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1. Auf einen Blick - Management Summary

Sparkassen verfigen Uber eine herausragende Marktstellung und erfolgreiche
Vergangenheit. Der digitale Wandel gefdhrdet diese Erfolgsgeschichte nun aber massiv. Das
gesamte Geschaftsmodell der Organisation steht unter Druck. Wenn die Sparkassen nicht
reagieren, werden noch viel mehr Sparkassen verschwinden. Wahrend die Digitalisierung
unser aller Verhalten massiv verandert hat, sind die Formen der Zusammenarbeit in den
meisten Sparkassen noch so, wie ich es in meiner Ausbildung vor 20 Jahren erlebt habe.
Hierin liegt der entscheidende Schlissel, um Digitalisierung zu meistern. Die Sparkasse muss
sich komplett wandeln. Vergleicht man Sparkassen mit digitalen Wettbewerbern, so gelingt
es diesen, folgende Attribute besser zu l&sen:

= Kundenfokus: Ein spezifisches Kundenproblem wird in aller Tiefe verstanden und
mithilfe von Technologie gel6st.

= Einfachheit: Die angebotenen Losungen sind so einfach, dass sie von einer Vielzahl
an Menschen intuitiv verstanden und genutzt werden kénnen.

= Geschwindigkeit: Jegliche Form von Wartezeiten durch komplizierte Prozessschritte
wird versucht, strikt zu vermeiden.

Fur eine Sparkasse bedeutet Digitalisierung vor allem:

= Kulturwandel: Digitalisierung ist mehr als Technik, sie bedeutet einen kompletten
Kultur-wandel fir Sparkassen.

= Kundenfokus: Fir eine gelingende Zukunft ist eine interne Organisation notwendig,
die absoluten Kundenfokus lebt und foérdert. Dies setzt neue Maldstdbe an die
Vorstande und Fuhrungskrafte.

= Dauerhaftigkeit: Digitalisierung ist kein Einmalprojekt oder eine Maf3nahme, die sich
im Rahmen einer einmaligen Veranstaltung ,erledigen” ldsst, sondern ein dauerhaft
angelegter Prozess der organisatorischen Weiterentwicklung.

Fir eine erfolgreiche Zukunft der Sparkasse in einer digitalen Welt sind folgende

Handlungsfelder zu bearbeiten:

= Analoge vor digitaler Transformation: Pflicht vor Kir. Einige Institute entsprechen
heute noch nicht den aktuellen Kundenerwartungen, daher sind Malinahmen
erforderlich, die die Sparkasse zu einem zeitgemafl3en Dienstleister machen. Hierzu
gehdren der Ausbau der Erreichbarkeit, Schaffung von modernen Zugangswegen
sowie moderne Formen der internen Zusammenarbeit.

= Vorstand 4.0 und Fithrungskrafte 4.0: Transformation beginnt ganz oben. Dem
Vorstand kommt als digitalem Botschafter mit seinen Fihrungskraften die

entscheidende Rolle in der Transformation zu.
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Digitale Prozesse und digitales Denken sichern die Zukunft: Nehmen Sie den
Blickwinkel lhrer Kunden ein und evaluieren Sie anhand von Kundenreisen zum
Beispiel das Erlebnis ,Ich brauche ein Girokonto”. Was erlebt Ihr Kunden bei Ihnen
und was bei der Konkurrenz? Durch die verschiedenen Kunden- und
Mitarbeiterreisen wird eine neue Form der Zusammenarbeit in der Sparkasse
geschaffen.

Somit ist ein ganzheitlicher Ansatz zur Bewadltigung der Herausforderungen notwendig. Im

Folgenden finden Sie ausfuhrliche Gedanken zum Thema und in Kapitel 5 ein

Mustervorgehen, wie Sie Ihre Sparkasse in die neue Welt fihren konnen. Ich wiinsche Ihnen

viel Inspiration beim Lesen und dass es gelingt, die Sparkassenidee -an die ich fest glaube-

in eine erfolgreiche Zukunft zu fihren. Dabei bin ich gerne an Ihrer Seite.

|
Herzliche GrifRe sendet,

/k;-g

lhr Jirgen Weimann

Digitalisierung ist keine EinzelmaBname, sondern eine dauerhaft

angelegte Entwicklung der gesamten Sparkasse.”
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2. Digitalisierung und ihre Auswirkungen

Egal, ob von der digitalen Transformation, disruptiven Veranderungen oder der digitalen
Revolution die Rede ist, das Ergebnis ist immer gleich: Nichts bleibt, wie es einmal war.
Ralph Halmers, CEO der ING, schatzt, dass 5o % der Stellen bei Filialbanken nicht mehr
bendtigt werden. Mittlerweile gibt es keine Konferenz und fast keinen Artikel mehr, in
denen das Wort Digitalisierung nicht vorkommt. Leider beobachte ich am Markt mehr
Sparkassen, die Uber Digitalisierung sprechen, als diejenigen, die sich wirklich mit den
Auswirkungen beschéaftigen und entsprechende Malinahmen einleiten, um entstehende
Chancen gewinnbringend fur sich zu nutzen. Ein paar Zahlen verdeutlichen den disruptiven
Wandel. In einer Sekunde werden:

= 7917 Tweets auf Twitter abgesetzt,

= 826 Fotos auf Instagram hochgeladen,
= 2973 Anrufe via Skype getdtigt,

= 53.000 Gigabyte Traffic erzeugt,

= 65.054 Google-Suchen gestartet,

= 72.522 YouTube-Videos hochgeladen,
= (ber 2 Mio. E-Mails versendet.

Ganz abgesehen von diesen Zahlen haben Technologien in unseren Alltag Einzug gehalten,
die man vor zehn Jahren weder kannte, noch von denen man gedacht hatte, dass diese
unser Leben beeinflussen werden. Der digitale Wandel ist in unserem Privatleben bereits
abgeschlossen. Ganz intuitiv sprechen wir heute von ,,googeln” oder ,twittern” und sehen
es als selbstverstandlich an, dass unser Smartphone der stetige Begleiter ist und Telefon,
Computer, Fotoapparat, Videokamera, Walkman und noch viele weitere Funktionen vereint.
Haufig wird daher der Fehler gemacht, Digitalisierung rein technologiebasiert zu diskutieren,
denn diese Diskussion greift viel zu kurz. Die grofdten Auswirkungen ergeben sich auf
Mensch und Organisation, weil sich durch die technologischen Verdanderungen unsere
Erlebniswelt komplett verandert hat und dadurch eine komplett neue Erwartungshaltung
entstanden ist.

Digitalisierung ist kein reines IT-, sondern

vor allem ein Kulturthema.”

Digitalisierung bedeutet nicht die reine Programmierung einer App oder das Einscannen von
Papier, vielmehr beruht die Digitalisierung auf einem grundlegend anderen Verstandnis
unseres tdglichen Erlebens und stellt somit einen anderen Anspruch an Geschwindigkeit und
Bequemlichkeit. Amazon wird nicht deshalb von Kunden weltweit genutzt, weil man dort
Waren online bestellen kann, denn das kann man bei zehntausenden anderen Shops auch.
Aber bei Amazon findet man das grof3te Angebot, bekommt Kundenmeinungen, das Produkt
meist am nachsten Tag geliefert und hat nie eine Diskussion, wenn es zu einer Reklamation
oder einem Umtausch kommt.
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Daher schafft das vorliegende Thesenpapier zundchst ein einheitliches Verstandnis Gber
Digitalisierung und deren Auswirkungen, bevor diese auf Sparkassen Ubertragen und
Handlungswege zur Starkung der Zukunftsfahigkeit diskutiert werden.

