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Treiber der Digitalisierung im 
Bankensektor: Auswirkungen auf 
die Geschäftsmodelle

Jörn Littkemann / Thomas Klein / Janina Matern

Als eines der häufig diskutierten Themen 

führt derzeit kein Weg an der Digitalisie-

rung vorbei. Von Banken erfordert die 

hiermit verbundene Dynamik der Ge-

schäftsprozessentwicklung eine zuneh-

mend höhere Anpassungsfähigkeit, um 

konkurrenzfähig zu bleiben.1) Ohnehin 

ist das Markt- und Wettbewerbsumfeld 

für Banken aus zahlreichen Gründen 

schwieriger geworden. Die anhaltende 

Niedrigzinsphase und die hohe Preis-

transparenz verringern die Kapitalrendi-

ten und Gewinnmargen der Bankge-

schäfte. 

Steigende regulatorische Anforderungen 

begrenzen zudem einerseits die Erlös-

quellen und erhöhen andererseits die 

Ausgaben, zum Beispiel für Risikoma-

nagement und Datenschutz. Derweil sind 

Kunden immer besser informiert und ha-

ben eine höhere Erwartungshaltung an 

Bankleistungen. Das versuchen neue 

Wettbewerber für sich zu nutzen. Sie be-

treten mit kundenzentrierten, innovati-

ven Geschäftsmodellen den Markt und 

üben zusätzlichen Druck auf die Banken 

aus.2)

Zunehmend höhere 
Anpassungsfähigkeit notwendig

Für die kommenden Jahre werden eine 

Kundenzentrierung der Produkte und 

Prozesse sowie erweiterte Interaktions-

möglichkeiten durch Zugriffe über exter-

ne Plattformen und Marktplätze erwar-

tet.3) Die drei wesentlichen Treiber des 

Veränderungsprozesses im Bankensektor 

sind insbesondere das sich wandelnde 

Kundenverhalten, die stetige Zunahme 

an neuen, innovativen Wettbewerbern 

und die sich verändernden IT-Systeme. 

Ziel des Beitrages ist es daher, diese Trei-

ber der Digitalisierung in Banken syste-

matisch aufzuzeigen und die sich weiter 

entwickelnde Digitalisierung der Ge-

schäftsmodelle zu erörtern. Abbildung 1 

fasst den Aufbau der sich anschließenden 

Analyse kurz zusammen.

Mittlerweile verwenden über 92 Prozent 

der 10- bis 64-jährigen Deutschen täglich 

oder fast täglich das Internet. Einkauf, 

Kommunikation, Unterhaltung, Informa-

tionsbeschaffung, Weiterbildung und vie-

les mehr wird heutzutage oftmals online 

erledigt. Hierbei können die Kunden so-

fort Preise, Qualität und Kundenbewer-

tungen der Alternativen vergleichen. Por-

tale wie Check24, Verivox und Idealo 

unterstützen sie dabei.4) Für Banken führt 

die Preistrans parenz zum Verlust des In-

formationsmonopols und zu einem Über-

gang der Verhandlungsmacht auf den 

Kunden.5)

Verändertes Kundenverhalten

Abseits der Produkte konkurrieren An-

bieter auch bezüglich Service und Ein-

kaufserlebnis und haben die Messlatte in 

den vergangenen Jahren immer höher 

gesetzt. Diese Entwicklung hat die Erwar-

tungshaltung der Kunden stark geprägt. 

Kunden sind heutzutage anspruchsvoll, 

gut informiert und vernetzt, verlangen 

schnellen, ortsunabhängigen Service so-

wie individuelle Leistungen mit hohem 

persönlichem Nutzen.6) 

Banking wollen sie zunehmend auch di-

gital erleben, am liebsten über alle Kanä-

le, mit 24/7-Erreichbarkeit und möglichst 

ohne Kosten.7) 
Quelle: J. Littkemann, J. Matern, T. Klein

Abbildung 1: Auswirkungen der Digitalisierung
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Während die Erwartungshaltungen stei-

gen, sinkt allerdings die Loyalität der 

Kunden.8) Ein wichtiges Erfolgsrezept von 

Banken waren die oft langjährigen Ver-

trauensverhältnisse verbunden mit einer 

hohen Beratungsqualität. Jedoch fühlen 

sich Kunden heute weniger an die eigene 

Hausbank gebunden. Durch den rückläu-

figen persönlichen Kontakt können Kun-

den die Leistungsunterschiede einer Bank 

oft nur über den Preis ausmachen. In 

Kombination mit der hohen Transparenz 

am Markt führt dies zu einem immensen 

Druck auf die Gewinnmargen der Bank-

geschäfte.

