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DIGITALISIERUNG

Banken muUssen ihre Rolle in der
Wertschopfungskette neu definieren

Von Joachim Butterweck, Michael Heck und Yves Wippenhorst
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Das Jahr 2026 bietet Banken die Chance, ihre Rolle in der Wertschépfungs-
kette neu zu definieren — sofern sie Regulierung, kinstliche Intelligenz und
digitale Wallets als Sprungbrett begreifen, nicht als Pflicht, so die Autoren.
Dazu gehért es, FiDA als Chance zu begreifen und Daten als Rohstoff zu
nutzen, sich auf den Vormarsch digitaler Wallets vorzubereiten und digitale
Assets pragmatisch einzufUhren. Der neue Dreiklang lautet deshalb: Vertrau-
en, Innovation, Attraktivitat. Das beinhaltet zugleich eine Modernisierung der

eigenen Marke.

FOr Banken und Finanzinstitute wird
2026 zu einem Schlusseljahr. Nun gilt
es, bei der jungen Generation zu
punkten, um nicht aus ihrem Blickfeld
zu  verschwinden. Die Krafte-
verhdltnisse zwischen etablierten Ins-
tituten, Bigtechs und Fintechs ver-
schieben sich immer starker. Die
Financial-Data-Access-Verordnung
(FiDA), die europaische digitale Iden-
titat (EUDI), der digitale Euro und
naturlich das Thema kinstliche Intel-
ligenz (KI) beschleunigen die Trans-
formation. Wer in diesem Umfeld
bestehen will, braucht mehr als
Marktkenntnisse und Regulierungs-
Know-how. Entscheidend sind digitale
Exzellenz und konsequente Kunden-
orientierung.

Dabei verfigen etablierte Institute
Uber mdachtige Hebel: Vertrauen,
Markenstarke, regulatorische Stabili-

Red.

tat, Kapitalstarke und eine gewachse-
ne Kundenbasis. In diesen Punkten
sind sie ihren jungen Herausforderern
haufig Uberlegen. Bislang spielen sie
diese Starken allerdings haufig nicht
konsequent aus. Einige Thesen fir das
Jahr 2026 sollen zeigen, wo die kon-
kreten Chancen liegen.
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Joachim Butterweck, Director,
Cofinpro AG, Frankfurt am Main

Banken stehen vor einer strategischen
Weichenstellung: Wollen sie im Hin-
tergrund die Technik-Enabler sein
oder als Lebensbegleiter an der Kun-
denschnittstelle agieren? Wer den di-
rekten Kundenkontakt halten mochte,
darf nicht mehr wie im 20. Jahrhun-
dert denken. Die neue Devise lautet:
Daten und deren Nutzung sind der
entscheidende strategische Faktor. In
diesem Umfeld wird Kl zum Katalysa-
tor fur Geschwindigkeit, Prézision und
neue Produktimpulse.

Daten sind die zentrale Ressource
der Bank von morgen

Viele Banken arbeiten noch immer mit
fragmentierten Daten, heterogenen
Altanwendungen und  manuellen
Profketten. Diese Legacy-Altlasten
bremsen Tempo und Innovation.
Gleichzeitig fuhren der Profitabilitats-
druck und der Fachkraftemangel da-
zu, dass Entscheidungen automati-
siert und Prozesse vereinfacht werden
mussen.

Technologische Trends beschleunigen
Innovationen und Investitionen eben-
so wie die Regulatorik: Der Digital
Operational Resilience Act (DORA),
der EU Al Act oder die Geldwa-
sche-Reformen (EU AML Package)
beispielsweise verlangen Datenqua-
litat, Nachvollziehbarkeit und Auto-
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Michael Heck, Director, Cofinpro AG,
Frankfurt am Main
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matisierung. Damit schaffen sie die
technische Basis fir moderne Ge-
schaftsmodelle. Compliance erzwingt
somit Modernisierung und eréffnet
gleichzeitig neue, produktive Anwen-
dungsmoéglichkeiten.

Weiter in die Zukunft geblickt wird
deutlich: KI-Agenten ersetzen zuneh-
mend manuelle Prozessketten. Kinf-
tig werden Kl-Agenten, zum Beispiel
in den Bereichen Kredite, KYC oder
Risikoprofile, verstarkt eingesetzt. Sie
automatisieren nicht nur Aufgaben,
sondern orchestrieren auch komplexe
Ablaufe End-to-End. Sie sind die Ant-
wort auf Engpdsse, bedingt durch
fehlende Fachkrafte, steigende Kos-
ten oder hohe Kundenerwartungen
an den Service in Echtzeit.

