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Redaktionsgespräch mit Artur Grzesiek

„Abschlüsse im Internet sind auch ein 
Erfolg für die Mitarbeiter in den Filialen“

Einfach wieder eine normale Großsparkasse 
zu werden, lautet seit einigen Jahren das 
Ziel von Mitarbeitern, Trägern und dem 
Vorstand der Sparkasse Köln Bonn. Dass es 
eines so einfach und klar klingenden Mot-
tos für die strategische Neuorientierung 
bedurfte, lag an einer Schieflage des Insti-
tutes im Zuge der Finanzkrise. Als diese von 
den Eigentümern mit einer Kapitalhilfe 
ausgeglichen wurde, rückte die Sparkasse 
sogar in das Blickfeld der EU-Kommission 
und wurde mit einem Beihilfeverfahren 
belegt. Inzwischen darf der heutige Vor-
standsvorsitzende Artur Grzesiek im Re-
daktionsgespräch nicht nur dem ordnungs-
gemäßen Abschluss der Brüsseler Vorgaben 
entgegensehen, sondern sich schon wieder 
über die Fähigkeit zur Bildung von stillen 
Reserven freuen. Die Ertragslage seines 
Hauses sieht er gleichwohl unter Druck und 
plädiert für eine differenzierte, 
möglichst gut auf die Region 
zugeschnittene Marktbearbei-
tung in den einzelnen Sparkas-
senregionen. Mit den Initiativen 
des DSGV sieht er viele relevan-
te Themen schon prominent auf 
der Tagesordnung. (Red.)

Wie bewerten Sie die 
Ertragslage Ihres Hauses 

im Berichtsjahr 2014 und die 
absehbaren Tendenzen im 
ersten Halbjahr 2015?

Die Ertragslage unseres Hauses 
war 2014 zufriedenstellend. Ein 
leicht über den Planzahlen lie-
gendes Jahresergebnis hat uns 
erneut in die Lage versetzt, stil-
le Reserven zu bilden. Das nied-
rige Zinsniveau im operativen 
Geschäft mit den niedrigen 
Margen drückt aber gerade in 
einem wettbewerbsintensiven 

Markt wie Köln/Bonn auf die Rentabilität. 
Als aktivlastige Sparkasse haben wir aus 
dieser Marktlage allerdings weniger Belas-
tungen zu tragen als viele andere Sparkas-
sen. So sind zum Beispiel die Auswirkun-
gen aus der notwendigen Wiederanlage 
von Wertpapieren leichter zu verkraften 
und die Ertragsrückgänge können ver-
gleichsweise gut aufgefangen werden. Das 
gilt auch für die ersten Monate des lau-
fenden Jahres. Auch unter Berücksichti-
gung der derzeit hohen Sondertilgungs-
leistungen gerade im Immobiliengeschäft 
mit Privatkunden ist das eine sehr erfreuli-
che Entwicklung.

Unverändert günstig und ruhig hat sich im 
vergangenen Jahr wie auch in den ersten 
sechs Monaten 2015 zudem die Risikolage 
im Kredit- und im Wertpapiergeschäft ent-

wickelt. Auch das trägt zu der Zuversicht 
bei, am Ende des laufenden Jahres wieder 
ein gutes Jahresergebnis auf Planniveau zu 
erreichen.

Wie weit ist Ihr Haus mit der im 
Zuge der strategischen Neuaus-

richtung angepeilten Rückführung der 
großen Tickets im Kreditgeschäft voran-
gekommen?

Diese wesentliche strategische Weichen-
stellung, die sich auch im Einklang mit den 
Besonderheiten des Verfahrens mit der 
EU-Kommission befindet, ist ein wichtiger 
Baustein unseres Veränderungsprozesses. 
Inzwischen sind die größeren Engagements 
außerhalb der Region weitgehend redu-
ziert. Der Rückgang im Großkundenge-
schäft um fast zwei Milliarden Euro in den 

vergangenen fünf Jahren wur-
de durch den Ausbau des 
mittelständischen Kundenge-
schäftes sowie des Privatkun-
dengeschäftes entsprechend 
ausgeglichen. Diese Entwick-
lung wollen wir auch fortset-
zen. Unsere Region ist ein 
Zuzugsgebiet mit interessanten 

Artur Grzesiek, 
Vorsitzender des Vorstands, 
Sparkasse KölnBonn, 
Köln
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Arbeitsplätzen und guten Unternehmen. 
All das macht uns im Aktivgeschäft wei-
terhin zuversichtlich.

