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GASTBEITRAG

Regionalbanken erfinden
Personalpolitik neu

Borsen-Zeitung, 9.5.2020
Tradierte Strukturen, mangelnde In-
novationskraft, Verursacher der Fi-
nanzkrise — das zuriickliegende Jahr-
zehnt war flir Banken auch aus Sicht
des Personalmarketings hart. Doch
wéhrend in fast jeder Branche Einstel-
lungsstopps gelten, Mitarbeiter in
Kurzarbeit geschickt oder gar entlas-
sen werden, konnen sich Banken in
der gegenwartigen Situation als wich-
tige Krisenmanager und Riickgrat der
Wirtschaft beweisen. Insbesondere
Sparkassen und Volksbanken sollten
dieses Momentum nutzen.

Die niedrigen Zinsen und die da-
durch bedingten Sparmafnahmen
haben Volksbanken und Sparkassen
in den vergangenen Jahren vom Per-
sonalaufbau weitestgehend abgehal-
ten. Zugegeben, im sogenannten
,War of Talents“ hatten die Finanzin-
stitute ohnehin nicht mehr die besten
Karten. Doch die Coronakrise hat den
Banken nun unverhofft ein besseres
Blatt zugeteilt. Und so besteht aktuell
die Chance, talentierte, gut ausgebil-
dete junge Leute fiirs Bankgeschaft
zu gewinnen. Diese Chance will ge-
nutzt werden, obgleich der Kosten-
druck davon unbenommen bestehen
bleibt.

Oberste Pramisse sollte sein, ,,echte
Vertriebler“ an Bord zu holen — und
zwar fiir alle Fachbereiche und Hier-
archieebenen. Denn das Dilemma der
Banken, in einem harten Marktum-
feld bei geringeren Margen mehr Ge-
schift zu verdienen, bleibt bestehen.
Regionalbanken brauchen eine orga-
nisationsdurchdringende Vertriebs-
kultur. Motivierte Angestellte mit aus-
gepragter Vertriebsmentalitdt sind
hierfiir die Grundlage — und in der Re-
gel auf dem Personalmarkt stark um-
worben.

Alternative zu alten Mustern
Der Grofteil der Regionalbanken

orientiert seine Personalstrategien an
klassischen  Karrierewegen:  Ein

Schwerpunkt liegt auf der Rekrutie-
rung von Auszubildenden, deren Wei-
terbildung durch bankgruppenin-
terne Lehrgénge sichergestellt wird.
Doch diese geradlinigen Werdeginge
werden zunehmend durch die vielfal-
tigen Opportunitdten am Job- und
Hochschulmarkt durchbrochen. Eine
Anpassung der Personalstrategien ist
erforderlich. Die Adressierung von
Studienabbrechern mit Ausbildungs-
programmen, die einige Volksbanken
bereits umsetzen, mag ein Anfang
sein. Doch von einer gezielten Forde-
rung von Quereinstiegen ist man in
Deutschland weit entfernt, obgleich
Quereinsteiger qua Definition die in
Regionalbanken dringend notwendi-
ge Veranderungsbereitschaft mitbrin-
gen. Im angelsdchsischen Raum und
in Osterreich ist man diesbeziiglich
schon weiter.

Die Salzburger Sparkasse bemiiht
sich beispielsweise schon lédnger ge-
zielt um Quereinsteiger. Im Fokus ih-
rer Recruitingaktivitdten stehen dabei
insbesondere Mitarbeiter aus der Tou-
rismusbranche. Fiir Quereinsteiger
aus dem Hotel- und Gastgewerbe
sprechen nicht nur deren ausgewie-
sene Kundenorientierung und Ver-
triebsmentalitét, sondern auch ge-
lebte Regionalitat, die sowohl im Tou-
rismus als auch in der Sparkasse
Grundlage des Mehrwertverspre-
chens ist. Gemal} Christoph Paulwe-
ber, Vorstandsvorsitzender der Salz-
burger Sparkasse, sind vor allem gere-
gelte Arbeitszeiten und langfristige
Perspektiven fiir junge Talente aus
der Tourismusbranche iiberzeugend.
Durch die Auswirkungen von Covid-
19 diirften nun weitere, akute Argu-
mente fiir einen Wechsel ins Bankge-
schift relevant werden.

Krise starkt Digitalisierung

Covid-19 katapultiert die Kunden-
nachfrage nach digitalen Angeboten
in die Hohe und deckt dabei vorhan-
dene Liicken in der Personalentwick-

lung auf. Ein Grofteil der Regional-
banken hat nicht nur die Digitalisie-
rung, sondern vor allem auch die digi-
tale Befdhigung der Mitarbeiter zu
lange vernachldssigt. Viele Mitarbei-
ter erledigen ihre Bankgeschéfte
selbst noch papierhaft, kennen die ei-
genen Online-Produkte nicht und
sind im gegenwaértigen, digitalen Kri-
senmodus schlichtweg tiberfordert.

Mit Hilfe von ,digitalen Fiihrer-
scheinen“ versuchen Volksbanken
und Sparkassen, ihre Mitarbeiter auf
ein Mindestniveau an digitaler Kennt-
nis und Fahigkeit zu bringen. Doch
diese Malinahmen betreffen allen vor-
an die dlteren Semester. Die jlingere
Generation benoétigt ein anderes Ni-
veau. Neueinsteiger miissen selbst zu
digitalen Fahrlehrern werden und die
Digitalisierung mitgestalten. Die Aus-
zubildenden der Volksbank Pfullen-
dorf etwa haben ein Schulungskon-
zept entwickelt, um nicht nur Bank-
mitarbeiter, sondern auch Kunden
fiir digitale Bankanwendungen zu be-
geistern.

Dariiber hinaus zeigt die aktuelle
Krise auch, wie wichtig es ist, digitale
Vertriebsmoglichkeiten und die ent-
sprechenden personellen Fdhigkeiten
starker zu fordern. Wer per Video-
oder Desktopberatung einen Bauspar-
vertrag verkaufen kann, schafft es
auch im personlichen Gesprach. So
sollten digitale Outbound-Vertriebs-
einheiten als ,Bootcamp“ fiir ange-
hende Vertriebskarrieren oder noch
besser als fester Bestandteil in der
Ausbildung aller Mitarbeiter veran-
kert werden.

Mit Vollblut-Vertrieblern, verdande-
rungsbereiten Quereinsteigern und
Mitarbeitern, die den digitalen Wan-
del aktiv vorantreiben, kénnen Spar-
kassen und Volksbanken iiber die be-
stehende Krise hinaus zuversichtlich
in die Zukunft blicken.

Fidelius Most, Manager der Bera-
tungsfirma Berg Lund & Company