Affinität zum Internet

Folglich müssen Banken künftig intelli-

gente und personalisierte Dienstleistun-

gen anbieten, um sich abseits des Preises 

vom Wettbewerb abzugrenzen. Des Wei-

teren muss die Kundenbeziehung zuneh-

mend medial aufgebaut werden. Daher 

sollten alle Banken neben der Digitalisie-

rung der Kundenprozesse auch an ihrem 

digitalen Auftritt arbeiten.9) Der Einsatz 

sozialer Medien kann Banken dabei um-

fangreich unterstützen. Dort veröffent-

lichte Meinungen und Bewertungen der 

Kunden helfen den Banken, ihre Kunden 

besser zu verstehen und dadurch die Leis-

tungsqualität zu steigern. 

Im Jahr 2020 waren bereits über 20 Pro-

zent der Deutschen ab 14 Jahren Kunde 

einer Direktbank. Für weitere fast 18 Pro-

zent kommt eine Direktbank grundsätz-

lich infrage. Aufgrund ihrer Affinität 

zum Internet haben Direktbanken zwar 

einen Vorsprung in der Digitalisierung, 

doch zumindest bezüglich der Zugangs-

wege haben Filialbanken mittlerweile 

aufgeholt. 

Neue Wettbewerber

Während die etablierten Banken mit 

dem aktuellen Marktumfeld zu kämpfen 

haben, entwickeln sogenannte Fintechs – 

frei von alten Lasten, starren Strukturen 

und hohen Fixkosten – neue, kundenzen-

trierte Angebote. Sie identifizieren Inef-

fizienzen bei Prozessen klassischer Ban-

ken und besetzen diese Teile der 

Wertschöpfungskette mit digitalen und 

innovativen Diensten. Damit schaffen sie 

Kunden punktuell einen höheren Nut-

zen. Sie heben die Merkmale der Einfach-

heit, Geschwindigkeit, Flexibilität und 

Transparenz hervor und versuchen damit 

Bankkunden abzuwerben oder spezifi-

sche Kundengruppen mit einem zielge-

richteten Versprechen zu überzeugen. 

Die hohe Verbreitung des Internets und 

die schlanken Geschäftsmodelle der Fin-

techs sorgen zudem für geringe Markt-

eintrittsbarrieren. Meist werden optisch 

ansprechende Apps angeboten, die auf 

einfache Nutzbarkeit und ein kunden-

zentriertes Design ausgelegt sind.10) Die 

eng fokussierte Aktivität und geringe 

Mitarbeiterzahl verhelfen Fintechs zu ei-

ner besonders schnellen Anpassungsfä-

higkeit. Sie dürfen außerdem prinzipiell 

ohne Banklizenz arbeiten und sind da-

durch deutlich weniger Regulierungen 

unterworfen. 

Ziel vieler Fintechs war (und ist) es, die 

Welt der Banken zu revolutionieren und 

diese als Finanzintermediäre obsolet zu 

machen. Da Banken jedoch dank ihrer 

Bekanntheit und dem höheren Vertrauen 

in Geldangelegenheiten weiter in der 

Gunst der Kunden blieben, haben viele 

Fintechs ihre Geschäftsmodelle angepasst 

und zielen nun auf die Zusammenarbeit 

mit Banken ab. 

Blockchain  
als Wettbewerbstreiber

Das größere Risiko sehen Banken jedoch 

mittlerweile in den großen US-Technolo-

gieunternehmen wie Google, Apple, 

Facebook und Amazon. Aber auch chine-

sische Konzerne drängen in den europäi-

schen Markt.11) Sie alle haben bereits 

hunderte Millionen Kunden, weitrei-

chende Schnittstellen zu den Kunden, 

eine enorme Datenbasis sowie hohe fi-

nanzielle und technologische Kapazitä-

ten. Die Technologieunternehmen sind 

daher nicht auf die Kooperation mit Ban-

ken angewiesen und werden künftig ver-

suchen, sich als alternative Finanzdienst-

leister zu positionieren.12) 

Mit ihren Bezahldiensten haben sie sich 

bereits jetzt am Markt etabliert. Diese er-

möglichen eine einfache Abwicklung von 

Zahlungen im stationären beziehungs-
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weise Onlinehandel. Dass es sich nicht 

um einen Nischenmarkt handelt, zeigt 

die Nutzerzahl in Deutschland. Im Jahr 

2020 lag sie bereits bei 7,4 Millionen und 

für die nächsten fünf Jahre wird ein star-

kes Wachstum auf 20,6 Millionen erwar-

tet.

