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1 Ausgangssituation und Ziele

Die Sparkassen-Finanzgruppe befindet sich in einer Marktsituation der Veranderung. Vor allem
drei Trends gefdahrden das Geschaftsmodell nachhaltig. Die Niedrigzinsphase hat die wesent-
liche Ertragssdule des Geschaftsmodells vernichtet und gleichzeitig hat sich das Kundenver-
halten durch die Digitalisierung signifikant verdndert. Hinzu kommen laufende Kostensteige-
rungen durch eine umfangreicher werdende Regulatorik und weitere Tarifabschlisse. Zusatz-
lich formiert sich ein immer dichteres Wettbewerbsumfeld. Der Kampf um den Kunden hat
schon lange begonnen. Das Geschaftsmodell der Sparkassen steht nachhaltig unter Druck.
Viele Vorstande stellen sich daher die Frage: Wie sieht die Sparkasse der Zukunft aus?

Das vorliegende Thesenpapier stellt ein mogliches Szenario vor und diskutiert dafur notwen-
dige Schritte, um diese Vision auf der Basis der aktuellen Ausgangssituation zu erreichen. Es
gliedert sich in drei Teile. Nach der SWOT-Analyse im ersten Teil, wird im zweiten Teil eine
Vision fur die S-Finanzgruppe entwickelt. Der dritte Teil widmet sich auf der Basis von Hypo-
thesen den notwendigen Verdanderungsschritten, um sich der Vision 2027 anzunahern.

Hypothesen fir die Zukunft der S-Finanzgruppe:

1. Strategische Positionierung: Sparkasse als die kundenorientierteste Finanzgruppe

2. Vertriebskanale: Internetfiliale und klassische Filiale als Add-on zu mobilen Losungen
- nicht umgekehrt

Beratungsansatz: offenes Produktuniversum und Robo-Adviser treffen auf Profis
Mitarbeiter: Weniger und 100% besser als heute

Kosteneffizienz: Stabsleistungen zentralisieren und outsourcen
Organisationsmodell: Schnelligkeit durch flache Hierarchie- und Organisationsstruktu-
ren

7. Innovationskultur: Investition in Startups und Lernkooperationen

[T, NGO

Disclaimer

Dieses Thesenpapier gibt die personliche Meinung des Autors wieder. Bei der Erstellung wurde
bewusst versucht, bestehende Paradigmen und ,Gepflogenheiten” kritisch zu hinterfragen.
Manche Ansatze mdgen heute zu revolutionar erscheinen, gleichzeitig kdnnen diese aber zu-
mindest die Denkrichtung vorgeben. Dieses Thesenpapier erhebt keinen Anspruch auf Voll-
standigkeit oder beansprucht, die ,alleinige Wahrheit” zu sein, vielmehr soll es zu weiteren
Diskussionen uUber das Geschaftsmodell anregen.

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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2 SWOT-Analyse S-Finanzgruppe

1) Starken:

Marke: Deutschlandweit genief3t die Marke hohes Vertrauen und hohe Bekanntheit.
Marktanteil: Mit einem durchschnittlichen Marktanteil von 55 % ist die S-Finanzgruppe Markt-
fuhrer in Deutschland.

Finanzkraft: Ein Jahresiberschuss n. Steuern von 1,973 Mrd. EUR im Jahr 2016 zeigt die - trotz
Krise - vorhandene Finanzkraft der Organisation.

2) Schwachen:

f.
3) Chance

4) Risiken

a.

Sparkasse 2022

Innovationskraft: keine Vorreiterrolle fir Innovationen im Banking

Struktur: Gremienstruktur und Anzahl der Beteiligten fihren zu langsamer Entscheidungsge-
schwindigkeit sowie dem Hang zum Kommittent ,auf dem kleinsten gemeinsamen Nenner”.
Kosten: Die vorhandenen Personaliberhdnge fihren zu Kostennachteilen.

Mitarbeiter: Ein GroRteil der Belegschaft ist den aktuellen Verdnderungen nicht gewachsen.
Vertriebsschwache: Der hohe Marktanteil in Bezug auf Kunden spiegelt sich nicht in hohen
Marktanteilen in einzelnen Produktkategorien wider. Die Vertriebsaktivitat ist bei den meisten
Instituten zu niedrig.