Daten sind der Treibstoff fUr Innova-
tion: Kl identifiziert in Echtzeit Muster
und Chancen. Welche Produkte brau-
chen Kundinnen und Kunden wirklich?
Welche Kosten lassen sich optimieren
und welche Risiken entstehen? Dies ist
keine experimentelle MaBnahme,
sondern die neue Grundlage fur die
Produktentwicklung, Preisgestaltung
und Beratung der Zukunft. Darauf
mussen sich Banken einstellen.

Daten als Infrastruktur behandeln:
Das bedeutet, Silos aufzubrechen,
Datenqualitat systematisch zu mes-
sen und zentfrale Plattformen zu
schaffen. Der Leitgedanke der Platt-
formoékonomie muss im Unternehmen
nach innen wie nach auBBen verankert
werden.

Kl in Kernprozesse integrieren: Das
Anwendungsspektrum von kinstlicher
Intelligenz ist nahezu unbegrenzt. Ge-
rade zu Beginn lohnt sich jedoch eine
Fokussierung auf wenige Kernberei-
che mit klaren KPIs und messbarem

Yves Wippenhorst, Senior Manager,
Cofinpro AG, Frankfurt am Main

Impact, beispielsweise in den Berei-
chen Investment, Kredit oder Doku-
mentenverarbeitung.

Vertrauensvorsprung  ausspielen:
Transparenz gewinntim Zeitalter der
kinstlichen Intelligenz an Bedeutung.
Kl-Ergebnisse mussen deshalb immer
auditierbar, nachvollziehbar und
sicher gestaltet sein. Das unterschei-
det regulierte Finanzinstitute von
Tech-Playern.

Strategische Partnerschaften ein-
gehen: Hyperscaler, Fintechs und
Spezialanbieter kénnen mit ihrer
technischen Expertise die interne
Kompetenz ergdnzen. Angesichts der
Marktdynamik ist Kooperation eine
Notwendigkeit, keine Option.

Geschwindigkeit vor Perfektion: Es
muss nicht immer die grofRe Ldsung
sein. Agile Iterationen, Uberzeugende
Kernprodukte und schnelle Marktein-
fGhrung zdhlen im digitalen Wettbe-
werb mehr als ausgereifte Komplett-
[6sungen.

Im Sommer 2025 fUhrte die Cofinpro
AG in Kooperation mit der VOB-Ser-
vice GmbH eine Befragung zum The-
ma ,Klin Banken” durch. Ein Ergebnis:
Unternehmen, die auf Kl verzichten,
riskieren, im Wettbewerb den An-
schluss zu verlieren. 92 Prozent der
Befragten betrachten Kl als entschei-
denden Wettbewerbsfaktor. Eine
ganze Generation von Kunden lebt
und arbeitet ldngst in Datenstromen
und virtuellen Rdumen. Auch etablier-
te Finanzinstitute konnen diese Kun-
dengruppen mit innovativen Produk-
ten und Services bedienen — wenn sie
die Moglichkeiten der Digitalisierung
konsequent nutzen und ihr Selbstver-
standnis als Bank modern interpretie-
ren.

Lebensbegleiter gewinnen
Kundenschnittstelle zurick

Das Vertravuen der Kunden ist ein
wertvolles Asset fUr etablierte Institu-
te. Wer dieses auch in ein zeitgemd-
Bes Kundenerlebnis Ubersetzen kann,
erschlieBt sich Spielrdume fir ein
grundlegend erweitertes Angebot,
das Uber klassische Bankprodukte hi-
nausgeht. Der neue Dreiklang lautet
deshalb: Vertrauen, Innovation, Atf-
traktivitat.
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Die Demografie verédndert den Markt
und bringt den Kampf um die Kun-
denschnittstelle in eine entscheidende
Phase: Die Babyboomer-Generation
ist auf dem Rickzug, wahrend die Ge-
neration Z das natirliche Markt-
wachstum dominiert. Sie vertraut
Banken, nutzt diese aber nicht, wenn
User Experience, digitalisierte Pro-
dukte und Markenerscheinung altba-
cken wirken.

FiDA eroffnet Banken ein breiteres
Handlungsspektrum, da es neue We-
ge der Datennutzung erméglicht. So
ist es beispielsweise moglich, ein um-
fassendes Bild der finanziellen Situa-
tion der Kunden zu erstellen, indem
Konten, Depots, Vertrage, Zahlungen
und Risiken bericksichtigt werden.
FiDAist fur Banken also keine regula-
torische BUrde, sondern eine histori-
sche Chance, die drei Entwicklungen
eroffnet.

