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Im Spannungsfeld von Kundenwünschen, Wachstum und 

Regulierungsanforderungen 
 

Schmalenbach Gesellschaft 

Arbeitskreis 

„Strategieentwicklung & Controlling in Banken“ 

 

Dr. Linda Urban   

Der Aufbau einer Bank 
im digitalen Zeitalter  

Best Direct Bank 2015 

BankingCheck.de 

Model Bank of the Year 2015 

Celent 

Global Growth Company 2014 

WEF 
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Eine Frage der Perspektive 

Agenda 

Anspruch der Nachhaltigkeit an Geschäftsmodelle 

 

Kundennutzen als Ausgangspunkt 

 

Offenheit für Austausch jeglicher Art durch Plattform-Ansatz 

 

Moderationserfordernisse auf verschiedenen Ebenen müssen gehandhabt werden 
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Lassen Sie uns über unser eigenes Verhalten nachdenken 

Was beschäftigt die 

„Crowd“? 

Was beschäftigt  

Sie persönlich? 
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Was bedeutet Innovation im und für den Finanzsektor? 

Innovation unter „Nebenbedingung“ an sich als Paradoxon 

Grundlegende Funktionalitäten der Produkte (muss) erhalten (bleiben)  

Innovation meist erzielt durch Änderung des Verfahrens 
 

Effizienzsteigerung durch technische Umsetzungen  

Kostensenkung im Fokus 

Geldautomaten, Telefon-Banking, Online-Brokerage, Mobile-Banking 
 

Kunden wurden konsequent zur Nutzung von 

„do-it-yourself“-Lösungen erzogen,  

positiv auch „Empowerment“ 

Physischer Berührungspunkt zum Kunden geht verloren 

Kontakt, der nicht selbst-induziert ist, wird als unangenehm oder lästig 

empfunden 

Web 2.0 und insbesondere das Handy hat zu deutlicher Verhaltens- 

und Anspruchsänderung beim Kunden geführt 
 

Innovation im Kontext 

der Regulierung 

Historischer Kontext 

im Finanzsektor 

Adaption mit 

Konsequenzen 
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Wer ist vor diesem Hintergrund Ihr Kunde? 

Anbieter von Finanz-

Lösungen  

(z.B. FinTechs) 

Retail & SME Kunden 

auf der Suche nach 

passenden (Finanz-) 

Lösungen 

Nachhaltige Definition von Kundennutzen als  

Grundlage für den Aufbau eines Geschäftsmodells 

Anbieter von Retail-

Produkten, die 

Einbindung einer 

Finanzlösung 

benötigen 

Anbieter von Retail-

Produkten, die 

technische Lösungen 

suchen 

Finanzdienstleister, die 

technische Lösungen 

suchen 
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Raum für Innovation definieren und schaffen 

Die Definition der Zielgruppen und Entwicklung der Märkte erlaubt  

zwei extreme Positionierungen:  

Der (End-) Kunde merkt nicht,  

dass Sie als Bank “da sind”  

 

Einsatzmöglichkeiten im Rahmen der weiteren 

Entwicklung des „Internet der Dinge“ 

Position 1 

Sie haben eine Antwort gefunden auf 

„what‘s in it for me?!“ 

 

Idealerweise in Verbindung mit positiven 

Emotionen, dann haben sie auch einen 

„Evangelisten“ gewonnen 

Position 2 

„Der effiziente Abwickler“ „Der innovative Vorreiter“ 
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Break-even 

First B2B  

customer 

Fidor Smart account 

Bank / Tecs  

focusing 
EU Banking  

license 

Creation of fOS Build-up of  

API-customers  
 

Profitability 

Fidor-UK  

US-JV 

Entwicklungspfad mit einem klaren Ziel vor Augen 

2009 2012 2013 2014 2015 2016 

Community | KYC 
(in k) 

Deposits  
(in EUR mn) 

148 | 14 

 

156 

  

0.1 

  

213 | 40 

 

202 

  

1.5 

  

264 | 63 

 

270 

  

7.2 

  

318 | 89 

 

400 

  

10.9 
Transactions 
(in mn) 
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Umsetzung der Kundenanforderungen entsprechend Definition 

Fidor Bank Community 

Fidor Bank Competence Centers 

IT-Solutions 

OUR SCOPE OUR COMPETENCES 

Community 

Clients 

Products 

Sales 

Risk Sensitivity 

Growth Enabler 

Scalability 

Cost Efficiency 

Reliability & Availability 

Agility & Flexibility 

Digital DNA 

Client Service 

CRM 

Project 

Management 

Partner Integration 

Risk Strategy 

Partner Excellence 

Effective Compliance 

Lean. Fast. Easy 

Best-in-class partner 

Outsourcing 

Fidor Bank Partner 

Marketplace 

Fidor Banking 

Credit Portfolio  

Management 

Transaction  

Banking & Payments 



p. 9  ©2016 | confidential information | March 2016 

Plattform für Austausch schaffen 

Anbieter von Finanz-

Lösungen  

(z.B. FinTechs) 

Anbieter von Retail-

Produkten, die 

Einbindung einer 

Finanzlösung 

benötigen 
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DBA – Digital Banking Accelerator 