Technologie: so gut wie keine Antworten auf den Megatrend ,Big Data”.

n:

Demografie: Die Uberalterung der Gesellschaft arbeitet fiir das Geschaftsmodell der Sparkassen.
Marktpotenzial: Das vorhandene Marktpotenzial in den Geschaftsgebieten wird nur zum Teil
gehoben.

Marktmacht: Bei Einigkeit in der Gruppe kénnten neue Innovationen, z. B. durch Integration in
die Sparkassen-App, in kirzester Zeit eine Vielzahl an Kunden erreichen.

Kapitalstarke: Trotz sinkender Ertrage steht bei den meisten Instituten freie Liquiditat fur Inves-
titionen zur Verfiigung.

Daten: Die Nutzung der vorhandenen Kundendaten bietet das Potenzial fir attraktive, neue Ge-
schaftsfelder.

Verlust von Marktanteilen: Durch neue Wettbewerber drohen signifikante Verluste von Kunden
und somit Marktanteilen.

Mitarbeitergewinnung: Das Image des Berufsbilds sinkt und die Attraktivitat der Sparkassen als
Arbeitgeber ebenso, dadurch ergeben sich Nachwuchsprobleme.

Verscharfung des Kostendrucks: Aktuelle Malinahmen zur Kostenreduktion reichen nicht aus,
um die Ertragsverluste zu kompensieren und somit das Geschaftsmodell zu stabilisieren.
Verlust des Kundenzugangs: Novellen wie PSD2 und Technologien wie BlockChain lassen die
Sparkasse immer mehr in die hinteren Bereiche der Wertschopfungskette riicken. Dadurch dro-

hen massive Verluste von Provisionserlosen.

© Jirgen Weimann 2017
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3 Vision S-Finanzgruppe: Artikel Handelsblatt im Jahr 2022

~Phoenix aus der Asche - Sparkassen vermelden Rekordgewinn”

Denkt man zurlck an das Jahr 2017, so glaubten viele, die Sparkassen waren Dinosaurier und
vom Aussterben bedroht. Zehn Jahre spater ist genau das Gegenteil der Fall. Der DSGV pra-
sentierte auf seiner heutigen Pressekonferenz die besten Zahlen der letzten zehn Jahre. Trotz
der weiterhin anhaltenden Niedrigzinspolitik ist es gelungen, das Geschaftsmodell so zu trans-
formieren, dass die Sparkassen stdrker als jemals zuvor dastehen. Doch der Weg dorthin war
sehr hart. Hier die wichtigsten MaRnahmen im Uberblick:

e strategische Neupositionierung mit vollem Fokus auf hdchste Kundenorientierung

e Reduktion der Institute auf 300 und SchlieRung von fast 60 % der Filialen

e Massive Investitionen in die verbleibenden Filialen

e Digitalisierung samtlicher Prozesse

e Reduktion des Personalbestands um 40 %

e Novellierung der regionalen Sparkassengesetze und dadurch Konsolidierung der
regionalen Verbandsstruktur sowie der Struktur der 6ffentlichen Versicherer

e Grindung eines zentralen Spitzeninstituts durch Fusion der Landesbanken

e Aufbau eines Innovationszentrums fir Big-Data-Analysen mit integriertem Inkubator

