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Geleitwort

Es ist eigentlich verwunderlich, wie wenig bisher in der Forschung und in der
Praxis des Bankmarketings, des Verbraucherschutzes und der Bankenregulierung
die Bedeutung von Wissen und Handlungskompetenz von Kunden als notwendi-
ge Voraussetzung fiir effiziente Finanzmérkte behandelt werden. Die vorliegende
Dissertation hat sich dieses, in der Forschung ldngst iiberfdlligen Themengebie-
tes angenommen. Zu diesem Zweck beschreitet sie einen vollig neuen paradig-
matischen Weg und wirft etliche der bisherigen ordnungspolitischen Grundlagen
sowie Standardmarketing-Vorstellungen im Bankbereich ,,iiber Bord*. Dies wird
in besonderer Weise durch die neuartige Verbindung von wissensbasierter Un-
ternehmenstheorie und der ebenfalls wissensbasierten Financial Capability-
Schule deutlich. Das Resultat ist das Versténdnis einer marktméaBigen Interaktion
von (Privat)Kunden und Kreditinstituten als eine wissensbasierte Learning Rela-
tionship.

Die Arbeit grenzt ihre Analysen auf den Kreis der Privathaushalte ab. Sie geht
der Frage nach, wie Privatpersonen bei mangelnder finanzieller Bildung und sich
verstirkenden finanziellen sowie Risikoherausforderungen diese mit passenden
Finanzdienstleistungen meistern konnen. Dabei geht es nicht unerheblich auch
um sozialpolitische Belange. Auf der anderen Seite zeigt die Arbeit, dass Kredit-
institute mit ihrem bisherigen produktlastigen Privatkundengeschéft kaum in der
Lage sein diirften, Kunden zu binden, indem sie deren Bedarfe addquat befriedi-
gen. Die eigenen Geschéfts- und Produktmodelle von Banken sind in dieser Hin-
sicht bislang zu wenig zukunftsfahig.

Die zweigeteilte Betrachtungsweise — Privatkunden und Kreditinstitute — zicht
sich als ,roter Faden* durch die gesamte Arbeit. Und ein methodisches Grund-
merkmal der Arbeit ist der kausale Zusammenhang zwischen den informa-
tionsokonomischen Anforderungen an ein effizientes Agieren der Marktparteien
,,Kreditinstitut und Privatkunde® einerseits und der bisher verkannten notwendi-
gen Schaffung von Wissen und Kompetenzen auf der anderen Seite. Die Arbeit
positioniert sich damit vor dem Hintergrund der Wissens- und Risikogesell-
schaft. Dazu wird eine Breite unterschiedlicher wirtschaftswissenschaftlicher
Theorieansétze aus der Neo-Institutionendkonomik, der Financial Literacy, der
verhaltenswissenschaftlichen Betriebswirtschaftslehre (insbesondere des Marke-
tings), der Organisationstheorie und der Banktheorie neuartig miteinander ver-
bunden und zu einem systemischen Konzept verkniipft. Ergénzend wird in einer
eigenen empirischen Untersuchung der Gehalt des zuvor entwickelten Wissens-
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kooperationsmodells tiberpriift und es werden dazu weiterfithrende Forschungen
vorgeschlagen.

Nadine Mayer leistet damit nicht nur einen wesentlichen Beitrag zur Uberwin-
dung der derzeit vorherrschenden Ansichten und Praktiken des Bankmarketings,
des Verbraucherschutzes und des Verstindnisses von Finanzentscheidungs-
prozessen in Privathaushalten. Sie legt mit ihrem Wissenskooperationsmodell
einen Grundstein, der geeignet ist, die immer zahlreicher werdende Kritik am
derzeit vorherrschenden, praktizierten Bankmarketing mit der iiberdeutlichen
Produktausrichtung auf neue paradigmatische und praktische Fiile zu stellen.

Die Arbeit stellt mit dem gewédhlten methodischen Vorgehen einen herausragen-
den, innovativen eigenstidndigen Beitrag zu bisherigen Arbeiten auf diesem Ge-
biet dar. Sie leistet einen zentralen Beitrag zur theoretischen Begriindung einer
wissensbasierten Interaktion von Bank- und Kundenseite, wie es in dieser Form
bisher nicht vorliegt und auf den zukiinftige Arbeiten aufsetzen konnen. Die im
Bankenkontext gewonnenen Erkenntnisse kdnnen zudem gut iibertragen werden
auf andere Finanzintermedidre beispielsweise Versicherungsgesellschaften und
Bausparkassen.

