Harald Langenfeld

Niedrigzinsphase und Digitalisierung,
Demografie und Regulatorik, diese
Schlagworte bestimmen derzeit die ge-
schaftspolitischen Uberlegungen in den
Vorstandsetagen der deutschen Kredit-
wirtschaft. Mit einem ganzheitlichen
«Zielbild 2020” hat sich die Sparkasse
Leipzig auf die Bewaltigung dieser He-
rausforderungen eingestellt. Die strate-
gischen Eckpunkte lauten dabei Optimie-
rung, Modernisierung und Intensivierung.

Nicht nur Stadt-, sondern
auch Kreissparkasse

Mit einer Bilanzsumme von 8,6 Milliar-
den Euro und rund 600000 Privat- und
Firmenkunden ist die Sparkasse Leipzig —
nach der Mittelbrandenburgischen Spar-
kasse Potsdam und der Ostsachsischen
Sparkasse Dresden — die drittgrote Spar-
kasse in den neuen Bundeslandern. Das
Geschaftsgebiet erstreckt sich Uber die
Stadt Leipzig, den Landkreis Nordsachsen
und Teile des Landkreises Leipzig. Es um-
fasst damit ein Terrain von insgesamt
rund 3086 Quadratkilometern mit 940000
Einwohnern. Ersteres sind rund 17 Pro-
zent der Gebietsflache des Freistaates
Sachsen.

GroBe bedeutet Vielfalt: Das Geschafts-
gebiet ist alles andere als homogen. Es
vereint urbane und landliche Rdume mit
gegensatzlichen demografischen Ent-
wicklungen. Seit Jahren verzeichnet die
Stadt Leipzig eine sehr hohe Wachstums-
dynamik. Diese positive Entwicklung
setzt sich teilweise auch in den angren-
zenden Stadten der Landkreise fort. Fir
die Zukunft sehen die Bevolkerungspro-
gnosen fur die Stadt Leipzig weiterhin
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Nicht allein Gber den Kontopreis
— Reaktion der Sparkasse Leipzig
auf veranderte Anforderungen

deutliche Zuwachse — bis zum Jahr 2030
sollen hier 722 000 Einwohner leben. Ein
anderes Bild zeigt sich mit Blick auf die
Einwohnerzahlen in dem landlichen Ge-
schaftsgebiet. Hier gehen die Prognosen
weiterhin von stagnierenden und regio-
nal sinkenden Zahlen aus. Entscheidend
flankiert wird diese Entwicklung von der
sich fortsetzenden Alterung der Bevolke-
rung in den Landkreisen. Fur den land-
lichen Teil des Geschaftsgebietes wird mit
einem Ruckgang in der Altersgruppe bis
65 Jahre und einem Anstieg der Genera-
tion 65 plus gerechnet. Fir die Messeme-
tropole liegen die Einschatzungen kom-
plett anders. Hier wird erwartet, dass die
Altersgruppe der 15- bis 65-Jahrigen ei-
nen starken Anteil am Wachstum der Ge-
samtbevolkerung ausmachen wird.

Die Auswirkungen des demografischen
Wandels sind fur die Geschaftstatigkeit
schon heute splrbar und ein wesent-
licher Einflussfaktor auf den Vertrieb.
Die Kunden im landlichen Geschaftsge-
biet haben zum Teil andere Erwartungen
und Anforderungen an Bankdienstleis-
tungen als die Kunden in der Stadt. Hin-
zu kommen unterschiedliche Strukturbe-
dingungen in Stadt und Land. Das ist
eine Herausforderung fur das Standort-
netz und die digitale Prasenz der Spar-
kasse Leipzig, die nicht eindimensional
beantwortet werden kann.

Herausforderung Niedrigzinsphase

Ein weiterer wesentlicher Einflussfaktor
auf die Geschaftstatigkeit ist die Geldpo-
litik der Europaischen Zentralbank (EZB).
Obgleich seit Beginn dieses Jahres erste
MaBnahmen zur langsamen Straffung

durch einen deutlich geringeren Ankauf
von Staats- und Unternehmensanleihen
ergriffen wurden, liegt der Einlagenzins
seit Marz 2016 unverandert bei minus 0,4
Prozent. Fur Sparkassen heiBt das kon-
kret, dass sich im klassischen Einlagenge-
schaft keine Ertrage mehr erzielen lassen.

