
BASTELBANK

Bastelstunde für Bankkunden: das G
irokonto bei der D

eutschen Bank, den H
auskredit  

bei der Sparkasse und die Kreditkarte vielleicht über A
pple – und das alles in einer A

pp?  
M

öglich ist künftig alles, Capital hat schon m
al ein paar neue Banklogos entw

orfen
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D
ank neuer digitaler Technik könnten Banken künft

ig 
w

ie ein Baukasten funktionieren, in dem
 m

an sich 
seine liebsten Produkte von verschiedenen Anbietern 
zusam

m
enstellt. Gut für die Kunden, gut für junge 

Angreifer – und eine Chance für lädierte M
arktführer

T
E

X
T

: H
E

IN
Z

-R
O

G
E

R
 D

O
H

M
S 

André Bajorat ist der Prototyp des 
 D

igital N
ative. Für das, w

as er jetzt 
erklären w

ill, braucht der 45-Jährige 
aber kein Tablet, keinen Screen und 
nicht m

al Pow
erpoint. Sondern bloß 

eine gute alte W
andtafel und einen 

kräftigen Filzer.
Er krakelt zunächst ein paar 

Begriffe ans W
hiteboard. „D

eutsche 
Bank“, „Sparkassen“, „Paypal“, „Kre-
ditkarte“ und so w

eiter. „D
as sind die 

Financial Sources“, sagt Bajorat, also 
die finanziellen Q

uellen. Als N
ächs-

tes tupft er ganz viele Punkte auf 
die Tafel, „das sind die D

rittanbie-
ter, also unsere Kunden“. Schließlich 
beginnt Bajorat, die Q

uellen und die 
D

rittanbieter durch Striche m
itei-

nander zu verbinden, sodass ein 
ziem

lich dichtes N
etz entsteht. Und 

m
itten hinein in dieses N

etz m
alt 

er in dicken Letten nun den N
am

en 
 seiner eigenen Firm

a: Figo.
Figo ist also die Spinne im

 
N

etz? „Ja“, sagt André Bajorat. Es 
m

ag vielleicht ein bisschen auf-
schneiderisch klingen. Aber w

as soll 
er m

achen? Figo ist nun m
al der H

err 
über die API. Und auf die kom

m
t es 

ja neuerdings an. H
eißt es jedenfalls 

im
m

er und überall.
D

as Kürzel A
PI steht für 

„ Application Program
m

ing Interface“, 
zu Deutsch: Program

m
ierschnittstel-

le. M
it diesem

 Begriff konnten in der 
Bankenbranche bis vor zw

ei, drei Jah-
ren höchstens die IT-M

enschen w
as 

anfangen. Inzw
ischen allerdings sind 

die Fachzeitschriften, die einschlä-
gigen Blogs und selbst die Finanztei-
le in den Tageszeitungen voll von der 
API. Es w

irkt m
anchm

al so, als w
ür-

den nicht das Zinsniveau, sondern 
die Schnittstellen über die künftigen 
 Erträge der deutschen Banken be-

stim
m

en. Und die Sache ist: Vielleicht 
stim

m
t das sogar.

D
azu m

uss m
an w

issen, dass 
das Retail-Geschäft der Banken jahr-
zehntelang nach einer einfachen 
G

leichung funktionierte: D
er Bank, 

die das Girokonto hatte, gehörte auch 
der Kunde. D

en größten Teil ihrer 
M

arge erw
irtschafteten die Banken 

dam
it, dass sie die Einlagen der Kun-

den zu höheren Zinsen w
eiterverlie-

hen. D
aneben gab es für die Institute 

jedoch noch w
eitere M

öglichkeiten, 
m

it den Kontoinhabern relativ m
ü-

helos Geld zu verdienen. Etw
a durch 

G
ebühren für die EC- oder Kredit-

karte. O
rderte der Kunde darüber 

hinaus regelm
äßig W

ertpapiere, be-
kam

 er ein D
epot. Und benötigte er 

einen Im
m

obilienkredit, konnte m
an 

als Bank oder Sparkasse eigentlich 
nichts m

ehr falsch m
achen.