Bei allen Ideen und Ansatzen ist es Mittelpunkt meiner Gedanken, dass es im Kern darum
geht, aus dem Verhalten digitaler Wettbewerber zu lernen, dieses vereinzelt auf die
Sparkassenphilosophie zu bertragen und so zu einer eigenen Umsetzung zu gelangen. Die
Zielsetzung ist stets, Sparkasse zu bleiben, aber die Sparkassenidee trotzdem in die digitale
Welt zu transformieren. Denn wenn Sparkassen 100 % so werden wirden wie Google,
facebook oder Amazon heute sind, dann wadren es keine Sparkassen mehr.

2.1. Definition von Digitalisierung

Bei der Recherche in o&ffentlichen Quellen finden sich zahlreiche Definitionen fir
Digitalisierung. Im engeren Sinne wird unter Digitalisierung die Veranderung von Prozessen,
Objekten und Ereignissen durch technologische Einflisse verstanden, im weiteren
Verstandnis beschreibt die Digitalisierung den Wandel hin zu digitalen Prozessen. Fir mich
verfolgt Digitalisierung als oberstes Ziel den Kundennutzen, somit definiere ich
Digitalisierung als: ,Das Streben nach Kundenorientierung durch die Nutzung von
Technologie.” Daraus lassen sich drei Handlungsfelder ableiten: IT/Technologie,
Organisationsgeschwindigkeit, Unternehmenskultur:

@digitalisierung

Technologie

Organisations-

geschwindigkeit

Unternehmenskultur

© JirgenWeimann 2018

Nur wenn es gelingt, alle drei Handlungsfelder fir das spezifische Kundenproblem in
Einklang zu bringen, hat Digitalisierung einen Nutzen fir Sparkasse und Kunden zugleich. Der
Einsatz von Technik kann das Kundenerlebnis extrem verbessern, man denke hier nur an die
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Kontoer6ffnung mit wenigen Klicks und Video-Legitimation. Gleichzeitig ist dafir aber auch
notwendig, dass interne Prozesse in der Sparkasse beschleunigt werden.

Damit dies gelingt, ist ein neues Verhalten der Mitarbeiter gefragt und eine daraus
resultierende neue Kultur der Zusammenarbeit. Betrachten wir zundchst die Auswirkungen
auf den Menschen genauer.

2.2. Auswirkungen auf den Menschen

Als Menschen spielen wir verschiedene Rollen: Wir sind Arbeitnehmer, Unternehmer, Kunde,
Partner, Freund, Elternteil, Kind etc. Um die Auswirkungen der Digitalisierung zu diskutieren,
mochte ich mich im Folgenden auf zwei dieser Rollen beschranken, namlich unser Erleben
als Kunde und als Mitarbeiter. Personlich unterscheiden wir diese Rollen nicht, denn wir sind
immer ein und dieselbe Person, daher gibt es nur ein Erleben, welches unsere Erfahrung und
somit unsere Erwartungen und Vorgehensweisen pragt. Betrachten wir zundchst das Erleben
als Kunde anhand meines eigenen Beispiels.

Auswirkungen als Kunde - alles ist bequem, intuitiv und personlich

Als Kunde pragt unser Erleben, welche Erfahrungen wir im tagtdglichen Umgang haben.
Daher mdchte ich lhnen einen Einblick in meine Erlebniswelt geben. Wenn mein Tag in
Minchen beginnt, aktiviere ich nach dem Aufwachen mein WLAN-basiertes Soundsystem
und hore meine Lieblingslieder von Spotify. Wache ich in einem Hotel auf, so begleiten mich
diese Lieder dank meines iPhones ebenfalls. Wahrend des Duschens lasse ich mir meine
personliche Zusammenfassung des Tages von ,Alexa”, dem Echo Sprachassistenten von
Amazon, vorlesen. Ich checke meine E-Mails auf dem Handy und lese ein paar Seiten eines
Buches in meiner Kindle-App. Auf meinen Reisen organisiere ich den offentlichen
Nahverkehr mit meinem iPhone: Fahrkarten, Flugtickets oder Taxibestellungen - alles an
einem Ort. Mein Buro ist ebenso digital. Gesprdchsaufzeichnungen erstelle ich
handschriftlich auf meinem iPad und meine Arbeitsprioritdten mit der App Trello. Fernsehen
heiRt bei mir Netflix und YouTube. Beim Autofahren lasse ich mich durch Podcast zu Fiihrung
und Leadership inspirieren. Kontakt zu meinen Lieben halte ich via WhatsApp. Offline kaufe
ich nur noch Lebensmittel, Dinge, die ich taggleich benétige (und die nicht bei Amazon Prime
verfigbar sind) oder ich tatige Investitionen, fir die eine fundierte, persénliche Beratung
einen personlichen Mehrwert bietet. Dann bin ich auch bereit, einen héheren Preis als im
Internet zu bezahlen, da ich zusatzliche Serviceleistungen erhalte. Sicher schaut bei jedem
der Alltag ein wenig anders aus, aber eines ist unbestritten: Der Technologieanteil ist bei den
meisten sehr hoch.

Was samtliche digitalen Konzepte verbindet, ist, dass sie ein spezifisches Problem |6sen oder
das Leben in einem bestimmten Bereich erleichtern - und sie lassen sich sehr intuitiv und
einfach bedienen. Nehmen wir hier Netflix als Beispiel. Es bietet nicht nur ein vielfaltiges
Angebot an Filmen und Serien, sondern auch die Nutzung ist wunderbar einfach. Gerade im
Zug ist die Datenverbindung schlecht und das Fernseherlebnis ware grauenvoll, daher
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konnen Sie die entsprechenden Sendungen vorab auf Ihrem Gerdt speichern und dann ohne
Datenverbindung schauen. Fangen Sie einen Film auf dem Handy an und kommen dann nach
Hause, konnen Sie sofort an der entsprechenden Stelle am anderen Medium weiterschauen.
Sie bekommen aktive Empfehlungen, die auf Ihrem Nutzungs-verhalten basieren. Sie sehen,
hier wurde bei der Produktentwicklung darauf geachtet, welche Kundenbedirfnisse
vorhanden sind und wie man diese intuitiv mithilfe von Technik I6sen kann. Doch auch unser
Erleben als Mitarbeiter pragt uns taglich.

Auswirkungen als Mitarbeiter - digitaler Mensch trifft analoge Sparkasse

Das tdgliche Erleben als Mitarbeiter hangt natirlich vom jeweiligen Unternehmen und dem
entsprechenden Arbeitsplatz ab. Ich méchte als Beispiel einen Mitarbeiter einer Sparkasse
nehmen, der als Kundenberater in einer Filiale arbeitet. Auch hier gibt es extreme
Unterschiede am Markt. Zur Verdeutlichung habe ich mir als Beispiel eine Sparkasse
ausgesucht, die noch sehr wenige Mal3nahmen in Sachen Digitalisierung unternommen hat.