Ein Blick auf die Entwicklung des Zins-
Uberschusses der Sparkasse Leipzig macht
das deutlich. Belief sich dieser im Jahr
2011 auf rund 177 Millionen Euro im
Jahr, ist er bis 2017 kontinuierlich auf 149
Millionen Euro gesunken. Es ist damit zu
rechnen, dass der Zinstiberschuss noch bis
zum Jahr 2019 weiter sinken wird. Erst ab
dem Jahr 2020 ist ein Ende der Nullzinsen
in Sicht und eine Erh6hung des Hauptfi-
nanzierungssatzes auf 0,25 Prozent zu er-
warten. Die Normalisierung des Leitzins-
niveaus sollte sich dann bis 2021 fortset-
zen.

Eine lange Strecke der Niedrigzinspolitik
liegt bereits hinter der Sparkasse, eine
weitere Durststrecke ist noch zu bewalti-
gen. Das sind bewegte Zeiten, in denen
Einflussfaktoren wie Demografie und
zinspolitische Rahmenbedingungen im
Einklang zu bringen sind mit veran-
dertem Kundenverhalten und zuneh-
mender, vor allem von der européischen
Ebene ausgehender Regulatorik. Denn
die zentrale Aufgabe ist und bleibt die
Sicherung eines existenziell auskémm-
lichen Ertragsniveaus und damit der Zu-
kunft der Sparkasse Leipzig. Das setzt un-
ter anderem voraus, dass sie Marktfuhrer
in einer insgesamt wachsenden Region
bleibt.

Die Sparkasse Leipzig ist in ihrem Ge-
schaftsgebiet erfolgreich. Sie ist unange-
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Vorsitzender des Vorstands, Sparkasse Leipzig

Die Geldpolitik der EZB und die Anforderungen
der Regulierung der Kreditwirtschaft mégen die
Rahmenbedingungen fur das Geschaft der Spar-
kassen vor Ort erschweren. Aber sie lassen sich
aus Sicht eines einzelnen Hauses zumindest auf
kurze Sicht ebenso wenig verdndern wie der de-
mografische Wandel als weiterer wesentlicher
Einflussfaktor der aktuellen Marktbearbeitung.
Unter diesen Vorzeichen erlautert der Autor die
Maf3nahmen seines Hauses vor Ort, angefangen
von der Preispolitik Uber die Anpassung des Ver-
triebsnetzes und einer hausinternen Aktion zur
Forderung der Mitarbeitermotivation bis hin zur
Umsetzung diverser Digitalisierungsprojekte. (Red.)

fochtener Marktfuhrer im Privat- und Fir-
menkundensegment und erfolgreich im
Vertrieb. Im vergangenen Geschéaftsjahr
wurde im Kreditneugeschaft mit Unter-
nehmen, Privatpersonen und Kommunen
eine absolute Bestmarke erreicht. Uber
eine Milliarde Euro wurde ausgereicht.
Der Kreditbestand ist mit knapp 4,2 Milli-
arden Euro fur eine Sparkasse in den neu-
en Bundeslandern ebenfalls auf einem
beachtlichen Niveau. Durch eine hohe
Konzentration auf das Fondsgeschaft
konnte auch das Anlage- und Wertpa-
piergeschaft fur die Kunden signifikant
ausgebaut werden.

Fazit: Der Erfolg kann sich sehen lassen.
Die Sparkasse wachst stetig und hat ihre
Risiken fest im Fokus. So wurde die Kre-
ditpolitik trotz der Herausforderungen
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der Niedrigzinsphase nicht geandert.
Aber naturlich sind deren Auswirkungen
zu spuren. Hinzu kommt der gréBte Trei-
ber von Veranderungen in dieser Zeit —
die Digitalisierung.

Optimierung

Aus diesen Grinden wurden in den ver-
gangenen zwei Jahren entscheidende
Weichen fur die Zukunft gestellt. Mit
einer umfangreichen Projektarbeit, die
eine zeit- und arbeitsintensive Quer-
schnittsaufgabe fur die gesamte Sparkas-
se Leipzig und ihre Tochterunternehmen
- vom Markt Uber die Marktfolge bis hin
zum Stab - war, wurden MaBnahmen
entwickelt und umgesetzt. Diese fuhren
zur Kostenreduzierung, werden aktuel-
len und kinftigen Marktanforderungen
gerecht und generieren mehr Ertrage.
Mit dem ganzheitlichen ,Zielbild 2020
werden diese ambitionierten Ziele ange-
gangen und Uberwiegend bereits schon
erfullt. Die strategischen Eckpunkte lau-
ten Optimierung, Modernisierung und
Intensivierung.

Im Zentrum der Optimierungen stehen
die Produkte und das Filialnetz mit Aus-
wirkungen auf die Felder Personal, Pro-
zesse und vor allem auf die Kunden.

