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Wie die digitale Transformation im Retail Banking gelingt
DigiLoge Filiale – der Ausweg aus der Krise
von FRANK HUMMEL —  23. September 2020

Megatrends wie Globalisierung, Mobilität, „New Work“, Ökologie, Individualisierung, aber auch Urbanisierung wirken sich auf die

regionalen Finanzinstitute gravierend aus. Deutliche Rückgänge in den Betriebsergebnissen erfordern neues Denken und Handeln.

Digitale Ökosysteme bieten Banken und Sparkassen die Möglichkeit der kundenorientierten Differenzierung.



https://www.der-bank-blog.de/
https://www.der-bank-blog.de/schlagzeilen/
http://www.hansjoerg-leichsenring.de/
https://www.der-bank-blog.de/werbung-anzeigen/
https://www.der-bank-blog.de/unsere-partner/
https://www.der-bank-blog.de/vortraege-moderation-key-note/
https://www.der-bank-blog.de/autoren-des-bank-blogs/
https://www.der-bank-blog.de/info/
https://www.der-bank-blog.de/kontakt/
https://www.der-bank-blog.de/premium/
https://www.der-bank-blog.de/wp-login.php
https://www.der-bank-blog.de/?feed=rss2
https://www.facebook.com/der.bank.blog
https://twitter.com/Der_Bank_Blog
https://www.youtube.com/derbankblog
https://www.pinterest.com/haleichsenring/
https://www.linkedin.com/company/der-bank-blog/
https://www.xing.com/profile/Hansjoerg_Leichsenring
https://www.googleadservices.com/pagead/aclk?sa=L&ai=CcLIbJiRrX_qVN8bFzAa1lJvgB8zrj69fmImCh6QL6Izig4sOEAEgncOYHWCVspWCpAegAe_1jtsDyAEC4AIAqAMByAMIqgSaAk_QcGmQuLraBudf0hJ20D34D2U6YORtqFJePeRi_n2EOu1CfyCkND412eyq-4juQUN5pdSTEp5VRYWWVVLwcZPYhjVFwsvWF6tUqcKVqCdvnoa9FUu17LlnXvY-hORlPaN8t8hAk0VvdIj4CZ5dMAY-9m9iYYGVyg9MQzt4T90YbaWAHaCpadgEkGa7Hkfp0QnzDPJJnQ-LZvrcEuOUPp_TLuE2q5Zxm5T12WJpolor_Of6woCWXZfnwx1Oot7vSUa3cBlRpDObqxLYODoqy6ie5ZKK88LWikgcL2X3LIZR3HGTuyNE4EAgiYX52v3GfTqyZ_bHdJj33Gj9ga5CtXGw7hCcIrLH3SbGRql62l0Ig1ht6Dugi5sZssAE3pausegC4AQBkAYBoAYCgAeetpspiAcBkAcCqAeOzhuoB9XJG6gHk9gbqAe6BqgH8NkbqAfy2RuoB6a-G6gH7NUbqAfz0RuoB-zVG6gHltgbqAfC2hvYBwHSCAkIgICAEBACGA3yCBthZHgtc3Vic3luLTI2NDA1ODI1NDAwNjUxNTixCay1UQellYifgAoDigryAWh0dHA6Ly9jbGlja3NlcnZlLmRhcnRzZWFyY2gubmV0L2xpbmsvY2xpY2s_JmRzX2FfY2lkPTg2MzIxMzAyJmRzX2FfY2FpZD0zNDQzMTA5ODImZHNfYV9hZ2lkPTk2NzQwMjgxMTgyJmRzX2FfZmlpZD0mZHNfYV9saWQ9JiZkc19lX2FkaWQ9NDM2Mjc5NzE0NjgzJmRzX2VfbWF0Y2h0eXBlPWNvbnRlbnQmZHNfZV9kZXZpY2U9YyZkc19lX25ldHdvcms9ZCYmZHNfdXJsX3Y9MiZkc19kZXN0X3VybD17dW5lc2NhcGVkbHB1cmx9mAsByAsB4AsB2BMM&ae=1&num=1&cid=CAMSeQClSFh3ShxnVJdXDNHmH5DNsyj6lKgO2T0s_NRLQ4LciEArgg00OHzgJUrkSgqK5Nv932rGVvdvascJ8CG1uyojakeBHIzKazpLdqxVKdVorwJ6YThXbNQYyyTeTORcVv1qh9z3P9bLCDY1zivwrz9oI_QM1JiMM7E&sig=AOD64_3XChuc8980jVFianfAIzUutbJSaQ&client=ca-pub-5696537385577748&nx=CLICK_X&ny=CLICK_Y&nb=2&adurl=https://www.tableau.com/de-de/asset/5-most-influential-visualizations%3Futm_campaign_id%3D2017049%26utm_campaign%3DProspecting-CORE-ALL-ALL-ALL-ALL%26utm_medium%3DDisplay%26utm_source%3DGoogle%2BDisplay%26utm_language%3DDE%26utm_country%3DDACH%26adgroup%3DCTX-CINT-Data%2BVisualization%26adused%3DStatic%26dclid%3DCPGx86a-zOgCFVGLaQod8h0LdA%26gclsrc%3Daw.ds%26%26gclid%3DCjwKCAjw5Kv7BRBSEiwAXGDElcG1-Vsdh_PfT-hvziBOR77FepL-O3fAORUn-ZMs0Cdg-rdK7XZLnxoCnaMQAvD_BwE
https://adssettings.google.com/whythisad?reasons=_FU--dBRM47Cw5Zuk-y4AE2yyTslnl6d4YlFG8dzPT8Q3JoWQHx59EHq8ZZ8bNL3SNMSG9h74D0ydhS1mmr0Yy210zfibnDRJFUqcJBJlm1DMhh0SgDh601Z0cXYOW0Xv7tNNgxK90tzu7tLfRd9VLQAkCrcDmRTvB8rLx6wA49ATsKWYz7lxovB-LL7xZ2RemQgmXSqif7owA845FI5bH6FMfd6474NLODD801gqP9Tq-X28_fRJ5rlU221kWnxTEcxGrMxEn1AjxsOqeH2RFixdp9tEK8RxxTCxchEB7jIC_e63Za4O8yqAPN5C2f03aUbCGbwHUP4g16,uUqKzPP1YUECAQNUgBm1IA&source=display
https://adssettings.google.com/whythisad?reasons=_FU--dBRM47Cw5Zuk-y4AE2yyTslnl6d4YlFG8dzPT8Q3JoWQHx59EHq8ZZ8bNL3SNMSG9h74D0ydhS1mmr0Yy210zfibnDRJFUqcJBJlm1DMhh0SgDh601Z0cXYOW0Xv7tNNgxK90tzu7tLfRd9VLQAkCrcDmRTvB8rLx6wA49ATsKWYz7lxovB-LL7xZ2RemQgmXSqif7owA845FI5bH6FMfd6474NLODD801gqP9Tq-X28_fRJ5rlU221kWnxTEcxGrMxEn1AjxsOqeH2RFixdp9tEK8RxxTCxchEB7jIC_e63Za4O8yqAPN5C2f03aUbCGbwHUP4g16,uUqKzPP1YUECAQNUgBm1IA&source=display
https://www.der-bank-blog.de/
https://www.der-bank-blog.de/news/
https://www.googleadservices.com/pagead/aclk?sa=L&ai=CxU2uJiRrX_maIc6M-wb2urWgDJD3mIpfivOVzNoJ6tnNk58WEAEgncOYHWCVspWCpAegAcuI6u0DyAEJqQIt59UoUJizPuACAKgDAcgDCqoEmwJP0GK4VE3C_uamFNGbje42tMovSX5-wJkB4j7smUQSDNaj03sSd9tJBZJ4ojsw3R2ns09v1cNTMYIBYiypLsQVH1_qdwNz9uR6_78btyRVl-guy5pu-qVlCwvvcTkkHD0_P0Q-NVFAZmfWgiQWbqSOZNxITJHWZNAG-Z2aaxyPbViuqJaL_jRK8nTOef_05Pp2g4FUUVo1VifxNR0r90WcAhGV-hHwyRu8A5A9AearkjYDWCoeGBPxGDmPYtSElEt9-6JRFP9KTTTtSDbEvw-2GZCN4fNkx3aIY_2w7OFFiUAe8edOS9F0QphpM2tRHtJlcLf4D-aTLMCUlWZILpqHVYPqx8k0ojNcCxmeiUl4ObqdGdF2MnCW50mAwAS9sZaliwLgBAGQBgGgBi6AB533lRKIBwGQBwKoB47OG6gH1ckbqAeT2BuoB7oGqAfw2RuoB_LZG6gHpr4bqAfs1RuoB_PRG6gH7NUbqAeW2BuoB8LaG9gHANIICQiAgIAQEAIYDfIIG2FkeC1zdWJzeW4tMjY0MDU4MjU0MDA2NTE1OLEJaDOwRqa8KVqACgOYCwHICwGADAHYEwqIFAM&ae=1&num=1&cid=CAMSeQClSFh3H4PHmi_v4_5mGIAcgTiokZr1lQ0CoQYuwVQhzr6ztGaq9UYr1bc1wNd6h1fQvKGWGgR66azVwGBnHxJycTgxyJxQBMw_VrjKPoO933eQ_sDEAFEnCqTJShHiFHlllG3Qh6qaBXLKT4M5Imn0wT4MOU91F94&sig=AOD64_2boojGoXJ7_5ITrkO02xM2dhs1Yw&client=ca-pub-5696537385577748&nb=9&adurl=https://www.messe-stuttgart.de/t4m/messe-fuer-medizintechnik-neu-gedacht/%3Futm_source%3Dgoogle%26utm_medium%3Dremarketing%26utm_campaign%3Dt4m_2021%26utm_content%3Ddach%26gclid%3DCjwKCAjw5Kv7BRBSEiwAXGDElREDZ0pojt-o_8y0WypwvMz54D2pARmOd74jM4Y63H62JA1ecJF7FBoC_yEQAvD_BwE
https://www.googleadservices.com/pagead/aclk?sa=L&ai=CxU2uJiRrX_maIc6M-wb2urWgDJD3mIpfivOVzNoJ6tnNk58WEAEgncOYHWCVspWCpAegAcuI6u0DyAEJqQIt59UoUJizPuACAKgDAcgDCqoEmwJP0GK4VE3C_uamFNGbje42tMovSX5-wJkB4j7smUQSDNaj03sSd9tJBZJ4ojsw3R2ns09v1cNTMYIBYiypLsQVH1_qdwNz9uR6_78btyRVl-guy5pu-qVlCwvvcTkkHD0_P0Q-NVFAZmfWgiQWbqSOZNxITJHWZNAG-Z2aaxyPbViuqJaL_jRK8nTOef_05Pp2g4FUUVo1VifxNR0r90WcAhGV-hHwyRu8A5A9AearkjYDWCoeGBPxGDmPYtSElEt9-6JRFP9KTTTtSDbEvw-2GZCN4fNkx3aIY_2w7OFFiUAe8edOS9F0QphpM2tRHtJlcLf4D-aTLMCUlWZILpqHVYPqx8k0ojNcCxmeiUl4ObqdGdF2MnCW50mAwAS9sZaliwLgBAGQBgGgBi6AB533lRKIBwGQBwKoB47OG6gH1ckbqAeT2BuoB7oGqAfw2RuoB_LZG6gHpr4bqAfs1RuoB_PRG6gH7NUbqAeW2BuoB8LaG9gHANIICQiAgIAQEAIYDfIIG2FkeC1zdWJzeW4tMjY0MDU4MjU0MDA2NTE1OLEJaDOwRqa8KVqACgOYCwHICwGADAHYEwqIFAM&ae=1&num=1&cid=CAMSeQClSFh3H4PHmi_v4_5mGIAcgTiokZr1lQ0CoQYuwVQhzr6ztGaq9UYr1bc1wNd6h1fQvKGWGgR66azVwGBnHxJycTgxyJxQBMw_VrjKPoO933eQ_sDEAFEnCqTJShHiFHlllG3Qh6qaBXLKT4M5Imn0wT4MOU91F94&sig=AOD64_2boojGoXJ7_5ITrkO02xM2dhs1Yw&client=ca-pub-5696537385577748&nb=0&adurl=https://www.messe-stuttgart.de/t4m/messe-fuer-medizintechnik-neu-gedacht/%3Futm_source%3Dgoogle%26utm_medium%3Dremarketing%26utm_campaign%3Dt4m_2021%26utm_content%3Ddach%26gclid%3DCjwKCAjw5Kv7BRBSEiwAXGDElREDZ0pojt-o_8y0WypwvMz54D2pARmOd74jM4Y63H62JA1ecJF7FBoC_yEQAvD_BwE
https://www.googleadservices.com/pagead/aclk?sa=L&ai=CxU2uJiRrX_maIc6M-wb2urWgDJD3mIpfivOVzNoJ6tnNk58WEAEgncOYHWCVspWCpAegAcuI6u0DyAEJqQIt59UoUJizPuACAKgDAcgDCqoEmwJP0GK4VE3C_uamFNGbje42tMovSX5-wJkB4j7smUQSDNaj03sSd9tJBZJ4ojsw3R2ns09v1cNTMYIBYiypLsQVH1_qdwNz9uR6_78btyRVl-guy5pu-qVlCwvvcTkkHD0_P0Q-NVFAZmfWgiQWbqSOZNxITJHWZNAG-Z2aaxyPbViuqJaL_jRK8nTOef_05Pp2g4FUUVo1VifxNR0r90WcAhGV-hHwyRu8A5A9AearkjYDWCoeGBPxGDmPYtSElEt9-6JRFP9KTTTtSDbEvw-2GZCN4fNkx3aIY_2w7OFFiUAe8edOS9F0QphpM2tRHtJlcLf4D-aTLMCUlWZILpqHVYPqx8k0ojNcCxmeiUl4ObqdGdF2MnCW50mAwAS9sZaliwLgBAGQBgGgBi6AB533lRKIBwGQBwKoB47OG6gH1ckbqAeT2BuoB7oGqAfw2RuoB_LZG6gHpr4bqAfs1RuoB_PRG6gH7NUbqAeW2BuoB8LaG9gHANIICQiAgIAQEAIYDfIIG2FkeC1zdWJzeW4tMjY0MDU4MjU0MDA2NTE1OLEJaDOwRqa8KVqACgOYCwHICwGADAHYEwqIFAM&ae=1&num=1&cid=CAMSeQClSFh3H4PHmi_v4_5mGIAcgTiokZr1lQ0CoQYuwVQhzr6ztGaq9UYr1bc1wNd6h1fQvKGWGgR66azVwGBnHxJycTgxyJxQBMw_VrjKPoO933eQ_sDEAFEnCqTJShHiFHlllG3Qh6qaBXLKT4M5Imn0wT4MOU91F94&sig=AOD64_2boojGoXJ7_5ITrkO02xM2dhs1Yw&client=ca-pub-5696537385577748&nb=7&adurl=https://www.messe-stuttgart.de/t4m/messe-fuer-medizintechnik-neu-gedacht/%3Futm_source%3Dgoogle%26utm_medium%3Dremarketing%26utm_campaign%3Dt4m_2021%26utm_content%3Ddach%26gclid%3DCjwKCAjw5Kv7BRBSEiwAXGDElREDZ0pojt-o_8y0WypwvMz54D2pARmOd74jM4Y63H62JA1ecJF7FBoC_yEQAvD_BwE
https://www.der-bank-blog.de/
https://www.der-bank-blog.de/strategische-partnerschaft-fuer-content-marketing/
https://www.der-bank-blog.de/news/
https://www.der-bank-blog.de/studien/
https://www.der-bank-blog.de/digitalisierungstrends/
https://www.der-bank-blog.de/kunden-kanaele/
https://www.der-bank-blog.de/strategie-management-trends/
https://www.der-bank-blog.de/marketing-vertrieb/
https://www.der-bank-blog.de/buchtipps/
https://www.der-bank-blog.de/vermischtes/
https://www.der-bank-blog.de/vertrieb/
https://www.der-bank-blog.de/author/hummel/
https://www.der-bank-blog.de/newsletter/
https://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F
https://twitter.com/share?url=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F&text=Wie%20die%20digitale%20Transformation%20im%20Retail%20Banking%20gelingt&via=hleichsenring
https://www.pinterest.com/pin/create/link/?url=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F&media=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fwp-content%2Fuploads%2F2020%2F09%2Fmoderne-bankberatung.jpg&description=Wie%20die%20digitale%20Transformation%20im%20Retail%20Banking%20gelingt
https://www.xing.com/spi/shares/new?url=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F
https://www.linkedin.com/shareArticle?mini=true&url=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F&title=Wie%20die%20digitale%20Transformation%20im%20Retail%20Banking%20gelingt
mailto:?body=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F&subject=Wie%20die%20digitale%20Transformation%20im%20Retail%20Banking%20gelingt
https://api.whatsapp.com/send?text=https%3A%2F%2Fwww.der-bank-blog.de%2Fdigiloge-filiale%2Fvertrieb%2F37668971%2F%20Wie%20die%20digitale%20Transformation%20im%20Retail%20Banking%20gelingt


