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Von Ewald Judt und Claudia Klaus
egger – Die heutige Challenger Bank/
Neobank/Smartphone Bank N26 geht 
ursprünglich auf das Konzept einer 
Prepaid-Karte für Jugendliche zurück, 
die Valentin Stalf und Maximilian Ta-
yenthal 2013 als Papayer GmbH in 
Wien konzipierten. Die beiden Gründer 
haben sich bald von diesem Nischen-
produkt verabschiedet und auf ein 
 ähnliches, nunmehr aber girokonto-
basiertes Produkt für eine weit größere 
smartphoneaffine Zielgruppe gesetzt. 
Das neue Angebot wurde nach einer 
Developmentphase 2015 als Number26 
in Berlin (mit Wirecard als Banklizenz 
im Hintergrund) gelauncht. Die Zahl 26 
bezieht sich auf die 26 Steine eines Zau-
berwürfels (Rubiks Cube).

Die Aktivitäten wurden in Deutschland 
und Österreich gestartet und kurz 
 danach bereits auf sechs weitere euro-
päische Länder ausgeweitet. Bereits 
zwölf Monate nach dem Start umfasste 
der Kundenstamm des Unternehmens 
100 000 Kunden. Durch die 2016 er-
haltene Banklizenz als eines der ersten 
Fintechs wurde das Unternehmen von 
Wirecard unabhängig und benannte 
sich in N26 um. 

Das wertvollste deutsche Fintech

Mittlerweile operiert das Unternehmen 
in 24 europäischen Ländern (zwischen-
zeitlich können es sogar noch mehr 
 geworden sein) und den USA und hat 
3,5 Millionen Kunden. Die Kunden-
akquisition erfolgt weitgehend im Netz 
und setzt vor allem auf virales Marke-
ting.

Finanziert wurde N26 bislang über eine 
Reihe von Finanzierungsrunden, die 670 
Millionen US-Dollar erbracht haben 
und an denen sich unterschiedliche In-
vestoren, darunter Allianz und Tencent 
beteiligten. N26 ist heute das wert-
vollste deutsche Fintech-Start-up mit 
einer Unternehmensbewertung von 3,5 
Milliarden Euro. Obwohl aktuelle Zah-
len hinsichtlich der Ergebnisse von N26 
bisher nicht veröffentlicht wurden, ge-
hen Branchenexperten davon aus, dass 
sich der Erfolg mit positiven Ergebnis-
sen bislang nicht eingestellt hat, da die 
Wachstumsstrategie Priorität hatte. 

Beim Wachstum wurde vor allem auf 
eine regionale Expansion und weniger 
auf die Ausweitung des Produktange-
bots gesetzt.

Kontakt nur via Smartphone

Abgesehen davon, dass die Kontakte 
und Geschäftsabschlüsse ausschließlich 
über das Smartphone erfolgen, ist das 
Geschäftsmodell von N26 ähnlich dem 
anderer Challenger Banken wie etwa 
Revolut und Monzo (beide London), 
Nubank (Sao Paulo) und Bunq (Amster-
dam). Der Kundenfokus liegt auf 

– der Ansprache einer spezifischen 
Kundenschicht, die das Smartphone für 
nahezu alle Interaktionen nutzen will,

– einer einfachen Eröffnung eines Gi-
rokontos mittels einer App, mit der sich 
auch das Girokonto verwalten lässt,

– einer limitierten Produktanzahl, wobei 
das Angebot standardisiert und nicht-
beratungsintensiv ist,

– dem prompten Abschluss bei Pro-
duktkäufen,

– dem Verzicht auf physische Präsenz 
vor Ort (= keine Filialen), 

– der Kommunikation ausschließlich 
online sowie gegebenenfalls über ein 
Callcenter.

Kernprodukt Girokonto

Hinsichtlich der Organisation liegt eine 
flache Hierarchie und trotz hoher IT-
Kosten eine günstigere Kostenstruktur 
im Vergleich zu klassischen Banken vor. 
Hinzu kommt, dass bei N26 – vom Gi-
rokonto abgesehen – nahezu alle Bank-
dienstleistungen, die in der N26-App 
zusammengeführt sind, an externe 
Partner ausgelagert sind.