Alle Preise der Produkte und Dienstleis-
tungen wurden analysiert und angepasst.
In diesem Zusammenhang war die erste
unmittelbare Veranderung fur die Kun-
den die komplette Umgestaltung der
Kontenwelt zum 1. April 2016. Neben der
notwendigen Wirtschaftlichkeit orien-
tierte sich die Entwicklung der neuen An-
gebote vor allem an dem seither veran-
derten Kundenbedarf. Im Rahmen der
Kontoumstellung wurden die Kontonut-
zung analysiert, Kunden befragt und die
bestehenden Konten entsprechend in die
neuen Modelle tberfuhrt.

Im Ergebnis konnen die Privatkunden
zwischen vier unterschiedlichen Modellen
wahlen. Neu war vor allem die bedarfs-
orientierte Differenzierung: Vom ,Rund-
um-sorglos-Paket” inklusive aller Buchun-
gen und der gesamten Nutzung der
Onlineangebote und der Selbstbedie-

nungstechnik bis hin zum Basisprodukt,
das sich an Kunden mit geringem Zah-
lungsaufkommen richtet. Dartber hinaus
bieten die heutigen Konten zinslose Frei-
grenzen beim Dispositionskredit, erwei-
terte Rickvergutungsstaffeln beim Einsatz
der Kreditkarte und das Mehrwertpro-
gramm ,Sparkassen-Bonuswelt”.

Durch die EinfUhrung der neuen Konto-
modelle wurde das Leistungsangebot fur
die Kunden deutlich erweitert und die
Preise entsprechend dieser Differenzie-
rung angepasst. Die Einfihrung der neu-
en Kontenwelt war erfolgreich. Nach an-
fanglicher Kostenbereinigung hat sich die
Anzahl der bei der Sparkasse gefiihrten
privaten Girokonten wieder erhoéht. Im
Maérz 2018 wurden rund 443 500 Konten
gefuhrt.

Zum Thema Optimierung gehoren auch
Anpassungen in der Personalstrategie
und im Standortnetz. In Summe werden
bis 2018/2019 die Mitarbeiterkapazitaten
um 215 — auch durch naturliche Fluktua-
tion — sozial vertraglich reduziert.

Erweiterung der Beratungskompetenz
in der Flache

Mit der SchlieBung der Vermégens- und
Immobiliencenter sowie der Ansiedlung
von Anlage- und Wertpapierspezialisten
sowie Immobilienexperten in den ort-
lichen Filialen wurde bereits im Jahr 2014
unsere Beratungskompetenz in der Fla-
che deutlich erweitert. Vermoégenskun-
den, die nicht im Private Banking der
Sparkasse betreut werden, und Immobili-
eninteressenten haben seither in den Fili-
alen kompetente Ansprechpartner. Das
starkt die Filialen und erh6ht deren wirt-
schaftliche Basis.

Anpassungserfordernisse ergeben sich
aber auch durch die steigende Akzeptanz
von Online- und zunehmend auch Mobile
Banking. Die Nachfrage nach personen-
bedienten Serviceleistungen ist seit Jah-
ren rlcklaufig. Immer weniger Kunden
reichen heute noch ein Uberweisungsfor-
mular Uber den Tresen oder heben Bar-
geld am Schalter ab. Auf diese Entwick-
lung wurde reagiert — ohne die Starken
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der Sparkasse, namlich Prasenz vor Ort
und personliche Beratung, aufzugeben.

Zwei Jahre lang ging es in dem Projekt
,Filiale der Zukunft” intensiv um die Fra-
ge, was getan werden kann, um der de-
mografischen Entwicklung, dem sich
stark andernden Nutzungsverhalten der
Kunden, den Auflagen der Bankenregu-
lierung und der Wirtschaftlichkeit des
Hauses gerecht zu werden.

Erweiterte Beratungs- und
angepasste Servicezeiten

Dazu wurden alle Filialen und ihre Off-
nungszeiten in der Stadt Leipzig und den
Landkreisen Leipzig und Nordsachsen im
Hinblick auf Wirtschaftlichkeit und Kun-
denfrequenz, ebenso aber auch Erreich-
barkeit auf den Prufstand gestellt. Im Er-
gebnis wurde das Standortnetz um zehn
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Filialen und acht SB-Standorte reduziert.
Auch die Anzahl der Geldautomaten wur-
de von 231 auf 208 Gerate leicht ange-
passt.