Gibt es in Ihrer Sparkasse eine 
Zielgröße für das Verhältnis von 

Kredit- und Einlagengeschäft? 

Der Tendenz nach wollen wir mittelfristig 
das Einlagengeschäft stärken, um die Fi-
nanzierung des Aktivgeschäftes möglichst 
aus der Region heraus sicherzustellen. In 
der jetzigen Zinsphase wäre es aber blau-
äugig, massiv auf diese Ausrichtung zu 
setzen. Deshalb gehen wir bei der Refinan-
zierung auch andere Wege, kürzlich etwa 
durch die sehr erfolgreiche Platzierung 
eines Hypotheken-Pfandbriefes über 500 
Millionen Euro mit siebenjähriger Laufzeit. 

Die 16 Basispunkte unter Mid-Swap wer-
ten wir als gutes Zeichen, dass der 
Kapitalmarkt unsere Neuausrichtung der 
vergangenen Jahre honoriert. Wir werden 
positiv wahrgenommen und wollen diesen 
schon vor vielen Jahren eingeschlagenen 
und im Haus etablierten Weg auch in den 
nächsten Jahren nutzen. 

Auf welchem Stand sehen Sie die 
strategische Neuausrichtung der 

Sparkasse Köln Bonn insgesamt? Was ist 
geschafft? Was bleibt zu tun?

Mit Blick auf die strategische Ausrichtung 
haben wir das Ziel formuliert, eine typi-
sche Großsparkasse sein zu wollen. Darun-
ter verstehen unsere Mitarbeiter, unsere 
Träger und wir eine Konzentration unseres 
Kundengeschäftes auf diese Region. Inzwi-
schen sind wir einen sehr großen Schritt 
vorangekommen – 80 Prozent unserer ge-
steckten Ziele sind erreicht, um einen ers-
ten Eindruck zu geben. 

Ein zentrales Projekt der Neuausrichtung 
ist die stärkere Verbindung der Vertriebs-
kanäle Filiale, Internet und Telefon. Ganz 
wichtig ist uns dabei die persönliche Prä-
senz in den Stadtteilen – wir nennen es 
„das Gesicht vor Ort“. Einen Großteil des 
auf drei Jahre angelegten Programms ha-
ben wir nach gut einem Jahr mit Pilotan-
wendungen in zwei Filialdirektionen in 
Köln und Bonn schon bewältigt. Nach 
einer Befragung von Mitarbeitern und 
Kunden, die dieses neue Format positiv be-
urteilt haben, läuft jetzt die Feinanpas-
sung. Bis zur flächendeckenden Umstel-
lung brauchen wir noch gut ein Jahr.

Im Firmenkundengeschäft ist das Projekt 
für mehr Effizienz bei den internen Ab
läufen und verstärkte Ausrichtung auf 
mittelständische Unternehmen auf gutem 
Weg, von der Existenzgründung bis hin zu 
Spezialangeboten. Sehr gute Erfahrungen 
haben wir bei Firmenkunden mit unserer 
speziellen Beratung und Lebensphasenpla-
nung gemacht. Neben der Unternehmens
finanzierung ist unser Vermögensmanage-
ment für Firmenkunden gefragt. Damit 
decken wir ein breites Spektrum an Kredit- 
und Anlageprodukten ab. 

Welche Akzente setzen Sie im 
breiten Privatkundengeschäft?

Erfolgreich sind wir im Privatkundenge-
schäft auch dort, wo sich die Kunden
bedürfnisse wandeln, zum Beispiel in der 
digitalen Welt – eine Leistung, die in den 
vergangenen Jahren übrigens mit zahlrei-
chen Preisen anerkannt wurde. Dabei stel-
len wir fest: Die persönliche Beziehung – 

also von Mensch zu Mensch – unterstützt 
von moderner Technik ist und bleibt wich-
tig. Über einen digitalen Zugang beispiels-
weise feste Termine mit seinem Berater 
vereinbaren zu können, findet hervorra-
genden Zuspruch. Wir haben die Bera-
tungszeiten dabei auch über die normalen 
Öffnungszeiten hinaus ausgeweitet. Der 
Kunde gibt hier in gewissem Rahmen den 
Takt vor. Auch Chats mit Beratern haben 
zugenommen. Die Personalisierung des 
digitalen Auftritts beginnt beim Bild des 
Beraters, über den Blick in den Terminka-
lender des Beraters und geht hin zu allen 
Beratungsthemen. Ich bin überzeugt, diese 
Investitionen werden sich auszahlen. 