Partner des Bank Blogs

Das „klassische“ Zinsergebnis deckt in vielen Banken und Sparkassen bestenfalls die Sach- und Personalkosten. Ein positives

Betriebsergebnis muss also weiterhin beispielsweise mit Provisionsgeschäften erarbeitet werden. Und: Es gilt weiterhin, Kosten zu sparen.

Dieser Spagat kann nur gelingen, wenn er auf einem vertrauensvollen Kunde-Berater-Verhältnis aufbaut. Jener unersetzliche Baustein für

den Verkauf von Finanzprodukten erfährt aktuell einen digitalen Wandel – getrieben von der C19-Krise.

Die Philosophie der DigiLogen Filiale

Inzwischen erkennen nahezu alle Banken und Sparkassen etwa 60 Prozent „hybride Omnikanalkunden“ in ihrem Kundenstamm. Gemeint

sind hier Menschen, die eine Symbiose aus klassischen Filial- und Onlinekunden bilden. Sie erledigen ihre Bankgeschäfte individuell und je

nach Anliegen auf unterschiedlichen Kanälen. Vielen Finanzinstituten fehlt es an einer umfassenden Digitalisierungsstrategie, die diesen

Ansprüchen gerecht wird und die einzelnen Kanäle sinnhaft miteinander verknüpft. Das Konzept der „DigiLogen Filiale“ bietet hier einen

ganzheitlichen Ansatz, der erfolgversprechende Impulse setzt. Dabei legt es grundlegende Prämissen zugrunde. So gilt es beispielsweise,

Vertrieb und E�zienz zu steigern und den Service- und Beratungsstandort in der Filiale hin zum Omnikanal-Vertriebs-Kontaktpunkt zu

entwickeln. Auch die Anzahl der Mitarbeiter stellt das Konzept auf den Prüfstand, denn Erfahrungen zeigen, dass es nicht unbedingt mehr

Mitarbeiter braucht, um den Vertriebserfolg zu steigern.

Die Filialen sollen grundsätzlich als Kompetenzzentren vor Ort sichtbar bleiben und als Anlaufstelle für Beratungen (persönlich/digital-

persönlich, digital) zur Verfügung stehen. Allein der Kundenbedarf soll die Aufstellung im Vertrieb festlegen – daher bedarf es effektiver

Zielgruppenkonzepte und neuer Geschäftsfelder (nah am Core-Business).

Grundsätzlich fordert das Konzept schnellere Wege durch agiles Arbeiten in der „DigiLogen“ Filiale. Im Fokus muss vor allem die

Wirtschaftlichkeit stehen: Darum sind klare, kostenoptimierte und schlanke Prozesse erforderlich, die gleichzeitig die Kundennähe erhöhen.

Kundenerlebnisse werden durch eine Art „Logen-Charakter“ geschaffen – einem gelungenen Mix aus digitalen Angeboten und exzellenter

Beratungsqualität. Um diesen Prämissen gerecht zu werden, sind mittel- und langfristige Entwicklungspfade/ Migrationsschritte nötig, die

sich in konkreten Anforderungen an die Aufbau- und Ablauforganisation widerspiegeln. All das erfordert den Erfahrungen der P3N AG und

Bankenimpuls Consulting GmbH folgend einen konsequenten Change-Prozess, der besser durch eine optimale interne und externe

Begleitung gelingen wird.

Nur eine ganzheitliche und verzahnte Bearbeitung der Handlungsfelder garantiert den Erfolg der DigiLogen Filiale. Im Kern geht es

darum, den Kunden zu begeistern.