Finanzdienstleister, die 

technische Lösungen 

suchen 
Anbieter von Retail-

Produkten, die 

Einbindung einer 

Finanzlösung 

benötigen 
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Transparenz als Maxime und Herausforderung 

Das Web 2.0 ist „demokratisch“ – Der Kunde ist nicht gezwungen, Ihnen zuzuhören 

 

Nachhaltigkeit, Transparenz und 

Glaubwürdigkeit  

hart erarbeitet , schlimmstenfalls „über Nacht“ 

verloren und damit die Investition in die 

Community 

Auftritt ist nicht delegierbar 

Vorstand ist selbst Initiator und aktiv involviert 

sowie „persönlich bekannt“ 

Kommunikation ist keine “Einbahnstraße” 

Dialog muss initiiert werden und es ist viel 

Arbeit, ihn aufrecht zu erhalten;  

User (nicht nur Kunde!) muss sich Ernst 

genommen fühlen 
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Customer Engagement am Beispiel des “Fidor Karma” 

Transparenz schafft Vertrauen und wird belohnt 
 

Die moderierte Community ist der Ursprung der heutigen Fidor 

Bank und ist nach wie vor das Herzstück der laufenden 

Kommunikation mit den Kunden und Usern 

Diese “online-Filiale” wird von Fidor-Mitarbeitern und 

Moderatoren betreut, lebt aber von der Aktivität ihrer Mitglieder 

Um die Vertrauenswürdigkeit der erstellten Inhalte für alle 

Nutzer und damit auch Kunden sichtbar zu machen, hat Fidor 

das „Karma“ entwickelt 

Offenheit, Kontakt, Präsenz, Fairness, Vernetzung(-sgrad) und 

Aktivität spielen eine Rolle für die automatisierte Bewertung 

Neben den implementierten Bonus-Zahlungen können Kunden 

sich mit einem guten Karma weitere persönliche Vorteile 

erarbeiten, mit denen sich die Bank letztendlich im Namen 

aller anderen User für Tipps und Informationen bedankt 
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FidorSmart Girokonto – Auch eine Plattform 
Retail & SME Kunden 

auf der Suche nach 

passenden (Finanz-) 

Lösungen 
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…mit der Perspektive noch weiterer Angebote 

Anbieter von Finanz-

Lösungen  

(z.B. FinTechs) 

Retail & SME Kunden 

auf der Suche nach 

passenden (Finanz-) 

Lösungen 
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Regulierungsansatz in unterschiedlichen Märkten – Januar 2016 

 

 

 

 

 

 

 

 

"The New Bank Start-Up Unit will help 

those who want to start a new bank in the 

UK navigate the regulatory process. 

Increasing competition in the banking 

sector is important for consumers and the 

new Unit will offer firms an accessible way 

to find the information they need to get 

themselves authorised". 
 

Tracey McDermott, Acting CEO of the FCA 

 

 

 

 

 

„[…]Wenn Sie mich fragen: Dialog? Ja – 

und zwar fortlaufend und engagiert. Als 

Aufsicht Eimerchen und Schippchen 

bereitstellen? Nein. Das kann nicht die 

Rolle der Aufsicht sein, da ist schon der 

Markt gefragt. Unsere Art der Förderung 

sieht anders aus: Aufsicht trägt dazu bei, 

dass Kunden auch einem FinTech 

vertrauen können. Damit ist sie auch ein 

Qualitätssiegel, das manche FinTechs 

übrigens durchaus so einsetzen.[…]“ 
 

Felix Hufeld, Präsident der BaFin 

Kein Artenschutz für bestehende 

Institute 

Level der Regulierung als politische 

Entscheidung 

Innovation im Interesse des Kunden 

Wettbewerbsförderung durch „disruptive 

innovation“ 
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Organisationssteuerung und Überwachung 

Fidor Analytics – BCBS 239 oder auch „eine transparente Organisation in Real-Time“ 
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Digitale Präsenz birgt Risiken 

Cyber-Risiken ernst nehmen, vorausschauendes Monitoring aufbauen 

 
 

Junges Institut und “online-only” Geschäftsmodell als Angriffsziel doppelt attraktiv 

Erhöhte Aufmerksamkeit durch überwachende Bereiche erforderlich 

Präventive Maßnahmen sind schwer zu treffen, aktive Marktbeobachtung ist wichtig 

Recherche im Dark Net und Überwachung von einschlägigen Online-Foren 

Laufender Austausch mit dem BKA und anderen Banken zur Identifikation von 

entstehenden “neuen Geschäftsmodellen” im Rahmen derer Schwachstellen in 

Überwachungssystemen ausgenutzt werden 

Beispiel Bank Drops: 

 

Konto, welches auf eine falsche oder die  

Identität eines Unwissenden läuft mit 

anschließendem „Filling“ 

Geldwäsche 

Beispiel DDoS-Attacke: 

 

Nichtverfügbarkeit in Folge einer Überlastung von 

Infrastruktursystemen durch mutwilligen und 

absichtlichen Angriff auf einen Server durch eine  

größeren Anzahl anderer Systeme 

IT-Security 


