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Von Frank A. Künneke – Kirchen und 
Banken sind auf den ersten Blick zwei 
Welten. Hier das Spirituelle, dort das 
Ökonomische. Doch bei genauerer Be-
trachtung offenbart sich eine bemer-
kenswerte Parallele: Beide stehen exem-
plarisch für Institutionen, die über 
Generationen hinweg tief im gesell-
schaftlichen Gefüge verankert waren 
und deren Relevanz heute spürbar 
schwindet. Vertrauen, Verlässlichkeit 
und Werteorientierung galten lange 
Zeit als tragende Säulen. Heute stehen 
sie sinnbildlich für das Ringen um neue 
Formen von Nähe und Zugehörigkeit. 

Über Jahrzehnte prägten sie das Bild 
ganzer Städte und Dörfer – durch Fili-
alnetze und Gotteshäuser, durch regel-
mäßige Begegnungen und das Gefühl 
von Kontinuität. Heute kämpfen sie mit 
denselben Fragen: Wie gelingt es, in 
einer zunehmend digitalen und indivi-
dualisierten Gesellschaft sichtbar zu 
bleiben? Wie erzeugt man Nähe, wo 
physische Präsenz schwindet? Und was 
braucht es, damit aus funktionalen 
Kontaktpunkten wieder Orte werden, 
die Sinn stiften, emotionale Sicherheit 
geben und Gemeinschaft ermögli-
chen?

Wer verstehen will, warum manche Tü-
ren sich schließen und andere sich neu 
öffnen, muss bereit sein, über das Ge-
wohnte hinauszudenken. Den Wandel 
aktiv zu gestalten, erfordert strate-
gischen Weitblick und ein verändertes 
Selbstverständnis, das Dynamik zulässt, 
ohne sich selbst zu verlieren.

Vom Produkt zum Erlebnis

Die Loyalität gegenüber Banken und 
Kirchen war einst selbstverständlich. 
Heute ist sie wählbar, kündbar, verhan-
delbar. Der Girokontowechsel ist so ein-
fach wie das Streaming-Abo, der Kir-
chenaustritt oft nur ein Behördengang. 
Die Schwelle zur Abkehr ist niedrig. Und 
zumindest im Finanzsektor sind die Al-
ternativen zahlreich. In dieser Dynamik 
liegt eine doppelte Botschaft: Einerseits 
schwindet die Bindungskraft traditio-
neller Institutionen, andererseits wächst 
die Chance, durch echtes Profil und 
gelebte Haltung wieder Anschluss zu 
finden.

Kirchen setzen hier auf neue Formen 
spiritueller Begleitung – digital, niedrig-
schwellig, dialogorientiert. Es ist die Fä-
higkeit, in den Lebenswelten der Men-
schen stattzufinden, die über Relevanz 
entscheidet. Warum nicht ein Event zur 
Immobilienfinanzierung mit Lebenspla-
nung verknüpfen? Warum keine Eltern-
Kind-Workshops zur finanziellen Bil-
dung oder moderierte Generationenge-
spräche zur Nachlassplanung? Es sind 
solche Formate, die jenseits grauer 
Beratungsräume echte Nähe erzeugen, 
weil sie Beziehungen ermöglichen und 
fördern, nicht nur Produkte vermitteln.

Wendepunkte entlang der 
Customer Journey gestalten

Sowohl Banken als auch Kirchen sind 
historisch gewachsene Instanzen, die 
mehr leisten als nur Produkt oder Pre-
digt. Beide tragen Verantwortung für 
ganze Lebensphasen. Die Taufe oder 
das erste Girokonto, das Traugespräch 
oder die Baufinanzierung, die Beglei-
tung im Trauerfall oder die Regelung 
des Nachlasses: Diese biografischen 
Zäsuren sind keine Vertriebsmomente, 
sie sind Beziehungsmomente und damit 
strategisch bedeutsam. Denn wer an 
diesen Wendepunkten verlässlich be-
gleitet, wird Teil des Lebensnarrativs 
und damit zur prägenden Instanz. 

Doch diese Rolle verlangt heute ein 
neues Format. Klassische Rituale verlie-
ren an Zugkraft, standardisierte Bera-
tung an Wirkung. Was bleibt, ist die 
Chance, biografische Schlüsselereig-
nisse mit relevanten Angeboten zu flan-
kieren. Für Banken bedeutet das: weg 
vom Produktimpuls, hin zur Beziehungs-
kompetenz. Wer heute berät, sollte nicht 
nur wissen, welches Finanzprodukt 
passt, sondern verstehen, was die jewei-
lige Lebenssituation erfordert und wie 
Vertrauen daraus wachsen kann. Anti-
zipieren, begleiten, priorisieren – das ist 
die neue Beratungstiefe.

Von punktueller Beratung zur 
tragfähigen Beziehung

Menschen erwarten heute Ansprache auf 
Augenhöhe, Individualität statt Muster-
brief, Haltung statt Floskeln. Die Sprache 

der Kunden zu sprechen, ohne dabei die 
eigene Identität zu verlieren, ist daher 
eine kommunikative Gratwanderung und 
zugleich ein zentrales Qualitätsmerkmal 
moderner Beratung. Digitale Tools wie 
Terminvereinbarungsassistenten oder 
KI-gestützte Analysen leisten dabei wert-
volle Unterstützung, ersetzen jedoch nicht 
die persönliche Begegnung. Besonders 
bei sensiblen Themen wie Nachfolgepla-
nung oder Pflegeabsicherung braucht es 
Räume für Vertrauen, nicht nur Prozesse 
zur Abwicklung.