Trägt diese Zuversicht auch bei äl-
teren Kunden?

Eindeutig ja. Transparenz und Dienstleis-
tungsorientierung kommen bei allen Al-
tersgruppen gleich gut an.

Ist die Größe der Sparkasse Köln 
Bonn noch mit dem Anspruch der 

Sparkassen vereinbar, nah am Kunden 
operieren zu wollen? Wie beurteilen Sie 

diese Frage nach Ihren Erfahrungen mit 
Sparkassen verschiedener Größenord-
nung? 

Gemessen an den sonstigen Größenord-
nungen der Sparkassen ist unser Haus für 
unsere Institutsgruppe sicherlich groß. Wir 
handeln hier im Konsens mit unseren Trä-
gern und unterhalten dazu beispielsweise 
ganz bewusst jeweils eine Hauptstelle in 
Köln und in Bonn. Auch für Letztere legen 
wir Wert auf eine ständige Präsenz des 
Vorstandes. Eine Ausweitung der Größe 
wird es auch in absehbarer Zeit nicht ge-
ben, weil wir immer noch das eine oder 
andere Großgeschäft abbauen können. 

Bei solchen Überlegungen dürfte 
auch die 30-Milliarden-Euro-Gren-

ze für die EZB-Aufsicht ein natürliches 
Hindernis darstellen …

Aufsichtliche Grenzen sollten nicht unsere 
Wachstumsstrategie bestimmen, zumal die 

Aufsicht die Gren-
zen verändern wie 
auch kleinere Insti-
tute in ihren Fokus 
nehmen kann. Viel 
wichtiger ist für 
uns, mit den vor-
handenen Ressour-

cen gut aufgestellt zu sein, um den Markt 
effektiv zu bearbeiten. Dass eine Sparkasse 
aufgrund ihres Geschäftsmodells meines 
Erachtens nicht unter europäischer Auf-
sicht stehen sollte – auch die Haspa nicht 
–, hat nichts mit der Größe, sondern mit 
der regionalen Ausrichtung zu tun.

Ist der Vorstand bei den kleinen 
Sparkassen noch näher beim Kun-

den?

Natürlich hat jeder einzelne Kunde in klei-
nen Sparkassen größere Chancen direkt 
mit dem Vorstand oder dem Vorstandsvor-
sitzenden in Kontakt zu kommen. Aber das 
allein bedeutet nicht zwangsläufig eine 
bessere Marktbearbeitung. Unsere Aufgabe 
in einer Großsparkasse muss es sein, die 
Führungskräfte vor Ort so mit Kompeten-
zen auszustatten, dass alle Kundenbedürf-
nisse erfüllt werden können. Langfristig ist 
es für uns entscheidend, mit den richtigen 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern vor Ort 
zu sein. Gerade auf den Ebenen unterhalb 
des Vorstands haben wir damit am Markt 
Vorteile, zumal Bankgeschäft stets auch im 
gesellschaftlichen Leben stattfindet. Nicht 

„Ganz wichtig  
ist uns ‚das Gesicht vor Ort‘.“
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zuletzt die Einbindung unserer Führungs-
kräfte in das Geschehen in unserer Region 
ist ein wichtiger Erfolgsfaktor.

Fühlen Sie sich näher an den Kun-
den als beispielsweise die in Köln 

und Bonn vertretenen Groß- und Regio-
nalbanken?

Als größten Wettbewerber nehmen wir die 
Volks- und Raiffeisenbanken wahr, die sich 
traditionell in vergleichbaren Segmenten 
bewegen, und nicht die Großbanken. Letz-
tere haben in den vergangenen Jahren im-
mer wieder Änderungen der strategischen 
Ausrichtung durchlaufen, das fördert der 
Tendenz nach die Treue zur Sparkasse. Im 
Übrigen sind wir Konditionenwettbewerb 
gewohnt und kommen gut damit zurecht. 

Wie erleben Sie seit Ihrem Amts-
antritt das Wettbewerbsumfeld 

der beiden Kölner Großsparkassen? Gibt 
es harte Konkurrenz oder sportlichen 
Wettbewerb, nachdem die EZB-Aufsicht 
auch in diesem Fall die in früheren Jah-
ren immer wieder gern ins Spiel ge-
brachte Fusion in den Hintergrund ge-
schoben hat?

