochene
Wettkampf von Streamingdiensten in der
Musikbranche belegt, dass auch Jahre nach
dem Beginn der Digitalisierung die Karten
neu gemischt werden kénnen. Den Blick in
die mittlerweile etwas altmodische Kris-
tallkugel werde ich daher an dieser Stelle
nicht wagen.

Banken und Sparkassen diirfen aber nicht
den Fehler machen, die Entwicklung zu

unterschatzen. Gerade im Bereich der
Computertechnik neigen bisweilen selbst
Fachleute dazu, falsche Prognosen zu
treffen. So bezeichnete Bill Gates im Jahr
1995 das Internet als einen reinen ,Hype"
Noch ungliicklicher war eine Prognose, die
der damalige Chef von IBM im Jahr 1943
abgab: Er schitzte, dass es weltweit einen
Markt fir vielleicht fiinf Computer gebe.
Im Geschéftsleben gilt also unverandert:
Wer den Trend verpasst, wird schnell abge-
hangt.

Tugenden im digitalen Zeitalter

Natiirlich ist es nicht die Aufgabe der
Aufsicht, der Kreditwirtschaft die richtige
Strategie im Umgang mit der Digitalisie-
rung auf den Weg zu geben. Welche Ge-
schaftsmodelle erfolgreich sind, wird durch
unternehmerisches Geschick bestimmt. Am
Ende entscheiden die Markte. Nichtsdesto-
weniger sehe ich an dieser Stelle zwei
grundlegende Botschaften, die ich ange-
sichts des Megatrends Digitalisierung fiir
besonders wichtig halte.

Die erste Botschaft lautet: ,Aussitzen aus-
geschlossen.” Es mag eine Tugend sein, sich
auf das zu konzentrieren, was man gut
kann und Verdnderungen in Ruhe abzu-
warten. In einer Umbruchphase wird das
allerdings vermutlich in eine Sackgasse
flihren. Stillstand ist Riickschritt.

Das zeigt ein Blick auf Branchen, in denen
die Digitalisierung bereits weiter vorge-
drungen ist. Ob Foto- und Filmbranche,
Musikindustrie oder der Telekommunika-
tionssektor - alle diese Branchen haben im
Zuge der Digitalisierung nicht nur ein neu-
es Medium eingefiihrt, sondern auch neue
Kernkompetenzen aufbauen missen. Ein-
gesessene und bis dato erfolgreiche Unter-
nehmen scheitern dabei nicht unbedingt
an fehlendem Innovationswillen, sondern
eher an der fehlenden Bereitschaft, sich
von Grund auf neu auszurichten.

Beispiel Zahlungsverkehr

Als mahnendes Beispiel wird hier oft Kodak
genannt: Als Hersteller von Filmmaterial
fiir analoge Fotoapparate geriet das Un-
ternehmen in groBe Schwierigkeiten, als
die digitale Fotografie ihren Siegeszug an-
trat. Im Jahr 2012 musste Kodak einen
Insolvenzantrag stellen und konnte nur
dank einer radikalen Umstrukturierung
sein Uberleben sichern.

Zur Gefahr, auf dem falschen FuB erwischt
zu werden, gesellt sich zeitlicher Druck. Bei
einem Umbruch bilden sich grundlegend
neue Standards und neue Gewohnheiten.
Wenn auf diese Weise erste Trampelpfade
auf dem Feld der Digitalisierung entstan-
den sind, erscheint es mehr oder weniger
tiberfliissig, sich noch Gedanken (iber die
Wegplanung zu machen. Ein Beispiel ist
der Zahlungsverkehr. Dort haben Wett-
bewerber wie Paypal oder jiingst Apple
Zahlungsverfahren eingefiihrt, die den
Konsumenten im digitalen Umfeld entge-
genkommen. Gewodhnen sich die Kunden
erst einmal an eine neue Art des Bezah-
lens, haben Wettbewerber mit dhnlichen
Produkten es alles andere als leicht, die
Kunden zum Wechsel zu bewegen. Deut-
sche Kreditinstitute finden sich daher bei
ihrem gemeinsamen VorstoB fiir den On-
line-Zahlungsverkehr in der ungewohnten
Rolle der Angreifer wieder. Gerade deshalb
ist es auch so wichtig, dass die deutsche
Kreditwirtschaft gemeinsam antritt, um
ihre Chancen zu erhdhen.

