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VORWORT 
 

Die Transformation des Bank- und Finanzgeschäfts schreitet mit zunehmender Geschwin-
digkeit voran. Insbesondere der Umgang mit den Niedrig- und Negativzinsen, der Globali-
sierung, den zunehmenden Regulierungsinitiativen, dem demografischen Wandel und der 
Digitalisierung wird die Branche langfristig beeinflussen und verändern. Innovative Impulse 
aus Fintechs und die notwendige Überprüfung der Geschäftsmodelle bieten aber zugleich 
die Chance, verkrustete Strukturen aufzulösen und moderne, zukunftsweisende Strate-
gien zu entwickeln. Diese tiefgreifenden Herausforderungen – aber auch Chancen – sind 
Grund genug für die Kreditwirtschaft, sich intensiv mit diesen Inhalten auseinanderzuset-
zen.  

„Innovative Strategien für bekannte Herausforderungen – Optimistischer Ausblick in die 
Zukunft?“ lautete das Generalthema des 21. ecfs-Banken-Symposiums. Hierbei wurden 
branchenübergreifend individuelle Lösungen in Bezug auf Kundenorientierung, Agilität und 
Effizienz des Geschäftsmodells sowie Möglichkeiten und Herausforderungen digitaler Ent-
wicklungen vorgestellt und diskutiert. Die im Rahmen dieser Schrift publizierten Beiträge 
basieren auf den Vorträgen der Referenten des 21. ecfs-Banken-Symposiums, welches in 
Duisburg am 06. und 07. September 2017 ausgerichtet wurde. 

Auch in diesem Jahr bot das european center for financial services mit seinem Banken-
Symposium ein Forum für den Austausch zwischen Wissenschaft und Praxis und damit 
eine Diskussionsplattform, die Vertreter aus der bankwirtschaftlichen Praxis, aus Banken-
aufsicht, Politik und Wissenschaft zusammenführt. Ihnen gebührt daher unser besonderer 
Dank. Daneben danken wir nicht minder den zahlreichen Teilnehmern des Symposiums – 
vor allem Vorstandsmitgliedern von privaten, genossenschaftlichen und öffentlich-rechtli-
chen Banken sowie leitenden Angestellten aus unterschiedlichen Ressorts -, deren zahl-
reiches Erscheinen und ambitionierte Diskussion den Wissens- und Erfahrungsaustausch 
beförderten und zugleich verdeutlichen, wie aktuell und relevant das besprochene Thema 
ist. Weiterer Dank gilt den Mitarbeitern des Fachgebiets Banken und Betriebliche Finanz-
wirtschaft der Universität Duisburg-Essen, die mit großem persönlichem Einsatz auch in 
diesem Jahr zum erfolgreichen Gelingen der Veranstaltung beigetragen haben. 

Für die Aufbereitung der Beiträge und die organisatorische Gesamtkoordination gebührt 
Herrn M.Sc. Stefan Rahsing und Herrn M.Sc. Jonas Voß unser besonderer Dank. 

Prof. Dr. Bernd Rolfes 

Holger Wessling 
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