Unter den Vorständen beider Häuser gibt 
es allein schon durch die gemeinsame Gre-
mienarbeit viele Berührungspunkte. Man-
che Projekte – wie etwa im Zahlungsver-
kehr – werden gemeinsam angeschoben 
und durchgeführt. Das Verhältnis ist dabei 
durch große Wertschätzung geprägt. Aber 
selbstverständlich gibt es in der konkreten 
Marktbearbeitung auch immer wieder 
Konfliktsituationen, wenn es um einen ge-
meinsamen Kunden oder ein interessantes 
Projekt geht. Mit der Kreissparkasse Köln 
stehen wir in gesundem Wettbewerb, ar-
beiten aber ebenso erfolgreich zusammen 
– etwa bei gemeinsamen Konsortialge-
schäften unter wechselnder Führerschaft.

Werten Sie auf lange Sicht die 
prinzipiell gegebene Möglichkeit 

einer Fusion als eine Art Puffer bei sich 
verschärfendem Wettbewerb? 

Persönlich betrachte ich diese Frage primär 
aus dem Kundengeschäft heraus. In dem 
Gürtel rund um Köln und Bonn in vielen 
kleineren Gemeinden aktiv zu sein, erfor-
dert einen anderen Auftritt als in den bei-
den großen Städten, die jeweils ihre Spezi-
fika haben. Das bilden beide Sparkassen in 
der Region gut ab. Mit dem Wettbewerb, 

der im Übrigen sehr fair ist, müssen und 
können beide Häuser gut leben. Ob man 
aus einer Zusammenlegung Synergien zie-
hen würde, ist ohnehin ungewiss. Mein 
Selbstverständnis als langjähriger Sparkas-
senmann sagt mir, dass es zurzeit besser 
wäre, wenn es so bleibt. In der jetzigen 
Aufstellung sind beide Häuser als Sparkas-
se in der hiesigen Region akzeptiert und 
stärken insgesamt die Wahrnehmung der 
Sparkassenorganisation.

Gibt es noch irgendwelche ge-
richtlichen Auseinandersetzungen 

mit den Themen der jüngeren Vergan-
genheit?

Das EU-Verfahren mit seinem fünfjährigen 
Betrachtungszeitraum ist Ende des vergan-
genen Jahres zeitlich abgeschlossen wor-
den und findet allen Signalen aus Brüssel 
nach mit dem Testat des Jahresabschlusses 
2014 sein ordnungsgemäßes Ende. Die zi-
vilrechtlichen Dinge sind ebenfalls über-
wiegend erledigt. Darüber hinaus gibt es 
aber noch strafrechtliche Auseinanderset-
zungen, auf deren Verfahrensdauer wir 
aber keinen Einfluss haben.

Zurück zu einzelnen Geschäftsfel-
dern: Welche Rolle spielt der Kon-

sortialkredit in Ihrem Haus? Arbeiten 
Sie in diesem Bereich überwiegend mit 
der Helaba, mit anderen Landesbanken 
zusammen oder lieber mit anderen 
Sparkassen?

Das Konsortialkreditgeschäft betrachten 
wir stets von den einzelnen Projekten her. 
Große Immobilieninvestoren in unserem 
Geschäftsgebiet machen es zum Beispiel 
erforderlich, zusammen mit Partnern tätig 
zu werden. Um eine Finanzierung zu stem-
men, sprechen wir in solchen Fällen als 
ersten Partner die Helaba, unsere Verbund-
bank, an, dann die Berlin Hyp oder andere 
Landesbanken. 

In ausgesuchten Einzelfällen stehen wir 
auch als Partner für private Banken zur 
Verfügung, insbesondere wenn wir selbst 
Anknüpfungspunkte über das Kundenge-
schäft haben. Bei kundengetriebenem Ge-

schäft haben wir an dieser Stelle keine Be-
rührungsängste, wenngleich wir prinzipiell 
klare Prioritäten für Geschäfte innerhalb 
der Organisation haben. 

Streben Sie bei Konsortialgeschäf-
ten mit anderen Sparkassen die 

Führerschaft an?

In der Regel ja, aber genau festgelegt ist 
das nicht. Wäre die Investition beispiels-
weise in Düsseldorf würden wir kollegial 
der dortigen Sparkasse die Konsortialfüh-
rerschaft überlassen. 