REVO
LU

TIO
N

 PER RICH
TLIN

IE
N

un ist das Verhältnis zw
ischen 

H
ausbank und Kunde, seit es das 

Internet gibt, natürlich nicht m
ehr 

ganz so eng, w
ie es das früher ein-

m
al w

ar. W
er heute ein H

ypothe-
kendarlehen braucht, vergleicht erst 
einm

al die günstigsten Angebote on-
line. Und der berüchtigte „Zinshop-
per“, der auf der Suche nach den bes-
ten Konditionen regelm

äßig seinen 
 Tagesgeldanbieter w

echselt, ist auch 
kein neues Phänom

en. 
Trotzdem

: An der Bedeutung 
des G

irokontos hat auch die Erfin-
dung des O

nlinebankings w
enig ge-

ändert. Das erkennt m
an auch daran, 

dass Institute w
ie die Com

m
erzbank 

neue Kunden bis heute m
it einem

 
Bonus von bis zu 150 Euro locken.

D
och hat dieses G

eschäftsm
o-

dell noch eine Zukunft? O
der ver-

kom
m

t das G
irokonto nicht eher zu 

einer „Com
m

odity oder gar einem
 

W
egw

erfprodukt“, w
ie der Banken-

experte M
aik Klotz sagt – „vergleich-

bar m
it der E-M

ail-Adresse, von  der 
inzw

ischen auch fast jeder zw
ei oder 

drei Stück hat“. 
Tatsache jedenfalls ist: D

ie 
Banken sind m

om
entan dabei, die 

H
oheit über das G

irokonto zu ver-
lieren. Und das liegt an Technologie-
firm

en w
ie Figo, die es frem

den An-
bietern erm

öglichen, über die API 
direkt auf die Kontodaten zuzugrei-
fen „und regelrecht auszulesen“, so 
Bajorat – vorausgesetzt natürlich, 
der Kunde stim

m
t zu. D

afür aller-
dings reicht im

 M
obile-Zeitalter ein 

einziger Klick. Frage also: W
as ist das 

G
irokonto für die Bank noch w

ert, 
w

enn praktisch jeder nun hineinse-
hen kann?

Die technische Seite ist nur das 
eine. D

as andere ist die politische 
Kom

ponente. Lange Zeit spielte sich 
die API-Revolution in einer rechtli-
chen G

rauzone ab. D
as  jedoch w

ird 
sich nächstes Jahr ändern. D

enn 
dann tritt eine neue  europäische 
Richtlinie nam

ens PSD
2 („Revised 

Paym
ent Service D

irective“) in Kraft. 
W

as um
ständlich und harm

los 
klingt, w

ird genau genom
m

en aber 
„zu einer historischen Veränderung 
der M

arktposition etlicher Geldinsti-
tute führen“, sagt H

ans Kraus von der 
Beraterfirm

a Capco. „D
as Banking 

w
ird von den Banken abgekoppelt.“

H
intergrund: D

urch PSD
2 

m
üssen sich die Banken das Aus-

lesen ihrer Konten nicht m
ehr nur 

gefallen lassen, sondern das 

Das Girokonto 
w

ird zum
 

W
egwerf-

produkt, so 
w

ie E-M
ail-

Adressen 
97



Vor zehn 
Jahren war 
ein bisschen 
m

ehr 
Konkurrenz 
für die 
Banken 
verkraftbar. 
Doch jetzt? 

