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Konsequenzen aus Digitalisierung 
und Konsolidierung  
für kleinere Institute

Philippe Krahnhof / Alexander Zureck

Alleine im Jahre 2016 mussten 71 deut

sche Kreditinstitute ihren Betrieb einstel

len.1) Die Bankenbranche befindet sich 

spätestens seit dem Beginn der Finanz

marktkrise im Jahre 20072) in einem star

ken Veränderungsprozess, sodass Exper

ten zunehmend die Aussage „Banking is 

necessary, banks are not.“ von Bill Gates 

bestätigen.3)

Dieser Prozess basiert besonders auf ei

nem schwierigen Marktumfeld. Die Zins

margen der Kreditinstitute befinden sich 

aufgrund der anhaltenden Niedrigzins

phase nach wie vor auf einem historisch 

niedrigen Niveau.4) Zum anderen steigen 

zunehmend die regulatorischen Aufla

gen an Kreditinstitute, sodass ebenfalls 

ein erhöhter zeitlicher und monetärer 

Aufwand mit der Einhaltung und Umset

zung der Regulatorik einhergeht.

Retailgeschäft  

schon stark betroffen

Folglich sind vor allem kleinere und regio

nal agierende Bankhäuser zu Fusionen 

beziehungsweise zu Filialschließungen ge

zwungen.

Ein weiterer Grund für diesen Konsolidie

rungsprozess resultiert aus den veränder

ten Bedürfnissen und Erwartungshaltun

gen der Kunden. Während Banken sich 

vor der Jahrtausendwende noch in einem 

Verkäufermarkt befanden, müssen sie 

heutzutage ihr Geschäftsmodell zuneh

mend an den Kundenbedürfnissen orien

tieren.5) Die an die Finanzbranche gestell

ten Anforderungen zur digitalen Verän

derung führen zu einer zunehmenden 

Situationsverschärfung.

Demzufolge ist unter anderem der Kon

kurrenzkampf innerhalb der Branche 

durch die sogenannten Fintechs, welche 

ihr Geschäftsmodell auf eine transparen

te und schnelle Bedürfnisbefriedigung 

ausgerichtet haben, gestiegen.6) Insbe

sondere die Themen Big Data und Robo 

Advice können den Veränderungsprozess 

innerhalb der Bankenbranche intensivie

ren. Wie die zugrunde liegende Empirie 

verdeutlicht, ist insbesondere das Retail

geschäft von digitalen Veränderungen 

und folglich von Fusionen betroffen. Ziel 

dieses Papers ist es, die Anforderungen 

an ein zukunftsfähiges Retailbanking bei 

klein und mittelständischen Banken kri

tisch zu hinterfragen. Ferner soll die Re

levanz der Post Merger Integration (PMI) 

visualisiert werden.

Der medialen Berichterstattung ist zu 

entnehmen, dass die Fusionsanzahl von 

regional agierenden Banken in den letz

ten Jahren deutlich zunahm und anhält. 

Kleinere Bankinstitute nehmen diesen an

haltenden Trend zum Anlass, um durch 

entsprechende Zusammenschlüsse, Kos

tenersparnisse zu erzielen und die Zu

kunftsfähigkeit ihres Geschäftsmodells zu 

sichern. Somit nimmt Mergers & Acquisiti

ons innerhalb dieses Veränderungspro

zesses einen entscheidenden Stellenwert 

für den langfristigen Bankerfolg ein. Vor 

allem wegen des Fehlens eines einheitli

chen Erfolgsmessungskonzeptes ist es für 

Unternehmen problematisch, sämtliche Er

folgsfaktoren zu berücksichtigen. Speziell 

die sogenannten weichen Erfolgsfakto

ren, wie unter anderem die Identifikation 

der Mitarbeiter mit der neuen Unterneh

mensstrategie, sind für den Transaktions

erfolg elementar. Gemäß einschlägiger 

Meinungen der rekrutierten Experten 

stellt die Post Merger Integration einen 

Haupterfolgsfaktor dar.