Der Mitarbeiter in der Filiale verfiigt iber einen Arbeitsplatzrechner auf dem OSPlus I3uft,
das Internet ist nur eingeschrankt nutzbar, da eine Vielzahl an Seiten gesperrt ist. So ist es
dem Mitarbeiter zum Beispiel nicht méglich, facebook oder bestimmte Nachrichtenportale zu
nutzen. Wenn im Kundengesprdch das Thema auf KWITT oder die Sparkassen-App kommt,

Digitalisierung pragt unsere Erlebniswelt und damit die Anspriiche, mit

denen man anderen Menschen oder Dienstleistern gegeniibertritt.”

zeigt der Mitarbeiter die Funktionalitdten auf seinem personlichen Smartphone, weil es kein
iPad der Sparkasse in seiner Filiale gibt. Dafir nutzt er auch sein eigenes Datenvolumen, da
WLAN ebenso nicht in der Filiale verfugbar ist.

Sein Arbeitsalltag wird - wie friher - von Papier dominiert, Vertrage oder Kundenunterlagen
im Rahmen von Kreditvertragen werden in Papierform in die Marktfolge weitergeleitet, auch
wenn der Kunde diese Dokumente digital anliefert. Auf der letzten Jahresstartfeier hat der
Vorstand das Motto ausgegeben, dass die Sparkasse nun digitaler werden mdéchte. Dazu
fand eine Infoveranstaltung statt, auf der die Apps der S-Finanzgruppe erklart wurden.
Seither hat sich weder etwas an seinem Arbeitsplatz verdandert, noch hat er Weiteres zum
Thema gehort. Der Vorstandsvorsitzende betonte damals, dass alle Vorschlage willkommen
sind und er sich Uber jeden Impuls freut.

Darauf reichte er ein paar Vorschldge via E-Mail ein, zu denen er aber bisher noch keine
inhaltliche Rickmeldung bekommen hat, nur der Geschaftsstellenleiter wies ihn darauf hin,
dass er das nachste Mal doch bitte die Vorschldge unter Einhaltung der Hierarchie, also vom
Geschaftsstellenleiter zum Marktbereichsleiter und dann zum Vorstand einreichen solle. Ein
Fihrungsgesprach, in dem seine personlichen Motive und Ziele besprochen wurden, hat er
schon lange nicht mehr erlebt. Die einzigen Gesprdche, die er mit seiner Fihrungskraft erlebt
sind vor allem zahlenbasiert und nicht menschorientiert. Anhand dieses Beispiels wird
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deutlich, dass sich der Digitalisierungsgrad im privaten Umfeld haufig signifikant von der
Erlebniswelt unterscheidet, auf die der Mitarbeiter an seinem Arbeitsplatz trifft. Gleichzeitig
bedeutet Digitalisierung auch eine neue Form der Zusammenarbeit und Fiihrung.

Klassisches Hierarchie- oder Ressortdenken |ahmt die Sparkasse, ldsst gute Ideen versanden
oder gar nicht erst aufkommen und fihrt im Ergebnis zu einer niedrigen
Organisationsgeschwindigkeit.

Erinnern Sie sich nur an die Zeit, als noch viele geschaftliche Abwicklungen via Fax und Brief
stattfanden. Die Erwartungshaltung in Bezug auf eine Rlckmeldung auf eine E-Mail
unterscheidet sich extrem von den damals Ublichen zwei Tagen Postlaufzeit plus zwei Tagen
Bearbeitungszeit. Digitalen Unternehmen gelingt es vor allem, folgende Attribute besser zu
|6sen:

= Kundenfokus: Ein spezifisches Kundenproblem wird zundchst wirklich verstanden
und dann mithilfe von Technologie gel6st.

= Einfachheit: Die angestrebte Losung ist stets so einfach, dass sie von einer Vielzahl
an Menschen intuitiv verstanden und genutzt werden kann.

= Geschwindigkeit: Es wird versucht, jegliche Form von Wartezeiten durch
komplizierte Prozessschritte strikt zu vermeiden.

So sind durch die Digitalisierung komplett neue Geschaftsmodelle entstanden, Portale wie
z. B. Check24 oder Interhyp, die eine komplette Markttransparenz schaffen, wodurch es
immer schwieriger wird, sich als Sparkasse davon abzusetzen. Gerade die Beratungsqualitat
spielt eine entscheidende Rolle. Solange diese nicht mindestens so gut ist wie die der
digitalen Mitbewerber, gibt es keinen Grund, ein Produkt bei der Sparkasse zu kaufen. Neue
Angebote aus der FinTech-Szene wie Robo-Advisor sind bereits dabei, eine weitere
Produktkategorie, das Anlagegeschaft, zu gefahrden. Drei Punkte Iassen sich festhalten:
= Digitalisierung ist mehr als Technik und bedeutet einen kompletten Kulturwandel fir
Sparkassen.
= Fur eine gelingende Zukunft ist eine interne Organisation notwendig, die absoluten
Kundenfokus lebt und férdert.
= Digitalisierung ist kein Einmalprojekt oder eine MaRnahme, die sich im Rahmen einer
einmaligen Veranstaltung ,erledigen” ldsst, sondern ein dauerhaft angelegter

Prozess der organisatorischen Weiterentwicklung.

Nach den allgemeinen Ausfihrungen und der Definition von Digitalisierung widmet sich das
folgende Kapitel den Herausforderungen, die sich daraus fir Sparkassen ergeben.

9/25 JirgenWeimann®



Umsetzungspower entfalten

3. Aktuelle Herausforderungen fiir Sparkassen

Digitalisierung ist vielschichtig und somit sind die daraus resultierenden Herausforderungen
vielfaltig. Das Kapitel gibt einen Uberblick iiber die haufigsten Herausforderungen, die im
Zuge der Digitalisierung fiir Sparkassen bestehen.

3.1. Digitalisierung: signifikante Unterschiede zwischen der Realitdt des Kunden
und der der Sparkasse

Die Beispiele im vorherigen Kapitel haben die unterschiedlichen Lebenswelten von Kunde
und Mitarbeiter dargestellt. Gerade im Geschdft mit Firmenkunden ist der Grad der
Digitalisierung in der Kundschaft noch hoher als im Privatkundengeschaft. Zahlreiche
Mittelstandler steuern ihre Betriebe weitestgehend digital. Wie erlebt so ein Kunde seine
Sparkasse? In vielen Instituten haben die Firmenkundenbetreuer heute noch keine
Smartphones, die eine umfassende Erreichbarkeit sicherstellen, Bilanzen, BWAs und
Handelsregisterausziige mussen physisch eingereicht werden, digitale oder mediale
Funktionalitaten, bis auf den Zahlungsverkehr, werden nicht angeboten. Kreditanfragen oder
Anderungen an Bevollmachtigungen dauern Tage bzw. Wochen etc. Die Liste lieBe sich noch
beliebig erweitern. Das grof3e Gliick der Sparkassen ist aktuell nur, dass die meisten anderen
Wettbewerber noch ebenso kundenfremd agieren und somit fir den Kunden wenig
attraktive Alternativen vorhanden sind - doch diese werden friher oder spdter kommen.
PENTA, die Onlinebank fir wachsende Unternehmen, ist zum Beispiel nur aufgrund eines
negativen Erlebnisses mit einer Sparkasse entstanden. Drei Gesellschafter wollten ein
Geschaftsgirokonto eroffnen, waren aber in unterschiedlichen Stadten beheimatet. Der
Versuch scheiterte und lieR die drei nicht los, das Problem selbst zu |6sen. Aus diesem
Erlebnis entstand die heutige PENTA (https://getpenta.com/en/home). Drehen wir die
Situation um. Stellen Sie sich folgenden Kunden vor:

= mittelstandischer, produzierender Betrieb

= 500 Angestellte

= inhabergefihrte GmbH

= Umsatze/Gewinne in den letzten Jahren stetig gesunken

= Kreditanfrage Gber 2 Mio. EUR zur Finanzierung einer weiteren Produktionshalle

Auf die Frage hinsichtlich der Produktionskosten und Ertrage je Produkt, kann lhnen der
Kunde im Gesprdach keine genauen Angaben liefern. Auch ber Durchlaufzeiten,
Kundenstrukturen und Absatzmadrkte kann er Ihnen nur wenige Informationen geben. Die
internen Prozesse sind weitestgehend papierhaft geregelt, digitale Technologien spielen
eine geringe Rolle. Eine genaue Produktvor- und nachkalkulation ist ebenso nicht
implementiert. Die aktuellen Bilanzen und BWAs zeigen Gber Jahre ricklaufige Umsatze und
Gewinne, die Belegschaft Giberaltert mit dem Inhaber.
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Sollten Sie bei diesem Kunden eine kleine Analogie zu lhrer Sparkasse wiederfinden,
empfehle ich Ihnen folgende Frage kritisch zu reflektieren: Wenn ein Firmenkunde so
organisiert ware, wie es aktuell Ihre Sparkasse ist - wirden Sie ihn finanzieren?

3.2. Kostendruck: Investitionen zur Transformation trotz Niedrigzinsphase
notwendig

Die durch Tarifabschlisse laufend steigenden Personalkosten und vor allem der
Personaliberhang in vielen Bereichen, setzt die Sparkassen - in der aktuellen
Niedrigzinsphase - unter einen enormen Kostendruck. Dennoch bedeutet der Weg der
Digitalisierung zundchst Investitionen. Zum Beispiel fir den Aufbau von fir die Sparkasse
neuen Kommunikationskandlen, wie bspw. ein leistungsstarkes KSC, digitale Zugangswege
wie z. B. WhatsApp, Videoberatung, ScreenSharing. Alle Sparkassen, die bisher hier noch
keine Investitionen getatigt haben, sehen sich heute mit einer grofRRen
Investitionsnotwendigkeit konfrontiert. Weiterer Investitionsbedarf ergibt sich fir ein
modernes Filialsystem. Geschaftsstellen, die nicht das Potenzial bieten, um in eine
zeitgemaRe Ausstattung zu investieren, gehdren konsequent geschlossen. Gleichzeitig
besteht ein massiver Weiterquali-fizierungsbedarf fir die gesamte Belegschaft. Das bis
heute erworbene Wissen wird innerhalb der nachsten zehn Jahre nutzlos werden, weil es
entweder durch Technologie ersetzt oder in einer digitalen Welt nicht mehr anwendbar ist.

3.3. Unternehmenskultur: Art und Weise des Miteinanders unterscheidet sich
signifikant von einer digitalen Arbeitswelt

Sparkassen sind Meister der Organisationslehre. Samtliche Prozesse, seien sie auch noch so
unbedeutend, sind in einem Organisationshandbuch geregelt, fachliche Zustandigkeiten
oftmals bis ins kleinste Detail definiert, damit alle Schnittstellen zwischen Abteilungen und
Ressorts klar geregelt sind.

Manchmal erweckt es den Eindruck, dass es nicht nur um die perfekte und aufsichtsrechtlich
konform fixierte Ordnung geht, sondern vielmehr darum, mehr Gber Zustandigkeit als Gber
Verantwortung zu diskutieren. Viele Sparkassen sind streng hierarchisch organisiert und es
wird von den Mitarbeitern erwartet, sogenannte Berichtswege einzuhalten und nicht den
schnellsten, sondern den formell richtigen Weg fir Entscheidungen zu wahlen. Sparkassen
trennen nicht nur ihre interne Organisation, sondern auch in der Vertriebsorganisation z. B.
zwischen Privat- und Firmenkunden, Betreuungs- und Individualkunden. Nicht selten
befinden sich die Vertriebseinheiten in unterschiedlichen Vorstandsressorts. Somit trennt die
Sparkasse etwas, was aus Kundensicht eins ist. Unterschiedlichste Uberleitungsmodelle zur
Forderung der Zusammenarbeit zwischen Firmen- und Privatkundenbereich finden sich in
der Praxis - doch nur wenige funktionieren wirklich. Meist wird das private Kundenpotenzial
nicht oder nur zu einem geringen Anteil gehoben.
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Dieser Umstand ist sowohl fir die Sparkasse als auch fir den Kunden sehr unbefriedigend.
Es lieBen sich weitere Beispiele finden - man denke nur an die Zusammenarbeit der
einzelnen Filialen untereinander aus Kundensicht. ,Kennen Sie schon Ihren Betreuer” ist eine
der haufigsten Antworten, die Kunden zu héren bekommen, wenn Sie mit der Sparkasse in
Interaktion treten, was in Wahrheit bedeutet: ,Ich mdchte lhnen nicht helfen, das soll |hr
Betreuer machen.” Im Vergleich zu digitalen Unternehmen, die sehr stark in kleine,
entscheidungsfahige Teams organisiert sind, erscheint die Aufbauorganisation der Sparkasse
wie aus einer anderen Epoche. W3dhrend in digitalen Unternehmen die Geschaftsleitung
direkt ansprechbar ist - ohne formale Wege uber die Hierarchiestufen hinweg -, sieht ein
Grof3teil der Mitarbeiter gerade in mittelgroRen bis grof3en Sparkassen den Vorstand nur zur
Personalversammlung.

Ebenso verfolgt die Vertriebssteuerung meist den Ansatz, moglichst den Kunden durch
seinen ihm zugewiesenen Betreuer zu beraten und ihn somit nicht zu einem Teil der grof3en
Sparkassengemeinschaft zu machen, sondern ihn auf die Gunst einer einzelnen Person zu
reduzieren. Digitale Unternehmen leben hier eine andere Art der Zusammenarbeit:
Entscheidungen werden auf der Basis von Daten verifiziert und getroffen. Das gesamte
Unternehmen ist auf die Kunden ausgerichtet und arbeitet somit im Sinne der
Kundenbedurfnisse. Nicht die perfekte Losung, sondern eine schnelle Marktgangigkeit mit
der permanenten Weiterentwicklung steht im Vordergrund. Lésungen auszuprobieren und
dann anhand von Kundenfeedback zu erweitern, hilft den Weg zu einem perfekten Produkt
zu beschreiten. Bei den Sparkassen steht jedoch zundchst der Wunsch nach zu 1000 %
perfekten Losungen im Vordergrund. Die Mdoglichkeit, Entscheidungen datenbasiert zu
treffen, findet nur vereinzelt statt. Meist wird ohne Kundenfeedback oder Tests an Kunden
»,aus dem Bauch” heraus entschieden.