Hinzu kommen die EinfUhrung von er-
weiterten Beratungs- und angepasste
Servicezeiten sowie Anderungen im Kas-
sengeschaft der Filialen. Seit Januar die-
ses Jahres kénnen die Kunden taglich
von 8:30 Uhr bis 19:00 Uhr nach vorhe-
riger Terminvereinbarung Beratungsleis-
tungen in Anspruch nehmen. Persén-
lichen Service rund ums Konto bietet die
Sparkasse zu standortindividuell ange-
passten Servicezeiten an. FUr einen
vollumfanglichen Bargeldservice konnen
die Kunden eines der 22 Bargeld-Center
im gesamten Geschaftsgebiet nutzen.

Es ist nicht von der Hand zu weisen, dass
unmittelbar Betroffene diese MaBnah-
men als Einschrankungen an Erreichbar-
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keit und Service empfinden kénnen. Aber
die Sparkasse hat mit diesen Standortent-
scheidungen die wirtschaftlichen Grund-
lagen fur die Prasenz vor Ort signifikant
verbessert. Ein Blick auf das Geschaftsge-
biet macht deutlich, dass die Sparkasse
auch kunftig mit insgesamt 75 Filialen
und 44 SB-Standorten mit Abstand das
groBte Netz und die meisten Selbstbedie-
nungsgerate aller Kreditinstitute in der
Stadt Leipzig und den Landkreisen Leip-
zig und Nordsachsen unterhalt. Zwei
fahrbare Filialen bedienen 58 Halte-
punkte und stellen damit auch die Versor-
gung der landlichen Regionen sicher.

Modernisierung

Ebenso wichtig wie die Optimierung ist
das groBe Thema Modernisierung, das an
vielen Stellen auch automatisch Digitali-
sierung bedeutet. Fur die Finanzbranche
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geht es dabei langst nicht mehr um die
Frage, ob man einem Trend folgen sollte,
gefordert ist vielmehr eine schlussige
Strategie, um die teilweise disruptiven
Verdnderungen in diesem Bereich auch
als Chance nutzen zu kénnen.

Das betrifft ganz unmittelbar das Kun-
dengeschaft, es reicht aber noch viel wei-
ter und umfasst alle Tatigkeitsfelder ei-
ner Sparkasse — in Markt, Marktfolge und
Staben. Die Sparkasse Leipzig hat auf die
neuen Anforderungen im Vertrieb mit ei-
ner klaren Omnikanal-Strategie reagiert.

Im Kern steht der Anspruch, dass der
Kunde jederzeit entscheiden kann, wann
und auf welchem Wege er mit der Spar-
kasse in Kontakt treten und beraten wer-
den moéchte. Die Ausstattung der Filialen
mit WLAN, iPads und Multimedia-Sticks
sowie die Umstellung auf das neue Bera-
tungstool OS-Plus-neo veradndern nicht
nur die Kontaktmoglichkeiten der Bera-
ter zum Kunden, sondern auch die Bera-
tung in den Filialen. Entscheidend sind
aber ebenso der Ausbau und die durch-
gangige Vernetzung der Kontaktwege.

Seit Januar 2018 bundelt die Sparkasse in
einem mit modernster Informationstech-
nologie ausgestatteten Kunden-Kontakt-
Center die immer noch sehr wichtige In-
bound- und Outbound-Telefonie mit den
medialen Kontaktwegen des Hauses. Dazu
gehoren auch Angebote wie Text- und Vi-
deochat, die schon heute sehr gut ange-
nommen werden und die fur eine erfolg-
reiche Kundenbetreuung kunftig weiter
an Bedeutung gewinnen werden. Es war
eine strategische Entscheidung, dass das
Kunden-Kontakt-Center im Ressort Privat-
kunden angesiedelt wurde und damit ein
Teil des Privatkundenvertriebes ist.

Transformation kein Selbstlaufer

Die digitale Transformation ist kein
Selbstlaufer. Es geht um die grundsatz-
liche Einstellung zu diesem Thema. Ein
selbstverstandlicher Umgang mit moder-
ner Technik und die Vernetzung von sta-
tiondaren und medialen Kontaktwegen
wird Grundlage der Arbeit im gesamten
Haus werden.
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Deshalb habt die Sparkasse in Ressourcen
und Kapazitaten investiert und wird dies
auch in den kommenden Jahren fortset-
zen. Der Digitalisierungsverantwortliche,
der in dieser Funktion direkt an den Vor-
standsvorsitzenden angebunden ist, wird
mit seinem 9-kopfigen Team den digi-
talen Wandel in der Sparkasse Leipzig vo-
rantreiben. Die Mitarbeiter arbeiten an-
teilig im Digitalisierungsteam. Mit dem
anderen Teil ihrer Stelle verbleiben sie in
den bisherigen Bereichen. Dies ermdg-
licht es den notwendigen Praxisbezug
der neuen Einheit zu stérken. Denn
Ziel ist es, die technischen und fachlichen
Grundlagen fur Nutzung und Vertrieb di-
gitaler Angebote zu erweitern, neue Di-
gitalisierungsthemen in allen Bereichen
aufzugreifen und voranzutreiben.