Empirische Vorgehensweise 

Um die aus der Literatur gewonnenen Er

kenntnisse bezüglich der Übertragbarkeit 

auf das praxisnahe Retailbanking zu ana

lysieren und zusätzliches Deutungswissen 

zu gewinnen,7) wurde ein MixedMe thods

An   satz gewählt. 

Zunächst wurden qualitative Interviews 

durchgeführt, um fundiertes Wissen zu 

generieren, welches theoretisches Wissen 

auf dessen Praxisrelevanz überprüfen soll

te. Hierbei wurden fünf Experteninterviews 

durchgeführt, wobei eines mit einem 

Sperrvermerk versehen ist. Vier Befragte 

sind Vorstandsmitglieder regional agie

render Banken mit Schwerpunkt auf den 

genossenschaftlichen Bankensektor. Zu

dem wurde ein Geschäftsführer eines Pri

vateEquityUnternehmens interviewt. Um 

mögliche regionale Sondereffekte im Vor

feld auszuschließen, stammen die Experten 

aus fünf unterschiedlichen Bundesländern. 

Darüber hinaus wurde auf Datenmateri

al8) des isf Institute for Strategic Finance 

an der FOM Hochschule für Oekonomie & 

Management in Essen aus dem Jahre 

2017 zurückgegriffen. Mittels des Rück

griffs auf diese Befragung konnte die 

fundierte Einschätzung zahlreicher jun

ger Kunden im Kontext der sich verän

dernden Bankenbranche und deren Be

dürfnissen gewonnen werden. Dem Da

tenmaterial liegen 36 Fragen zugrunde 

sowie kumulierte 1 911 erhaltene Ant

worten. Bei dieser Empirie wurden so

wohl Externe als auch Lehrende sowie 
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Studenten der FOM Hochschule im Alter 

von 18 bis 35 Jahren befragt.9) 

Folgende Thesen sollten durch die wis

senschaftliche Arbeit verifiziert werden:

1.  These: Die neuen Regulierungsvorschrif

ten sowie die zunehmende Konkurrenzsi

tuation durch Fintechs erhöhen die Not

wendigkeit zur Steigerung der Bera

tungsleistung sowie zur Reduzierung der 

Komplexität des Bankgeschäftes. 

2.  These: Die aktuelle Marktsituation führt 

zu anhaltenden Konsolidierungsmaßnah

men der Bankenbrache. Der lang fristige 

Schlüssel zum Transaktionserfolg ist in der 

PMI ausfindig zu machen. 

3.  These: Die Implementierung von Robo 

Advice und BigDataAnalyseverfahren 

stellen einen wesentlichen Bestandteil 

für das zukünftige Bankgeschäft dar.

4.  These: Die veränderten Kundenbedürf

nisse führen zu einer Zunahme von Ko

operationen zwischen Fintechs und Fi

nanzdienstleistungen.

Notwendige Steigerung  

der Beratungsqualität

Um die erste These anhand von Young 

Professionals zu validieren, wurde hierbei 

explizit auf die Forschungsergebnisse des 

isf Institute for Strategic Finance zurück

gegriffen. Ausgehend von diesem empiri

schen Datenmaterial ist zu konstatieren, 

dass der Großteil der Befragten Young 

Professionals eigenständig Finanzentschei

dungen trifft. Zur Validierung der Bera

tungsqualität wurde folgende Frage auf

genommen: „Würden Sie Ihren Finanzbe

rater an Freunde weiterempfehlen?“

Hierbei ist zu betonen, dass 1 565 Befrag

te keine Antwort abgaben. Von den übri

gen Befragten würden 266 Stück ihren  

Finanzberater an Freunde weiterempfeh

len, wohingegen 80 dies nicht tun wür

den. Dementsprechend würden 23,12 

Prozent, bezogen auf die 346 erhaltenen 

Antworten, ihren jeweiligen Berater nicht 

weiterempfehlen. Folglich sind die wis

senschaftlichen Erkenntnisse mit Facharti

keln, welche eine zunehmenden Skepsis 

der Kunden gegenüber Bankdienstleistun

gen illustrieren, deckungsgleich.