- Proaktive Beratung statt reaktiver
Ansprache. Mithilfe von Kl-angerei-
cherten Daten aus der FiDA-Schnitt-
stelle lassen sich Lebensereignisse
wie Berufseinstieg, Familiengrin-
dung, Umzug oder Vermogensauf-
bau antizipieren. Banken kénnen
automatisiert Lésungen anbieten,
bevor Kunden aktiv danach suchen.
Das ist ein Paradigmenwechsel.

- Personalisierte Services als Differen-
zierungsmerkmal.  Budgetplanung,
Abo-Optimierung, Versicherungs-
vergleiche, Umschuldungsanalysen
und Sparraten-Empfehlungen lassen
sich kinftig vollstandig datenbasiert
abbilden. Umfragen zeigen: Gerade
die junge Zielgruppe ist offen fur in-
dividuelle Angebote, erwartet dabei
jedoch Transparenz, Einfachheit und
Relevanz.

- Drittens wird Banking Teil eines gro-
Beren Alltags. Wohnen, Mobilitat,
Energie, Gesundheit — durch Partner-
schaften kénnen Banken mehr als
nur klassische Finanzprodukte bie-
ten. Durch FiDA-basierte Okosyste-
me wird Banking zum Begleiter
realer Lebensentscheidungen.

FiDA-optimiertes Angebot
schaffen

Gerade junge Kundengruppen haben
ein besonderes Gespur fur Sicherheit,
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Fairness und Integritat. Hier kénnen
Finanzinstitute ihren Vertrauensvor-
schuss nutzen und in die neue Pro-
dukt- und Servicewelt Ubertragen.
Die Chancen von FiDA Uberwiegen
die regulatorischen MUhen bei wei-
tem. Banken sollten jetzt an Schnitt-
stellen arbeiten und MVPs entwickeln,
um personalisierte Services und da-
tenbasierte Empfehlungen aufzubau-
en—nicht erst, wenn die Verordnung in
Kraft tritt.

Finanzprodukte gilt es, radikal zu ver-
einfachen und zu modernisieren.
Denn Kunden mochten keine seiten-
langen PDF-Formulare ausfillen. Thr
Wunsch ist weniger Komplexitdt,
mehr Klarheit und modulare Services,
die sich ihrem Leben anpassen. Dazu
gehodren auch Leistungen und Pro-
dukte, die zeitgemd&Be Entwicklungen
abbilden, wie beispielsweise ETF-
Sparpléne, Kryptowdhrungen und
Stablecoins.

Es mUssen Angebote fir junge Ziel-
gruppen entwickelt werden. Mode-
rate Kosten, klare User Experience,
modulare Produkte sind die Eintritts-
kriterien fUr die Generation Z. Dabei
gilt es, das Okosystem-Denken zu for-
dern, Wohnen, Mobilitadt, Vorsorge
und berufliche Meilensteine zu integ-
rieren. Banking wird nur dann rele-
vant, wenn es Teil echter Lebensent-
scheidungen ist.Technologie und Mar-
ke mUssen modernisiert werden. Nur
wenn beides stimmt, entsteht echter
Imagegewinn. Eine moderne App mit
veralteter Markenwelt  Uberzeugt
nicht.

Mitte 2025 hat Cofinpro eine reprd-
sentative B2C-Befragung durchge-
fohrt zum Thema ,Banken im Zug-
zwang? Was Endkunden von FiDA
erwarten”. Ein auffalliges Ergebnis: 71
Prozent der 18- bis 34-Jdhrigen
winschen sich ein FiDA-optimiertes
Angebot, und die Mehrheit dieser Al-
tersgruppe ist sogar bereit, fir pass-
genauvere Angebote und eine ganz-
heitliche Beratung zu bezahlen. FiDA
ist der groBte regulatorische Hebel
fir Innovation seit PSD2 — allerdings
mit umgekehrten Vorzeichen. Fir die
Gen Z zahlen Orientierung und Orien-
tierungshilfe mehr als Finanzproduk-
te. Wer die Kundenschnittstelle pro-
aktiv bespielt und den Wandel vom
Produktverkdufer zum Lebensbeglei-
ter vollzieht, wird fir seine Kunden re-

levanter, sichtbarer und zu einem un-
verzichtbaren Partner.

Digitale Wallets — Infrastruktur
fur Identitat und Zahlung

Die Zukunft des Bankings liegt in der
digital Wallet - dort, wo Zahlung,
Identitat, Tokens, Vertrage und digi-
taler Alltag zusammenlaufen. Diese
Schnittstelle erméglicht es Banken, ih-
re Rolle neu zu definieren.