Zukunftsgespräche bieten hier einen 
Ansatzpunkt – ein offenes, moderiertes 
Beratungsformat, das mit der Frage 
beginnt: Was beschäftigt Sie aktuell – 
finanziell, familiär, persönlich? Ziel ist es, 
einen Gesprächsraum zu schaffen, der 
Orientierung bietet, bevor Entschei-
dungen anstehen. Ob Ruhestandspla-
nung, Pflege im Angehörigenkreis oder 
Unternehmensnachfolge, es geht um 
Zuhören, Einordnen und Priorisieren. 
Denn wer verstanden wird, bleibt im Di-
alog. Und genau darin liegt die Chance, 
aus punktueller Beratung eine tragfä-
hige Beziehung zu entwickeln.

Begegnungen neu inszenieren

Der Rückzug aus der Fläche ist betriebs-
wirtschaftlich unabdingbar, gefühlt 
aber schmerzhaft. Weniger Gottes-
dienstbesucher, geringere Kundenfre-
quenz, steigende Fixkosten – die Zahlen 
sprechen für sich. Doch was als Effizi-
enzgewinn erscheint, wird vielerorts als 
Bedeutungsverlust wahrgenommen. 

Präsenz lebt heute nicht mehr allein von 
Quadratmetern. Sie muss emotional 
aufgeladen, inhaltlich überzeugend und 
persönlich erlebbar sein. Kirchen, die 
ihre Räume für Ausstellungen, Theater
abende oder soziale Projekte öffnen, 
machen es vor. Auch Banken können 
ihre Standorte neu denken. Schalterhal-
len reichen nicht mehr, gefragt sind so-
ziale Mikroräume wie Beratungsloung-
es, Co-Working-Nischen oder Orte für 
Impulsveranstaltungen. Denn wo Aus-
tausch entsteht, wächst Beziehung.

Weder Kirchen noch Banken können 
sich der digitalen Transformation ent-
ziehen. Die Chancen dabei liegen auf 
der Hand: bessere Erreichbarkeit, hö-
here Effizienz, größere Skalierbarkeit. 
Doch digitale Kanäle sind kein Ersatz 
für persönliche Nähe, sie sind deren 
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strategische Erweiterung. Beide Insti-
tutionen zeigen bereits, wie das gelin-
gen kann. Kirchen mit digitalen Gottes-
diensten, Segens-Apps oder inter
aktiven Predigten. Banken mit 
multimedialen Beratungskonzepten, 
KI-gestützten Services und datenba-
sierten Customer Journeys. Entschei-
dend ist die Balance. Technologie muss 
dem Menschen dienen, nicht umge-
kehrt.

Richtig eingesetzt kann digitale Unter-
stützung sogar neue Tiefe ermöglichen. 
Hybride Beratungsmodelle schaffen 
Raum für Verbindung, nicht nur über 
Kanäle, ebenso über Content. Dialogo-
rientierte Bedarfsanalysen, persönliche 
Finanzübersichten oder KI-gestützte 
Planungshilfen machen komplexe The-
men greifbar und bereiten den Boden 
für echte Gespräche. Auch sensorisch 
unterstützte Beratungsräume mit Licht, 
Klang oder interaktiven Screens über-
setzen abstrakte Inhalte in konkrete Er-

fahrungen. So wird Technik zum Türöff-
ner für Vertrauen.

Neue Knotenpunkte regionaler 
Identität

Kirchen und Banken teilen eine Erfah-
rung. Sichtbarkeit allein reicht nicht. 
Entscheidend ist, ob etwas erlebbar 
wird. Nähe entsteht dort, wo Instituti-
onen offenbleiben für Fragen, Zweifel 
oder Lebensbrüche. Wo man mitgeht, 
statt nur informiert. Beide Akteure ha-
ben über Jahrhunderte Vertrauen auf-
gebaut und binnen weniger Jahrzehnte 
viel davon verloren. Die Lehre daraus: 
Vertrauen ist kein Dauerzustand, es 
muss täglich neu erarbeitet werden und 
wächst durch Haltung, nicht durch 
Kampagnen. 

Daraus ergibt sich ein klarer Hand-
lungsauftrag. Es gilt, sich von der reinen 
Produktlogik zu lösen und die Lebens-

wirklichkeit der Kunden in den Mittel-
punkt zu stellen. Relevanz entsteht vor 
allem dann, wenn Beratung an den ent-
scheidenden Wendepunkten ansetzt – 
bei Geburt, Scheidung, Ruhestand, 
Nachfolge. 

Weder Kirchen noch Banken müssen 
sich neu erfinden, aber sie müssen sich 
neu verorten. Als verlässliche Wegbe-
gleiter in einer sich stetig wandelnden 
Gesellschaft. Als Möglichkeitsräume, 
die nicht alles bieten, aber das Rich-
tige zur richtigen Zeit. Kreditinstitute, 
die diesen Weg gehen, werden zu neu-
en Knotenpunkten regionaler Identität. 
Nicht weil sie Konten verwalten, son-
dern weil sie Geschichten begleiten. 
Weil sie dort präsent sind, wo Biogra-
fien sich wenden. Weil sie Zukunft 
finanzieren, aber vor allem mitge-
stalten.

Frank A. Künneke, Geschäftsführer, attentus 
Gesellschaft für Marketing und Kommunikation, 
kuenneke@attentus.com
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