1623 Befragte geben als Begründung ih

rer vorherigen Antwort das „Vertrauen“ 

an. Bei der Kategorisierung der einzel

nen Wertigkeiten der erhaltenen Ant

worten konnten explizit neun negativ 

konnotierte Gründe ausfindig gemacht 

werden. Hierbei wird ersichtlich, dass als 

Gründe eine zu stark ausgeprägte haus

interne Anlageempfehlung, Ineffizienz 

oder eine zu geringe Rendite angegeben 

werden sowie die Tatsache, dass der je

weilige Berater „[…] auch nicht mehr 

Übersicht als ein interessierter Internet

nutzer [hat].“ Ebenfalls wurde die hohe 

Beraterfluktuation als ein Grund für die 

fehlende Weiterempfehlungsbereitschaft 

angeführt. Damit konnte diese Frage 

eine Brücke zur Literatur schlagen. Wie 

in der Literatur beschrieben, fußt der 

starke Konkurrenzkampf zwischen Kre

ditinstituten vor allem darauf, dass die 

angebotenen Produkte von hoher Imma

terialität charakterisiert sind. Ausgehend 

von der fehlenden Haptik können Banken 

sich lediglich mittels hoher Beratungs

qualität gegenüber anderen Instituten 

positionieren und somit den Endverbrau

chern einen Mehrwert bieten.

Hoher Stellenwert  

von Sicherheitsstandards

Ferner verifizierte das Datenmaterial, 

dass die Endverbraucher zukünftig vor al

lem hohen Sicherheitsstandards einen si

gnifikanten Stellenwert zumessen. Folg

lich haben 927 Befragte dies mit der 

stärksten Gewichtung „Stimme voll zu“ 

selektiert. Gegensätzlich dazu wird dem 

Thema Robo Advice innerhalb der Be

fragten eher eine geringe Bedeutung 

beigemessen. Eine hypothetische Schluss

folgerung könnte sein, dass das Thema 

Robo Advice und der angesprochene Si

cherheitsgedanke miteinander negativ 

korrelieren. Diese Hypothese wird jedoch 

im Folgenden nicht weiter thematisiert. 

Darüber hinaus konnte die notwendige 

Anpassung der Beratungsleistung an die 

Kundenbedürfnisse herausgearbeitet wer

den. Kreditinstitute werden zukünftig ver

mehrt die Omnikanalstrategie umsetzen, 

wie zahlreiche Fachmedien appellieren.10)

Während einige öffentlich zugängliche 

Medien einen signifikanten Substitutions

charakter der Fintechs thematisieren, 

konnte die Empirie diesen Aspekt teilwei

se revidieren. Trotz Filialschließungen sind 

sich die Experten einig, dass die Bankbe

ratung nach wie vor eine Daseinsberech

tigung genießt. Jedoch wird sich diese 

aufgrund der digitalen Möglichkeiten 

verändern. 

So wird es künftig unter anderem zu  

digitalen Beratungsleistungen kommen. 

Professor für Allgemeine Betriebswirtschafts
lehre, insbesondere Banking & Finance,  
FOM Hochschule, Düsseldorf

Berater für Freiberufler bei einer  
mittel ständischen Regionalbank, Master,  
FOM Hochschule, Bochum 

Wie sollen kleinere Kreditinstituten unter den be
kannten Rahmenbedingungen von Niedrigzins
umfeld, Regulierung und nicht zuletzt eine durch 
Fintechs getriebene Digitalisierung reagieren? 
Durch Interviews mit Vorstandsmitgliedern klei
ner Banken und der flankierenden Auswertung 
von Daten einer Umfrage bei jungen Bankkunden 
formulieren die Autoren Herausforderungen die
ser Häuser im Wettbewerb und skizzieren die An
forderungen an erfolgversprechende Fusionen. 
Als wichtige Phase jeden Zusammenschlusses 
nennen sie die rechtzeitige Einbindung der Mit
arbeiter und die Bedeutung der Integrationspha
se der beteiligten Institute. Bei allen Herausforde
rungen durch von Big Data oder Robo Advice se
hen sie die traditionellen Banken beim Vertrauen 
in die Sicherheitstandards derzeit noch im Vorteil 
und registrieren auch weiterhin einen Bedarf an 
Beratungsgesprächen. (Red.)