Ein weiterer Wettbewerbstreiber ist die 

Blockchain. Unter einer Blockchain ver-

steht man vereinfacht gesagt eine öffent-

liche, dezentral geführte Datenbank. Je-

der Teilnehmer der Blockchain besitzt 

dabei eine vollständige Kopie dieser Da-

tenbank. Neu generierte Daten werden 

von allen Teilnehmern verifiziert und syn-

chronisiert. Es entsteht ein gemeinsames, 

öffentliches Register von Transaktionen, 

bei der die Verlagerung der Kontrolle auf 

das gesamte Netzwerk Manipulationen 

verhindern soll. Als Beispiele sind Bitcoins 

und Kryptowährungen zu nennen, die in 

Echtzeit zu minimalen oder keinen Trans-

aktionskosten übertragen werden. Insbe-

sondere transaktionsintensive Branchen, 

wozu Banken mit ihrem Zahlungsverkehr 

fraglos zählen, sind durch Blockchains vo-

raussichtlich großen Veränderungen aus-

gesetzt. Die Besonderheit ist hier, dass 

kein Intermediär mehr notwendig ist, 

sondern Transfers von Nutzer zu Nutzer 

möglich sind.13)

Erneuerungsbedarf

Die Digitalisierung der Bankprozesse ver-

langt nach einem modernen IT-System, 

das vor allem leistungsstark, flexibel und 

sicher ist. In der Praxis steht dieser Anfor-

derung oft eine veraltete, heterogene und 

von vielen Schnittstellen und Inkompati-

bilitäten charakterisierte IT entgegen.14) 

Um künftig automatisierte Prozesse, effi-

ziente Datenauswertungen und Sourcing 

zu ermöglichen, ist dies jedoch mit er-

heblichen Kosten und operativen Risiken 

verbunden. Und so erkennen Banken 

zwar den unter Umständen notwendigen 

Erneuerungsbedarf, ziehen aber oft kurz-

fristige und günstigere Maßnahmen zur 

Optimierung der Altsysteme den eigent-

lich sinnvollen, strategischen Investitio-

nen in die Modernisierung der IT vor, ob-

wohl dabei langfristig die Flexibilität und 

Wettbewerbsfähigkeit des Geschäftsmo-

dells gefährdet werden. Folglich konzen-

trieren sich aktuelle IT-Maßnahmen der 

Banken vorrangig auf das Frontend, also 

die Schnittstellen zum Kunden, insbe-

sondere das Mobile und Omnikanal-Ban-

king.15)

Moderne ITSysteme notwendig

IT-Dienstleister haben die rasante Ent-

wicklung der Rechenleistung, Speicher-

kapazität und Internetgeschwindigkeit 

als Geschäftsmodell erkannt und bieten 

ihre Ressourcen als Netzdienste (Cloud 

Services) an, damit Unternehmen und Pri-

vatpersonen nicht fortwährend in neue 

Hard- und/oder Software investieren 

müssen, sondern flexibel und je nach Be-

darf benötigte Leistungen von einem An-

bieter nutzen können. Die angebotenen 

Dienstleistungen umfassen Infrastruktur, 

Arbeitsplattformen und Software.

Um den Problemen ihrer IT-Infrastruktu-

ren zu begegnen und schnellen Änderun-

gen des Markts gerecht zu werden, werden 

Banken sich zunehmend mit Auslagerun-

gen und „make or buy“-Entscheidungen 

befassen und sich in Kooperationen ver-

netzen müssen. Der Grad der Auslagerung 

ist dabei sehr variabel. Im Kreditbereich 

könnte zum Beispiel ein Partnerunterneh-

men die Leistungsprozesse Antragsprü-

fung, Kapitalüberlassung, Kontoführung 

und Risikoübernahme erfüllen, während 

der Vertriebsprozess mit Beratung, Ange-

botserstellung und Abschluss bei der 

Bank verbleibt.16) 

Wichtige Basis dafür, dass solche Vorha-

ben umgesetzt werden können, sind of-

fene, modulare und sichere IT-Systeme. 

