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Geleitwort

Innovationen sind für den Bankenbereich mindestens genauso wichtig wie für andere
Wirtschaftsbereiche. Die Finanzmarktkrise hat gezeigt, dass aber nicht alle Innovationen
gemessen an den Kriterien Nachhaltigkeit, Kundennutzen, Transparenz oder Sicherheit
ausgereift waren.

Mit dieser Publikationsreihe wurde ein Forum geschaffen, dasWissenschaft und Praxis
beim Bemühen um branchenbezogene Innovationen unterstützt: Banking & Innovation
richtet sich an Führungskräfte und Entscheider aus den Bereichen Banking und Finance,
die kreativ, innovativ und vor allem langfristig denken und handeln. Dieses Buch ist von
und für Vordenker der Branche geschrieben und führt Perspektiven aus Wissenschaft und
Praxis handlungsorientiert zusammen.

Das Themenspektrum des nach der Erstausgabe 2015 bereits zweiten Jahresbands Ban-
king & Innovation ist wiederum breit gefächert. Ziel ist es aufzuzeigen, wie vielfältig das
Spektrum an innovativen Themen in der Bankbranche ist und welches Chancenpotenzial
sich damit verbindet. Den Rahmen für die Themen geben die klassischen Erfolgsfak-
toren Strategie, Struktur, Kultur und Technik vor. Außerdem werden außergewöhnliche
Themen behandelt und interdisziplinäre Ansätze vor- und angedacht. Die Analyse von
Entwicklungspfaden anderer Branchen schafft neue Einsichten und bietet einen Innovati-
onstransfer für den Bereich Banking.

Die FOM Hochschule für Ökonomie & Management stellt gerne den Rahmen für
diese Publikationsreihe. In der Bankwirtschaft bilden sich zahlreiche Mitarbeiter berufs-
begleitend an den bundesweiten Studienzentren der FOM weiter. Ihnen, aber auch der
Bankwirtschaft insgesamt, sollen die Inhalte Anregung und Inspiration für neue Ideen
sein. Wir freuen uns sehr, dass unsere Expertise auch in Form konkreter Beiträge unse-
rer Hochschullehrer Eingang in die Reihe gefunden hat. Wir wünschen auch dieser neuen
Ausgabe von „Banking & Innovation“ eine gute Resonanz in Wissenschaft und Praxis.

Prof. Dr. Burghard Hermeier Prof. Dr. Thomas Heupel
Rektor der FOM Hochschule Prorektor Forschung der FOM Hochschule
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Vorwort des Herausgebers

In insgesamt 15 Beiträgen werden Innovationen in Banken aus verschiedenen Blickwin-
keln betrachtet. Dabei ist der Begriff „Innovation“ sehr dehnbar. Für die einen ist eine
Innovation etwas vollkommen Neues, für andere ist eine Innovation im Banking etwas,
das im Bankensektor neu ist bzw. noch wenig Verbreitung gefunden hat. Letzterem Ver-
ständnis wird hier gefolgt. Unter dieser Prämisse sind die hier vorgestellten Gedanken zu
verstehen.

Dass einzelne Erfolgsfaktoren nicht immer einfach voneinander abzugrenzen sind,
wird gleich im ersten Beitrag von Manfred Goeke deutlich. Er verbindet die Themen-
felder Strategie (Vertriebsausrichtung) und Kultur (Werte) auf kritische und zugleich
anschauliche Weise – ein Beispiel für frisches und innovatives Denken. Auch die folgen-
den Beiträge decken zumeist mehrere Erfolgsfaktoren mit unterschiedlichem Gewicht ab.
Die Suche nach neuen Ideen ist eine klassisch strategische Aufgabe. In Gesprächen mit
Verantwortlichen aus Banken ist festzustellen, dass insbesondere die Suche nach neuen
und alternativen Geschäftsfeldern viele Institute bewegt. Hierzu werden mit den Ge-
schäftsfeldern Digitalisierung und Mediation zwei vollkommen unterschiedliche Ansätze
vorgestellt. Insgesamt lassen sich so sieben Beiträge einer eher strategisch-vertrieblichen
Ausrichtung zuordnen (Teil 1).