Das Kernprodukt ist das N26-Girokonto. 
Mit einer App lassen sich alle Trans-
aktionen in Echtzeit verfolgen und wer-
den dem Kunden mittels Push-Mittei-
lung angezeigt. Das N26-Girokonto ist 
in seiner Basisversion inklusive einer 
Debitkarte (meist Mastercard Debit 

und auf speziellen Kundenwunsch in 
Deutschland, Österreich und den Nie-
derlanden eine Maestro-Karte) kosten-
los. Es werden keine Habenzinsen, 
 jedoch 8,9 Prozent pro Jahr Sollzinsen 
bei eingeräumten Kontoüberziehungen 
verrechnet. 

Kooperationen mit Barzahlen, 
Transferwise und Raisin

Einzahlungen auf das Girokonto (ab 
100 Euro mit Kosten von 1,5 Prozent 
verbunden) und Auszahlungen vom Gi-
rokonto (kostenlos) sind mittels Cash26, 
dem Produkt „Barzahlen“ des Partne-
runternehmens Cash Payment Solu-
tions, bei Einzelhändlern möglich. 

Überweisungen sind betraglich be-
grenzt und laufen bei N26 in Echtzeit 
über die Funktion Moneybeam. Bei 
Überweisungen in einer Fremdwährung 
arbeitet N26 mit dem Geldtransferun-
ternehmen Transferwise (London) zu-
sammen.

Das Sparen mit der N26 App wird N26 
Savings genannt. N26 Savings ist ein 
Festgeld, bei dem mit „weltsparen by 
Raisin“ kooperiert wird. Die Raisin Bank 
stellt hierzu die Infrastruktur zur Verfü-
gung und fungiert als Vermittler zwi-
schen N26 und den Festgeld-Banken. 
Die Zinsen für die unterschiedlichen 
Festgeld-Veranlagungsmöglichkeiten 
sind für private Kunden im Vergleich 
zum derzeitigen Habenzinsumfeld 
überdurchschnittlich hoch.

N26 Invest eingestellt 

Bei der Geldanlage gab es N26 Invest. 
Aufgrund der Kritik vonseiten der Ver-
braucher, dass das Produktangebot 
nicht geeignet sei, ist es seit Anfang die-
ses Jahres nicht mehr auf der App ver-
fügbar. N26 empfahl seinen Anlegern, 
das Portfolio beim Partner direkt – ent-
weder bei Moneyfarm oder bei der FIL 
Fondsbank – weiterzuführen.

Kredite, N26 Credit, gibt es noch nicht 
in allen Ländern, in denen N26 tätig ist. 
Auch hier greift man auf Partnerunter-
nehmen wie zum Beispiel Auxmoney in 
Deutschland und auf Younited in Frank-
reich zurück. Der Kreditantrag erfolgt 
per App, nach positiver Prüfung steht 
der Kreditbetrag binnen 24 Stunden zur 
Verfügung.

Smartphone Bank N26
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Mit N26 Insurance bietet N26 über  
eine Kooperation mit dem Versiche-
rungsmakler Clark seinen Kunden  
einen voll digitalisierten Service über 
 deren Versicherungen, wodurch für  
die Kunden alle Versicherungsange-
legenheiten an einem Ort gebün- 
delt einsehbar sind. Zusätzlich wer- 
den Optimierungspotenziale aufge-
zeigt und auf Kundenwunsch via App  
umgesetzt.

Neben dem Basis-N26-Girokonto, das 
abgesehen von Entgelten für spezi-
fische Dienstleistungen kostenlos ist, 
gibt es auch das You-Girokonto (ehe-
mals Black-Girokonto) und das Metal-
Girokonto. Beim You-Girokonto und 
beim Metal-Girokonto sind für die Kon-
toführung monatlich  9,90 beziehungs-
weise 16,90 Euro zu zahlen, allerdings 
ist damit auch eine Reihe spezieller An-
gebote verbunden.