3.4. Mitarbeiter: fehlendes, digitales Mindset

Mit Blick auf die Mitarbeiter ergeben sich vor allem zwei Herausforderungen. Zum einen
wird sich die Arbeitseinstellung der gesamten Belegschaft durch digitale Formen der
Zusammenarbeit komplett wandeln. Die Ausfihrungen unter 3.4 zur Erhéhung der
Organisationsgeschwindigkeit werden fir einige Mitarbeiter eine grof3e Veranderung
bedeuten, da es nicht mehr ausschlieBlich um die hierarchische Stellung geht, sondern um
die Losung fir den Kunden. Heute steht leider noch nicht in allen Fachdiskussionen der
Kunde im Mittelpunkt und es wird um die beste Lésung gerungen. Fachliche Rechthaberei
kostet heute sehr viel Zeit und somit wertvolle Ressourcen. Zum anderen, betrachtet man
den Grol3teil der Mitarbeiter, besteht die heutige Herausforderung darin, den Mitarbeitern
durch eigenes Erleben die Mdaglichkeiten und Funktionalitdten der digitalen Welt
naherzubringen. In den meisten Hdusern konnen z. B. noch nicht alle Mitarbeiter erkldren,
wie KWITT oder Push-Tan funktioniert und auf dem Smartphone installiert werden kann.
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Gleichzeitig werden vollkommen neue Kompetenzen bendtigt. Standen friher Genauigkeit
und bankfachlicher Hintergrund im Vordergrund, so bendtigt die Sparkasse kinftig
Mitarbeiter mit einem hohen kreativen Potenzial und vernetztem Denken. Sie sehen, die
Herausforderungen sind vielfdltig und gleichzeitig je Sparkasse unterschiedlich, entscheidend
ist: Kennen Sie Ihre Ausgangssituation! Auf dieser Basis beschreibt das ndchste Kapitel
Thesen fir eine digitale Zukunft der Sparkasse.
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4. Lukunft gestalten - Sparkasse digital

4.1. These 1: analoge Transformation vor digitaler Transformation

Digitalisierung ist ein umfassendes Thema, das keinen Aufschub gewadhrt, aber da es um
eine dauerhafte Veranderung der Organisation geht, kann diese Schritt fir Schritt
angegangen werden. Vor der Digitalisierung einzelner Prozessen, die keinen menschlichen
Eingriff mehr notwendig machen, ist es erforderlich, die Grundlagen fir eine digitale
Unternehmensfihrung in der Sparkasse zu schaffen. Zunachst gilt es das Mindestmal3 an
Kundenorientierung herzustellen (detaillierte Ausfihrungen finden Sie in  meinem
Thesenpapier ,Sparkasse 2022” - zu finden auf meiner Homepage juergenweimann.com -
Publikationen).

Die Herstellung der Basisvoraussetzungen beschreibe ich mit analoger Transformation,
hierzu gehort:

= zeitgemadBes Vertriebssystem: Investition in ein zukunftsweisendes Filialnetz
(Standorte, die perspektivisch noch finf Jahre erhalten bleiben), keine ,Filiale der
Zukunft”, in der nur teure Technikspielereien verbaut werden, die weder Mitarbeitern
noch Kunden einen Mehrwert bieten (a la Quartier Zukunft der Deutschen Bank),
sondern eine zeitgemal3e Einrichtung. Gleichzeitig Multikanalangebot durch ein KSC
24h/7 Tage die Woche, mit allen Zugangs-wegen, die es zum aktuellen Zeitpunkt
gibt.

= Neuausrichtung der Vertriebssteuerung: Kundenfokus, nicht Controllingfokus beim
Hauptbetreuer

= Arbeitsmittel: Smartphones fir die oberen Fihrungskrafte, Vertriebsmitarbeiter aus
dem Private Banking und Firmenkundengeschaft sollte heutiger Standard sein.
Ebenso iPads je Filiale und PB- und Firmenkundenbetreuer. WLAN fur Mitarbeiter und
Kunden in allen Filialen.

= Agile Zusammenarbeit: Erhéhung der Organisationsgeschwindigkeit durch
spezifische MalRnahmen; z.B.:

o Abschaffung von Gremien, die nur Nein, aber nicht Ja sagen kénnen” wie
bspw. Projektlenkungsausschisse - kinftige Projektergebnisse gehen direkt
von der Arbeitsgruppe in den Vorstand.

o Sondierung samtlicher Formate/Gremien, alles was keiner strikten Agenda
folgt, Mehrwert am Kunden produziert, wird kinftig nicht mehr gebraucht.

o Kein Meeting ohne Mehrwert - Nach jeder Zusammenkunft sind Ergebnisse
entstanden.
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= Ressourcenallokation: Nutzung der Systeme wie z.B. PARES, um die aktuelle
Ressourcen-allokation festzustellen, anschlieBend die Ressourcen zukunftsweisend
verteilen. Dort, wo Ressourceniiberhdange bestehen, werden diese sofort realisiert,
dabei wird vor allem auf die Qualifikation der Einzelnen geachtet. Im Optimum
gelingt es Topleister zu Minderleistern im Verhadltnis 1:1 freizusetzen. Auch wenn es
keine betriebsbedingten Kindigungen geben soll, sollte Pooling in einer
,Transformierer-Einheit” erfolgen. Die Mitarbeiter werden in agilen Projektmethoden
und Transformationsmethoden ausgebildet und unterstiitzen mit ihrem Know-how
den Wandel. Daher ist es wichtig, diesen Pool fachlich wie menschlich ausgewogen
zu besetzen, ,kein Verschiebebahnhof” fir Minderleister.

Mit diesen Mallnahmen wurde die Grundlage fir die digitale Transformation geschaffen,
ausgeldst wird sie vor allem durch das tagliche Verhalten der Fihrungskrafte.

4.2. These 2: Vorstand 4.0 und Fiihrungskrafte 4.0

Dem Vorstand und den Fihrungskraften kommt bei jeglicher Form der Verdanderung eine
besondere Rolle zu. Gerade bei der Digitalisierung ist diese aber noch von viel groRRerer
Bedeutung. Im Kern geht es um eine andere Form der Zusammenarbeit, die es ermdglicht,
mehr miteinander Gber Gedanken und Ideen zu sprechen als den Anspruch zu haben, mit
dem Vorstand nur Uber das perfekte Konzept zu diskutieren. Die vorgeschlagene
Abschaffung von Lenkungskreisen ist eine erste Malinahme. Anschlie3end ist es wichtig,
institutsspezifisch  zu evaluieren, wie die Kommunikation aktuell zwischen den
Vorstandsmitgliedern ablduft und wie die Fihrungskrdfte der ersten Ebene hier einwirken. In
zahlreichen Sparkassen entsteht durch die erste Fihrungsebene eine Art ,Lehmschicht”, die
Informationen, Gedanken, Ideen viel zu sehr filtert, als dass sich der Vorstand ein klares Bild
von der Sparkasse machen koénnte. Daher gilt es im ersten Schritt als Vorstand ndher an die
Mitarbeiterschaft zu riicken. Hier sind viele kleine Mal3nahmen notwendig. Ein Auszug:

= Klares Signal an die Belegschaft: Jeder Mitarbeiter ist von Bedeutung und der
Vorstand fir Ideen, Gestaltungswiinsche und Impulse jederzeit ansprechbar. Es ist
explizit gewinscht, direkt Kontakt via E-Mail/Telefon mit dem Vorstand
aufzunehmen und nicht die Hierarchiestufen einzuhalten. Natirlich gewahrleistet der
Vorstand, dass jeder Mitarbeiter schnell eine Rickmeldung auf seine Impulse

bekommt.