 Prozedere durch die entsprechende 
Aufbereitung ihrer Schnittstellen so-
gar unterstützen. Klar, dass etablier-
te Banken und deren Lobbyisten die 
neue Richtlinie alles andere als lustig 
finden. D

ie Institute w
ürden dam

it 
verpflichtet, D

rittanbietern die eige-
ne Infrastruktur „kostenlos zur Ver-
fügung zu stellen und auch noch die 
Verantw

ortung für die dam
it verbun-

dene Sicherheit zu übernehm
en. D

as 
bedeutet w

eitere Kostenbelastun-
gen“, kritisiert etw

a Andreas  M
artin, 

Vorstand beim
 genossenschaftlichen 

Bankenverband BVR.
Tatsächlich haben Lobbyisten 

w
ie M

artin jahrelang gegen die PSD
2 

gekäm
pft. D

ie EU
-Kom

m
ission al-

lerdings w
ar fest entschlossen, das 

Projekt durchzuziehen. Sie erhofft 
sich von der neuen Richtlinie ein 
„Level Playing Field“, w

ie das in der 
Regulierersprache heißt, also glei-
che Chancen für alle. W

äre die W
elt 

noch w
ie vor zehn Jahren, könnte 

m
an nun sagen: Ein bisschen Kon-

kurrenz kann die Branche ganz gut 
vertragen. Stattdessen fällt die Ein-
führung von PSD

2 nun in eine Zeit, 
in der  viele Banken – geschw

ächt 
durch die  Finanzkrise und entkräf-
tet von den niedrigen Zinsen – oh-
nehin nicht m

ehr w
eiterw

issen. Und 
nun auch noch das.

PSD
2 könne sich „als verita-

bler G
am

echanger erw
eisen“, sagt 

Peter Bosek, der Privatkundenvor-
stand der österreichischen G

roß-
sparkasse Erste Group. Bloß: In w

el-

che Richtung dreht sich das Spiel? 
Und sind es, w

ie es der erste Gedan-
ke vielleicht nahelegt, die Fintechs, 
die am

 stärksten profitieren – also 
jene Finanz-Start-ups, die den Ban-
ken seit einigen Jahren m

it schicken 
Apps und innovativen Techniklö-
sungen das Leben schw

er m
achen? 

O
der verändert sich zw

ar das Spiel, 
die w

ichtigsten Spieler aber bleiben 
dieselben?

G
EO

RG
E AU

S Ö
STERREICH

W
er sich vom

 W
iener H

auptbahn-
hof in Richtung Erste Bank aufm

acht, 
der hält intuitiv nach einem

 klotzi-
gen Bankenturm

 Ausschau. Stattdes-
sen führt einen G

oogle M
aps in ein 

cam
pusartiges Gelände m

it m
ittelho-

hen Glasbauten und viel Grün dazw
i-

schen. Vor einem
 Jahr hat die größte 

österreichische Bank ihre neue Zen-
trale nahe dem

  Belvedere-Garten be-
zogen. Die offene Architektur korres-
pondiert m

it dem
 neuen Denken, das 

die Erste Group erfasst hat.
Peter Bosek, also der M

ann, 
der vom

 „G
am

echanger“ spricht, 
em

pfängt auf einer Terrasse. Es ist 
angenehm

 w
arm

, er zieht das Ja-
ckett aus, eine Kraw

atte trägt er oh-
nehin nicht, w

as in Boseks Fall m
ehr 

ist als ein flüchtiges Statem
ent: „Ich 

bin ganz grundsätzlich der M
einung, 

dass m
an das Banking entkraw

atti-
sieren sollte. Unsere Branche ähnelt 
m

ittlerw
eile in vielem

 der öffentli-
chen H

and, etw
a w

as die starren Per-
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ing-diba.de/direkt-depot

Das Leben ist 
nicht fair. Dein 
Depot schon.

Das Direkt-Depot: einfach, transparent 
und günstig. Kostenlose Depotführung 
und rund 1.000 ETFs, die Sie gebühren-
frei kaufen können. Jetzt w

echseln.