Womit verdient Ihr Haus Geld? 
Und allgemeiner betrachtet: Wie 

sollen andere Sparkassen mit viel grö-
ßerem Anteil am Passivgeschäft das 
schaffen? Welche Ausrichtung muss das 
künftige Produkt- und Dienstleistungs-
angebot der Sparkassen haben?

Wir sollten unser traditionelles Geschäft 
nicht immer als unrentabel darstellen und 
uns auch gegen eine solche Darstellung 
von außen wehren. In der Breite ist es 
derzeit ohne Frage schwierig, bei dem 

niedrigen Zinsni-
veau wirklich gute 
Erträge zu erzielen. 
Es ist aber unsere 
Aufgabe, die breite 
Basis für unser Ge-
schäft zu erhalten 
und dabei über die 

EDV und effiziente Prozesse für eine gute 
Aufstellung zu sorgen. Für die Sparkassen 
allgemein bleibt das Zinsgeschäft eine 
wichtige Basis, um erfolgreich zu sein, 
wenngleich wir für die Zukunft mehr Er-
träge aus dem Provisionsgeschäft und aus 
der ganzheitlichen Kundenberatung gene-
rieren sollten. Im Cross-Selling, das heißt 
der Zahl der Geschäfte pro Kunde, gibt es 
in unserer Organisation noch reichlich Po-
tenzial. 

Werden die Private-Banking-Akti-
vitäten Ihres Hauses in eigenen 

Einheiten abgewickelt?

Grundsätzlich ja. Im gehobenen Privatkun-
dengeschäft sehen wir gerade in unserer 
Region noch viel Potenzial. Unsere Einheit 
zur Betreuung vermögender Privatkunden 
ist sehr gut aufgestellt und bleibt ein 
wichtiger Bestandteil für ein auskömmli-
ches Geschäftsmodell. Darüber hinaus ar-
beiten wir mit der Frankfurter Bankgesell-

„Wir haben prinzipiell klare Prioritäten  
für Geschäfte innerhalb der Organisation.“
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schaft, also dem Spezialisten der Helaba 
für dieses Marktsegment, gut im Wealth 
Management zusammen.

Wie kommt die Sparkasse Köln 
Bonn mit innovativen Unterneh-

men in Kundenkontakt? Ist die Ge-
schäftsanbahnung mit aussichtsreichen 
Newcomern eine hauseigene Angelegen-
heit oder sollte die S-Gruppe als Ganzes 
aktiver werden – auch im Bereich von 
Venture-Capital-Finanzierungen?

Schon bei der Aufstellung eines Business-
planes und/oder dem Antrag auf Förder-
gelder setzt unsere Existenzgründungs
beratung an – bei Bedarf auch für 
Zweimannunternehmen. Dadurch haben 
wir mit dazu beigetragen, in den vergan-
genen Jahren sehr viele neue Arbeitsplätze 
zu schaffen. Oft vergessen wird in diesem 
Zusammenhang die Unternehmensnach-
folge, die einen enorm wichtigen Teil zur 
Stabilisierung der Region darstellt. Zusam-
men mit der NRW-Bank betreiben wir un-
ter anderem Seedfonds, die Unternehmen 
mit Venture Capital unterstützen. Um die 
Wachstumsthemen insgesamt aufzuspü-
ren, müssen wir die Begleitung der Wirt-
schaft an den richtigen Stellen weit oben 
auf unsere Agenda heben. Das fängt an 
mit den Fintechs, die sich in unserer Regi-
on recht gut entwickeln. Unsere Spezialis-
ten sind hier gut vernetzt und stehen 
frühzeitig als Ansprechpartner zur Verfü-
gung.

Sehen Sie die deutsche Sparkas-
senorganisation strategisch gut 

genug aufgestellt, um im regionalen und 
europäischen Wettbewerb mithalten zu 
können?

Das breite Spektrum der Gruppe erlaubt 
kein pauschales Urteil zu dieser Frage. Und 
die Messlatte zur Bewertung der Arbeit des 
DSGV muss auch die politischen Grenzen 
berücksichtigen, die sich nicht überschrei-
ten lassen. Ein Ansatzpunkt zur Antwort 
liefern aber vielleicht die Aufgaben und 
die Herausforderungen: Sind die Sparkas-
sen in den aufsichtlichen Regelungen der 
EU richtig abgebildet oder könnten wir uns 
an dieser Stelle mit Blick auf die Sparkas-
sen mehr Besonderheiten wünschen? Als 
Antwort auf diese klassische Frage hört 
man oft die Aussage, es müsste innerhalb 
der EU noch besser verstanden werden, 
dass Sparkassen anders auftreten als ande-
re Institute. Beurteilt man allerdings das 

gesamte Umfeld wird deutlich, dass wir 
doch eine ganze Menge erreicht haben. 
Die Verbünde, Sparkassen wie Genossen-
schaftsorganisation, werden aufsichtlich 
berücksichtigt, das ist ganz wesentlich für 
den Erhalt des Dreisäulensystems.