In Teil 2 ergeben sich neue Ideen einer strategisch-strukturellen Ausrichtung im Bank-
geschäft aus der Beschreibung der Finanz- und Risikofabrik der TeamBankAG/easyCredit.
Eine andere, aber nicht minder spannende Frage wird im Beitrag von Hans-Dieter Schat
vorgestellt. Er zeigt einen Weg auf, wie das Ideenmanagement einer Bank konkret und
erfolgreich in die Organisation einer Bank integriert werden kann.

Fachkräftemangel und Fluktuation sind auch in Banken schon lange ein Thema. Die
Finanzkrise hat diese Phänomene verstärkt, sodass Banken gefordert sind, hier anders zu
agieren als bisher. Dies wird in Teil 3 in zwei kulturell-personalwirtschaftlich orientier-
ten Beiträgen thematisiert. Der Beitrag zum Talentmanagement beschreibt ein konkretes
und gleichzeitig pragmatisches Bewertungsinstrument, das Banken unabhängig von ihrer
Größe helfen kann, gute Mitarbeiter zu identifizieren, zu entwickeln und im Unternehmen
zu halten. Der Beitrag zur Personalbeurteilung mittels 360-Grad-Feedback kann vor allem
kleineren und mittleren Banken Anregungen geben, ihr Beurteilungssystem zu verbessern.
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VIII Vorwort des Herausgebers

Einer eher technisch-vertrieblichen Sicht wird die Betrachtung von Social-Media-
Kommunikation zur Kundenbindung zugeordnet. Auch der zweite Beitrag in Teil 4 ist
eher technisch-vertrieblicher Natur: Bezahlsysteme werden analysiert und es wird aufge-
zeigt, dass Branchengrenzen schrittweise verschwinden bzw. Branchen verschmelzen.

Teil 5 greift zwei methodische Vorgehensweisen auf, die helfen, Potenziale frühzeitig
zu entdecken bzw. für das Unternehmen nutzbar zu machen. Dies ist zum einen die Be-
schreibung eines Future-Management-Systems, mit dessen Hilfe das Retail-Banking der
Zukunft gestaltet werden kann. Zu anderen wird ein Weg aufgezeigt, wie es in Zeiten ver-
kürzter Innovationszyklen gelingt, neue Ideen schrittweise zu konkretisieren und Erfolg
bringend im Unternehmen umzusetzen.

Die FOM Hochschule für Ökonomie & Management stellt den Rahmen dieser Jahr-
buchreihe und unterstützt nicht zuletzt aus einer wissenschaftlichen Perspektive ein neues
und innovatives Denken im Banking. Herzlichen Dank an Herrn Professor Thomas Heu-
pel für die Aufnahme des Buches in die FOM-Edition und an Herrn Dipl.-Jur. Kai Enno
Stumpp für die Begleitung bei der Erstellung. Ich bedanke mich an dieser Stelle auch bei
allen Autoren für die kooperative Unterstützung durch ihre Beiträge.

Liebe Leser: Das Buch mit seinen Praxisbeispielen soll Ihnen neue Impulse geben, die
Dinge anders zu machen als bisher, und es soll Sie ermutigen, neues Denken zu wagen.
Beides braucht die Branche. Ohne mutige Entscheider ist kein Fortschritt möglich. Ich
wünsche Ihnen spannende und inspirierende Einsichten.

Prof. Dr. Marcel Seidel
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Kennzeichnete die Katastrophe von 9/11 im Jahr 2001 eine Zeitenwende für die Vereinig-
ten Staaten, so markiert die Pleite von Lehmann Brothers am 15.11.2008 den Höhepunkt
der von USA ausgehenden Subprime-Krise und mündete nach einer allgemeinen Finanz-
krise schließlich zu einer Wirtschaftskrise des Euroraumes in den Jahren 2010/11, deren
Auswirkungen und Bewältigung wir bis heute spüren und in den letzten Wochen mit dem
Ringen um Griechenland nahezu täglich konfrontiert werden.

Nicht nur die geopolitischen Herausforderungen, auch die derzeitigen finanzwirtschaft-
lichen Rahmenbedingungen wie das Niedrigzinsniveau, verschärfte Regulierungen, Zer-
fall der Margen sowie der Trend zur Digitalisierung, skizzieren die Komplexität der der-
zeitig zu bewältigenden Problemfelder für die Bankenwelt.

