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V

Vorwort

Der Vertrieb eines Unternehmens bietet Kunden in einer Marktwirtschaft grundsätzlich 
eigene oder fremde spezifische Produkte und Dienstleistungen gegen Entgelt an. Aus die-
ser Sicht könnten in einer arbeitsteiligen Gesellschaft die meisten entgeltlich angebotenen 
Produkte und Dienstleistungen als Vertriebsleistungen interpretiert werden, so beispiels-
weise bei Anwälten, Ärzten und Ingenieuren, die juristische, medizinische oder technische 
Dienstleistungen anbieten, ebenso wie Kreditinstitute, die finanzwirtschaftliche Dienst-
leistungen und Produkte beraten. Der Gestaltungsrahmen des unternehmerischen Handelns 
im Vertrieb bestimmt dabei wesentlich das (unmittelbare) wirtschaftliche Ergebnis.

Wie in jeder anderen Branche, wird die Ausgestaltung des Bankvertriebs in der Praxis 
durch zahlreiche rechtliche, technische und wirtschaftliche Rahmenfaktoren bestimmt. 
Aufgrund der hohen volkswirtschaftlichen Relevanz obliegt die Finanzbranche, im Hin-
blick auf deren dauerhafte Funktionsfähigkeit, aber besonderen gesetzgeberischen Kon-
trollen. letzten globalen Finanz- und Wirtschaftskrise stehen insbesondere Kreditinsti-
tute und deren Vertriebsverhalten inmitten einer intensiven öffentlichen Diskussion und 
fokussierten Wahrnehmung.

So hat das Kundenvertrauen in die Beratungsqualität der Finanzindustrie im Allge-
meinen gelitten – andererseits führten umfassende gesetzliche Regelungen, beispielsweise 
zu Verhaltensregeln und Organisationspflichten, bereits zu Verhaltensänderungen und 
Neuausrichtungen im Bankvertrieb.

Diese Veränderungen stehen aber erst am Anfang einer historischen Neuausrichtung 
des Bankvertriebs in den nächsten Jahren, der über (finanzmarkt-)regulatorische Maßnah-
men hinaus, insbesondere durch eine weiterhin rasant fortschreitende Entwicklung der 
Digitalisierung, Demografieveränderungen und eine zunehmende Wettbewerbsintensität 
beispielsweise durch Non- und Near-Banks sowie FinTech-Unternehmen geprägt sein 
wird. Hiervon berührt sind inzwischen eine Vielzahl von Kreditinstituten, die entweder 
Adjustierungen im bestehenden Geschäftsmodell vornehmen oder gar eine umfassende 
Neuausrichtung ihrer Geschäftsmodelle initiieren.

Das Konzept zum vorliegenden Handbuch Bankvertrieb entstand bei den Herausge-
bern durch zahlreiche Gespräche mit Kreditinstituten und Kunden über Entwicklungen im 
„Bankvertrieb von Heute und Morgen“. Dabei wurden die Facetten des Bankvertriebs aus 
unterschiedlichen Perspektiven diskutiert und bewertet. Das Gesamtwerk reflektiert diese 
Perspektiven und ist deshalb in 11 Teile eingeteilt:



VI Vorwort

Teil I bezieht allgemeine Sichtweisen der Marktteilnehmer als Anbieter und Nachfrager 
aus genossenschaftlicher, öffentlich-rechtlicher und privatwirtschaftlicher Sicht ein. Im 
Weiteren werden unterschiedliche Möglichkeiten diskutiert, das Vertriebsmanagement 
auszugestalten (Teil II). Teil III zeigt zukünftige Omnikanal-Ansätze der Kreditinstitute 
auf. Teil  IV erläutert ergänzend die mögliche Ausgestaltung bankbetrieblicher Produkt-
portfolios. Welche Beratungsmodelle Kreditinstitute fokussieren (können), wird in Teil V 
dargestellt, zum Beispiel Antworten auf die Frage, ob Banken und Family Offices ein 
Geschäftsmodell mit Zukunft sind. Die rechtlichen Rahmenbedingungen bestimmen 
die Ausgestaltung des Bankvertriebs in der Praxis inzwischen signifikant. Insofern fo-
kussiert Teil VI juristisch zunächst die Rechtsberatung für Bankkunden. Überdies werden 
strafrechtliche Risiken im Bankvertrieb erörtert. Da die Messung und Steuerung der Ver-
triebsergebnisse eine wesentliche Managementaufgabe ist, behandelt Teil VII das Finanz-
management ausgewählter Kreditinstitute. Die Teile VIII, IX und X bilden wesentliche 
und unabdingbare Rahmenbedingungen für die Funktionsfähigkeit der Kreditinstitute, das 
heißt im Personalmanagement die Rekrutierung geeigneter Mitarbeiter unter Berücksich-
tigung des Personalmanagements in die Gesamtbankstrategie (Kap.  8), Anforderungen 
an Technologien/Prozesse (Kap. 9), zum Beispiel vor dem Hintergrund einer weiter fort-
schreitenden Digitalisierung, einem veränderten Kundenverhalten wie der Generation Y 
und neuen Technologien (Hard- und Software). Darüber hinaus wird die in- und externe 
Kommunikation immer mehr zu einem Erfolgsfaktor im Bankvertrieb (Teil X).

Teil XI widmet sich letztlich dem Aspekt der Ethik und Nachhaltigkeit im Bankver-
trieb. Ausgehend von theoretischen Grundpositionen werden anschließend Anforderun-
gen eines ethischen Bankvertriebs in der Praxis diskutiert.

Für den Leser bilden die Kapitel zunächst einen möglichen Rahmen, um das Thema 
Bankvertrieb ganzheitlich einzugrenzen – im Weiteren werden in den einzelnen Kapiteln 
Schwerpunktthemen von unterschiedlichen Autoren erläutert, die hierdurch einen roten 
Faden bilden.

Dieses Handbuch will mit seinen Beiträgen fachliche Impulse geben und Diskussionen 
anregen. Wir freuen uns, in diesem Buch zahlreiche namhafte Autor(Inn)en gewonnen 
zu haben, um einen anwendungsorientierten Fachdiskurs zwischen Theorie und Praxis 
zu führen. Ihnen gilt zuvorderst unser herzlicher Dank für die Mitarbeit. Ein besonderer 
Dank zum Gelingen dieses Werkes geht im Institut für Vermögensaufbau (IVA) AG an 
Herrn Ludwig Heinz.

Die Konzeption des Gesamtwerkes erhebt keinen Anspruch auf Vollständigkeit. Auf-
grund der Dynamik neuer Entwicklungen im Bankwesen ist eine abschließende Fertigstel-
lung deshalb auch nahezu ausgeschlossen. Wir möchten unsere Leser deshalb gerne zu 
Anregungen und Rückmeldungen auffordern unter:

detlef.hellenkamp@dhbw-stuttgart.de
kai.fuerderer@institut-va.de
In diesem Sinne wünschen wir eine anregende Lektüre.

Prof. Dr. Detlef Hellenkamp
Kai Fürderer
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