e Zentralisierung oder Auslagerung von 8o % der Stabstatigkeiten

o Offnung des Produktuniversums durch Eréffnung einer Finanzplattform

Der amtierende Prasident des DSGV kommentierte den Umbau als die hdrtesten und inten-
sivsten Berufsjahre, an die er sich erinnern kann. Gleichzeitig kann er eindrucksvolle Zahlen
prasentieren. So seien die App's der S-Finanzgruppe die erfolgreichsten des App-Stores. Be-
reits 50 % der Kunden werden aktuell Gber digitale Zugangswege gewonnen, davon nutzen
30 % das Angebot, von Robo-Advisern betreut zu werden. Bereits das dritte Jahr in Folge
konnte die gesamte Gruppe den EFQM-Award als Auszeichnung fir herausragende Qualitat
gewinnen. Zahlreiche frihere Mitbewerber haben inzwischen die Marktaktivitdten einge-
stellt oder sind Teil der S-Finanzgruppe geworden. Die herausragende Servicequalitdt zeigt
sich ebenso in den Kundenzuwdchsen. Es konnten 15 % Neukunden gewonnen werden und
Mitarbeiter der Sparkassen belegten auch in diesem Jahr Spitzenpladtze in den Bewertungs-
portalen fur Finanzdienstleistungen. Mit der Spar-Dich-Reich AG sowie der Kredit-fir-Alle
GmbH erreichten erstmals zwei ehemalige Start-ups der S-Finanzgruppe eine Firmenbewer-
tung tber 1 Mrd. €. Von daher erscheint es nicht verwunderlich, dass die Verantwortlichen
der S-Finanzgruppe optimistisch in die Zukunft blicken.

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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41 Strategische Positionierung: Sparkasse als die kundenorientierteste Finanzgruppe

Die derzeitige Positionierung als Qualitatsanbieter reicht fir die heutigen und zukinftigen
Kundenanforderungen schon lange nicht mehr aus. Viel zu hdufig kann der Kunde diese ge-
plante Qualitat noch nicht erleben. Ziel ist es, dass die S-Finanzgruppe kinftig als unkompli-
zierteste und kompetenteste Bankengruppe gilt. Laufzeiten von einigen Wochen fir Kredit-
anfragen oder die fehlende Mdglichkeit, mit der Sparkasse rund um die Uhr zu kommunizieren,
sind nur zwei Beispiele, die zeigen, dass Kundenzentrierung zahlreiche Malinahmen notwen-
dig macht und heute mehr gewinscht, als gelebt ist. Zukiinftig kann sich die Sparkasse nur

durch erstklassigen Service vom Wettbewerb differenzieren hierzu gehort:

-a- Integration CRM
o

l
** 100 % digital Nutzung von Big-Data
os ®
Kundenreisen, Zugang 24/7
nicht Prozesse
[ ]
79\ ah

Kundenintegration Vorstand als Gesicht

Weg vom Produktanbieter %, <3

- hin zum Lésungsanbieter “®*

Abbildung 1 - Uberblick strategische MaBnahmen

e Zugang 24/7: Egal ob via Telefon, Messenger, E-Mail oder andere Zugangswege, auf
allen Zugangswegen erhadlt der Kunde innerhalb von zwei Stunden eine Rickmeldung
oder ein direktes Losungsangebot. Die verbleibenden Filialen haben Mo-Sa von 9:00

bis 20:00 Uhr gedffnet.

o Vorstand als Gesicht der Sparkasse: Wer prasentiert die neueste Version des iPhones?
Naturlich Apples CEO Tim Cook. Dem Vorstand kommt zukinftig die tragende Rolle in
der Wirkung nach Innen und Auf3en zu: im Innenverhaltnis durch die permanente M&g-
lichkeit, von Mitarbeitern direkt erreicht werden zu kénnen; im AuRenverhaltnis als
Multiplikator in sozialen Netzwerken, z. B. durch Beitrdge, Tweets und Videos.

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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¢ Weg vom Produktanbieter - hin zum Losungsanbieter: Der Kunde kauft nicht den Kre-
dit zur Finanzierung seiner Wohnung, sondern im Idealfall eine sorgenfreie Losung.
Damit stellt die Sparkasse sicher, dass der Kaufvertrag im Interesse des Kunden auf-
gesetzt ist, berdt den Kunden beim richtigen Kaufpreis, vermittelt die besten Hand-
werker, sorgt fir den Notartermin, zeigt dem Kunden in verschiedenen Video-Tutorials
und Webinaren das Wichtigste je Phase, Gberwacht mit Expertenteams den Baufort-
schritt und hat natirlich eine Hotline, die 24 Stunden rund um die Uhr erreichbar ist,
mit unabhangigen Experten, die den Kunden in dieser wichtigen Phase seines Lebens
begleiten etc. Durch diesen Service differenziert sich die Sparkasse deutlich von ande-
ren Wettbewerbern und gewinnt Marktanteile.

