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Sicherheit, Regionalitat, gutes Gehalt und Sozialleistungen sind ja ganz nett, ABER:

DAS ist der wichtigste Grund, weshalb es sich
lohnt, Kundenberater*in bei der Sparkasse zu sein

ZUNACHST EINMAL: WAS HAT SICH IN DEN LETZTEN JAHREN VERANDERT?

Zwei wichtige Entwicklungen haben in den letzten 20 Jahren eine bislang nie dagewe-
sene Veranderung in der Finanzwelt bewirkt:

e Die Digitalisierung einschlieBlich Bankautomation und Internet
e Das historisch niedrige Zinsniveau

Banken und Sparkassen mussten sich friiher als andere Branchen mit den Chancen und
den Herausforderungen der Digitalisierung auseinandersetzen. Im Rahmen des SB-
Bankings waren die Sparkassen immer vorne an. Eine flaichendeckende, kostenlose
Bargeldversorgung war und ist fiir die Kund*innen einer Sparkasse eine Selbstver-
standlichkeit. Weitere SB-Services kamen hinzu und etablierten sich gut.

Den Schritt in die digitale Welt haben die Sparkassen hingegen zunachst zégerlich an-
getreten. Es ging schleppend los; Internetbanken waren auf dem Vormarsch und lock-
ten digitalaffine Menschen mit kostenginstigen und unbirokratischen Angeboten.
Eine adaquate Antwort der Sparkassen-Finanzgruppe lieR auf sich warten, kam aber
dann umso gewaltiger. Ihre dominierende Marktposition konnten die Sparkassen letzt-
lich in die digitale Welt Gbertragen. Heute profitieren Kund*innen profitieren von einer
systemiibergreifenden Multikanalstrategie — die Sparkasse ist auf allen Wegen rund
um die Uhr fir sie da. Alltagliche Bankgeschafte konnen jederzeit und lberall erledigt
werden.

Auch die zweite groRRe Herausforderung — das historische Zinstief - konnten die Spar-
kassen nutzen, um ihren strategischen Umbau voranzutreiben. Das signifikante und
dauerhafte Absinken der Zinsmarge wirkte sich auf die Gewinnsituation aus und er-
hohte den Kostendruck. Die etablierte Filialstruktur stand plotzlich auf dem Priifstand.
Ohne eine konsequente Neukonzeptionierung, auch einhergehend mit einer markan-
ten Ausdiinnung des Geschaftsstellennetzes, waren viele Sparkasse auf eine wirt-
schaftliche Schieflage zugesteuert.

Die starken Verdnderungen der Sparkassen-Finanzwelt — insbesondere die Reduzie-
rung der personell besetzten Filialen - wurden auch deshalb von den Kund*innen na-
hezu reibungslos akzeptiert, weil die Digitalisierung sowie die Nutzung von Home- &
SB-Banking langst Einzug ins taglichen Leben der Menschen gehalten hatten. Wenn
eine Sparkasse hier groBen Wert auf eine kundenorientierte Kommunikation gelegt
hat, dirften die zahlreichen Verbesserungen, die mit der Neuausrichtung der Sparkas-
senwelt einhergingen, von einem grofRen Teil der Kund*innen verstanden und akzep-
tiert worden sein.
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WELCHE POSITIVEN VERANDERUNGEN GAB ES BEI DER SPARKASSE?

Da die Sparkassen die Digitalisierung zu ihrem Vorteil nutzen konnten und dabei stets
kundenorientiert blieben, hat sich die tagliche Arbeit der Mitarbeiter*innen ebenfalls
deutlich gewandelt. Zahlreiche Alltagsbankgeschafte wurden vom Filialschalter auf die
Kund*innen Ubertragen. Viele Kunden kommen deshalb nur noch mit sehr speziellen
Anliegen in die Geschaftsstelle, die sie nicht alleine I6sen kdnnen.

Und hier liegt eine besondere Attraktivitdt, wenn man als Auszubildende(r) oder Ar-
beiternehmer*in die eigene berufliche Zukunft in der Sparkasse sucht:

Bankkaufleute diirfen bei der Sparkasse (noch/wieder) echte Bankkaufleute sein.

Wer beispielsweise seine Ausbildung bei der Sparkasse beginnt, darf davon ausgehen,
dass die Chancen recht gut sind, eines Tages eine beratende Position einzunehmen —
also genau das zu tun, wofiir es Bankkaufleute gibt: Kund*innen in allen Finanzfragen
zu begleiten. Wahrend vor z.B. 20 Jahren noch zahlreiche ,,Quereinsteiger*innen” aus
anderen Branchen bei der Sparkasse beschaftigt waren und haufig Tatigkeiten im Be-
reich der Bargeldversorgung oder alltdglichen Serviceanliegen ibernahmen, so finden
sich heute deutlich mehr gut ausgebildete Bankkaufleute an den Kundenschaltern, die
auch hier bereits qualifizierte Basisberatungen durchfiihren kénnen.

Uberhaupt ist das Feld der Finanzberatung allgemein deutlich umfangreicher gewor-
den: Neben der Beratung zu Zahlungsverkehrs- und Kartenprodukten werden Empfeh-
lungen fir Kredite, Versicherungen oder Bausparen gegeben. Ein weiteres — sehr span-
nendes und wichtiges — Thema ist der Vermogensaufbau und die Geldanlage. Auch im
Hinblick auf die private Altersvorsorge. Die festverzinslichen, hauseigenen Produkte
sind flr die meisten Sparer*innen langst unattraktiv geworden. Der Berater/die Bera-
terin ebnet seinen/ihren Kund*innen den Weg ins Wertpapiergeschaft und findet L6-
sungen flr jede Anlagementalitat.

Diese personliche Kundenbegleitung ist weiterhin ein wichtiges Kernelement der Spar-
kassen-Finanzgruppe. Den Kund*innen stehen alle Wege offen; 24/7-Banking ist ge-
lebte Realitdt. Und trotzdem gibt es weiterhin eine(n) persdnlichen, fachkundigen An-
sprechpartner*in fiir alle Finanzfragen. Oft sogar im gleichen Ort.

Eine Sparkasse ist kein Strukturvertrieb und keine Privatbank. In der Regel arbeiten die
Berater*innen hier nicht auf Provisionsbasis. Sie empfehlen lhren Kund*innen genau
die Finanzl6sungen, die sie benétigen und nicht das Produkt, welches die besten Boni-
fikationen abwirft.

Selbstverstandlich gibt es auch bei Sparkassen Vertriebsziele, die in den letzten Jahren
sogar erheblich hohergesteckt wurden. Das muss auch so sein, damit in der wirtschaft-
lich anspruchsvollen Zeit eine gesunde und planvolle Unternehmenssteuerung moglich
bleibt. Kundenbedirfnisse und wirtschaftliche Unternehmensziele stehen bei den
meisten Sparkassen jedoch in einem gesunden Verhaltnis.

Bei der Sparkasse geht es eben nicht nur um Regionalitdt, den 6ffentlichen Auftrag,
Ndhe und Gemeinwohlorientierung. In Bezug auf die Berater*innen geht es auch um
Vertrauen, Nachhaltigkeit und Kunden(ver)bindung. Und das sollte allein schon aus der
Geschichte heraus niemand besser konnen als die Sparkasse.
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