Anderes Beispiel: Digitalisierung. Als gro-
ßes Institut, das diese Dinge auch in Eigen-
initiative nach vorn treibt, würde ich mir 
noch mehr Kraft in der Organisation wün-
schen. Gleichzeitig erkenne ich aber auch 
an, dass es eben doch einen Unterschied 
macht, ob eine Sparkasse in einer Region 
ohne große Technologieunternehmen an-

gesiedelt ist oder hier im Köln/Bonner 
Großraum. Eine akzeptierte Lösung für alle 
wird daher immer ein Kompromiss sein 
müssen. Kurzum: Die vom DSGV adressier-
ten Themen sind allgemein anerkannt. Es 
bleibt aber zu wünschen und zu akzeptie-
ren, dass Gremienentscheidungen, die wir 
in der Organisation getroffen haben, auch 
akzeptiert und mutig in Angriff genom-
men werden, ohne die Eigenoptimierung 
voranzustellen. 

Naheliegendes Stichwort Haftungs
verbund: Wie bewerten Sie den 

Beschluss der westfälisch-lippischen 
Sparkassen?

Wir sind eine dezentrale, demokratisch 
aufgebaute Organisation. Über schwierige 
Themen wie den Haftungsverbund zu dis-
kutieren, ist also erst einmal normal. Das 
führt selbstverständlich auch zu unter-
schiedlichen Meinungen. Betrachtet man 
die Entwicklung selbst in dieser umstritte-
nen Frage, ist vom Start bis zum heutigen 
Stand der Dinge ein sehr gutes, meines Er-
achtens ausgewogenes Ergebnis erarbeitet 
worden. Das kommt in der Darstellung oft 
zu kurz. In unserer Organisation wird vieles 
weniger mit der Sache als mit den han-
delnden Personen verbunden.

Über die Entscheidung der westfälisch-lip-
pischen Sparkassen, im Haftungsverbund 
zu verbleiben, bin ich grundsätzlich froh. 
Dass sich bei speziellen Landesbankenfra-
gen jene Verbände, die keine eigene Lan-

desbank haben, darüber unterhalten, wie 
sie mit dem Thema umgehen wollen, ist 
doch nachvollziehbar. Vielleicht sollte man 
in diese Dinge nicht so viel hineininterpre-
tieren. Im Übrigen gab es bei Stützungs
fällen in der Organisation in der Praxis 
noch nie eine nicht einstimmige Beschluss
fassung. Bei möglichen Stützungsfällen 
um ein Ergebnis zu ringen und daran ge-
wisse Bedingungen zu knüpfen, ist eben-
falls normal. Schließlich muss im Bedarfs-
fall das von anderen erwirtschaftete Geld 
für die Gemeinschaft eingezahlt werden. 
Am Ende zusammenzustehen, ist aber auch 
enorm wichtig. Sparkasse ist in ganz 

Deutschland wirk-
lich Sparkasse, ein 
gemeinsamer Ver-
bund. Darauf muss 
sich der Kunde 
auch künftig ver-
lassen können. 

Welche strategischen Weichen-
stellungen des DSGV halten Sie 

neben der Digitalisierung für Ihr Haus 
und die S-Primärbanken als die wich-
tigsten?

Ob die wichtigen Anstöße vom DSGV, von 
den Regionalverbänden oder von einzel-
nen Häusern kommen, ist zweitrangig, es 
geht um die Sache. Die Diskussion über die 
Prioritäten der Projekte und/oder die Ge-
schwindigkeit der Umsetzung ist in einer 
heterogenen Organisation unabdingbar. 
Gerade im Bereich der Digitalisierung müs-
sen wir allerdings mit den Schnellsten mit-
halten und nicht mit dem Durchschnitt. 
Dieses Verständnis müssen wir in den kom-
menden Jahren immer mehr erzeugen. Er-
folgreiche Projekte gibt es darüber hinaus 
im Zahlungsverkehr, bei der Bündelung der 
Fragen rund um die Regulatorik sowie der 
Neuordnung der Landesbank Berlin. 