¢ Kundenintegration: Durch regelmdf3ige Kundenbefragungen, Fokusgruppen und die
Integration eines Kundenbeirats ist der Kunde nicht mehr langer nur Konsument, son-
dern integrativer Bestandteil der Unternehmensentwicklung.

e Kundenreisen, nicht Prozesse: Wer nur in Prozessen denkt, vergisst mind. 5o % der
gesamten Reise des Kunden. Der Prozess beschreibt den Zustand ab der Kontaktauf-
nahme des Kunden - die Kundenreise beginnt aber weit vorher. Kunden informieren
sich und recherchieren in Foren, auf Blogs, Videoplattformen etc. Die Sparkasse ist hier
durch erstklassigen Content prasent.

e 100 % digital: Die einzigen Prozesse, die zukinftig einen Besuch in einer Filiale not-
wendig machen, sind diejenigen, bei denen der Kunde aus personlicher Bequemlich-
keit Unterstitzung haben mdchte. Generell sind alle Prozesse komplett online abwi-
ckelbar.

o Integration CRM-System: Jeder Mitarbeiter hat zu jedem Zeitpunkt Uberblick Gber
samtliche Aktivitaten des Kunden. Aussagen wie: ,Da missen Sie mit Ihrem Betreuer
sprechen” oder ,Ich sehe leider nicht, dass Sie dies bereits telefonisch angesprochen
haben” gehodren der Vergangenheit an.

¢ Nutzung von Big-Data: Wie kann es sein, dass die Sparkasse einem Kunden nicht sa-
gen kann, was er im Monat fur Restaurantbesuche ausgebe? Samtliche Daten sind mit
jahrelangen Historien vorhanden. Sdmtliche Daten werden mit dem Einverstdandnis des
Kunden kinftig intelligent genutzt, Mehrwerte auf Kundenseite sind z. B. die automa-
tisierte Haushaltsbudgeterstellung, Empfehlungen zum Kostensparen durch Vertrags-
management, Kreditentscheidungen mit nur einem Klick, automatisierte Kundenseg-
mentierung, die Mdglichkeit zum Einkommens-/Ausgabenvergleich mit anonymen
Peer-Groups der Stadt, der Stralde, des Unternehmens, desselben Alters etc.

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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4.2 Vertriebskanale: Internetfiliale und klassische Filiale als Add-on zu mobilen Losun-
gen - nicht umgekehrt

Die Verlagerung der Kunden hin zu mobilen Endgeraten wird weiter voranschreiten. Somit
wird die Bedeutung der klassischen Filiale weiterhin rapide sinken. Gleichzeitig werden Spar-
kassen immer Filialen haben. Diese haben aber nichts mehr mit den heutigen Filialkonzepten
gemeinsam. Ebenso wird die Bedeutung der Internet-Filiale stark abnehmen. 9o % der Kon-
takte werden kinftig mobil bestehen. Aus dieser Situation ergeben sich vor allem folgende
Notwendigkeiten:

\\
(
<I.II-

¥/ //////4

Reduzierung Investition Investition Investition
der Filialen stationar medial mobil

Abbildung 2 - Investitionsstrategie je Vertriebskanal

e Reduzierung der Filialen: konsequente SchlieBung von Standorten, an denen kein Po-
tenzial fir die Ansiedelung von mind. finf Mitarbeitern besteht (ca. 60 % der heutigen
Standorte)

¢ Investition stationar: Umwandlung der verbleibenden Standorte in regionale Zentren
der Begegnung (z. B. volle Kompetenz vor Ort, regelmafige Veranstaltungen, Koope-
ration mit Gastronomie, Offnungszeiten orientiert am Handel)

¢ Investition medial: Sicherstellung einer 24/7 telefonischen Erreichbarkeit durch Inves-
tition in ein eigenes Kundenservice-Center oder Zukauf von externen Kapazitdten

¢ Investition mobil: kiinftiger Hauptzugangsweg zum Kunden, standige Weiterentwick-
lung der Apps, um den Kundenzugang nicht zu verlieren

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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4.3 Beratungsansatz: offenes Produktuniversum und Robo-Adviser treffen auf Profis