75 €und
Flat-Fee

sonalsystem
e betrifft oder das Prin-

zip von Ü
ber- und U

nterordnung. 
Und dafür steht stellvertretend auch 
die Kleidung.“

Boseks These ist, dass die Ban-
ken inzw

ischen stärker von der Re-
gulatorik als vom

 Unternehm
ertum

 
geprägt sind – und dass das durch-
aus so gew

ollt sei. „D
er europäischen 

Politik w
äre es am

 liebsten, w
enn die 

Banken nur noch die Infrastruktur 
bereitstellen, ähnlich w

ie die Tele-
kom

konzerne für die Internetw
irt-

schaft. M
ein Problem

 allerdings ist, 
dass ich als reiner Serviceprovider 
den direkten Kontakt zum

 Kunden 
verliere.“

Bei der Erste G
roup haben 

sie darum
 vor Jahren eine strategi-

sche Grundsatzentscheidung getrof-
fen – näm

lich selbst eine Art Start-
up zu gründen. 2012 w

ar das, als im
 

deutschsprachigen Raum
 von Fin-

techs, APIs oder PSD
2 noch kaum

 
die Rede w

ar. „D
ie neue Entity“, w

ie 
 Bosek das ausdrückt, w

urde neben 
die eigentliche Bank gesetzt, m

it Kre-
ativen und IT-N

erds bevölkert, und 
schließlich ging aus der „Entity“ An-
fang 2014 George hervor. 

George? D
as ist eine der ersten 

und – das bestätigen alle Experten – 
vor allem

 besten Finanz-Apps in Eu-
ropa. Schon jetzt hat die Plattform

 
knapp eine M

illion Nutzer.
D

och für Bosek geht das Spiel 
jetzt erst los. G

eorge soll näm
lich 

nicht nur die eigenen Kunden m
it 

den eigenen Produkten verlinken – 
sondern w

eit darüber hinausgehen. 
„‚W

ir haben von Anfang darauf ge-
achtet, dass G

eorge eine eigene API 
hat. U

nd w
arum

? W
eil w

ir sicher-
stellen w

ollten, dass die N
utzer von 

den D
ienstleistungen D

ritter pro-
fitieren können“, sagt Bosek. Seine 
 Vision gehe deshalb über die Ent-
w

icklung einer schicken App w
eit 

 hinaus: „W
ir w

ollen m
it G

eorge ei-
nes Tages zu  einer paneuropäischen 
Bankenplattform

 w
erden. Eine Art 

iTunes für Banking.“
Auch w

enn dieses Ziel verm
ut-

lich ein bisschen hoch gesetzt ist: In-
zw

ischen folgen auch hierzulande 

im
m

er m
ehr Banken der Plattform

-
idee der Erste G

roup. Zum
 Beispiel 

die Com
direct. Und selbst die D

eut-
sche Bank. D

arum
 hat sie ihr O

n-
line- und M

obilebanking kürzlich 
um

 eine „M
ultibanking“ genann-

te Funktion erw
eitert. D

eren Sinn: 
D

ank der – von Bajorats Figo – konzi-
pierten API können die Kunden m

it 
der D

eutsche-Bank-App nun auch 
auf säm

tliche Konten, Karten, Kredi-
te oder D

epots zugreifen, die sie bei 
anderen Geldinstituten haben. In Ba-
jorats Term

inologie ist die D
eutsche 

Bank dam
it nicht m

ehr nur eine „Fi-
nancial Source“, die von anderen an-
gezapft w

ird – sondern sie zapft jetzt 
auch selbst bei anderen an.

EIN
E CH

AN
CE FÜ

R D
IE G

RO
SSEN

Sieht so die Zukunft des Bankings 
aus: M

an nutzt die API – oder m
an 

w
ird geapit? Zum

indest spricht für 
die These einiges: Seit Jahren heißt 
es ja im

m
er w

ieder, die finanziel-
le W

ertschöpfungskette der Banken 
w

erde durch die Fintechs aufgebro-
chen. „Diese Entw

icklung ist aber ab-
geschlossen. Jedes Produkt, das frü-
her klassischerw

eise von einer Bank 
kam

, kann der Kunde heutzutage bei 
einem

 Fintech kaufen – w
ie in einem

 
hoch spezialisierten Feinkostladen“, 
sagt Karsten Junge von der Berater-
firm

a Consileon. D
ie Frage allerdings 

sei: „W
ill der Kunde das überhaupt? 