15/25 JirgenWeimann®



Umsetzungspower entfalten

16/25

Strategien vereinfachen: Warum kann sich fast jeder Mitarbeiter der Sparkasse die
Gesamthausstrategie im Intranet durchlesen, versteht diese aber nur zum Teil und
hat keine Ahnung, welchen konkreten Ergebnisbeitrag er mit seiner Arbeit zum
groBen Ganzen leistet? Die GuV-Planung ist dahingehend einfacher zu
kommunizieren, dass alle Mitarbeiter wissen, welcher Ertrag dieses Jahr bendtigt
wird, um die gesetzten Ziele zu erreichen. Daraus wird fir jede
Abteilung/Vertriebseinheit errechnet, welcher Beitrag erwartet wird, damit alle das
Ziel erreichen. Am Markt kenne ich nur wenige Sparkassen, in denen zum Beispiel ein
Vertriebsmitarbeiter erklaren kann, was sein Beitrag zur Gesamtzielerreichung in EUR
ist. Die meisten fangen bei dieser Frage an, ihre Zielkarte zu zitieren, diese zeigt aber
nur die halbe Wahrheit.

Formalien: Wie viele Seiten Vorstandsbeschluss sind wirklich notwendig? Wie
intensiv missen Projekte geplant und Projektplane erstellt werden, die wahrend
oder nach des Projektverlaufs keinerlei Rolle mehr spielen? Wie viel Zeit wird allein
in der Sparkasse mit PowerPoint verbracht - warum darf man Ideen in die
Vorstandssitzung nicht via Flip Chart einbringen? Fokus bei allen kinftigen
Tatigkeiten muss klar sein: Wie konnen wir dies unkomplizierter und schneller
entscheiden?

Fihrungsstruktur:  Hierarchiestufen sind konsequent zu vereinfachen und
abzuschaffen, je nach Grofl3e der Sparkasse maximal 3 stufiges Fihrungssystem und
Kommunikation stets tber alle Hierarchiestufen hinweg und nicht ,Top-Down”.
Fihrungskrafte: Zukunftsweisende Fuhrungskrafte verfigen Gber ein klares Zielbild,
folgen einem starken Antrieb, der sich aus einem personlichen ,Warum?” ableitet,
wodurch das Handeln und die Aktivitat Sinn fir den Menschen selbst und die
Gefihrten ergibt. Eine erfolgreiche Fihrungskraft ist nicht diejenige mit den meisten
Mitarbeitern, sondern die, der es gelingt, ihre Mitarbeiter fur die Zukunft zu
begeistern, innovative Losungen zu férdern und die somit fur die gesamte Sparkasse
und nicht nur fur ihren Aufgabenbereich denkt. Auch hier ist institutsspezifisch zu
entscheiden, ob die heutige Fihrungskraft diesem Anspruch gerecht wird. Ich glaube,
dass im Durchschnitt mind. 50 % der heutigen Fihrungskrafte fir das Fihren in einer
digitalen Welt ungeeignet sind. Auch hier gilt es zu handeln. Zusatzlich sind alle
Fuhrungskrafte mit den Methoden der agilen Projektfihrung vertraut zu machen.
Gerade im  Vertrieb ergeben sich auch  Effizienzmdoglichkeiten  im
Vertriebsfihrungsprozess, denn hdufig wird viel Zeit mit Gesprachen verbracht, die
keinen Mehrwert liefern.
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4.3. These 3: digitale Prozesse und digitales Denken sichern die Zukunft

Die Sparkasse sollte mindestens so digital werden wie die Zielkunden. Zugegeben, eine
starke Vereinfachung, aber so empfehle ich die Denkrichtung. Digitale Prozesse
kennzeichnet, dass diese fir Mitarbeiter und Kunden intuitiv bedienbar, unkompliziert und
schnell in der Abwicklung sind. Ausgangspunkt ist immer der Kunde und sein Weg in die
Organisation.

Auf der Basis dieser Erkenntnisse und der aktiven Auseinandersetzung mit der Kundenreise
sind alle moglichen Touchpoints kundenfreundlich zu gestalten. Betrachtet man die Prozesse
am Beispiel des Kunden, sind vor allem Folgende relevant:

= Akquisitions- und Vertriebsprozesse (z. B. S-Finanzkonzept, Neukunden)

= Uberleitungsprozesse  (insbesondere aus dem  PK-Bereich und zu
Produktspezialisten oder in die Anlageberatung)

= Aktivprozesse (z. B. Gewerbedarlehen, Fordermittel, Bestandsbearbeitung)

= Passivprozesse (z. B. Kontoerdffnung, Onlinebanking)

Mit der Einfihrung von OSPlus neo bieten sich Chancen, diese Prozesse neu auszurichten.
Fir den grofdten Mehrwert ist es dafir im Vorfeld notwendig, bereits heute vorhandene und
zum Teil durch die Institute noch nicht umgesetzte Empfehlungen zur Prozessverschlankung
umzusetzen (z.B. noch kein PenPad, Aktivlinie). Die physische Einholung von z.B.
Unterschriftskarten muss damit endgiltig der Vergangenheit angehdren. Hier machen es
innovative Start-ups wie z.B. PENTA vor, dass auch im gewerblichen Bereich eine
Kontoeroéffnung vollkommen digital verlaufen kann. Hierzu miissen Uberleitungsprozesse
strikt vom Kunden aus gedacht werden. Ich méchte Ihnen dies anhand ausgewadhlter
Beispiele darstellen. Die heutige Praxis, z.B. dass der Firmenkundenberater nur fahig ist, das
Aktivgeschaft zu beraten und fir alles andere Spezialisten bendtigt, ist aus Kostengriinden
kritisch zu hinterfragen.

Hier werden aktuell wertvolle Vertriebsressourcen verschwendet und das Kundenerlebnis
wird gleichzeitig durch die Notwendigkeit von zwei bis drei Terminen verschlechtert.
Mindestens die Produktpalette eines IK-Betreuers, also die Abdeckung der personlichen
Risiken sowie Produkte zur Vermdgensanlage, sollten von allen Vertriebsmitarbeitern des
Firmenkundenbereichs beherrscht werden. Wenn eine Uberleitung fiir den Kunden sinnhaft
ist, dann gehoren die fixe Terminvereinbarung, eine E-Mail mit Kalendereintrag fir den
neuen Termin und eine Erinnerung via SMS vor dem Termin zum untersten Standard. Der
Kunde erkennt in jeder Uberleitung seinen Mehrwert und nimmt diese nicht als
,notwendiges Ubel” wahr, weil er sonst keinen Zugang zur gewiinschten Beratung
bekommt. Im Kreditgeschaft kann der Kunde die Unterlagen digital anliefern, der Betreuer
kann den Beschluss digital erstellen und an die Marktfolge weiterleiten, die wiederum
ebenso digital die Kreditprifung und Erstellung der Vertragsunterlagen vornimmt.
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Nicht nur die Digitalisierung der Prozesse stellt eine Notwendigkeit dar, sondern auch die Art
und Weise der Zusammenarbeit. Digitale Organisationen denken nicht in
Resorts/Abteilungen/Teams, sondern strikt vom Kunden aus. Das Aufbrechen der
bestehenden Struktur und die Schaffung einer neuen Aufbauorganisation, um an
Organisationsgeschwindigkeit zu gewinnen, sind mittelfristig notwendig.