Nur wenn die IT einen problemlosen 

Übergang von Prozessen zwischen betei-

ligten Kooperationspartnern gestattet, 

ist eine unabhängige Entscheidung über 

Cloud-Services und Outsourcing mög-

lich.17) Kürzlich wurde die Einführung ge-

wisser Schnittstellen durch die EU-Initiati-

ve Payment Services Directive 2 (PSD2) 

forciert. Banken müssen nun auf Kun-

denwunsch anderen Plattformen den Zu-

griff interner Kunden- und Kontodaten 

ermöglichen, wodurch sie die exklusive 

Macht über diese wichtigen Daten verlie-

ren.18) 

Die aufgezeigten Treiber der Digitalisie-

rung führen durch Nutzung moderner IT 

zu einer Weiterentwicklung beziehungs-

weise Veränderung der Geschäftsmodelle 

und Wertschöpfungsprozesse mit dem 

Ziel der Effizienzsteigerung. Banken wa-

ren bis zum Auftreten der Fintechs wenig 

von disruptiven Neuerungen beeinflusst. 

Doch im Zusammenspiel mit dem anhal-

tenden Druck auf Margen, erhöhter Re-

gulierung und weiteren Auswirkungen 

der Digitalisierung drängt die neue Kon-

kurrenz Banken dazu, sich auf Kernkom-

petenzen zu fokussieren und ihre Wert-

schöpfungskette auszudünnen. Bisher 

Quelle: J. Littkemann, J. Matern, Thomas Klein

Abbildung 2: Kreditabschluss im OmnikanalBanking
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haben sie oft die gesamte Wertschöp-

fungskette in Form von Beratung, Pro-

duktentwicklung und Transaktionsaus-

führung in Eigenleistung gleichzeitig 

abgedeckt. Dass Universalbanken unter 

den neuen Rahmenbedingungen noch 

eine Gesamtbanksteuerung umsetzen 

können, die allen Anforderungen ge-

recht wird, ist unwahrscheinlich. Banken 

versuchen zunehmend, sich auf einzelne 

Teile der Wertschöpfung zu spezialisie-

ren.19) Am Markt können dafür unter-

schiedliche Herangehensweisen beobach-

tet werden. 

Kundenzentrierung 
als Leitgedanke

Für digitale Geschäftsmodelle gilt grund-

sätzlich der Leitgedanke der Kundenzen-

trierung.20) Dass die Ausrichtung der Ge-

schäftsprozesse kundenzentriert erfolgen 

sollte, untermauern die Erkenntnisse zur 

Veränderung des Kundenverhaltens und 

dem Erfolg von Fintechs. Das bedeutet, 

dass nicht der Prozessablauf innerhalb der 

Organisation bestimmt, wie ein Kunden-

prozess verläuft, sondern andersherum. 

Der Bank muss es gelingen, an jedem Be-

rührungspunkt mit dem Kunden ein posi-

tives Erlebnis zu schaffen, sodass der Kun-

de seinen Nutzen sieht und überzeugt ist, 

bei der „richtigen“ Bank zu sein.21) 

Ein erfolgreiches Geschäftsmodell lässt 

sich demnach nur entwickeln, wenn man 

die Kundenbedürfnisse versteht, daher 

steht der Kunde im Mittelpunkt jeder di-

gitalen Transformation.22) Dennoch dür-

fen die Sicherung der Ertragskraft und 

Optimierung der Kostenstruktur nicht 

aus den Augen verloren werden. Zwei 

strategische Grundpositionierungen, in 

denen Banken unterschiedliche Schwer-

punkte für die Zukunft setzen, sind nach-

folgend beschrieben. 

Bei dieser Positionierung geht es darum, 

die Schnittstelle zum Kunden zu beset-

zen und zum ganzheitlichen Problemlö-

ser zu werden. Dazu setzt die Bank alles 

auf den Vertrieb, öffnet sich für andere 

Anbieter banknaher sowie bankfremder 

Dienstleistungen und gliedert deren Pro-

dukte mit in das eigene Portfolio ein. Bei 

den hauseigenen Angeboten fokussiert 

sich die Bank auf ihre Kernkompetenzen, 

andere Dienstleistungen werden zuge-

kauft oder vermittelt. Bei der Antrags-

strecke zu einem Autokredit kann ein 

Kunde beispielsweise eine geeignete 

KFZ-Versicherung auswählen oder be-

kommt bei einem Modernisierungskredit 

Angebote zu Haussicherheitstechnik. 