O
der sucht er sich letzten Endes 

doch nicht lieber einen Aggregator, 
der das für ihn erledigt?“ 

Anders ausgedrückt: Ü
berlebt 

das H
ausbankprinzip w

om
öglich 

doch? Auch w
enn es nicht auf dem

 
G

irokonto, sondern – m
it Junge ge-

sprochen – auf der Aggregatorfunk-
tion beruht?

D
ie Strategie der Erste G

roup 
und D

eutschen Bank scheint da-
rauf jedenfalls hinauszulaufen. „Es 
geht darum

, das Frontend zu beset-
zen und dam

it die erste Anlaufstel-
le für den Kunden zu bleiben“, sagt 
D

irk Franzm
eyer, Ex-Vorstand der 

Biw
 Bank. G

erhard Kebbel, digita-
ler Vordenker der H

elaba, sieht 



U
m

 ihre Regale zu füllen, greifen 
sie ausschließlich auf die Produkte 
von Banken oder anderen Fintechs 
zurück. Vom

 Robo-Advisor für die 
W

ertpapieranlage bis hin zum
 Fest-

geldverm
ittler für die Spareinlagen.

D
aneben dürften bald w

eite-
re Akteure ins Spiel eingreifen. D

as 
M

ünchner Vergleichsportal Check24 
zum

 Beispiel startet im
 Juli m

it ei-
nem

 digitalen Bankordner. „D
ort 

können unsere Kunden dann alle 
ihre Konten, Geldanlagen und Kredi-
te zentral verw

alten – egal ob sie die 
Produkte über uns abgeschlossen 
haben oder nicht“, sagt G

eschäfts-
führer Christoph Röttele. Auch von 
Apple oder G

oogle heißt es im
m

er 
w

ieder, sie könnten über ihre W
allet 

genannten Proto-Konten dem
nächst 

ins richtige Bankgeschäft einsteigen. 
Andere Kandidaten dürften Face-
book oder Paypal sein. 

U
nd w

o w
erden bei alldem

 
letztlich die guten alten Sparkas-
sen und Volksbanken bleiben? Für 
die m

üsse m
an vielleicht gar nicht 

so schw
arzsehen, w

ie es im
m

er hei-
ße, sagt Bankingexperte Junge: „N

a-
türlich kann ein hoch spezialisiertes 
Fintech jede einzelne Leistung ein 
w

enig besser anbieten, als das eine 
Sparkasse kann. W

enn der Kunde 
aber das Gefühl hat, seine H

ausbank 
bietet ihm

 die kom
plette Produktpa-

lette in vergleichbarer Q
ualität und 

zu fairen Preisen – dann geht er w
ei-

ter dorthin. D
as ist eben auch w

ie 
m

it Rew
e und Edeka.“

das ähnlich: „D
as Frontend soll zum

 
H

ub nicht nur für die eigenen, son-
dern auch für die Produkte frem

der 
Banken w

erden – ähnlich w
ie in ei-

nem
 Superm

arkt.“ 
D

er Vorteil: Selbst w
enn der 

Kunde lieber zum
 Produkt des W

ett-
bew

erbers greift, bleibt er doch „im
 

Ö
kosystem

 der eigenen Bank“, w
ie 

Erste-Group-M
ann Bosek das nennt. 