Für alle Girokonten gibt es auf der App 
sogenannte Spaces. Bei Spaces han-
delt es sich um eine Funktion, die dem 
Kunden die Möglichkeit gibt, ver-
schiedene Unterkonten zu erstellen. Auf 
diese Weise kann man zum Beispiel auf 
einem Space für eine bestimmte An-
schaffung einfach und flexibel Geld 
ansparen.

Provisionsbasiertes 
 Geschäftsmodell 

Ein wesentlicher Kern dieses Geschäfts-
modells ist, dass die Erträge zu einem 
hohen Teil auf Provisionen basieren. 
Positive Ergebnisse sollen durch das 
überproportionale Wachstum dieser 
Erträge aufgrund der raschen Kunden-
expansion verbunden mit relativ gerin-
gen Kosten pro Neukunden sowie durch 
die weitgehend automatisierte Abwick-

lung der standardisierten Produkte er-
reicht werden.

Was die Wettbewerbssituation der 
Challenger Banken, Neobanken oder 
Smartphone-Banken betrifft, wird es 
sich zeigen, ob dieses Geschäftsmodell 
die „klassischen“ Banken – abseits der 
derzeitigen smartphoneaffinen Kunden 
mit Zweitkonto und Hauptkonto bei ei-
ner „klassischen“ Bank – herausfordern 
kann. „The finanser“ hat in diesem Kon-
text die Frage gestellt „Are Challenger 
Banks challenging?“ und darauf fol-
gende Antwort gegeben: „Some Chal-
lenger Banks are challenging.“ Die Zu-
kunft wird zeigen, ob N26 dazugehört.

 

b
bank und markt
ZEITSCHRIFT FÜR BANKING

m
Verlag und Redaktion
Verlag Fritz Knapp GmbH
Aschaffenburger Straße 19,  
60599 Frankfurt am Main, 
Postfach 700362,  
60553 Frankfurt am Main

Telefon + 49 (0) 69/97 08 33-0
Telefax + 49 (0) 69/7 07 84 00
Internet: www.kreditwesen.de  
E-Mail: red.bum@kreditwesen.de

Chefredaktion: Philipp Otto (P.O.),  
Swantje Benkelberg (sb),  
Dr. Berthold Morschhäuser (Mo);  
Re dak ti on: Philipp Hafner (ph),  
Carsten Englert (ce)

Redaktionssekretariat und Lektorat: 
Elke Hildmann
Satz und Layout: Eckhard Gasteyer

Die mit Namen versehenen Beiträge geben 
nicht immer die Meinung der Redaktion wieder. 
Bei unverlangt eingesandten Manuskripten ist 
anzugeben, ob dieser oder ein ähnlicher Bei-
trag bereits einer anderen Zeitschrift ange-

boten worden ist. Beiträge werden nur zur 
Alleinver öffentlichung angenommen.

Die Zeitschrift und alle in ihr enthaltenen einzel-
nen Beiträge und Abbildungen sind urheber-
rechtlich geschützt. Jede Verwertung außerhalb 
der engen Grenzen des Urheberrechtsgesetzes 
ist ohne Zustimmung des Verlages unzulässig. 
Manuskripte: Mit der Annahme eines Manu-
skripts zur Veröffentlichung erwirbt der Verlag 
vom Autor das ausschließliche Verlagsrecht 
sowie das Recht zur Einspeicherung in eine  
Datenbank und zur weiteren Vervielfältigung  
zu gewerblichen Zwecken in jedem technisch  
möglichen Verfahren. Die vollständige Fassung 
der Redaktionsrichtlinien finden Sie unter  
www.kreditwesen.de.

Verlagsleitung: Philipp Otto
Anzeigenleitung: Timo Hartig
Anzeigenverkauf: Hans-Peter Schmitt,  
Telefon + 49 (0) 69/97 08 33-43

Zurzeit gilt die Anzeigenpreisliste Nr. 48 vom 
1.1. 2019.