E�ziente Abläufe: New Work als Prämisse
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  FRANK HUMMEL

Frank Hummel ist Vorstand der P3N AG und zeigt Banken, Sparkassen und Kommunen ganzheitliche Strategien für den digitalen Wandel auf und unterstützt sie bei

der Umsetzung. Der diplomierte Informatiker leitete zuvor die Organisationsabteilung in die Sparkasse Zwickau, wo er zusätzlich als Mitglied des Verwaltungsrates

tätig war.

Bitte bewerten Sie den Artikel mit Hilfe der Sternchen

Carmen Ziehe

Die Umsetzung des Konzepts „DigiLoge Filiale“ fußt auf �exiblen und agilen Strukturen – sowohl infrastrukturell/räumlich als auch personell

(Hierarchien). In Kombination analoger Filialpräsenz mit permanenter digitaler Erreichbarkeit, beispielsweise über ein Kundenservicecenter

(KSC), ein digitales Beratungscenter (DBC), Chatbots/Chatsuites oder die Integration von Videokommunikation, entsteht so ein Zielbild für

notwendige aufbauorganisatorische Weiterentwicklungen.

Anzeige

Konkret bedeutet dies unter anderem die Einführung klarer Strukturen mit neuen Geschäftsfeldern und �achen Hierarchien. Die Führung

erfolgt situativ reifegradorientiert und nach einem einheitlichen Führungsmodell. Die Raumorganisation der DigiLogen Filiale folgt dem

Open-Space-Ansatz: Es gibt keine Schließzeit im herkömmlichen Sinne. Die Beratungszeiten entsprechen den Öffnungszeiten. Dies hat

natürlich Auswirkungen auf die Raumkonzeptorganisation insgesamt, die Beratungsbüros und ein gemeinsames Team-Büro erfordert. Die

Arbeitsplätze sind dann idealerweise als Funktionsarbeitsplätze �exibel nutzbar und daher gleichartig organisiert. Nicht wertschöpfende,

automatisierbare oder nicht benötigte Dienstleistungen, speziell im de�zitären Servicebereich (Zahlungsverkehr, Bargeld) werden dem

Konzept der DigiLogen Filiale folgend ausschließlich über Automation (SB) oder digital (online) angeboten.

Klarer Fahrplan

Die Handlungsfelder und die damit verbundenen Zielstellungen sind natürlich nicht über Nacht umsetzbar. Wenn es im Kern darum geht, den

Kunden zu begeistern, braucht es nachgefragte Produkte und Dienstleistungen, die e�zient in allen Kanälen mit digital �tten Mitarbeitern

und einer erlebnisorientierten Infrastruktur (analog und digital) angeboten werden. Dabei bedarf es eines klaren Fahrplans, der

selbstverständlich die geschäftspolitischen Rahmenbedingungen beachten muss. Dieser kann je nach Geschwindigkeitsgeschmack jedes

einzelnen Instituts sehr sportlich angegangenen und dabei mit wenigen Meilensteinen oder über mehrere Jahre in vielen kleineren Schritten

abgeschlossen werden.

Empfehlenswert ist es, dass die Weiterentwicklung hin zur DigiLogen Filiale von kompetenter Hand begleitet wird. In vielen Instituten

bewährt es sich hier, externe Hilfe einzubinden. Oft ist der fachkundige Blick von außen der bessere Kompass, um solch komplexe Vorhaben

in der Spur zu halten und zu einem erfolgreichen Abschluss zu bringen.

Fazit: Hybride Omnikanalkunden begeistern

Banken und Sparkassen haben in der COVID-19-Krise die große Chance, ihre Geschäftspraktiken pro�tabler auszurichten. Die DigiLoge

Filiale, als ganzheitliches Konzept, ist als Strategie geeignet, die notwendigen Stellschrauben zu drehen, um den hybriden Omnikanalkunden

zu begeistern. Damit diese Rechnung aufgeht, müssen viele Teilaufgaben eng miteinander verzahnt gelöst werden. Diesen Prozess schaffen

viele Institute schneller und besser, wenn sie sich kompetente Unterstützung ins Haus holen.

Carmen Ziehe ist Koautorin des Beitrags. Die Bankkauffrau ist Gesellschafterin/Geschäftsführerin der

BankenImpuls Consulting GmbH. Zuvor war sie lange Jahre selber als Beraterin, Vertriebsleiterin,

Projektmanagerin und auch als Consultant in Banken aktiv.
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