Intensivierung

Die dritte entscheidende Saule im Veran-
derungsprozess der Sparkasse Leipzig
heiBt Intensivierung - oder auf den
Punkt gebracht: Wie gelingt es, Ver-
triebsmoglichkeiten in einem sehr wett-
bewerbsintensiven, andererseits aber -
gerade in unserer Region — wachsenden
Markt noch besser zu nutzen?

Die Sparkasse Leipzig ist vertrieblich er-
folgreich. Aber sie kann noch mehr. Dem
zumindest absehbar noch anhaltenden
Ruckgang im Zinstberschuss muss durch
eine weitere Intensivierung des Kredit-
und Provisionsgeschaftes gegengesteuert
werden. Ziel ist, so ein Provisionsergebnis
von mindestens 1 Prozent der Durch-
schnittsbilanzsumme zu erreichen. Hier
ist die Sparkasse auf dem richtigen Weg.
Im Jahr 2017 lag das Provisionsergebnis
bereits bei 0,96 Prozent der Durch-
schnittsbilanzsumme.

Das ist eine groBe Herausforderung fur
den Vertrieb. Aber machbar, dann nam-
lich, wenn es gelingt, die Prozesse zu op-
timieren und die individuellen Starken
jedes Mitarbeiters noch besser im Team
zur Geltung zu bringen.

Damit dies erricht wird, hat die Sparkasse
Leipzig Teamziele eingefihrt und dane-
ben die SKL-LIGA auf den Weg gebracht.

Dieser Vertriebswettbewerb funktioniert
wie das Ligasystem beim FuBball. Es geht
darum, die individuellen Starken jedes
Einzelnen noch besser im Team zur Gel-
tung zu bringen. 49 Filialteams wett-
eifern um Punkte in den Kategorien
LAktivitat”, ,Qualitat”, ,Strategie” und
+Abschlisse”.

Es gibt in diesem Vertriebswettbewerb
keine Zielvorgaben. Prinzipiell werden Er-
gebnisse oder Erfolge mit Punkten be-
lohnt, die auf die Teamleistung zurlckzu-
fuhren sind. Insofern ist das LIGA-System
nicht nur ein Steuerungs-, sondern vor
allem auch ein Motivationsinstrument.
Die Teams sollen eigenverantwortlich
handeln. Sie sollen selbst entscheiden,
welcher Mitarbeiter welche Schwer-
punkte und Starken hat, alle Chancen
nutzen und nicht das Notige tun, sondern
das Mogliche versuchen. Nach dem Mot-
to: Was allein nicht geschafft wird, das
schaffen alle gemeinsam. Die SKL-LIGA ist
ein Vertriebswettbewerb, der tGber sport-
lichen Ehrgeiz die Filialteams mobilisiert
und dadurch den Vertrieb nachhaltig in-
tensiviert. Der Wettbewerb kann somit
einen wesentlichen Beitrag zur dauer-
haften Sicherung des wirtschaftlichen Er-
folges der Sparkasse Leipzig leisten.

Chancen durch Wandel

Die Finanzbranche ist im Wandel, seit
Jahren schon. Die Nullzinsen schmalern
die Ertrage, die insbesondere auf europa-
ischer Ebene sich entwickelnde Regulato-
rik ist zum Kostenfaktor geworden, die
demografischen Auswirkungen beeinflus-
sen maBgeblich das Kundengeschaft und
die digitale Revolution ist ein stetiger Be-
gleiter. Das ist nur eine Seite der Medail-
le. Die Sparkasse Leipzig sieht im Wandel
die Chancen: Sie hat ihr Geschaftsmodell
auf die Niedrigzinsen angepasst und be-
reitet sich auf die Zinswende vor. Mit be-
darfsgerechten Produkten und einem an-
gepassten Standortkonzept reagiert sie
auf Kundenverhalten in ihrem Geschéafts-
gebiet. Die Digitalisierung ist Chance auf
Ertrage und Néhe zum Kunden. Kurzum:
Der Wandel der Finanzbranche ist fur die
Sparkasse Leipzig weniger ein Umbruch
als ein Aufbruch in die Zukunft.
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