Das Thema Payment mit der Aufgabentei-
lung und der operativen Verantwortung 
beim Deutschen Sparkassenverlag anzusie-
deln, der hier unternehmerisch unterwegs 
ist, halte ich für einen sehr wichtigen 
Schritt. Die gesamte Regulatorik in einer 
Zentraleinheit aufzuarbeiten, ist ebenfalls 
von elementarer Bedeutung. Im Rahmen 
der S-Rating werden künftig sämtliche re-
gulatorischen Dinge gebündelt und so be-
arbeitet, dass die Sparkassen – ob klein 
oder groß – in der Gesamtfläche technisch 
und organisatorisch unterstützt werden, 
diese Dinge sauber abzubilden. Aus dieser 

„Eine akzeptierte Lösung für alle  
wird immer ein Kompromiss sein müssen.“

ZKW14_706_710_Grzesiek_interview.indd   31 10.07.2015   12:50:06



Redaktionsgespräch mit Artur Grzesiek

710  / S. 32 · 14 / 2015  Kreditwesen

Einheit heraus wird auch formuliert, wel-
che technische Infrastruktur erforderlich 
ist, um dauerhaft regulatorische Aufgaben 
zu erfüllen. Bis alle mit dem Output zufrie-
den sind, wird es eine Zeitlang dauern, aber 
es ist wichtig, diesen Weg jetzt zu gehen. 
Denn die Regulatorik wird ein großer Fak-
tor für die kostenmäßige und aufsichtlich 
gute Aufstellung sein. Die größeren Spar-
kassen mögen zwar die ersten sein, die von 
neuen regulatorischen Anforderungen ge-
troffen werden. Aber irgend-
wann sind alle von diesen An-
forderungen betroffen. Koordi-
nation ist daher mehr denn je 
angesagt.

Dass in der Organisation die 
Veränderungen bei der Landes-
bank Berlin und der Berlin Hyp vorange-
trieben wurden, ist ebenfalls eine sehr er-
freuliche Entwicklung. Damit sind einer-
seits die Grundlagen für eine erfolgreiche 
Sparkasse in Berlin geschaffen und andere 
Teile neu geordnet worden. Kurzum: Es 
sind viele Dinge richtig gemacht worden, 
aber es gibt auch noch viel zu tun. 

Halten Sie die Vertriebskonzepte 
der Sparkassen für zeitgemäß und 

ausgereift? Wo sehen Sie gegebenen-
falls Möglichkeiten zur weiteren Opti-
mierung? 

In dieser wichtigen Frage müssen wir alle 
Kunden mitnehmen, wobei unsere Kunden-
struktur eindeutig vielfältiger ist, als zum 
Beispiel bei den Großbanken. Das Thema 
Digitalisierung spielt hierbei eine große 
Rolle. Das Gleiche gilt aber auch für die 
Kommunikation von Mensch zu Mensch – 
bemerkenswerterweise auch bei der jungen 
Generation, die ansonsten stark digital un-
terwegs ist. Folglich müssen wir beides er-
folgreich machen und es gut miteinander 
verbinden. Wo wir auftreten, müssen wir 
hohe Kompetenz zeigen. Das positive Image 
der Sparkassen gilt es im Internetauftritt zu 
adaptieren. So ist hier bei uns der Berater 
immer mit Bild zu sehen und für den Kun-
den ansprechbar, auch wenn es nicht mehr 
überall die Filiale mit vier oder fünf Mitar-
beitern geben wird, sondern manchmal 
vielleicht nur die halbtags geöffnete Filiale 
oder eine SB-Stelle. Und für unsere Mitar-
beiter in den Filialen muss es auch ein Er-
folg sein, wenn ihr Kunde ein Direktge-
schäft im Internet abgeschlossen hat. Damit 
das funktioniert, haben wir auch die Ver-
triebssteuerung kundenzentriert ausgerich-

tet, sodass jede Vertriebseinheit Erfolgsan-
teile angerechnet bekommt. 

Mit einer ähnlichen Konzeption sind wir 
im Firmenkundengeschäft unterwegs, al-
lerdings mit einer anderen Ausrichtung. 
Das Thema Digitalisierung ist dort anders 
belegt, weil es dort bei größeren Unter-
nehmen eher die Buchhaltung oder die 
Abwicklung des Zahlungsverkehrs betrifft. 
Das bedarf individueller Antworten.