N
ebeneffekt: D

ie Bank erhält vom
 

Produktanbieter eine Vertriebsprovi-
sion. D

ie Com
m

erzbank w
endet die-

ses Prinzip schon seit Jahren in der 
Baufinanzierung an. Und die D

eut-
sche Bank hat angekündigt, in ihr 

„M
ultibanking“-Schaufenster neben 

das eigene Tagesgeldangebot dem
-

nächst auch höher verzinste Spar-
produkte anderer Banken zu stellen.

Ein W
ettstreit w

iderstreiten-
der Ö

kosystem
e bahnt sich an. G

e-
gen die G

eorges und M
ultibankings 

treten Start-ups w
ie die M

ünch-
ner O

utbank oder die Schw
eizer 

 N
um

brs an. Anders als klassische 
Banken und anders auch als das 
Berliner Vorzeige-Fintech N

26 ver-
zichten diese beiden Anbieter auf 
eine eigene Bilanzsum

m
e aus Einla-

gen und Krediten. Stattdessen w
ol-

len sie nur noch Superm
arkt sein. 

D
as Preisvergleichsportal Check24 star-

tet einen neuen G
roßangriff auf Banken 

und Versicherungen. In den vergangenen 
W

ochen hat das M
ünchner U

nternehm
en 

gleich m
ehrere Tools gestartet, die direkt 

gegen führende Finanz-Start-ups w
ie 

den Festgeldverm
ittler W

eltsparen oder 
den O

nlineversicherungsm
akler Clark 

gerichtet sind. Spätestens A
nfang Juli 

soll zudem
 eine Bankingfunktion live ge-

hen, die ähnlich funktionieren dürfte w
ie 

die Finanzapps N
um

brs oder O
utbank. 

„W
ir gehen jetzt genau in die Segm

ente 
hinein, die m

om
entan noch von Fintechs 

besetzt sind“, sagte Check24-Geschäfts-
führer Christoph Röttele Capital.
M

it der Produktoffensive könnten sich 
die G

ew
ichte im

 deutschen Fintech-
M

arkt grundlegend verschieben. 
Check24 w

ar in den N
ullerjahren m

it 
dem

 Preisvergleich von Kfz-Versicherun-
gen groß gew

orden – und ist heute das 
m

it w
eitem

 A
bstand größte deutsche 

Vergleichsportal. 

N
ach Branchenschätzungen dürften über 

Check24 m
ittlerw

eile Versicherungen, 
Reisen, Strom

verträge und sonstige Pro-
dukte im

 W
ert von rund 20 M

rd. Euro im
 

Jahr vertrieben w
erden. D

as Portal kas-
siert für die Verm

ittlung Provisionen, im
 

G
eschäftsjahr 2015/16 knapp 500 M

io. 
Euro. „G

egenüber den Fintechs verfügen 
w

ir vor allem
 über den Vorteil, dass w

ir 
bereits auf einen festen Stam

m
 von rund 

15 M
illionen zufriedenen Kunden zurück-

greifen können“, sagte Röttele.

Check24 gegen die Finanzbranche – schon w
ieder
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 Illustration: Jindrich Novotny

Die Situation 
hat sich lange 
zugespitzt, nun 
ist sie eskaliert

BUSINESS AS USUAL

„Der Junge bringt’s  
einfach nicht“Em

otionen neigt, sich selbst aber 
sehr gut lesen kann. Er sagt, er habe 
früh im

 Leben verstanden, dass sein 
W

eg vorgezeichnet w
ar, und sei im

-
m

er stolz darauf gew
esen, in die Fuß-

stapfen seines Vaters zu treten. Aber 
es sei nie genug gew

esen, und dieser 
habe ihm

 jeden Tag das Gefühl gege-
ben, er sei der N

achfolge nicht w
ür-

dig. Anfangs habe er von ihm
 lernen 

w
ollen, dann kram

pfhaft versucht, 
es ihm

 recht zu m
achen, und irgend-

w
ann sei der Punkt gekom

m
en, w

o 
er nur noch m

it M
agenschm

erzen 
in die Firm

a kam
. Und dam

it sei jetzt 
Schluss. Jetzt m

üsse „der alte H
err 

halt m
it den Konsequenzen leben“.

