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„Der einzige Mensch, der sich 
vernünftig benimmt, ist mein Schneider. 
Er nimmt jedesmal neu Maß, wenn er 
mich trifft, während alle anderen immer  
die alten Maßstäbe anlegen in der 
Meinung, sie passten auch heute noch.“ 
 
George Bernard Shaw
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Strategische  
Transformation von Banken

Und vielleicht am wichtigsten: Was tun  
Banken heute schon, um sich auf diese  
Zukunftsszenarien vorzubereiten und  
wie tun sie das?

Die Frage ist nicht, ob die Veränderungen, 
die wir heute erleben, zu einem Wandel 
des Banken- und Kapitalmarktes führen, 
sondern vielmehr, wie sie dies tun werden.

Wie beeinflussen ehemals umgesetzte  
Innovationen (wie die Marktplatz-Kredit-
vergabe oder Blockchain) das Bank-
geschäft in der Zukunft?

Wie wird die Wettbewerbsstruktur in der 
Branche aussehen? Werden die etablierten 
Unternehmen in den nächsten zehn Jahren 
weiter an Stärke gewinnen oder werden sie 
schwächer und kleiner oder gar abgelöst?

„Eine strategische Transformation ist eine Kombination aus der 
Unternehmens- (oder Business Unit) Strategie, dem Streben 
nach erfolgreicher Veränderung und einer Umsetzungsdisziplin 
zu einem einheitlichen sowie nachhaltigen Ansatz. Es ist eine 
wirkungsvolle Möglichkeit, um eine Vision zu definieren, die 
über inkrementelle Veränderung hinaus geht und die bisherigen 
Geschäfts- und Betriebsmodelle in Frage stellt, mit dem Ziel einen 
einzigartigen Nutzen zu schaffen.“
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Innovationen sind reell, planbar und nehmen immer weiter zu.
Etablierte Akteure werden am ehesten davon betroffen sein,
denn bei ihnen vereinen sich die größten Kundengruppen und
die vielversprechendsten Profitchancen. Geschäftsmodelle, die 
auf Plattformen basieren, rücken weiter in den Fokus.

Etablierte Institutionen müssen sich parallel mit neuen Strate-
gien beschäftigen, um sich mit den neuen Marktteilnehmern im 
Wettbewerb zu messen und um zu verstehen was sie von ihnen 
lernen können.

Die Zusammenarbeit zwischen den Aufsichtsbehörden,  
etablierten Banken und neuen Marktteilnehmern wird weiterhin 
stark zunehmen, um ein Verständnis für das geänderte Risiko-
profil der Branche zu gewinnen. 

Disruptive Veränderungen werden kein einmaliges Ereignis sein. 
Sie sind das Ergebnis eines exponentiell ansteigenden Drucks 
zur Innovation, welcher das Kundenverhalten, die Geschäfts
modelle und die Struktur der Branche verändert.

Notwendigkeit von strategischer 
Transformation 
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Analytics 
Ein großes Datenvolumen („Big Data“), hohe  
Umlaufgeschwindigkeit und eine entsprechende 
Komplexität machen kundenorientierte Analytik  
zu einem neuen Optimierungsinstrument für  
Bankdienstleistungen.

Regulierungen
Diverse nationale und internationale regula-
torische Themenfelder beeinflussen nach wie 
vor den Markt. Im Mittelpunkt stehen hierbei 
oft die Risikovorsorge von Banken und höhere 
Eigenkapitalquoten sowie ein  
verstärkter Anlegerschutz.

Produkte
Banken müssen eine Produkt- 
und Kosten transparenz gewähr leisten. Des 
Weiteren steigt die Nachfrage nach alternativen, 
maß geschneiderten und Nischen produkten.

Wesentliche Herausforderungen  
und Treiber für Banken  
bei der Gestaltung des Wandels

„Innovationen zählen für 
etwa 50% der befragten  
CIOs im Finanzsektor zu 
einer ihrer bedeutendsten 
Top-Prioritäten.“ 

Deloitte: Aktuelle Global  
CIO Survey
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Kunden
Es entsteht eine neue Kundenmentalität,  
die selbststeuernd Zugriff auf mehrere  
Banken über mehrere Kanäle (Omni-Channel)  
einfordert.

Digital
Die Bedeutung einer kundenzen-
trierten Kommunikation via multipler  
Kanäle und eine entsprechenden User 
Experience steigt kontinuierlich.  
Zusätzlich bieten digitalisierte Markt-
folgefunktionen („Papierloses Büro“) 
Kosteneinsparungspotenziale.