Zusammengefasst ist den deutschen Ban-
ken und Sparkassen also nur zu empfehlen,
die Entwicklungen nicht auszusitzen,
sondern sich aktiv und intensiv mit dem
Thema Digitalisierung und mit dessen Be-
deutung fiir das eigene Institut auseinan-
derzusetzen. Aber nach meiner Wahrneh-
mung gibt es in Deutschland auch keine
ausgepragte Tendenz zum Aussitzen.

Kunden in ihrer Lebenssituation
abholen

Die zweite Botschaft lautet in knappen
Worten: ,Neue Spielregeln lernen." Man
versetze sich einmal in die Lage eines FuB-
balltrainers: Seine Mannschaft ist in der
laufenden Saison mit der richtigen Taktik
erfolgreich unterwegs. In der néchsten
Saison aber werden sich die Spielregeln
andern - vielleicht steigt die Zahl der Tore
auf dem Platz, vielleicht laufen auch mehr
als zwei Mannschaften auf und spielen
statt auf Gras auf anderem Belag. Wie wird
er seine Mannschaft aufstellen? Eins ist
klar: Man muss zuerst die neuen Regeln
lernen und verstehen, um eine erfolgreiche
Taktik entwickeln zu kdnnen.

Drei der neuen Spielregeln, denen ich in
einer digitalisierten Finanzbranche grofBe
Wirkung zutraue, verdienen eine genaue
Betrachtung. Sie gehdren also sozusagen
zum digitalen Grundverstandnis, das not-
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wendig ist, um die richtige Taktik zu fin-
den.

Spielregel Nummer eins lautet: Die indi-
viduellen Bedirfnisse und Wiinsche der
Kunden erhalten eine ganz neue Be-
deutung. Leicht zugéngliche, transparente
und individuelle Dienstleistungen werden
selbstverstandlich. In sozialen Netzwerken,
bei Online-Kaufen oder bei der Suche nach
Informationen gehort es fiir Konsumenten
bereits heute zur Alltagserfahrung, mit
den eigenen Vorstellungen im Mittelpunkt
zu stehen. Auch bei Bankgeschiften wol-
len Kunden kiinftig in ihrer Lebenssituati-
on abgeholt werden - das gilt vor allem,
aber nicht nur fir die jlingere Generation.

Wer als Anbieter erfolgreich sein mochte,
muss es sich also zur Gewohnheit machen,
die Perspektive der Kunden einzunehmen.
Das bedeutet vor allem, dass man sich mit
Lebensentwiirfen und sozialen Trends aus-
einandersetzen muss. Wer es schafft, Kun-
den durch Komfort und Zugénglichkeit an
sich zu binden, hat einen Trumpf in der
Hand. Es geht also nicht mehr um den
durchschnittlichen Kunden, sondern um
jeden einzelnen. Die Anzahl der Tore auf
dem Spielfeld hat also ohne Zweifel zuge-
nommen.

Das fiihrt zur zweiten Spielregel: Nicht nur
die Zahl der Tore steigt, es kommen auch
zusatzliche Spieler auf den Platz, die -
ganz nebenbei - keine klassische Spieler-
lizenz haben. Der Wettbewerb wird globa-
ler und transparenter, die Wettbewerber
vielfaltiger. Im Online-Geschaft ist der
nachste Anbieter fiir den Kunden womdg-
lich nur wenige Klicks entfernt - auch
liber Landergrenzen hinweg.

Neue Herausforderer

Und auch die Herausforderer sind nicht
mehr durch einen Blick auf die Internet-
seite der Bankenaufsicht auszumachen:
Neben den Fintechs sind auch andere
IT-gepréagten Branchen nur einen Schritt
vom Bankgeschaft entfernt. Bereits heute
beginnen im Internet etablierte Unterneh-
men, ihren riesigen Kundenstamm und ihre
Erfahrung mit digitalen Prozessen und
Datenmanagement mit Bankleistungen zu
verkniipfen. Branchengrenzen verschwim-
men. So gilt heute mehr denn je: Banken
missen wissen, was die Konkurrenz macht,
um die eigene Strategie zu tberprifen und
zu scharfen.

Die dritte Spielregel schlieBlich betrifft
die Anpassungsfahigkeit. Wer einmal auf
Asche, ein anderes Mal auf Kunstrasen
spielt, muss taktisch flexibel bleiben. Die
digitale Welt ladt zum Experimentieren
ein, neigt zu pldtzlichen Trends und dndert
sich stetig. Das Bankwesen ist sicherlich
nicht in allen Aspekten dieser Rastlosigkeit
unterworfen. Dennoch wird die eigene
Anpassungsfahigkeit wichtiger. Gestiitzt
wird sie zum Beispiel durch eine flexible
IT-Architektur.  Auch  Geschaftsmodelle
kdnnen offener und flexibler gestaltet
werden; man denke an Strategien, die
Banken als ,digitales Okosystem" betrach-
ten. Bei diesen Strategien stellt die Bank
eine digitale Plattform bereit, deren Inhal-
te von Kunden und anderen Dienstleistern
mitgestaltet werden kdnnen.