Stuttgart Univ.-Prof. Dr. Henry Schéfer



Vorwort

Die Idee zu dieser Arbeit entstand wihrend meiner Zeit als wissenschaftliche
Mitarbeiterin und Doktorandin am Lehrstuhl fiir Finanzwirtschaft von Univ.-Pro-
fessor Dr. Henry Schifer an der Universitit Stuttgart. Eine Kernkompetenz des
Lehrstuhls stellt die Forschung zum Thema ,,Nachhaltigkeit und Finanzen* dar.
Wihrend meiner Mitarbeit in verschiedenen Forschungsprojekten zu diesem
Thema und nicht zuletzt unter den Eindriicken der Finanzkrise riickte insbeson-
dere die Frage nach einer nachhaltigen Ausgestaltung der Finanzen von Privat-
kunden in Zusammenhang mit einer langfristigen Kunde-Bank-Beziehung in
meinen Forschungsfokus.

Hierbei zeigte sich, dass in der Diskussion um nachhaltige Geldanlagemoglich-
keiten fiir Privatkunden héufig ein wesentlicher und grundlegender Nachhaltig-
keitsaspekt zu kurz kam und auch heute noch zu kurz kommt: die 6konomische
Nachhaltigkeit der privaten Finanzen selbst. In diesem Zusammenhang erwiesen
sich unter anderem der individuelle Grad an Finanzkompetenz zur bedarfsge-
rechten Auswahl und die Verfligbarkeit tatsdchlich bedarfsorientierter Finanz-
dienstleistungsprodukte als entscheidende Voraussetzungen fiir eine 6konomisch
nachhaltige Ausgestaltung privater Finanzen.

Eine genauere Betrachtung dieser beiden Faktoren ergab jedoch, dass sowohl die
Finanzkompetenz von Privatkunden als auch die Kompetenz der Kreditinstitute
zur bedarfsgerechten Ausgestaltung von Finanzdienstleistungen durchaus Ver-
besserungspotenziale aufweisen. Gleichzeitig verfiigen sowohl Privatkunden als
auch Kreditinstitute {iber spezifisches Wissen, das den jeweils anderen Akteur
bei der Herausbildung seiner jeweiligen Kompetenz unterstiitzen kann.

Doch wie kdnnen Privatkunden und Kreditinstitute in einen fiir beide Seiten nut-
zenstiftenden wechselseitigen Austausch des jeweils relevanten Wissens kom-
men? Wie kann eine wissensbasierte Learning Relationship zwischen Privatkun-
den und Kreditinstituten ausgestaltet sein? Diese Uberlegungen bildeten den
Initialpunkt fiir die vorliegende Dissertation.

Bei der Entstehung dieser Arbeit haben mich viele Menschen unterstiitzt. IThnen
mdchte ich an dieser Stelle danken.

Besonderer Dank gilt meinem Doktorvater und Mentor, Herrn Professor Dr.
Henry Schiéfer, fiir die inspirierende und konstruktive Unterstiitzung wéhrend der
Promotionszeit und auch fiir sein Vertrauen und die Mdglichkeit, als wissen-
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schaftliche Mitarbeiterin an einer Vielzahl interessanter und lehrreicher For-
schungsprojekte mitzuarbeiten.

Herrn Professor Dr. Andreas Oehler danke ich fiir die Ubernahme des Zweitgut-
achtens und das Interesse an meiner Arbeit.

Bei Frau Anabel Hirsch bedanke ich mich recht herzlich fiir die engagierte Un-
terstlitzung bei der Durchfiihrung der empirischen Untersuchung.

Dank gilt auch den Studierenden des Bachelor-Studiengangs technisch-orientier-
te Betriebswirtschaftslehre, die im Wintersemester 2011/12 an meiner empiri-
schen Untersuchung teilnahmen.

Meinen chemaligen Kolleginnen und Kollegen am Lehrstuhl fiir Finanzwirt-
schaft danke ich fiir den konstruktiven wissenschaftlichen Austausch, die kolle-
giale Zusammenarbeit und natiirlich auch fiir die notwendige ,,Zerstreuung™ zwi-
schendurch. Ganz besonders mochte ich Dr. Thomas Steiauf, Dr. Christian
Barthruff, Dr. Christian Gromer und Sven Raith fiir die fachliche und motivatori-
sche Unterstiitzung und die freundschaftlichen Ratschlédge danken. Ein herzlicher
Dank gilt auch Frau Michaela Miiller-Wittek und den wissenschaftlichen Hilfs-
kraften am Lehrstuhl fiir die organisatorische Unterstiitzung. Besonders mdchte
ich in diesem Zusammenhang Herrn Florian Sauter und Frau Anastasia Hartung
danken.

Von Herzen danke ich auch den Menschen aus meinem personlichen Umfeld,
die mich auf verschiedenste Art und Weise liebevoll und motivierend unterstiitzt
und auch fiir die notige Entspannung und gedankliche Distanz gesorgt haben,
unter der ein guter Gedanke reifen kann:

Meinen Freunden und meiner Familie.

Ganz besonderer Dank gilt meinen Eltern Stefan und Ingrid Mayer, die mir mei-
ne akademische Ausbildung ermdglicht haben und mich in allen Lebenslagen
uneingeschriankt unterstiitzen.

Ich widme diese Arbeit meiner Familie.

Stuttgart Nadine Mayer
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