So nutzt ein Kunde die Bank als Einkaufs-

ort für Produkte und Dienstleistungen 

aus vielen Bereichen, die mit dem ur-

sprünglichen Wunsch in Verbindung ste-

hen. Große Vorteile ergeben sich für Ban-

ken mit hoher Bekanntheit und vielen 

existierenden Kundenbeziehungen. Sie 

können auf diesem Kundenstamm auf-

bauen, die Beziehungen halten und mit 

der intelligenten Verknüpfung neuer 

Dienstleistungen intensivieren. Ein Risiko 

besteht insoweit, als Kunden durch die 

enge Integration des Angebots bei even-

tuellen negativen Erfahrungen mit einem 

Drittanbieter diese als negative Erfah-

rung mit der Bank gleichstellen.23) Die 

N26 Bank ist ein Beispiel für die Umsetzung 

der Plattform-Strategie. Neben der Integ-

ration von externen Bezahldiensten kön-

nen Kunden mit der N26 App auf Fest-

geldangebote von Partnerbanken zugreifen 

und ihr persönliches Versicherungsportfo-

lio, welches über einen kooperierenden 

Versicherungsmakler angebunden ist, ver-

walten.

Schwieriges Marktumfeld

Die zweite Strategie richtet die Aktivitä-

ten der Bank auf die Erreichung einer 

möglichst hohen Effizienz der Geschäfts-

prozesse aus. Anstatt ein umfassendes 

Sortiment anzubieten, spezialisiert die 

Bank ihr Portfolio und will mit ihren Pro-

dukten als Preisführer durch besonders 

gute Konditionen hervorstechen. Dafür 

ist eine hohe Präsenz auf Online-Ver-

gleichsportalen, die die Schnittstelle zum 

Kunden bereits besetzt haben, schon seit 

Jahren von großer Bedeutung. Das Stre-

ben der Banken nach guten Positionie-

rungen führt zu einem intensiven Wett-

bewerb, woraus für Kunden günstige 

Preise bei gleichzeitig hoher Qualität der 

Produkte resultieren. 

Diese strategische Positionierung bietet 

sich für Banken, die über keine große 

Vertriebsstruktur verfügen oder sich be-

reits in der Vergangenheit auf einzelne 

Produkte spezialisiert haben, besonders 

an.24) Doch je einfacher und selbstver-

ständlicher die Transaktionen über exter-

ne Kanäle werden, desto mehr besteht 

für Banken die Gefahr, dass sie „zum rei-

nen Kontoführer und Zahlungsabwickler 

im Hintergrund des digitalen Kundener-

lebnisses degradiert“ werden.25)

Verdrängung der Filiale

Für einen abschließenden Gesamtüber-

blick stellt sich die Frage, welche Rolle 

 zukünftig die Filialen einnehmen und 

welche Bedeutung die Etablierung des 

Omnikanal-Bankings einnehmen wird.

Das schwierige Marktumfeld beeinflusst 

schon lange die Entwicklung der Bankfili-

alen. In den letzten 20 Jahren hat sich die 

Gesamtzahl der Institute um fast 46 Pro-

zent verringert. Die Zahl der Bankfilialen 

mit Personal in Deutschland sank im Jahr 

2019 auf 26 667, das Filialnetz hat sich 

von 58 546 seitdem mehr als halbiert Die 

Prognose für 2025 lautet, dass etwa 

19 500 Filialen bestehen bleiben, doch 

die Corona-Krise beschleunigt den Trend. 

Es wird erwartet, dass als Folge der Pan-

demie zusätzlich 3 500 Filialen schließen 

werden.26)

Gemäß einer aktuellen Umfrage ist aber 

für 67 Prozent der Bankkunden eine per-

sönliche Beratung für komplexere Pro-

dukte eher wichtig oder sogar sehr wich-

tig. Ihr wird damit die gleiche Bedeutung 

„Die Filiale kann weiterhin ein Erfolgsfaktor  

für Banken sein.“
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wie den digitalen Angeboten der Bank 

zugeschrieben. Daran hat sich auch durch 

Corona kaum etwas geändert.