Wer in einer digitalen Finanzbranche be-
stehen will, muss ihre neuen Spielregeln
verinnerlichen und anwenden. Nicht nur
die Strategie selbst muss hinterfragt wer-
den, sondern auch die darunter liegenden
Denkmuster. Wer nicht ,digital® denkt,
wird es schwer haben im Wettbewerb um
den digitalen Kunden.

Digitalisierung aus Sicht eines
Bankenaufsehers

Aufseher sind an stabilen und nachhaltig
profitablen Kreditinstituten interessiert.
Mdoglicherweise erscheint vielen Finanz-
dienstleistern die Digitalisierung an diesem
Punkt ausschlieBlich als Bedrohung ihres
gewohnten Geschifts. Ich mdchte aber er-
mutigen, auch eine andere Perspektive
einzunehmen, in der die Digitalisierung
nicht das Problem, sondern vielmehr die
Losung ist.

Was die Aufseher im Moment ebenso be-
schaftigt wie die Banker ist die Ertrags-
schwéche des deutschen Bankensystems.
Eine zentrale Ursache fiir diese Ertrags-
schwiche ist die anhaltende Phase nied-
riger Zinsen. Das Problem der Ertrags-
schwiche zu losen, ist fiir die Stabilitat
des Finanzsystems entscheidend - und in
Deutschland gilt das bekanntlich ganz be-
sonders. Die Digitalisierung kann insofern
sehr wohl Teil der Losung sein.

Sinnvoll eingesetzte Informationstechno-
logie kann zum Beispiel neue Geschafts-
felder generieren und mittelfristig die
Rentabilitdt steigern. Von komfortablen
und alltagstauglichen IT-Anwendungen bis
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hin zu ,big data"-Analysen werden derzeit
viele potenzielle Ertragsquellen erprobt.
Und durch praktische Zusatzleistungen
bleiben Kunden ihrer Bank auch im schar-
feren Wettbewerb verbunden. Stabilitat
heiBt nicht Stillstand - daher ist es sehr
wohl im Interesse der Aufseher, wenn Ban-
ken sich an eine neue Nachfrage anpassen,
um ihre Ertragskraft zu wahren oder gar
zu steigern.

Wirkung auf der Kostenseite

Doch auch auf der Kostenseite wirkt die
Digitalisierung. So sind in Deutschland die
Filialnetze immer noch relativ engmaschig
und damit entsprechend teuer. Die Digi-
talisierung kann dabei helfen, auch mit
einem grobmaschigeren Filialnetz noch
eine groBe Zahl von Kunden zu erreichen.

SchlieBlich kann auch das Risikomanage-
ment von der Digitalisierung profitieren.
Die Aufgabe, rechtzeitig gut fundierte
Entscheidungen zu treffen, ist herausfor-
dernder denn je, man denke nur an die im-
mer komplexeren Verkniipfungen von
Markten, Landern und Produkten und die
zunehmende Dynamik der Markte. Mit
einer leistungsfahigen IT-Architektur -
und damit gemeint sind konsistente, an-
passungsfahige und akkurat arbeitende
Systeme - sind Institute in der Lage, sich
einen schnellen Uberblick iiber ihre Aktivi-
taten und ihre Risiken zu verschaffen. Gut
informierte  Entscheider erhéhen ihre
eigenen Erfolgsaussichten und schiitzen
zudem das Finanzsystem als Ganzes vor
Spekulation und Kurzschlusshandlungen.

Aufseher miissen aber auch mégliche Ge-
fahren fiir die Stabilitat des Finanzsystems
im Auge behalten. Das neu gestaltete
Spielfeld und die neuen Spieler werden
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sehr wahrscheinlich auch neue Risiken mit
sich bringen. Dem Schutz kritischer Infra-
strukturen widmen wir uns als Regulierer
bereits zusammen mit anderen Behorden
und den jeweiligen Anbietern. Und auch
die neuen, weitgehend unregulierten
Wettbewerber wie zum Beispiel Fintechs
werden wir in den Blick nehmen.