Eine Arbeitskultur, die den aktuellen Veranderungen gewachsen ist, kennzeichnet:

= Geschwindigkeit: laufende Weiterentwicklung des Produkt- und Leistungsangebots,
um standig das beste Produkt auf dem Markt zu haben

= Unternehmertum: Jeder Mitarbeiter ist fir ein perfektes Kundenerlebnis
verantwortlich. Die gesamte Organisation strebt danach, diese Vision zu
verwirklichen.

= Vertrauen: Das Handeln ist von Offenheit und Transparenz geprdgt. Nicht ,Wer ist
schuld?”, sondern ,Was kénnen wir aus diesem Fehler lernen?” steht im Mittelpunkt.
Nur wer fahige Mitarbeiter einstellt, diese fordert und mindig bleiben lasst (durch
Freiheit und nicht durch eine 1000-prozentige Regelkultur), wird innovative Ideen
entwickeln.

= Transparenz: Alle Mitarbeiter verstehen die Unternehmensziele und wissen ber
deren aktuelle Zielerreichung bescheid. Entscheidungen werden transparent und
nachvollziehbar fir alle getroffen.

Ubertragen auf die Sparkasse bedeutet dies, die kundenorientierten Teams (z.B.
Privatkunden, Unternehmenskunden, Firmenkunden, Gewerbekunden) durch einen
regelmafigen Austausch mit den Spezialistenteams (z. B. Marktfolge,
Vertriebsmanagement, Organisation) ndher zusammen-zubringen. Sie tragen gemeinsam die
Verantwortung fir einen definierten Teil der Kundenreise. Die Qualifikationen in den
Umsetzungsteams sind dabei so gewadhlt, dass jedes Umsetzungsteam selbststandig und
ohne Rickgriff auf weitere Bereiche den definierten Teil der Kundenreise bearbeiten kann.
Die Aufgaben werden vom Team selbst organisiert und im Rahmen monatlicher
Besprechungen festgelegt. So wird gewadhrleistet, dass sich das Kundenerlebnis laufend
weiter-entwickelt.

Die Thesen zeigen, es gibt einiges zu tun. Meist fangen Sparkassen entweder gar nicht an
oder machen eine rein kosmetische MalRnahme wie eine digitale Hausmesse, ohne weiteren
Mehrwert oder daraus folgende MaRnahmen. Daher beschreibe ich im folgenden Kapitel ein
maogliches Vorgehen im Rahmen eines Digitalisierungsprojekts. Wie bei allen Empfehlungen
gilt auch hier: Der Weg ist von der jeweiligen Ausgangssituation abhdngig und daher von
Sparkasse zu Sparkasse verschieden. Das hier beschriebene Vorgehen beschreibt die
Schritte, die fir eine durchschnittliche Sparkasse notwendig sind.
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5. Digitalisierungsprogramm Sparkasse

Die vorherigen Ausfihrungen haben gezeigt, dass Digitalisierung weit mehr ist als der
Einsatz von Technologie und vor allem eine neue Art der Zusammenarbeit notwendig ist. Im
Folgenden beschreibe ich fir Sie ein Mustervorgehen, welches Sie fir lhre Sparkasse
adaptieren (je nach Ausgangszustand) kénnen.

5.1.

Innehalten: Wo steht die Sparkasse heute?

Kurzevaluation des Status quo anhand folgender Handlungsfelder:

19/25

Grundlagen:

Gibt es eine einheitliche Definition dafir, was die Sparkasse unter
Digitalisierung versteht?

Welche Ziele werden mit der DigitalisierungsmalRnahme verfolgt (klar,
spezifisch, messbar)?

Was ist der unternehmerische Mehrwert, der durch die Umsetzung der
MaRnahme entsteht? (Der Betrag entsteht meist aus Kosteneinsparungen
durch Effizienz und Ertragssteigerung durch hohere Kundendurchdringung)
Wie hoch ist der heutige Digitalisierungsgrad mit Blickwinkel auf Vorstand,
Vertrieb, Stab, interne Prozesse und Kommunikation innerhalb der Sparkasse?

Strategie:

Was ist die Vision/der Unternehmenszweck der Sparkasse? Warum ware es
ein Verlust, wenn die Sparkasse nicht mehr in der Region tatig ist?

Welche MalRnahmen sind bisher erfolgt oder dieses Jahr geplant, die eine
Auswirkung auf diese Malinahme haben?

Liegt eine Personalallokation vor (z. B. PARES-Erhebung), die die IST-Kapazitat
darlegt?

Gibt es eine in die Zukunft gerichtete Gesamthausstrategie?

Technische Voraussetzungen:

Welche baulichen und technischen Gegebenheiten liegen aktuell in den
Einheiten vor (z.B. WLAN, Ausstattung mit iPads/Smartphones,
Netzabdeckung)?

Unternehmenskultur:

Wie sehen heutige Berichtswege in den Vorstand aus? Wie werden Projekte
organisiert? Wie kommt es Zu Beschlissen? Welche
Kommunikationsplattformen gibt es, welche Ziele und Verantwortlichkeiten
haben diese?

Ist die aktuelle Fihrungsstruktur zeitgemaf3? Wie hoch ist der Anteil ,richtige
Frau / richtiger Mann, am richtigen Ort”?

Sind bei den aktuellen FGhrungspositionen, alle Stelleninhaber in der Lage den
digitalen Wandel zu vollziehen bzw. absehbar dafir qualifizierbar?

Wie hoch ist der Auspragungsgrad von hierarchiefreiem Denken?
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= Streben die Mitarbeiter nach Klarung von Zustandigkeiten, um Verantwortung
eher zu verlagern, oder ist Verantwortung bereits heute Bestandteil der
Sparkassen-DNA und alle Mitarbeiter streben nach dem Beitrag zu einem
gemeinsamen Ziel?

= Mitarbeiter:

= Wie hoch wird der Anteil der ,Digitalen Pioniere” in der Sparkasse geschatzt?

= Welche Aufgabengebiete begleiten diese aktuell?

= Wo ist bereits jetzt erkennbar, dass Ressourceniberhdange bestehen, die fir
den Aufbau eines Organisationscoach-Pools genutzt werden kénnten?

= In welche Kategorien sind die Fihrungskrafte einzuordnen: A (TOP), B (brave
Indianer), C ( Underperformer)?

Anhand der ehrlichen Beantwortung dieser Fragestellungen bekommen Sie einen sehr guten
Uberblick iiber die individuelle Ausgangssituation lhres Instituts. Bei meiner
Projektbegleitung erarbeite ich diese Basis -je Team- innerhalb eines Tages, dies sollte fir
Sie ebenso die Zeitorientierung sein. Ideal ist eine Runde von Vorstand inkl. 1.
Fihrungsebene und eine Runde mit ausgewadhlten Mitarbeitern aller Hierarchiestufen.