Verschmelzung physischer  
und digitaler Welt

Die Filiale kann also trotz hoher Kosten 

und geringerer Relevanz als Vertriebska-

nal weiterhin ein Erfolgsfaktor für Ban-

ken sein. Nicht zuletzt sichern Banken 

mit ihren Niederlassungen auch die Mar-

ken- und Marktpräsenz.27) Dass der kos-

teneffiziente Betrieb eines Filialnetzes 

möglich ist, zeigt die Targobank. Mit ei-

ner Cost Income Ratio (CIR) von 52,8 Pro-

zent liegt sie im Jahr 2019 nur knapp 

über der erfolgreichen Direktbank ING 

(48,4 Prozent) und deutlich unter dem 

Durchschnitt der Banken.

Es können nicht alle Institute und schon 

gar nicht alle Filialen den digitalen Wan-

del überstehen. Die strategische Frage ist 

aber nicht, ob Bankfilialen notwendig 

sind, sondern wie viele und welche Rolle 

sie spielen sollen. Erlebnisfiliale, Bera-

tungscenter, Automatenfiliale oder mit 

anderen Instituten geteilte Filialen sind 

denkbare Optionen. Das Konzept einer 

Erlebnisfiliale wird seit 2005 von der 

Deutschen Bank getestet. In Berlin-Mitte 

wurde eine große, ansprechende Filiale 

errichtet, die durch einfache Beratungs- 

und Serviceprozesse, moderne technolo-

gische Ausstattung, bankfremde Angebo-

te, ein integriertes Café, Veranstaltungen 

und weiteren Besonderheiten hervortrat. 

Seit der Weiterentwicklung zum Quartier 

Zukunft im Jahr 2016 setzt die Bank zu-

sätzlich auf Coachings, Workshops, Co-

Working-Spaces für Jungunternehmer 

und testet vor Ort neue Bankinnovatio-

nen.

Für die Banken ist es heute unerlässlich, 

dass sie ihren Kunden einen fließenden 

Wechsel zwischen den Kanälen ermög-

licht, wenn sie den Anforderungen an 

ein digitales Banking gerecht werden 

wollen. Das Omnikanal-Banking setzt an 

diesem Punkt an und verfolgt das Ziel, 

dass alle Zugriffskanäle des Kunden 

nahtlos ineinander übergehen und aufei-

nander abgestimmt sind.28) Dazu muss 

der Ablauf der Prozesse kanalunabhän-

gig gestaltet sein, damit einzelne Pro-

zessschritte aus Kundensicht beliebig 

kombinierbar sind (siehe Abbildung 2). 

Bei Produktabschlüssen, die früher voll-

ständig vom Berater begleitet wurden, 

verschmelzen heute oft digitale und phy-

sische Welt.29) 

Damit der Kunde die Bank als eine Ein-

heit wahrnimmt, sollten Ansprachen, In-

formationen, Produkte, Service und Prei-

se konsistent gestaltet sein. Durch die 

Corona-Krise erhöht sich aktuell der 

Druck auf Banken, ihre Omnikanal-Kon-

zepte zu verbessern, um trotz Filialschlie-

ßungen vertriebliche Erfolge und Kun-

dennähe zu sichern.

Marktposition kritisch analysieren

Banken versuchen aktuell die richtigen 

Antworten auf ein verändertes Kunden-

verhalten und die neuen Wettbewerber 

am Markt zu finden, werden dabei je-

doch von veralteten Systemen und star-

ren Strukturen gebremst. Es fehlt außer-

dem oft am Willen und Mut zu 

Veränderungen.30) Um künftig weiter 

wettbewerbsfähig zu sein, müssen Ban-

ken jetzt umfassende Anpassungen der 

IT-Systeme und Geschäftsmodelle durch-

setzen. Schnelle und modulare Systeme 

sind dabei die Basis, um die Wertschöp-

fungskette situativ durch Einbindung ex-

terner Produkte anzupassen. 

So kann auf neue Entwicklungen des 

Umfelds agil reagiert werden. Um die di-

gitale Transformation des eigenen Ge-

schäftsmodells fortzusetzen, sollte die 

„Es fehlt oft am Willen  

und dem Mut zu Veränderungen.“

Marktposition kritisch analysiert werden, 

um zu entscheiden, ob die strategische 

Ausrichtung angepasst oder sogar neu 

festgelegt werden muss. Besonders von 

Fintechs können Ideen für eigene Digita-

lisierungsmaßnahmen abgeleitet wer-

den. Außerdem können Akquisitionen 

oder Kooperationen maßgeblich dazu 

beitragen, dass Banken die Herausforde-

rungen des digitalen Zeitalters meistern 

und kundenzentrierter arbeiten.31) 
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