Stichwort Auslandsgeschäft: Be-
darf es dort eines Gemeinschafts-

unternehmens?

Der Ausbau ist dringend erforderlich, weil 
immer mehr mittelständische Unterneh-
men eine gute und kompetente Auslands-
begleitung brauchen. Aber wir sind auf ei-
nem guten Weg. Die Helaba baut gerade 
eine strategische Partnerschaft mit BNY 
Mellon auf. Die Sparkassen, die sich im 
Country Desk engagieren, begleiten dieses 
Projekt intensiv. An dieser Stelle hat die 
frühere WestLB eine Lücke hinterlassen, 
die nun intelligent zu füllen ist.

Wie beurteilen Sie die Haltung der 
Politik in der privaten und be-

trieblichen Altersvorsorge? Sind Sie mit 
dem Antritt der Sparkassenorganisation 
in diesen Feldern zufrieden?

Über Jahre hinweg haben die Politik und 
die Banken zu Recht die private und be-
triebliche Altersvorsorge als zwingend not-
wendig für die eigene Lebensplanung pos-
tuliert. Also dürfen wir in diesen Zeiten der 
Niedrigzinsen die Menschen mit ihren Sor-
gen, dass ihre Lebensversicherungen, ihre 
Rücklagen nicht mehr den erhofften Wert 
haben werden, nicht alleinlassen. Aller-
dings können die Banken an dieser Stelle 
ebenso wenig zaubern wie die Versicherer. 
Vielmehr sollte der Gesetzgeber prüfen, ob 
er die vermögensbildende Altersvorsorge 
nicht stärker fördern will oder sogar muss, 
zumal die Niedrigzinsphase seinen Schul-
dendienst deutlich entlastet. Mit Blick auf 
die folgenden Generationen kann unsere 
Branche die Sicherung der privaten und 
betrieblichen Altersvorsorge nur begleiten. 

Es obliegt der Politik, ein klares Signal zu 
setzen.

Ist das für eine Sparkasse nicht ein 
idealer Ansatzpunkt, Beratungs-

kompetenz zu zeigen?

Klar, das haben wir stark im Fokus. Im Rah-
men unserer neuen Vertriebsstruktur stehen 
in den Filialdirektionen zum Beispiel eigene 
Experten nur für Vorsorgefragen bereit. Und 

im Rahmen des Firmenkunden-
geschäftes haben wir für die 
betriebliche Altersvorsorge eben
falls eine eigene Beratungsein-
heit geschaffen, die über die 
gewählten Durchführungswege 
informiert und berät. 

Braucht die S-Gruppe im Segment 
Altersvorsorge ein spezielles Ver-

bundunternehmen?

Nein, wir haben schon Spezialangebote, 
zum Beispiel von der Deka. Bei der Um
setzung in der Beratung können wir aber 
sicher noch erfolgreicher werden.

Stichwort Versicherer: Sind in der 
Zusammenarbeit mit den öffent

lichen Versicherern erkennbare Anzei-
chen für eine bessere Marktausschöp-
fung zu erkennen? Was ist an dieser 
Stelle gegebenenfalls zu tun? Ist das ein 
Feld für ein weit überdurchschnittlich 
wachsendes Provisionsgeschäft?

Momentan muss man den Versicherungs-
bereich zweiteilen. Speziell die Lebensver-
sicherung leidet enorm unter dem Niedrig-
zinsniveau. Im Sachversicherungsbereich 
haben wir hingegen noch erhebliche 
Chancen eines Ausbaus. An dieser Stelle 
müssen die Sparkassen eindeutig besser 
werden und mit Blick auf die Wettbewer-
ber brach liegendes Potenzial ausschöpfen. 

Wie beurteilen Sie die Aufstellung 
des öffentlich-rechtlichen Versi-

cherungsbereiches? Muss es so viele An-
bieter geben?

Tendenziell brauchen wir nicht so viele 
Versicherer. Aber im Detail ist es nicht zu-
letzt der Eigentumsverhältnisse wegen 
sehr schwer, das entsprechend schnell zu 
verändern. In den nächsten Jahren gibt es 
insbesondere im Lebensversicherungsbe-
reich Handlungsbedarf, aber der Weg ist 
weit.

„Wo wir auftreten,  
müssen wir hohe Kompetenz zeigen.“
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