Weiterbildung

,Soziale Kompetenzen "
kann man nicht mif

Standard-Seminaren frainierg |

Interview mit Martin Satzky

Durch die vielen negativen Medienbe-
richte hat die Verunsicherung der Ver-
braucher in Finanzangelegenheiten
deutlich zugenommen. Dennoch miis-
sen die Volks- und Raiffeisenbanken
an ihrer Beratungsstrategie nichts
Grundlegendes dndern, meint Martin
Satzky. Wichtiger denn je ist aber die
soziale Kompetenz. Und das heiBt fiir
die Personalentwicklung: Weiterbil-
dung nach dem GieBkannenprinzip
bringt wenig. Mit individueller Mit-
arbeiterforderung hat die Volksbank
Braunschweig Wolfshurg dagegen gu-
te Erfahrungen gemacht. Red.

W Ist Ihre Bank von einer Bera-
tungskrise betroffen?

Genauso wenig, wie wir von der Finanz-
krise und deren Auswirkungen betroffen
sind, kdnnen wir fr unsere Bank von einer
Beratungskrise sprechen. Naturlich spuren
wir in unserem téglichen Kontakt mit un-
seren Kunden deren Verunsicherung in
Finanzgeschdften, was jedoch auf die vie-
len negativen Medienberichte zurlickzufih-
ren ist und nichts mit unserer Beratungs-
qualitdt zu tun hat.

Was heiBt denn Beratungs-
qualitt nach lhrem Ver-
stdndnis?
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Hier glaube ich, kann ich flr viele Volks-
banken und Raiffeisenbanken sprechen,
dass wir seit jeher qualifativ hochwertige
und kundenorientierte Beratungen durch-
flhren. Es ist ein grundlegender Teil des
genossenschafilichen Geschdftsmodells,
unsere Mitglieder und Kunden zu fordern
und gut zu beraten.

FOr uns basierf Berafungsqualitdt auf
einem personlichen und vertrauensvollen
Gesprdch zwischen Berater und Kunde.
Ein gutes Anlage- oder Finanzierungsge-
sprach ist zum Beispiel nicht durch das
Internet zu ersetzen. Es geht schlieBlich
selfen um ein Produkf, sondern um die
L6sung individueller Finanzfragen.

Martin Satzky, Leiter Personal, Volksbank
eG Braunschweig Wolfsburg, Wolfsburg

W Diesen Aspekt fordern ja auch
die Verbraucherverbéinde und
haben per Gesetz die Dokumenta-
tionspflicht fiir Bankberatungen erwirkt.
Hieraus scheint sich ein Konzept der

LGanzheitlichen Beratung” in den Banken
durchzusetzen ...

Ganzheitliche Beratung ist ja nichts Neues.
Um eine LOsung individueller Finanzfragen
prdsentieren zu kdnnen, muss ein Berater
die Kundensituation naturlich ganzheitlich
betrachten, sonst geht die Losung am
Kundenbedarf vollig vorbei. Die Kunden
winschen sich ein individuell auf ihre Le-
benssituation sowie auf ihre Bedurfnisse
abgestimmtes Gesamtpaket. Das ist eine
Grundvoraussefzung. Weitere Vorausset-
zungen flr eine qualitativ hochwertige Be-
rafung sind Verfrauen, Kompetenz und
daraus resultierend eine hohe Akzeptanz
des Beraters beim Kunden. Also reden wir
hier von Kompetenzanforderungen, die ein
Berater erflllen muss, um den akfuellen
Kundenanspriichen gerecht zu werden.
Hierbei sind Fach- und Methodenkompe-
tenz schon eine selbstversténdliche Voraus-
setzung. Aber ohne Personlichkeits- und
soziale Kompetenz Iauff hier gar nichts.

W Was tun Sie, um Ihre Mitarbei-
ter in den Kompetenzanforde-
rungen weiterzuentwickeln?

Dieser Aspekt gehort seit Jahren bereits zu
unserer Unfernehmensphilosophie. Unsere
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Personalentwicklung gestfalten wir nicht,
wie leider in vielen Banken noch Ublich,
per GieBkannenprinzip, sondern konzen-
trieren uns auf die vielen individuellen Po-
tenziale unserer Mitarbeiter. Den Grundstein
hierfr legen wir bereits bei unseren Nach-
wuchskrdften. Je nach Stdrken und Poten-
zial férdern wir Uberwiegend bankintern
sowie sehr praxisorienfiert unsere Mitarbei-
ter im Rahmen ihrer Aufgabenwahrneh-
mung und Karriereperspektiven.

Speziell den Aspekt ,Beziehungsmanage-
ment” kdnnen Sie nicht mit einem Stan-
dard-Seminar frainieren. Nur wenn der
Mitarbeiter Giber bestimmte Fdhigkeiten und
Ferfigkeiten, also Potenziale, verfugt, kann
er dieses auch erfolgreich weitervermitteln
— und diese Kompetenzen sind Uberwie-
gend im Bereich der Personlichkeits- und
Sozialkompetenz zu finden. Zur Entwick-
lung der PersOnlichkeits- und sozialen
Kompetenz setzen wir das wissenschaft-
lich fundierte DNLA-Verfahren erfolgreich
ein. Dieses Verfahren liefert uns konkrefe
Ansatzpunkte flr die derzeit vorhandenen
Potenziale und darauf basierend die be-
reits angesprochene individuelle Entwick-
lung eines jeden Beraters.

W Haben sich spezielle Faktoren
der sozialen Kompetenz durch
die Krisenzeiten veréindert?

Tendenziell sollte man annehmen, dass
sich die Kritikstabilitdt des Bankberaters
durch die Medienschelfen und das akfuell
leidende Bankenimage verschlechtert hat.
Das stellen wir bei unseren Mitarbeitern
jedoch nicht fest. Wir schauen auch nicht
vordergriindig auf die negativen Poten-
zialmerkmale, wobei wir in unserem
Sprachgebrauch hier von entwicklungsfa-
higen Potenzialen reden, sondern konzen-
frieren uns auf die Stdrken unserer Mitar-
beiter. Hierbei stehen insbesondere die
Faktoren Selbstvertrauen, Selbstsicherheit
und Eigenverantwortlichkeit im Fokus. Die
Erfahrung hat uns gelehrt, nur wer Vertrau-
en in seine Leistungsstarke hat, kann das
auch nach auBen hin guf transportieren
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und damit ein gufes Netzwerk in seinem
Umfeld beziehungsweise seinem Aufga-
benbereich aufbauen. Mein Fazit zu den
akfuellen Krisenzeiten ist, dass wir im
Bereich unserer kontinuierlichen Personal-
entwicklung, durch die Konzentration auf

die Potenziale in der Persénlichkeits- und
sozialen Kompetenz unserer Mitarbeiter
vieles richtig gemacht haben. Ich denke,
wir sind damit auch flr die Zukunft sehr
gut gerustet und werden an dieser Strafe-
gie weiterhin festhalten. |
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