5.2. Fahrt aufnehmen - Digitallotsen formieren

1. Commitment im Vorstand: im Rahmen eines Workshops, Schaffung eines
einheitlichen Verstandnisses von Digitalisierung, Definition der Ziele und
Ergebniserwartung und erste Mal3nahmenplanung

2. Commitment in der 1. Filhrungsebene (Voraussetzung hier: Sitzen wirklich die
richtigen Personen am richtigen Ort?): Vorstellung der Definition des Vorstands,
Ubertragungsleistung auf den eigenen Bereich - was bedeutet das?,
Mal3nahmenvervollstandigung

3. Organisation des Wandels: Aufsetzen einer Projektgruppe (Variante 1) oder noch
besser eines fest installierten Digitallotsen-Teams aus Vertriebs- und
Stabmitarbeitern (Variante 2 - Personalressourcen freisetzen und Entbindung von der
bisherigen Aufgabe) - TeamgrofRe maximal sechs Leute (ggf. Ausbildung in
Consultant-Fahigkeiten ~ wie  z.B. Design-Thinking, = Moderation,  agile
Projektmethoden)

4. Kundenreisen: Evaluation des Status quo in der Kundenausrichtung anhand von zwei
Beispielkundenreisen, z. B. ,Ich will ein Girokonto eréffnen”, ,Ich will eine Immobilie
finanzieren”, Design des Ideal-verlaufs und Abgleich mit dem Status quo, Ableitung
von Maldnahmen

5. Basisarbeit: Schaffung der Voraussetzungen fir die ,Kultur von morgen”, Nutzung
der Erkenntnisse aus der Status-quo-Analyse und konsequente Umsetzung der
MaRnahmen
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5.3. Geschwindigkeit erh6hen - Nutzung der Power der Mitarbeiterschaft

1.

Veranderungsruck in der Belegschaft: Einbindung aller Mitarbeiter durch ein
GroRgruppenformat, in dem samtliche bisher erledigten MaRRnahmen vorgestellt
werden, der Vorstand die Vision der Sparkasse emotional prdsentiert und erste
Digitalisierungsschritte fur die Mitarbeiter erlebbar gemacht werden (z.B. Live-
Vorfiihrung Apps, Darstellung Berichtsweg gestern und heute)

Veranderung in den Abteilungen: Entsendung der Digitalisierungslotsen in jede
Abteilung und Vertriebseinheit - im Rahmen einer einwdchigen Begleitung der
Mitarbeiter werden Ideen zur Digitalisierung entwickelt, Wachstumshirden
aufgenommen und es wird laufend dem Vorstand berichtet, um Veranderungen
herbeizufuhren.

Kommunikation: Laufende Kommunikation @ber samtliche Malinahmen und
fortwahrendes Aufgreifen der Erfahrungen bei allen internen Veranstaltungen
Kundenfokus erzielen: Ausweitung der Tatigkeiten auf alle weiteren Kundenreisen
(ca. 12 bis 14 z. B. ,Ich habe geheiratet, ich bendtige eine Vertragsanderung”) - Ziel
ist immer das Design der idealen Kundenreise, bei der der Kunde sagt: ,Wow, wie
hat die Sparkasse das gemacht?”

Fokus bei allen MaRnahmen liegt auf dem TUN, nicht auf dem Konzipieren, Diskutieren,
Entscheiden, Informieren und Umsetzen, ich empfehle gleich nach dem Rohkonzept in eine
erste Testphase zu gehen. Danach Feedback aufnehmen, woraus Verbesserungen erfolgen,
die dann in der gesamten Sparkasse umgesetzt werden. Dieses Vorgehen funktioniert nur,
wenn die Arbeitsgruppe erstklassig besetzt ist, also mit Mitarbeitern, die fachlich wie auch
personlich zu den Top-Leistern zahlen. Mitarbeiter auf3erhalb des Projekts bekommen von
der MalRnahme nicht nur durch Informationen oder Workshops, sondern vor allem durch
direktes Erleben mit: z. B. ,wow, meine Fihrungskraft spricht anders mit mir”, ,so habe ich
den Vorstand noch nie erlebt”, ,das ging aber schnell”. Momentum entsteht nur durch
Erlebnis und nicht durch Erzahlen und Informieren.

21/25

JirgenWeimann®



Umsetzungspower entfalten

"Transformation geht
doppelt so schnell,
als Sie heute glauben."
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6. Fazit

Die Ausfihrungen haben gezeigt, dass Digitalisierung viel mehr bedeutet als nur Technik
oder Apps. Die gréfRten Herausforderungen zeigen sich insbesondere im kulturellen Change
der Sparkasse. Alle Ergebnisse werden von Menschen fir Menschen erzeugt. Nur wenn die
Mitarbeiter verstehen, dass Digitalisierung nicht eine Option, sondern die einzige Mdglichkeit
zum Uberleben ist und ihr Kénnen ganz dafiir einsetzen, dass der Kunde herausragende
Erlebnisse hat, kann es gelingen, die Sparkasse zu transformieren und somit in eine
erfolgreiche Zukunft zu fihren. Die gréRte Bedeutung kommt hierbei den Vorstanden und
Fuhrungskraften zu, denn wenn es hier nicht gelingt, durch ein gemeinsames Verstandnis
von Digitalisierung die Basis zu legen, ist jede darauffolgende Mal3nahme wirkungslos.

Ich hoffe, ich konnte Ihnen mit diesem Thesenpapier ein wenig Arbeit abnehmen. Mein Ziel
war es, einen vollumfanglichen Uberblick iber das Thema zu geben. Gerne unterstiitzte ich
Sie auf lhrem Weg. Fir eine Erstanalyse biete ich den Weimanns-Digitalisierungsbooster-
Workshop an. Innerhalb eines Tages ist Ihr Status quo und der darauf basierende
MaRnahmenplan evaluiert und fixiert. Zur Buchung schreiben Sie mir einfach eine E-Mail an
jw@juergenweimann.com. Ich freue mich auf Sie.

Jurgen Weimann
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7. Uber den Autor

Jirgen Weimann ist Umsetzungsbeschleuniger und z3hlt zu den fihrenden Experten fur
digitale Transformation bei Sparkassen.

Schluss mit Unklarheit in der Strategie, hindernde Abteilungsdenke, Meetings ohne
Mehrwert, Markt/Stab-Diskussionen, lustlosen Fihrungskraften und Mitarbeitern in
sinnlosen PowerPoint-Schlachten. Hin zu einer Sparkasse in positiver ,Wallung” mit Klarheit
in der Strategie, Freude im Handeln, steigenden Ertragen, Innovationskraft, Kundenfokus in
allen Bereichen und Mitarbeitern, die Verdnderungen mit Leidenschaft leben. Fir diese
Kultur und Ergebnisse steht Jirgen Weimann.

Was ihn von anderen Beratern unterscheidet ...

Jirgen Weimann vereint betriebswirtschaftliches Know-how, profunde Praxiserfahrung und
Empathie fir das Mobilisieren von Menschen. Dadurch gelingt es ihm Vorstande und
Mitarbeiter gleichermalden zu erreichen und organisatorische Zusammenhange schneller
einzuschatzen. Folgende Punkte charakterisieren sein Wirken:

Geschwindigkeit: Senioritat: Expertise:

um 50 % kirzere 100% exklusive Begleitung | zehn Jahre Vertriebs-

Projektlaufzeiten durch durch Jirgen Weimann mitarbeiter und Vertriebs-

konsequente Fokussierung leiter sowie zehn Jahre

auf Ergebnisse Beratungsexpertise in Uber
200 Projekten

Empathie: Rentabilitat:

Egal ob Vorstand, Beratungshonorar
Fuhrungskraft oder amortisiert sich nach
Mitarbeiter, alle spiren spdtestens sechs Monaten.
Augenhdhe
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