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Regionalbanken in der Krise

Studie.

Nicht nur die GroRRbanken missen sich mit den Folgen der Vertrauenskrise auseinander-

setzen. Auch 60 Prozent der Sparkassen und Genossenschaftshanken sehen Handlungsbedarf, um das
Vertrauen ihrer Kunden zu starken. Dies ist das zentrale Ergebnis einer Studie der R2P Unternehmens-
beratung fur Kreditinstitute und des Ethikverband der Deutschen Wirtschaft e.V.

Die Studie basiert auf einer im Mai
und Juni durchgefiihrten schriftlichen Befra-
gung, die sich ausschliefilich an Vorstinde und
leitende Mitarbeiter von Regionalinstituten
richtete. Ermittelt wurde, ob in diesen Hiusern
spezifische Mafinahmen zur Stirkung des Ver-
trauens durchgefiihrt wurden. Dabei konzen-
trierten sich die Fragen auf vier besonders rele-
vante Bereiche: Kundenbeziehungen, neue
Vertriebswege, Fiithrung und Primien-/Anreiz-
systeme.

Die Studienergebnisse machen deutlich, dass
auch die Sparkassen und Genossenschaftsban-
ken auf die Vertrauenskrise reagieren und haus-
interne Handlungsfelder zeitnah l6sen wollen.
Weniger als die Hilfte, nimlich 40 Prozent der
Befragten, sehen ihr Institut insgesamt gut auf-
gestellt. Wihrend die Vertrauenspflege im Kun-
dengeschift iiberwiegend positiv eingeschitzt
wurde, sind mehr als die Hilfte der Befragten
mit der konsequenten Anwendung von Quali-
titsstandards im Vertrieb unzufrieden. Auch die
Anzahl vertrauensférdernder Hausbesuche
wurde bemingelt.

Mehrheitlich kritisch wurde zudem die haus-
spezifische Fiihrungsarbeit bewertet. Die Studie
zeigt, dass Fiithrungsprobleme noch zu selten
zielgerichtet geldst werden. Hoher Anderungs-
bedarf wird vor allem beim Primien- und An-
reizsystem geschen. ,Die Institute haben er-
kannt, dass Vertrauen nach auflen nur dann
wachsen kann, wenn dieses auch intern gelebt
wird. Ein respektvolles und freundschaftliches
innerbetriebliches Miteinander ist die notwen-
dige Voraussetzung fiir vertrauensvolle Kun-
denbezichungen®, empfichlt Michael Raber,
Geschiftsfithrer der R2P Unternechmensbera-
tung fiir Kreditinstitute.

Interessant sind die Unterscheide, die zwischen
den Bankengruppen ermittelt wurden. So fille
die Selbsteinschitzung des Managements der
Genossenschaftsbanken
chungsbereichen positiver aus als bei den Spar-
kassen. Vielen Sparkassen ist bewusst, dass sie
im Vertrieb noch Optimierungspotenziale ha-
ben. Bei geschiftspolitischen Fragen scheinen
die Fiithrungskrifte des Genossenschaftsbe-

in allen Untersu-

reichs intensiver eingebunden zu werden. Auch
dass laut eigener Bewertung bereits etwa jeder
Zweite bei den VR-Banken seine Kontrollergeb-
nisse fiir unterstiitzende Feedbacks nutzt (in
Sparkassen nur rund jeder Dritte), ist ein Indiz
fiir ein abweichendes Fiithrungs-/Selbstver-
stindnis. Dariiber hinaus verdeutlicht die Stu-
die, dass bei der Bewertung neuerer Vertriebs-
wege mafSgebliche Unterschiede bestehen (siche
Grafik).

Nicht nur Kreditinstitute, auch ihre Dienstleis-
ter sollten Konsequenzen aus der Vertrauenskri-
se zichen. So wird die R2P Unternehmensbera-
tung kiinftig selbst bei kritischen Projekten zur
Ertragssteigerung oder Kostensenkung den Er-
halt oder die Verbesserung von Vertrauensbe-
ziehungen mehr in den Mittelpunke stellen.
Herausforderungen werden dabei nicht nur auf
der Sach-, sondern verstirkt auch auf der per-
sonlichen Ebene gelést.

,Die Sparkassen und Genossenschaftsbanken
haben die besten Voraussetzungen, dauerhaft
von der Vertrauenskrise zu profitieren. Dabei
geniigt es nicht, sich auf kommunikative Mafs-
nahmen zu beschrinken®, betont Raber, der seit
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fast 20 Jahren Kreditinstitute erfolgreich berit.

»Jedes Bankmanagement sollte sich detailliert

mit folgenden Fragen beschiftigen:

- Wodurch fordern wir Vertrauen oder
Misstrauen?

- Wie erreichen wir noch mehr Vertrauen in
unser Haus?

- Wie wollen wir unseren Vertrauensbonus
nutzen?“

Die R2P Unternehmensberatung hat zu den

zehn wichtigsten Bedarfsfeldern einen Losungs-

baukasten entwickelt, um Vertrauen glaubwiir-

dig zu steigern. Dabei steht neben der Bewilti-

gung aktueller Sachfragen die Forderung einer

vertrauensbasierten Fithrung und Zusammen-

arbeit im Vordergrund. (]

Studie: Sparkassen und Geno-Banken im Vergleich

Entscheider, die ihre ergédnzenden Vertriebswege als unzureichend vertrauens-

férdernd bewerten (in Prozent).
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