Die Kennzahlen der Sparda-Bank Hamburg sind hervorragend. Das belegt eindrucksvoll der vorliegende
Geschaéftsbericht. Damit sich diese Entwicklung auch in den kommenden Jahren zeigt, ist strategisches
Denken und Handeln erforderlich. Wie kénnte die Bankenwelt im Jahr 2030 aussehen? Ein innovatives

Zukunftsbild entwirft der Vorstandsvorsitzende Dr. Heinz Wings.

In der Zukunftswerkstatt des ,Branchen-
reports Kreditinstitute 2008, an der
auch Mitarbeiter der Sparda-Bank Ham-
burg teilnahmen, war deren Expertise
sehr gefragt. Das Unternehmen gilt als
eines der innovativsten Institute Deutsch-
lands. Dr. Heinz Wings, Vorstandsvorsit-
zender, denkt — und lebt — dort heute
schon die Bank von morgen.

Wird es in gut 20 Jahren iiberhaupt
noch Banken geben?

,Banken" und insbesondere das, was sie
betreiben, ndmlich das ,Banking*, wird es
auch kunftig geben — jedoch nicht mehr in
der heutigen Form. Das Uberlebens-Gen
der Banken liegt in der BedUrfnisstruktur
des Menschen begrindet, die grundle-
gend gepragt ist vom Drang nach Essen,
Trinken, Schlafen. Um diese Uberlebens-
wichtigen GrundbedUrfnisse abdecken zu
kdnnen, drangt der Mensch nach Vorsorge
und Sicherheit. Jene ,Banken® werden
auch kunftig erfolgreich sein, denen es
gelingt, Uber geeignete Instrumente und
Produkte ihren Kunden mehr Zukunftssi-
cherheit zu verschaffen, als diese selbst zu
schaffen im Stande sind.

In der Zukunftswerkstatt war auch Carolin Schulte (M.)

Welche Kernkompetenzen werden die
Banken des Jahres 2030 haben?

Dass bei der Schaffung von ,Zukunftssi-
cherheit” das ,Beurteilen und Managen von
Risiken” eine besondere Rolle spielt, ist
offenkundig: Kundenvermogen mussen
aufgebaut und Uber eine kunden- und
marktgerechte Asset Allocation optimiert
und abgesichert werden. Hingegen wird die
rein technische Abwicklung des Zahlungs-
verkehrs keine bedeutende Rolle spielen.

Werden die Banken noch die heutige
Fertigungstiefe haben?

Spezialisierung und Virtualisierung werden
in der Banking Industry erforderlich, um ins-
besondere der Kosten- und der damit ein-
hergehenden Regulierungs-Explosion Herr
zu werden. Die Banken der Zukunft werden
LIntermediare” sein, das heilt, sie werden
sich auf die Kundenschnittstelle konzentrie-
ren als reine Vermittler von Finanzdienst-
leistungen. Daneben wird es Produktspe-
zialisten und Service-Anbieter geben, deren
Geschafte in einem HéchstmaR virtuell
abgewickelt werden: Die raumliche Pra-
senzpflicht von Mitarbeitern wird damit fal-
len, Arbeiten werden auch im Home-Office,

von der Sparda-Bank Hamburg engagiert dabel.

in Slidafrika, Indien oder China effizient und
mit hoher Qualitat durchgeflhrt werden
koénnen. Die heutige Fertigungstiefe wird
damit extrem abnehmen.

Kann das Filialgeschéft heutiger Pra-
gung liberleben?

Banking is People-Business. Dies wird sich
nicht verandern. Insbesondere, wenn es flr
den Kunden um Uberlebenswichtige Ent-
scheidungen geht, die sein BedUrfnis nach
Zukunftssicherheit tangieren, méchte er
sace to face” Dinge besprechen und abge-
wogen wissen. Ob er dann in eine Filiale
geht oder der Berater nach Hause kommit,
ist abhangig von der Praferenzstruktur des
Kunden. Uberweisungen, Dauerauftrage
und Lastschriften wird der Kunde Uber
technische Medien von wo aus immer erle-
digen, nicht aber in der Bankfiliale. Das
Filialnetz wird ausgedinnt werden; in den
heutigen Service-Bereichen werden Kunden
kinftig beraten. In den Filialen werden
Begegnungen mit den Kunden inszeniert,
um sie zu begeistern und Vertriebserfolg zu
generieren. Insoweit wird das klassische
Filialgeschéft heutiger Pragung sich sehr
weiterentwickeln.

Wird sich das Geschift in Standard-
kunden und vermégende Kunden wei-
ter aufspreizen?

Unterstellt man, dass die Kluft zwischen
Arm, Reich und Superreich auch hierzulan-
de immer gréBer wird, ergeben sich auch
total differente Ziele und Wiunsche zwi-
schen ,Standard-* und ,Vermbgenden



Kunden®. So wird sich auch das Geschaft
mit diesen Zielgruppen immer weiter auf-
spreizen. Standardkunden werden weiter-
hin mit ,,Klipp und klar“-Produkten, die wei-
testgehend Uber technische Medien ver-
kauft werden konnen, versorgt, wahrend
individuelle Lésungen nur im Bereich der
»ermogenden Kunden“ sinnvoll erschei-
nen, weil nur diese Zielgruppe auch bereit
sein wird, flr diese Leistungen zu bezahlen.

Werden Marketing und Branding an
Bedeutung gewinnen?

Ja, insbesondere der Aufbau eines Mar-
kennamens wird maBgeblich Uber den
kiunftigen Erfolg einer Bank entscheiden.
Menschen brauchen Leitsterne, an denen
sie sich in volatilen Zeiten orientieren kdn-
nen. Wirklich erfolgreich sein wird man als
Bank aber erst, wenn die Markeninhalte
auch mit den Wunschen und Zielen der
angesprochenen Zielgruppe Ubereinstim-
men und diese auch von der Bank fir den
Kunden nachvollziehbar gelebt werden.

Welche Qualifikationen brauchen die
Mitarbeiter der Bank der Zukunft?
Menschen, die in hohem MaBe verande-
rungsbereit sind, einen getibten Umgang
mit den neuen Medien pflegen und sich in
die Situation des Kunden lésungsorientiert
hineinversetzen kdnnen, werden im Ban-
king der Zukunft Karriere machen. Die Be-
schéftigtenzahl wird zwar zurlickgehen, die
zu den Gewinnern gehdrenden Banken wer-
den aber Uber die Nutzung von Marktchan-
cen mehr Personal beschéftigen als heute. ll

Der bindre Code — er hat das Banking revolutioniert. \lon Beginn an als Vordenker
mit dabei ist Dr. Heinz Wings, Vorstandsvorsitzender der Sparda-Bank Hamburg.
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