Diesem Umfeld müssen sich die Private-Banking-Anbieter stellen, wobei erschwerend
dazu kommt, dass nirgendwo in Europa das Geschäft mit den Reichen so hart umkämpft
ist wie in Deutschland.

Aufgrund seiner Marktgröße und seiner zu erwartenden Wachstumsraten gilt das
Marktsegment Private Banking und Wealth Management dennoch als attraktiv, da die
Ertrags- und Risikostruktur dieses Geschäftsfeldes sich in der Regel stabilisierend auf die
Bilanzergebnisse auswirken.

Ein Effekt, der gerade in Zeiten volatiler Marktbedingungen nicht zu unterschätzen ist.

M. Goeke (�)
Burgthann, Deutschland
email: dr.goeke@web.de
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Insbesondere der Blick auf das steigende Erbschaftsvolumen in Deutschland bis 2020
verdeutlicht die Chancen in diesem Geschäftsfeld. Denn nach der neuesten Studie des
Deutschen Instituts für Altersvorsorge werden bis zum Jahr 2020 2,6 Billionen (27 Pro-
zent) des rund 9,6 Billionen Euro umfassenden Vermögensbestandes der privaten Haus-
halte vererbt. Ein Zehntel der Erbschaften entfallen auf Sachwerte, jeweils die Hälfte auf
Immobilien (47 Prozent) und Geldvermögen (43 Prozent).

Wir erwarten also die einkommensstärkste und vermögendste Erbengeneration, die
Deutschland je gesehen hat (vgl. Deutsches Institut für Altersvorsorge 2011).

Nach der neuesten Studie der Boston Consulting Group von 2015 leben 350.000 Dol-
lar-Millionäre in Deutschland, davon 679 mit mehr als 100 Millionen und 49 mit über
einer Milliarde Dollar (vgl. Kanning 2015).

Die Frankfurt School of Finance and Management beziffert den deutschen Private Ban-
king Markt mit 1,2 Millionen Kunden mit Assets under Management größer 250.000,-
Euro (vgl. Faust 2010).

Auch wenn sich die Zahl der Dollar-Millionäre gegenüber 2013 aufgrund der Eu-
roschwäche um 300 verringert hat, signalisieren diese Zahlen, dass das Geschäft mit den
Vermögenden, insbesondere im Hinblick auf die kommende Erbengeneration an Attrakti-
vität nichts verloren hat, obwohl die Cost-Income-Ratio, also die Quote von Aufwand und
Ertrag, derzeit eine steigende Tendenz aufweist und teilweise 80 Prozent und mehr beträgt
(vgl. Schreiber 2013).

Angesichts der angesprochenen aktuellen Rahmenbedingungen ist es dennoch eine
spannende, aber auch eine riesige Herausforderung, Private Banking in Deutschland er-
folgreich und profitabel zu betreiben.

Eckpfeiler auf demWeg zum Erfolg bilden dabei die Kompetenz einer Bank im weite-
ren Sinne, respektive die Kompetenz des einzelnen Private Bankers im engeren Sinne.

Nachdem der einzelne Private-Banking-Berater den Schlüssel zum Kunden darstellt,
werden die folgenden Ausführungen das Kompetenzprofil eines erfolgreichen Privat Ban-
kers in den Fokus der Betrachtung stellen und dabei drei Aspekte herausarbeiten:

� die sachliche Kompetenzvielfalt,
� die Personalqualität als Schlüsselfaktor und
� die absolute Kundenausrichtung als Leitmaxime.

1.1 Die sachliche Kompetenzvielfalt

Exzellentes Fachwissen über sämtliche Finanzprodukte bildet eine unabdingbare Erfolgs-
voraussetzung, sozusagen das Handwerkszeug eines Private Bankers.

In Zeiten volatiler Märkte und abnehmender Risikofreudigkeit der Kunden kommt dem
Einsatz strukturierter Produkte zur Risikoabsicherung entsprechende Bedeutung bei.

Laut einer Studie des Bayerischen Finanz Zentrums und der Complementa Investment
Controlling AG von 2015 investieren Family-Office-Vermögensverwaltungen bevorzugt