Schwerpunktthema IT-Sicherheit

Aber auch fiir die einzelne Bank bringt die
Digitalisierung neue Risiken. Die findigsten
digitalen Ldsungen niitzen nur wenig,
wenn sie gleichzeitig enormen Risiken die
Tore offnen. So haben die sogenannten
Cyberrisiken in den letzten Jahren er-
heblich zugenommen. Denn die Zahl der
schiitzenswerten Giiter ist gewachsen: Ne-
ben Geldvermdgen sind inzwischen auch
personliche Daten und damit der Zugang
zu Dienstleistungen im ,Cyberspace” ge-
speichert. Gezielte Angriffe auf IT-Systeme
kdnnen heutzutage von tberall in der Welt
aus gestartet werden - oft braucht es
kaum mehr als einen Laptop mit Internet-
zugang.

Die Bandbreite von Motiven fiir Cyber-
angriffe ist groB und reicht von simplen
Angriffen durch Amateure bis hin zu minu-
tibs geplanten Angriffen mit &kono-
mischem oder politischem Hintergrund.
Gleichzeitig verbreiten sich neue Angriffs-
methoden blitzschnell Gber das Netz und
entwickeln sich stdndig weiter. Das ist
natiirlich ein Thema, mit dem sich auch
die Bankenaufsicht beschiftigt. So ist IT-
Sicherheit fiir die europdische Banken-
aufsicht eines der Schwerpunktthemen fiir
das Jahr 2015. Bundesbank und EZB arbei-
ten hier wie immer eng und gut zusammen.
Gleichzeitig waren kirzlich Experten der
Bundesbank in den USA, um mit den dorti-
gen Bankenaufsehern Ideen und Erfahrun-
gen auszutauschen. Dieser Austausch wird
nach der Sommerpause fortgesetzt.

Vier Handlungsfelder

Doch es muss nicht immer ein gezielter
Angriff sein. Gerade in komplexen IT-Sys-
temen kdnnen selbst kleine Fehler im
System schnell enorme Schaden verursa-
chen. Das Bewusstsein fiir diese Risiken
scheint mir noch nicht in allen Fih-
rungsetagen von Banken vorhanden zu
sein. Hier gilt es, dringend aufzuholen und
den Schutz der IT-Systeme und Kundenda-
ten deutlich zu verbessern. Felix Hufeld

wird das Thema ,Cyberrisiken” niher dis-
kutieren.

Dieser kurze gedankliche Ritt auf der Welle
der Digitalisierung, die gerade erst in
Schwung gekommen ist, wird auch die Fi-
nanzbranche unweigerlich an neue Ufer
tragen. Von der Digitalisierung kénnen alle
Beteiligten profitieren, kurzfristig aber vor
allem die Privatkunden: Die neuen techni-
schen Moglichkeiten und der stérkere
Wettbewerb bescheren ihnen Geschafte, die
noch besser auf ihre personlichen Bediirf-
nisse zugeschnitten sind. Alle miissen daran
arbeiten, dass Deutschlands Bankensektor
auf der digitalen Weltkarte kein weiBer
Fleck bleibt. Das erfordert vier Dinge:

- Erstens braucht jede Bank eine ,digitale
Agenda" und eine anpassungsfihige Stra-
tegie.

- Zweitens muss jede Bank ein Gleichge-
wicht zwischen vorhandenen Stérken und
neuen Formen des Bankgeschéfts finden.

- Drittens muss jede Bank sich des Prob-
lems der IT-Sicherheit bewusst sein und
dieses Bewusstsein auch an ihre Kunden
weitergeben.

- Viertens muss jede Bank ihre IT-Infra-
struktur so weit wie noétig modernisieren
und fiir die notige Sicherheit der Systeme
sorgen.

Mit den Vertretern der Banken und Sparkas-
senwelt in Deutschland teilen die Aufseher
das Interesse an einem stabilen und nach-
haltig profitablen Bankensystem. Die neuen
Spielregeln zu lernen und den Wandel aktiv
mitzugestalten, ist entscheidend, um sich
auf der Welle der Digitalisierung halten zu
konnen. Das gilt Gbrigens nicht nur fir die
Kreditwirtschaft, sondern auch fiir die Auf-
seher. Denn es geht nicht nur darum, neue
Chancen aufzuspiiren und zu nutzen, son-
dern auch darum, neue Risiken zu erkennen
und zu begrenzen. Wenn das gelingt, wer-
den wir alle gemeinsam erfolgreich auf der
Welle der Digitalisierung reiten.

Der Beitrag basiert auf einer Rede des
Autors auf dem Bundesbank Sympo-
sium ,Bankenaufsicht im Dialog” am
8. Juli 2015 in Frankfurt am Main.
Zwischeniiberschriften sind von der
Redaktion eingefiigt.