Stark vereinfacht ausgedriickt wirbt die S-Finanzgruppe heute mit einer ganzheitlichen Bera-
tung mithilfe des S-Finanzkonzepts, in Wirklichkeit werden aber nur Produkte von bestimmten
Partnern verkauft. Gleichzeitig wird an einem personlichen Ansprechpartner fir den Kunden
festgehalten: die personliche Beratung als Dogma. Kiinftig gilt es, das Produktuniversum zu
offnen und auch Produktlésungen von fremden Dienstleistern anzubieten. Der personliche
Beratungsansatz wird zwar nicht komplett verschwinden, jedoch stark an Bedeutung verlie-
ren:

o Selbstberatung (40 % der Falle): Der Kunde kann sich selbst beraten und ebenfalls
online abschlief3en, intuitive Rechentools, Apps, moderierte Foren, Video-Turorials und
Blogbeitrage unterstiitzen ihn dabei.

e automatisierte Beratung (30 % der Félle): Algorithmen und Robo-Adviser, z. B. fir
Geldanlage und Altersvorsorge, unterstitzen den Kunden bei der Wahl der richtigen
Lésungen.

o personliche Beratung (30 % der Falle): Experten unterstiitzen den Kunden bei verén-
derten Lebensphasen oder persénlichem Wunsch, wie z. B. Immobilienerwerb, Erstta-
tigkeit, Beforderung, Heirat etc.

Daher sind heute folgende Mal3nahmen notwendig:

Zukinftige Verteilung Beratungsformen Aufbau
Expertenteam

Selbst- 000

beratung {Q}

Automatisierte }

Beratung

Personliche 4

Berat Kundenberatung Einstellung der
eratung 2.0 Kundensegmentierung

Abbildung 3 - Uberblick zukiinftige Beratungsformen und notwendige MaRnahmen

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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Aufbau von wirklichem Expertentum bezogen auf Lebensphasen bei Privatkunden
(z. B. Hochzeit, Berufseinstieg) und Phasen der Unternehmensentwicklung im Firmen-
kundenbereich (z. B. Grindung, Wachstum), im Idealfall durch Mitarbeiter, die sich
gerade in derselben Phase befinden: ,Beratung auf Augenhohe”; im Firmenkunden-
bereich durch Einbezug von Kunden in der gleichen Phase oder Einbindung von ehe-
maligen Mitarbeitern, deren Selbststandigkeit durch die Sparkasse aktiv geférdert
wurde.

Kundenberatung 2.0 - keine "Bildschirmrickseitenberatung" mehr, S-Finanzkonzept
via iPad, mit wirklichem Mehrwert fir den Kunden. Zusatzliche Big-Data-Analysen lie-
fern Informationen, die der Kunde sonst nicht hatte, z.B. anonymisierte Vergleichs-
gruppen fur Einkommen und Ausgaben, Vergleichsgruppen nach Wohnort. Ab dem
Individualkundensegment sind die Betreuer via Handy erreichbar, so kann der Kunde
auf kurzem Weg Kontakt aufnehmen und erfahrt einen wirklichen Mehrwert der per-
sonlichen Beratung. Ab dem Top-Segment haben alle Betreuer einen Auftritt auf den
einschldgigen Internetplattformen wie Xing und LinkediIn.

Einstellung der Kundensegmentierung im heutigen Sinne: Kinftige Unterscheidung
in privat und gewerblich, die restliche Unterscheidung erfolgt auf der Basis von tech-
nologisch basierten Big-Data-Ansatzen, die Kunden nach ihrem Verhalten kategori-
sieren.

Mitarbeiter: Weniger und 100% besser als heute

Die heutige Personalallokation wird sich quantitativ und qualitativ stark verandern. Einige Be-
reiche, wie z. B. im Vertriebscontrolling oder in der Teile der Marktfolge, werden noch starker
betroffen bzw. komplett durch Technologie ersetzt werden, z. B. erfolgt die Erstellung von
Kreditvertragen kinftig komplett digital, somit sind hierfir gar keine Menschen mehr notwen-
dig. Zum Personalab- und umabu ist eine Umqualifizierung von grofRen Teilen der heutigen
Mitarbeiter notwendig. Vor allem durch die Digitalisierung von einfachen Anfragen steigen die
Anforderungen fur den personlichen Kontakt. Hier erwartet der Kunde top ausgebildete Ex-
perten, die sein Anliegen schnell und kompetent sofort l6sen. Vor allem die Kundenorientie-
rung und somit Empathie fur die Bedirfnisse des Kunden sowie Medienkompetenz werden zu
den meistgesuchten Fahigkeiten. Gleichzeitig werden zahlreiche Mitarbeiter benétigt, die fi-
nanzwirtschaftlichen Content fur z. B. Blogs, Video-Tutorials, Fachbeitrage etc. entwickeln.