Erscheinungsweise: Am 15. jeden Monats.

Bezugsbedingungen: Abonnementspreise inkl. 
MwSt. und Ver sandkosten: jährlich 518,28 Euro. 
Bei Abonnements-Teilzahlung: 1/2 jährlich 
266,37 Euro. Ausland: jährlich 528,20 Euro. 
Preis des Einzelheftes 25,00 Euro (zuzügl.  
Versandkosten). Verbundabonnement mit der 
„Zeitschrift für das gesamte Kreditwesen”: 
jährlich 957,76 Euro.  

Bei Abonnements-Teilzahlung: 1/2 jährlich 
502,88 Euro. Ausland: jährlich 985,12 Euro.
Studentenabonnement: 50% Ermäßigung  
(auf Grundpreis). 

Der Bezugszeitraum gilt jeweils für ein Jahr.  
Er verlängert sich automatisch um ein weiteres 
Jahr, wenn nicht einen Monat vor Ablauf dieses 
Zeitraumes eine schriftliche Abbestellung vor-
liegt.

Bestellungen aus dem In- und Ausland direkt an 
den Verlag oder an den Buchhandel.

Probeheftanforderungen bitte unter 
Telefon + 49 (0) 69/97 08 33-25

Als Supplement liegt „cards KARTEN cartes”  
jeweils am 15. Februar, 15. Mai, 15. August und 
15. November dieser Zeitschrift bei.
Bei Nichterscheinen ohne Verschulden des  
Verlages oder infolge höherer Gewalt entfallen 
alle Ansprüche.

Bankverbindungen: 
Frankfurter Sparkasse, IBAN: D68 5005 0201 
0200 1469 71, BIC: HELADEF1822 
Postbank Frankfurt, IBAN: DE96 5001 0060 
0060 4826 09, BIC: PBNKDEFFXXX

Druck: Hoehl-Druck Medien + Service GmbH, 
Gutenbergstraße 1, 36251 Bad Hersfeld

ISSN 1433-5204

Dr. Ewald Judt ist Honorarprofessor der Wirtschafts-
universität Wien, ewald.judt@wu.ac.at. Dr. Claudia 
Klausegger ist Assistenzprofessorin am Institut für 
Marketing-Management der Wirtschaftsuniversität 
Wien, claudia.klausegger@wu.ac.at.

Quellenangaben für diese Ausgabe – Fotos

Seite 2: Fritz Knapp Verlag GmbH; Seite 6: Swatch Pay/Swatch Pay; Seite 10: Union Investment/Union Investment, Postfinance/Wunderman Thompson 
Switzerland; Seite 11: Erste Group/Erste Group; Seite 14: pixabay, H. Zenker/North Channel Bank; Seite 19: AdobeStock_WrightStudio, S. Hellmich, R. Ko-
babe, M. Rath – alle drei/Luther Rechtsanwaltsgesellschaft; Seite 23: DSGF, N. Baumgärtner/DSGF; Seite 25: pixabay, D. Ketterle/FI-TS;  Seite 27: pixabay, 
C. Hansert/ATICO GmbH; Seite 29: AdobeStock_Maksim Kabakou, R. Keßler/Roman Keßler; Seite 33: pixabay, D. Robers/Diane Robers, A. Reicherzer,  
S. Peter/beide Commerzbank AG; Seite 37: AdobeStock_ipopba, A. von Boehm-Bezing/Tresono Family Office; Seite 39 - Personalien: W. Breuer/VÖV,  
M. Wegener/LBS Ost, T. C. Pross/Allianz Global Investors, M. Pötscher/Bitpanda; KARTEN-NEWS (Heftmitte) Seite II: Paypal; Seite III: T. H. Jørgensen/Nets

 
 
                         Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschützt. Die rechtliche Freigabe ist für den Abonnenten oder Erwerber ausschließlich zur eigenen Verwendung. 
                                                                                                                  Fritz Knapp Verlag GmbH