Prof. Dr.  
Alexander Zureck

Philippe Krahnhof
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Ebenfalls werden sowohl im Retailbank

ing als auch im Firmenkundengeschäft 

die Beratungszeiten flexibler und die Be

ratung vermehrt in den Abendstunden 

stattfinden. Zukünftig wird es Beratungs

zentren geben, in denen dem Kunden ein 

Bankerlebnis geboten wird. Insbesondere 

bei individuellen komplexeren Themen

gebieten werden Kunden auch zukünftig 

die Beratungsleistung von Banken in An

spruch nehmen und wertschätzen. Schluss

folgernd wird die kompetente Beratungs

leistung von Kreditinstituten das Kernge

schäft werden. Daher kann die Bankfiliale 

als ein „Bindeglied zwischen virtueller 

und realer Welt“ agieren.11) 

Konsolidierungsmaßnahmen

In den vergangenen Jahren sind zahlrei

che Berichterstattungen über Banken 

von sinkenden Erträgen, verbundenen 

Kostenanpassungen und folglich von 

Bankschließungen charakterisiert. Kaum 

einer Mitteilung ist nicht zu entnehmen, 

dass sich Banken deutlich digitaler auf

stellen müssen. Mittels der empirischen 

Vorgehensweise konnten elementare Er

kenntnisse im Kontext der digitalen Kon

solidierung gewonnen werden.

Beachtlich ist, dass vier von fünf Experten 

von einer Konsolidierung innerhalb der 

Bankenbranche ausgehen. Die Interview

ten sind übereinstimmend der Meinung, 

dass einer der Hauptgründe in der Digi

talisierung ausfindig zu machen ist. So

mit konnten vorherige Berichte in ihrer 

Aussagekraft bestärkt werden. Folglich 

ist davon auszugehen, dass sich der deut

sche Bankensektor an die europäischen 

Nachbarländer anpassen wird. In der Eu

ropäischen Union gibt es die meisten 

Bankfilialen im Jahre 2016 in Frankreich 

mit einer Anzahl von 37 261 Stück, auf 

Platz zwei folgt Deutschland mit rund 

32 026 Zweigfilialen. Jedoch schließen in 

Deutschland zahlreiche Filialen. Während 

im Zeitraum von 2012 bis 2016 rund 

zwölf Prozent der Deutschen Bankfilialen 

schlossen, bleibt die Anzahl in Frankreich 

nahezu unverändert.12)

Insbesondere in ländlichen Regionen wird 

es zu einer starken Verdichtung des Filial

netzes kommen. Während Herr Stein, als 

Vorstand einer der kleinsten Banken Eu

ropas, der Auffassung ist, dass Fusionen 

keine Lösungen seien und innerhalb der 

Raiffeisenbank Tüngental eG keine Zu

satzkosten für Bankdienstleistungen ein

führen wird, gehen andere Experten von 

einer „[…] drastische[n] Reduzierung des 

Filialnetzes […]“ aus. Ebenfalls betonen 

die rekrutierten Experten „dass Zusam

menschlüsse und Fusionen nicht das All

heilmittel darstellen.“ Hierbei komme es 

häufig zu einer Überschätzung von mög

lichen Economies of Scale. Demzufolge 

konnte die in der Literatur beschriebene 

Komplexität von M&ATransaktionen an

hand der Interviewten bekräftigt werden.