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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Das Hauptbetreuerprinzip ist Vergangenheit und gehort mit dem aktuellen Vertriebscontrol-
ling eingestellt. Stattdessen tritt ein hybrides Hauptbetreuerprinzip (fir potenzialstarke Kun-
den, restliche Kunden: Poolbetreuung) in Kraft, der Kunde verbleibt fir die Dauer der Lebens-
phase beim jeweiligen Ansprechpartner. Daraus resultieren folgende Mitarbeiterrollen:

o Kundenmanager: erster Ansprechpartner fur alle Kunden

o Lebensphasenbegleiter: Experte fir die entsprechende Lebensphase/Unternehmens-
phase des Kunden (Einbindung durch Kundenmanager, bei potenzialstarken Kunden
direkte Kontaktmdglichkeit)

e Produktexperten: interner Spezialist, der dem Lebensphasenbegleiter zur Seite steht
und fir das tdglich beste Produktangebot sorgt

Alle Mitarbeiter dirfen fir alle Kunden Leistungen erbringen. Es gibt kein Controlling auf der
Ebene des Hauptbetreuers oder Zurechnungen etc. Jeder Mitarbeiter wird auf der Basis seiner
personlich erreichten Aktivitdten gesteuert. Team- und Unternehmensziele sorgen fir einen
Gleichklang samtlicher Aktivitaten. 10 % der Arbeitszeit eines jeden Mitarbeiters werden da-
fur verwendet, kundenorientierte Inhalte zur 6ffentlichen Publikation zu erstellen. Im Gegen-
satz zur heutigen Praxis in vielen Sparkassen, kennt jeder Mitarbeiter seinen Ergebnisbeitrag
zur GuV der Sparkasse, diese Transparenz fuhrt zu einem starkeren Mitunternehmertum.

4.5 Kosteneffizienz: Stabsleistungen zentralisieren und/oder outsourcen

Heute werden in ber nahezu allen Sparkassen gleiche Stabsleistungen erbracht. Die anzu-
strebende Losung ist die Auslagerung der meisten Stabsleistungen in eine zentrale Gesell-
schaft, die fur alle Sparkassen tatig ist. Insbesondere die Aufgaben der Banksteuerung, Per-
sonalverwaltung, Marktfolge aktiv/passiv, Organisation (exkl. IT-Infrastruktur und Bauorgani-
sation), Recht, Finanzen und Rechnungswesen bieten sich hierfir an. So missen z. B. die not-
wendigen Tatigkeiten im Rahmen eines OSPlus-Releases nur einmal durchdacht werden und
kénnen anschlielfend auf alle Sparkassen ausgerollt werden. Hierfir ware eine komplette
Neuordnung der regionalen Sparkassenverbandsstruktur die nachste logische Konsequenz.
Alternativ l3sst sich die Losung zumindest in regionalen Zentren umsetzen, oder die heutigen
Verbdnde ibernehmen starker die Rolle der heutigen Stabsabteilungen.

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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4.6 Organisationsmodell: Schnelligkeit durch flache Hierarchie- und Organisationsstruk-
turen

Heute sind Sparkassen nach dem Top-down-Prinzip organisiert: Unternehmensbereiche/Di-
rektionen --> Abteilungen --> Gruppen --> Teams. Dieses Prinzip gilt es umzukehren. Die Auf-
|6sung der bestehenden Struktur und die Schaffung einer neuen Aufbauorganisation, um an
Organisationsgeschwindigkeit zu gewinnen, sind notwendig. Eine Arbeitskultur, die den aktu-
ellen Veranderungen gewachsen ist, kennzeichnet:

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

e Unternehmertum: Jeder Mitarbeiter ist fir ein perfektes Kundenerlebnis verantwort-
lich. Die gesamte Organisation strebt danach, diese Vision zu verwirklichen.

e Vertrauen: Das Handeln ist von Offenheit und Transparenz geprdgt. Nicht ,Wer ist
schuld?”, sondern ,Was konnen wir aus diesem Fehler lernen?” steht im Mittelpunkt.
Nur wer f3hige Mitarbeiter einstellt, diese férdert und mindig bleiben I3sst (durch Frei-
heit und nicht durch eine 1000-prozentige Regelkultur), wird innovative Ideen entwi-
ckeln.