Wettbewerbsstruktur
Der Wettbewerb wird angetrieben durch eine neue 
Generation von Kunden, vom Innovationsdruck 
zwischen etablierten Playern und durch innovative 
FinTechs, die bisherige Geschäftsmodelle in Frage  
stellen. 

Resultierende Veränderungen:

 • Informationsbeschaffung und Vergleiche  
zwischen Banken sind einfacher als je zuvor. 
Kunden suchen bei ihrer Wahl nach der rich-
tigen Institution nach einem klaren Mehrwert 
und binden sich nicht langfristig.

 • Die Geschwindigkeiten und die Implikationen 
der Disruption, insbesondere im technolo-
gischen Bereich, nehmen immer weiter zu  
(Perpetual Disruption).

 • Neue Player positionieren sich im Markt  
und profitieren oft von ihrer anfänglichen  
Flexibilität und technologischen Vorsprüngen.

„Finanzdienstleistungen 
gehören zu den Top 3 
Branchen, die laut einer 
Umfrage unter CEOs in 
den nächsten 12 Monaten 
maßgeblich von digitaler 
Disruption betroffen sein 
werden.“

Harvard Business Review
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Auszug von Use-Cases der 
aktuellen Transformationstreiber  
am Bankenmarkt 

Treiber 
Analytics

Produkte

Regulierungen

Kunden

Digital

Wettbewerbs
struktur
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Marktversorgung

z. B. automatisierter Handel und Innovationen mit 
Blockchain Technologie 

Retail Banking

z. B. Optimierung des Kundenservice für interne 
Kunden, kundenzentrierte Bankfiliale 

Einlagen und Kreditgeschäft

z. B. Digitali sierung der Geschäftsabwicklung und  
Back-Office Auto matisierung

Zahlungsverkehr

z. B. Disintermediation des Zahlungs verkehrs  
(peer-to-peer Modelle)

Investment Management

z. B. Robo-advisory und technologiegestützte, 
individualisierbare Plattformen 

Kapitalbeschaffung

z. B. schnellere und nutzer freundliche Zugänge zu Kapital 
(z.B. Crowdfunding)

Themen & Use Cases
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Bei der Vorbereitung der strategischen  
Transformation von Banken arbeiten wir
mit bewährten Methoden und Tools.

Mehrwert für unsere Kunden –  
Auszug Service Offering

Projekt-, Stakeholder- und  
Change Management

8–12 Wochen

Projekt start

Stakeholder  
Analyse

Projekt plan

Regulatorische  
Machbarkeit

Stetiges 
Feedback

Kickoff
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Wie meistern Sie Ihre Transformation?

Lösungsentwicklung von Beginn an zur erfolgreichen 
Umsetzung von Transformationsprozessen 

 • Der interdisziplinäre Ansatz unserer Methoden sowie eine 
agile Projektsteuerung erhöhen die Wahrscheinlichkeit  
einer erfolgreichen Transformation deutlich

 • Die Cascading Choices Methode zielt darauf ab Ihr Spielfeld 
zu definieren und fokussiert schnell auf das „How to Win“ 

 • Unser Digital Strategy Ansatz erfolgt über Digital Cascading 
Choices und ein Maturity Assessment 

 • Greifbare Ergebnisse werden im TOM Design konzeptioniert 
und wirken direkt auf eine nachhaltige Umsetzung hin 

 • Das Einhalten regulatorischer Anforderungen wird  
permanent berücksichtigt 

 • Gemeinsam definieren wir eine Transformationsstrategie, 
um sie gleich im nächsten Schritt erfolgreich und nach-
haltig umzusetzen

Projekt-, Stakeholder- und  
Change Management

Customer-centric 
TOM Design

Digital 
Strategy

Cascading 
Choices
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Americas
108K in 31 Ländern 

APAC
50K in 25 Ländern 

EMEA
87K in 98 Ländern ~  500 FSI  

Strategen

Globaler Footprint Länder APAC EMEA Americas Global 

Monitor Deloitte 50+ 0.3K+ 1K+ 0,7K+ 2K+

Deloitte 150+ 50K+ 87K+ 108K+ 245K+

Unsere globale Practice
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Entwicklung und Konzeptionierung  
der Transformation aus strategischer  
Perspektive

Kreatives Umfeld, um out-of-the-box  
thinking zu stimulieren  
Creativity & Digital Innovation Center

Implementierung der digitalen  
Transformation entlang der gesamten 
Value Chain

Definition und Implementierung des 
Ansatzes Customer Insights & Big Data 
zur zielgerechten Nutzung 

Kombination diverser Capabilities
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