Anwendungen wie Paypal, Apple Pay
und Google Pay pragen bereits jefzt
den digitalen Zahlungsverkehr. Jede
Transaktion Uber diese Plattformen
verlagert die Kundenschnittstelle wei-
ter weg von der Bank und hin zu den
Tech-Plattformen. Aus Brissel kommt
mit der European Digital Identity
(EUDI) eine Gegenbewegung. Die
EUDI-Wallet wird Identitat, Doku-
mente und Signaturen miteinander
verbinden kénnen - und den Banken
unterschiedliche strategische Rollen
ermdoglichen. Dafir mUssen sie sich
auf drei wesentliche Punkte einstellen:

- Erstens wird das Onboarding radi-
kal einfacher. Sofortige Legitimie-
rung, digitale Vertrdge und automa-
tisierte  KYC-Prozesse reduzieren
manuelle Schritte drastisch. Prozes-
se werden von Tagen auf Minuten
oder Sekunden verkirzt.

- Zweitens werden digitale Assets zum
Mainstream. Kryptowdhrungen, to-
kenisierte Wertpapiere und Stable-
coins werden in Wallet-Okosysteme
integriert. Banken, die in diesem Be-
reich fruhzeitig Angebote machen,
kénnen sich die Relevanz bei jiUnge-
ren Zielgruppen sichern.

- Drittens wird der digitale Euro Rea-
litat. In Kirze stehen erste techni-
sche Tests, Use-Case-Definitionen
und Integrationsstrategien an. Wer
jetzt Handlungsoptionen entwickelt,
kann frohzeitig Know-how und
Marktposition gewinnen.

Banken brauchen deshalb eine Digi-
tal-Wallet-Strategie mit Weitblick. Ih-
nen bietet sich die Chance, ein offenes
Service-Okosystem zu etablieren, das
Kundennd&he neu definiert und sie zur
digitalen  Vertrauensinstanz ~ der
nachsten Dekade macht. Das EU-
DI-Framework kann dabei als integ-

rativer Baustein dienen und als
Upgrade die Sicherheit, Interoperabi-
litdt und das Vertrauen starken.

Digitale Assets mUssen pragmatisch
eingefUhrt werden. Verwahrung, To-
kenisierung, Kryptowdhrungen —digi-
tale Vermoégenswerte eréffnen neue
Geschdftsfelder. Wer hier frihzeitig
einfache, sichere Angebote macht, si-
chert sich Relevanz bei jingeren Ziel-

gruppen.

Digitale Wdahrungen gilt es vorzube-
reiten. Die Details zum digitalen Euro
stehen noch aus, die Integration von
Kryptow&hrungen und Stablecoins
bleibt Gegenstand von Diskussionen.
Doch in Kirze stehen erste technische
Tests und Pilotprojekte an. Wer jetzt
Use Cases for Handel, P2P-Zahlungen
und In-App-Payments entwickelf,
kann friohzeitig Know-how und Markt-
position aufbauen.

Im Dezember 2025 hat Cofinpro eine
reprasentative B2C-Befragung zum
Thema ,Digital Wallets" durchge-
fohrt. Die Studie hat gezeigt, dass ins-
besondere junge Kunden Wallets ge-
genUber sehr aufgeschlossen sind.
AuBerdem gab diese Kundengruppe
an, groBes Vertrauen in Banken zu
haben. Deshalb ist es jetzt an der Zeit,
nutzenstiftende Wallets als Begleiter
in allen Lebenslagen zu Finanzen und
digitalen Identitéten anzubieten, um
die Kundenschnittstelle zu behalten
und aktiv gestalten zu kénnen. Die di-
gital Wallet ist die neue Filiale - nur
schneller, sicherer und immer gedoff-
net. Wer jetzt mutig neue Geschdafts-
felder entwickelt und seine Komfort-
zone verldsst, wird das Banking der
Zukunft aktiv mitgestalten und bei
jungen Kundengruppen punkten.

2026 bietet Banken die Chance, ihre
Rolle in der Wertschépfungskette neu
zu definieren —sofern sie Regulierung,
kinstliche Intelligenz und digitale
Wallets als Sprungbrett begreifen,
nicht als Pflicht. Alle drei Imperative
durchzieht Open Finance: die Off-
nung und Vernetzung von Finanzda-
ten Uber Institutsgrenzen hinweg. Da-
ten werden zum gemeinsamen
Rohstoff, Kundenschnittstellen neu
verhandelbar, Wallets zu institutions-
Ubergreifenden Plattformen. Gerade
mit Blick auf neue Kundengruppen
wird diese Neuausrichtung zur strate-
gischen Notwendigkeit. |
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