Ubertragen auf die Sparkasse bedeutet dies:
Aufbau einer Projektorganisation

o Auflésung der bisherigen, aufgabenbezogenen Abteilungsstrukturen und Uberleitung
in kundenorientierte Teams (z. B. Informationsphase, Kundenansprache, Beratung)

e Schaffung von Bereichen, z. B. Privatkunden, Firmenkunden, Private Banking

e Beauftragung von Umsetzungsteams mit Bestandteilen der Kundenreise, z. B. Infor-
mationsphase, Kundenansprache, Beratung, Abschluss, After-Sales

Sparkasse 2022 © Jirgen Weimann 2017
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2.B. [T, Kredit, Vertrieb,

Umsetzungsteam

Abbildung 4 - Struktur einer Projektorganisation

Die Umsetzungsteams sollten dabei nicht grofer als zehn bis 15 Mitarbeiter sein. Sie tragen
die Verantwortung fir einen definierten Teil der Kundenreise. Die Qualifikationen in den Um-
setzungsteams sind dabei so gewahlt, dass jedes Umsetzungsteam selbststandig und ohne
Rickgriff auf andere Bereiche den definierten Teil der Kundenreise bearbeiten kann. Die tdg-
lichen Aufgaben werden dabei vom Team selbst organisiert und im Rahmen einer 15-minati-
gen tdglichen Besprechung festgelegt.

Die Umsetzungsteams setzen sich aus verschiedenen Spezialisten der heutigen Abteilungen
zusammen, z. B. Marktfolge aktiv, Marktfolge passiv, Vertriebsmanagement, Vertrieb etc.
Samtliche Aktivitaten werden von einem Produktverantwortlichen gesteuert. Die Produktver-
antwortlichen und Spezialistenteams tauschen sich regelmal3ig aus, um voneinander zu ler-
nen. Sie berichten wéchentlich in den Vorstandssitzungen, um einen Uberblick tiber die lau-
fenden Aktivitdten und Ergebnisse zu geben.

Dadurch ist sichergestellt, dass Doppelarbeiten vermieden werden und Ressortdenken zu-
gunsten des gemeinsamen Arbeitens an der Verwirklichung der Vision gefordert wird. Zusatz-
lich zu den bestehenden Umsetzungsteams kénnen projektbezogene Teams mit einem klaren
und zeitlich begrenzten Auftrag gebildet werden.
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4.7 Innovationskultur: Investition in Startups und Lernkooperationen

Mit dem S-Hub geht die S-Finanzgruppe einen Schritt in die richtige Richtung. Gleichzeitig wird
dieser Schritt nicht ausreichen, da aktuell noch zu wenig Kapital dem S-Hub zur Verfiigung
steht. Hier sind zentrale Lésungen wie z.B. ein durch Umlagen finanzierten Inkubator notwen-
dig. Wenn jede Sparkasse grof3enbasiert zwischen 100.000 - 1.000.000 EUR einlegen wirde,
wadre die S-Finanzgruppe schnell das grof3te Innovationslabor Deutschlands. Aus der Zusam-
menarbeit mit Startups kénnen zahlreiche Chancen erwachsen, daher sind Kooperationen der
zukinftige Motor fir Innovationen. Die wesentlichen Vorteile:

e Verdnderung durch Erleben- Die enge Zusammenarbeit kann helfen die eigenen Vor-
gehensweisen starker zu hinterfragen. Man bekommt "live" eine schnelle und flache
Organisationsstruktur mit und kann somit kritisch die eigenen Vorgehensweisen hin-
terfragen.

e Produkt- und Serviceinnovationen - Neue Ansdtze kdnnen mit einer Gruppe von Kun-
den ausprobiert werden. Somit bleibt die Sparkasse am Puls der Zeit.