Mithilfe der Auswertung des Expertenin

terviews konnte ebenfalls die Relevanz 

der PMI sowie die Signifikanz von Human

kapital untermauert werden. Trotz einer 

intensiven Mitarbeitereinbeziehung in 

den M&AProzess ist kein vollumfängli

cher Abbau der Mitarbeiterängste mög

lich. Bei der Auswertung des Datenmate

rials konnten wichtige Erkenntnisse für 

einen idealtypischen PMIProzess gewon

nen werden. Hierbei konnte herausgear

beitet werden, dass die Einbeziehung 

und auch der Zeitpunkt dieser Maßnah

me unmittelbar mit der Unternehmens

größe zusammenhängt. Daraus kann ab

geleitet werden, dass eine positive Korre

lation zwischen Unternehmensgröße und 

Komplexität des Planungsprozesses be

steht. Tenor: „Trotz Digitalisierung hängt 

die Leistungen einer Bank von Personen 

ab … Das Leistungsversprechen gepaart 

mit der Qualität der Berater muss zu den 

Kunden getragen werden. Folglich stel

len die Motivation, Qualifikation und das 

Engagement der Mitarbeiter einen 

Schlüssel des Erfolges dar.“

Möglichkeiten durch  

Robo Advice und Big Data

Die Begriffe Robo Advice und Big Data 

dominieren aktuell die Medien. Dadurch, 

dass kaum eine Bank der Thematik von 

algorithmusbasierten Auswertungsverfah

ren entgehen kann, wurden die Möglich

keiten dieser Technologien für den ge

nossenschaftlichen Bankensektor durch 

die Empirie kritisch erörtert. Mittels der 

Empirie konnten neue Technologien als 

Chance sowie als Substitution zu klassi

schen Bankleistungen ausfindig gemacht 

werden. Erzielen RoboAdviceAnlage

strategien zukünftig im Vergleich zu „[…] 

klassischen Asset Managern […] [langfris

tig höhere Renditen], ist der Technologie 

der Vorzug zu geben.“ Wenn es Banken 

gelinge „selbstlernende […] System[e]“ 

zu implementieren, könne man die Da

tenauswertung, ähnlich wie dies bereits 

Amazon seit über zehn Jahren tut, ver

wenden und somit die klassische Anlage

beratung in Teilen ersetzen.

Trotz der herausgearbeiteten Chancen 

und Potenziale wird es nicht zu einer voll

umfänglichen Kommunikation mit „Ma

schinen“ kommen beziehungsweise die 

Anlageberatung wird nicht gänzlich digi

tal stattfinden. Je größer die Volumina 

und das Knowhow der Kunden ist, desto 

häufiger werden diese auf die Bankbera

tungsleistung zurückgreifen. Folglich wer

den „gehobene“ Kunden die Beratungs

leistung wertschätzen und in Anspruch 

nehmen. Auch unter Berücksichtigung 

des Aspektes der Niedrigzinsphase, in der 

ein deutlich erhöhtes Risiko eingegangen 

werden muss, um ähnlich hohe Renditen 

wie in der Vergangenheit zu erzielen, 

nimmt die individuelle Kundenberatung 

und somit das Präsenzgeschäft an Bedeu

tung zu. „In der Beratung ist nichts wich

tiger als das Vertrauen in sein Gegen

über“, lautete eine der Kernaussagen.

Einzelne Experten thematisierten im In

terview insbesondere die Potenziale und 

Chancen von Big Data und Robo Advice, 

welche mit wissenschaftlichen Befunden 

und öffentlichen Studien einhergehen.13) 

Jedoch ist dies bei den befragten Endver

brauchern ein noch nicht notwendiger 

zukünftiger Geschäftsbereich, welchen 

ihre Hausbank anbieten muss. Dieser em

pirische Befund ist mit Aussagen von UBS 

kongruent, wonach Endverbraucher ak

tuell bei komplexeren Finanzthemen 

noch nicht vollumfänglich auf eine digi

tale Beratung zurückgreifen wollen. Ein 

zentrales Ergebnis der Publikation ist die 

Unterstreichung der Chancen für traditi

onelle Bankhäuser durch technologische 

Prozesse. Durch eine mögliche Integrati
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on einzelner Technologien kann der Kun

denbedarf erhöht und somit auch die 

Kundenloyalität analog zum Onlineshop

ping via Amazon gesteigert werden. 