W
ir können die Geschichte an 

der Stelle abkürzen. Es hat W
ochen 

gedauert, um
 auf beiden Seiten G

e-
sprächsbereitschaft herzustellen. 
W

eitere W
ochen, um

 die Vergangen-
heit aufzuräum

en. D
as w

ar der größ-
te Brocken: so viele Erw

artungen, so 
viele kleine und große Enttäuschun-
gen auf beiden Seiten. Als all das aus-
gesprochen w

ar, gab es eine Pause, 
in der Ruhe eingekehrt ist. D

anach 
w

urde ausgehandelt, unter w
elchen 

Bedingungen der Sohn bereit ist, das 
Unternehm

en in die nächste Genera-
tion zu überführen.

Am
 Ende hat es eine form

a-
le Ü

bergabe gegeben. D
anach hat 

G
erhard das U

nternehm
en verlas-

sen und übt sich seitdem
 im

 viel zi-
tierten „Loslassen“. D

enn er hat der 
für M

arkus w
ichtigsten Regel zuge-

stim
m

t: M
arkus darf sich m

elden, 
w

enn er Fragen hat oder Unterstüt-
zung braucht. Ansonsten gilt: keine 
Anrufe des Vaters in der Firm

a, keine 
Fragen und schon gar keine ungebe-
tenen Ratschläge. G

erhard konzen-
triert sich jetzt auf sein H

andicap. 
Er hätte nie gedacht, dass ihm

 das so 
schw

erfällt. 

Gerhard ist Unternehm
er alter Schu-

le. Er hat als junger M
ann ein Bau-

unternehm
en gegründet und es 

über die Jahre zu einem
 renom

m
ier-

ten N
am

en aufgebaut. Sein W
unsch 

w
ar es im

m
er, m

it M
itte 50 an  seinen 

Sohn M
arkus zu übergeben – und 

dann m
it seiner Frau die W

elt zu 
bereisen. Aber als es so w

eit gew
e-

sen w
äre, w

ar sein Sohn noch ein 
Küken. N

un w
ar G

erhard M
itte 60. 

M
arkus w

ar Anfang 30 und arbeite-
te seit zw

ei Jahren im
 Unternehm

en. 
Klingt nach perfekten Vorzeichen für 
die ersehnten goldenen Jahre.

Leider nicht ganz, denn: „D
er 

Junge bringt’s einfach nicht“, so 
 G

erhard. Er habe w
enig unterneh-

m
erisches G

eschick, tue sich unge-
w

öhnlich schw
er m

it Entscheidun-

gen und lasse jedes lokalpolitische 
Engagem

ent verm
issen – unabding-

bar für den Fortbestand des Unter-
nehm

ens! D
ie Situation hatte sich 

lange zugespitzt und eskalierte nun 
vollständig. D

er Sohn kam
 m

orgens 
in Jeans und Turnschuhen ins Büro, 
gab den W

agen und die Schlüssel ab 
und teilte ihm

 m
it, er stünde „für 

die N
achfolge nicht m

ehr zur Ver-
fügung“. G

erhard gab es ungern zu, 
aber: D

as erste M
al in seinem

 Leben 
w

usste er nicht m
ehr w

eiter.
M

arkus ist ein besonnener jun-
ger M

ann, der nicht zu überm
äßigen 

Anne W
eitzdörfer

begleitet als Be-
raterin und Coach 
seit vielen Jahren 
U

nternehm
en und 

Führungskräfte. H
ier 

schreibt sie jeden 
M

onat über Them
en 

aus der Berufsw
elt.

W
enn es in Fam

ilien- 
unternehm

en 
bei der N

achfolge 
knirscht, hilft

 oft
 

nur eins: Eine von 
beiden Seiten m

uss 
einen radikalen 
Schnitt

 m
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