¢ Regionalitdt - Neben den organisationsweiten Aktivitdten, kann die Sparkasse in der
Region als "Start-Up-Hub" dienen. Hierbei sind nicht nur direkte Investments gemeint,
sondern auch die zur Verfiigung Stellung von Sachmitteln z.B. Birordume, Know-How.

5 Fazit

Trotz der vielfdltigen Herausforderungen glaube ich an eine Zukunft fir Sparkassen - doch nur
dann, wenn es diesen gelingt, sich fundamental zu wandeln und sich durch herausragende
Kundenerlebnisse zu differenzieren. Dies setzt vor allem Mut zum Handeln, den intelligenten
Einsatz von Technik und engagierte Mitarbeiter voraus. Ich hoffe, ich konnte Sie inspirieren,
diese Schritte in die Zukunft zu gehen. Ich bin dabei gerne an lhrer Seite.

Jirgen Weimann
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6 Uber den Autor

Jurgen Weimann zdhlt zu den fihrenden Vertriebsexperten mit dem Schwerpunkt Finanz-
dienstleister. Zahlreiche Vorstande aus Banken, Sparkassen, Genossenschaftsbanken, Baus-
parkassen und Versicherungen hat der Vertriebsexperte, Berater und Redner bereits begleitet.
Dabei ist sein Credo des Vertriebs von heute und morgen: ,Wenn es zu keiner Begegnung mit
dem Kunden kommt, folgt kein Geschaft.”

Was ihn von anderen Beratern unterscheidet....

Die meisten am Markt agierenden Berater haben sich Ihre Expertise im Rahmen eines be-
triebswirtschaftlichen Studiums erworben und verfigen uber keine mehrjdhrige Fihrungs-,
Linien- und Branchenerfahrung. Jirgen Weimann vereint Beides. Durch diese Erfahrung, kom-
biniert mit einem betriebswirtschaftlichen Studium, gelingt es ihm Vorstande und Mitarbeiter
zu erreichen und organisatorische Zusammenhdange schneller einzuschdtzen. Folgende Punkte
charakterisieren sein Wirken:

= Geschwindigkeit - Um 50% kiirzere Projektlaufzeiten durch konsequente Fokussie-
rung auf Ergebnisse

= Senioritdt - keine Initialkosten durch exklusive Begleitung durch Jirgen Weimann

= Expertise - 10 Jahre Vertriebsmitarbeiter und Vertriebsleiter + 10 Jahre Beratungsex-
pertise in Uber 200 Projekten

= Empathie - Mitarbeiter aller Hierarchiestufen werden erreicht

= Rentabilitdt - Beratungshonorar amortisiert sich nach spatestens 6 Monaten
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7 weiterfiihrende Literatur (siehe http://juergenweimann.com/artikel/)

Bankfilialen - beerdigen oder beleben?

http://juergenweimann.com/portfolio-view/bankfilialen-groschengrab-oder-sinnvoller-vertriebsweg/

Gebiihren von Girokonten - letztes Aufbdumen oder Chance fiir Filialbanken

http://juergenweimann.com/portfolio-view/gebuehren-von-girokonten-letztes-aufbaeumen-oder-chance-fuer-

filialbanken
Lassen Sie uns iiber Digitalisierung sprechen...

http://juergenweimann.com/portfolio-view/lassen-sie-uns-ueber-digitalisierung-sprechen/

Quo Vadis Sparkasse

http://juergenweimann.com/portfolio-view/quo-vadis-sparkasse/

Reduzierung von Service - der Anfang vom Ende?

http://juergenweimann.com/portfolio-view/reduzierung-von-service-der-anfang-vom-ende/

Horen Sie auf Ihre Kunden zu segmentieren

http://juergenweimann.com/portfolio-view/hoeren-sie-auf-ihre-kunden-zu-segmentieren/

Weniger Powerpoint. Mehr Nachdenken. Hohere Produktivitat.

http://juergenweimann.com/portfolio-view/weniger-powerpoint-mehr-nachdenken-hoehere-produktivitaet/
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