„Am Markt gewinnt derjenige, der besse

re Ergebnisse aufweist. Falls sich zukünf

tig Robo Advisory gegenüber klassischen 

Asset Managern durchsetzen wird, ist der 

Technologie der Vorzug zu geben.“

Chancen digitaler Banken

Während einigen öffentlichen Meinun

gen zu entnehmen ist, dass klassische 

Banken durch Fintechs substituiert wer

den können, konnte die Empirie die 

Chancen von möglichen Kooperationen 

zwischen diesen Protagonisten hervorhe

ben. Vor allem konnten die immensen 

Chancen einer digitalen Bankenlandschaft 

herausgearbeitet werden.

Ähnlich wie die empirischen Befunden 

darstellen, erachtet ebenfalls die Deut

sche Bank die Digitalisierung als eine 

Chance, um die Kundenbeziehung durch 

individuelle Finanzlösungen und effizien

tere Prozesse zu intensivieren. Viele Fin

techs haben gute innovative Ideen, besit

zen jedoch kein breites Kundenportfolio, 

sodass sich interessante Beteiligungschan

cen für Banken bieten. Der Bankenver

band geht von einer zukünftig verstärk

ten Zusammenarbeit zwischen Banken 

und Fintechs aus, sodass die Verzahnung 

zwischen den digitalen Fintechs und Ban

ken vehement zunehmen werde.14) 

Jedoch sind die Meinungen zu Fintechs in 

wissenschaftlichen Artikeln zweigeteilt. 

Viele Experten vertreten die Auffassung, 

dass Banken durch Fintechs in Teilen 

überflüssig werden. Andere wiederum 

empfinden die Bedrohung ausgehend 

von Fintechs als überschätzt. Der Schlüssel 

zum Erfolg in dieser schnelllebigen digi

talen Industrie liegt in der Generierung 

von neuem Wissen und der Perfektionie

rung der Prozesse neuer Wertschöpfungs

ketten. So betont beispielsweise Frank 

Schwab, Mitgründer des Frankfurter Fin

tech Forums, dass es überspitzt sei, Fin

techs als Revolution zu bezeichnen. Öf

fentlich zugängliche Expertenmeinungen 

sagen vorher, dass zirka 90 Prozent der 

Fintechs scheitern werden, neun Prozent 

werden in Kooperation mit etablierten 

Bankhäusern erfolgreich sein und ledig

lich ein Prozent wird die Finanzwelt ver

ändern können.15) Wenn sich in den 

nächsten Jahren herausstellt, dass viele 

der Geschäftsmodelle von Fintechs auf 

Dauer nicht tragbar sind, drohe ein Sze

nario wie bei der DotcomBlase oder dem 

InternetHype vor rund 18 Jahren. Jedoch 

ist einer signifikanten Anzahl von Exper

tenmeinungen der disruptive Charakter 

von Fintechs zu entnehmen, welcher 

durch die durchgeführten Expertenmei

nungen verdeutlicht wird. Dieser ist in 

der Lage, die Bankbranche tief greifend 

zu verändern. Bezogen auf diesen Aspekt 

ist zu betonen, dass sich Fintechs noch am 

Anfang ihrer Entwicklung befinden. „Mo

mentan finden die Umwälzungen langsa

mer statt als gedacht, doch irgendwann 

wird eine Schwelle überschritten, und 

dann geht alles schneller als erwartet“, 

dies sei in zirka 10 Jahren zu erwarten.16) 

Bedarf an persönlichen 

Beratungsgesprächen

Fintechs haben technologische Möglich

keiten, die den Kunden schnelle, indivi

Ihr Anspruch ist Expertenwissen.
Unserer auch! 

Bleiben Sie mit aktuellen Studien zu spannenden  
Themen immer nah am Markt.

www.kreditwesen.de/research

Finden Sie jetzt bei uns online
aktuelle Studien rund um das Kreditwesen.
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dualisierte und transparente Finanz

dienstleistungen anbieten, in ihr Ge

schäftsmodell aufgenommen. Somit 

orientieren sich Fintechs unmittelbar an 

den durch die Empirie herausgearbeite

ten Anforderungen von Young Professio

nals. Hierdurch konnte die immer stärker 

werdende Forderung der Bankenlobby 

zu Deregulierungen sowie der Forderung 

eines einheitlichen Regelwerks sowohl 

für Fintechs als auch für traditionelle 

Bankhäuser bekräftigt werden.17) Die me

dial zunehmende Gewichtung von Fin

techs fußt neben den angesprochenen 

geringeren regulatorischen Anforderun

gen ebenfalls darauf, dass Fintechs sich 

primär an den Kundenbedürfnissen ori

entieren. Unter anderem konnte durch 

die quantitative Analyse herauskristalli

siert werden, dass Bankkunden zukünftig 

von Kreditinstituten vor allem kosten

günstige Produkte, schnelle Prozesse so

wie eine hohe Transparenz fordern. 

Ebenfalls fordern Kunden ein vernetztes 

Banking.18) Dieser Aspekt des Omnika

nalBankings konnte ebenfalls anhand 

der Empirie bekräftigt werden.

Handlungsempfehlungen  

für das zukünftige Retailbanking

Ein weiterer praxisrelevanter empirischer 

Befund ist, dass für Bankkunden das Ver

trauen den wichtigsten Beratungscharak

ter darstellt. Zwar bleibt auch aufgrund 

der Immaterialität sowie der Komplexität 

einiger Bankprodukte der Bedarf an per

sönlichen Beratungsgesprächen bestehen, 

jedoch konnte die Empirie unterstreichen, 

dass dies nicht zwingend in einer Bankfi

liale oder per Präsenzkommunikation 

stattfinden muss. Demzufolge konnte 

der Aspekt der zunehmenden Filialschlie

ßungen sowohl aus Experten als auch 

aus Kundensicht unterstrichen werden. 

Die qualitative Analyse im Kontext dieser 

Publikation kommt zu dem Ergebnis, 

dass ein verstärkter Konsolidierungspro

zess innerhalb der Bankenbranche unum

gänglich ist. Durch die notwendigen Ko

operationen mit Fintechs sind Kostenein

sparungen im Front und Backoffice zu 

reduzieren.

Gemäß der Befunde der qualitativen In

haltsanalyse dieser wissenschaftlichen Ar

beit stellen Fintechs eine sinnige Chance 

dar, um durch innovative Geschäftsmo

delle das Bankgeschäft anwenderfreund

licher zu gestalten und die Kostentranspa

renz aufrechtzuerhalten. Großer Vorteil 

der Banken ist, dass die End verbraucher 

hohe Sicherheitsstandards mit Bankdienst

leistungen assoziieren, sodass traditionel

le Banken aktuell gegenüber Fintechs in 

diesem Kontext im Vorteil sind. 

Auch Verbraucher  

haben Vorteile

Ferner konnten mittels dieser empiri

schen Untersuchung die Chancen von 

Robo Advice und Big Data herausarbeitet 

werden. Dadurch, dass Banken über eine 

signifikante Anzahl von kundenbezoge

nen Informationen verfügen, kann durch 

Kooperationen zwischen diesen und An

bietern von selbstlernenden Algorithmen 

eine WinwinSituation für die Akteure 

entstehen. Aus Verbrauchersicht ist der 

entscheidende Vorteil in individualisier

ten und kostengünstigen Anlagealterna

tiven ausfindig zu machen. Damit den 

sinkenden Bankerträgen entgegenge

wirkt werden kann und die aktuellen 

Marktanteile beibehalten werden kön

nen, müssen sich Banken im genossen

schaftlichen Segment digitaler und inno

vativer aufstellen.
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