
Seit über drei Jahren befindet sich die 
deutsche Wirtschaft mehr oder weniger 
im Krisenzustand. Für Kleinunternehmen 
ist das wirtschaftliche Umfeld besonders 
herausfordernd. Während zuerst zwei 
Jahre Corona-Pandemie viele Belastungen 

mit sich gebracht haben, sorgen jetzt die 
Folgen des Ukrainekriegs wie gestörte 
Lieferketten oder hohe Energiekosten für 
Unsicherheit. Auf absehbare Zeit wird das 
wirtschaftliche Umfeld weiter fragil blei-
ben und die Unternehmen zwingen, „auf 
Sicht“ zu fahren.

Dennoch zeigt sich derzeit durchaus ein 
positives Stimmungsbild bei Kleinunter-
nehmen. Das belegt ein aktuelles Stim-
mungsbarometer, welches die VR Smart 
Finanz gemeinsam mit dem CFin – Re-
search Center For Financial Services der 
Steinbeis-Hochschule im April 2023 er-
hoben hat. Demnach bewerten Geschäfts- 
und Gewerbekunden sowie kleinere Mit-
telständler ihre aktuelle wirtschaftliche 
Situation überwiegend als gut oder sehr 
gut. Ein großer Teil erwartet zudem eine 
positive Entwicklung in der Zukunft. 
Diese Einschätzung gibt Anlass zur Zuver-
sicht.

Das Stimmungsbarometer verdeutlicht, 
dass sich kleine Betriebe in dem „Dauer-
krisenmodus“ der vergangenen Jahre als 
erstaunlich robust erwiesen haben. Zahl-
reiche Unternehmen haben es geschafft, 
das Beste aus der schwierigen Situation zu 
machen. Sei es, indem sie ihren Online-
vertrieb ausgebaut oder im Rahmen stei-
gender Energiekosten ihre Energieversor-
gung nachhaltiger gestaltet haben. So 
nahmen beispielsweise die Finanzierungs-
anfragen nach Fotovoltaikanlagen bei der 
VR Smart Finanz im vergangenen Jahr 
deutlich zu.

Diese Anpassungsfähigkeit und Innova-
tionsbereitschaft unterstreicht einmal 
mehr, warum gerade kleine Betriebe 
einen so wichtigen Beitrag für den Wirt-

schaftsstandort Deutschland leisten. Mit 
einem Anteil von weit über 90% an den 
Unternehmen sind die Kleinunternehmen 
(bis 5 Mill. Euro Jahresumsatz) ein we-
sentlicher Erfolgs- und Beschäftigungs-
motor der Wirtschaft hierzulande. Umso 
wichtiger ist es, dieser hoch relevanten 
Kundengruppe als verlässlicher Partner 
zur Seite zu stehen, auch − und gerade − 
in schwierigen Zeiten. Die Volksbanken 
Raiffeisenbanken leisten hier durch ihre 
regionale Verankerung und Verbunden-
heit einen wertvollen Beitrag.

Aktuell ist zu beobachten, dass kleine 
Unternehmen infolge steigender Preise 
und volatiler Lieferketten einen erhöhten 
Bedarf an flexibler und kurzfristig verfüg-
barer Liquidität aufweisen, etwa um Be-
triebsmittel oder den Ausbau von Lager-
kapazitäten zu finanzieren. Gleichzeitig 
kann eine anhaltend hohe Investitionsnei-
gung bei kleinen Unternehmen verzeich-
net werden. Dabei spielen immer noch 
Nachholeffekte aus der Pandemiezeit eine 
Rolle, aber auch Investitionen in Nachhal-
tigkeit werden zunehmend relevanter.

Das spiegelt auch die aktuelle Umfrage 
unter Kleinunternehmen wider: Knapp 
die Hälfte der Firmen mit Investitionsab-
sicht will nachhaltige Aspekte im Unter-
nehmen optimieren. Und es ist davon aus-
zugehen, dass dieser Bedarf weiter steigen 
wird. Denn auch weiterhin werden die 
Energiewende und hohe Energiekosten 
die Unternehmen beschäftigen. Gleich-
zeitig wird das Thema Nachhaltigkeit 
auch im Rahmen steigender regulatori-
scher Anforderungen für Kleinunterneh-
men immer wichtiger.

Allerdings sind kleine Betriebe beim 
Nachhaltigkeitsmanagement oft noch 
wenig professionell organisiert und haben 
daher Bedarf an fachlicher wie finanziel-
ler Unterstützung. Mit entsprechenden 
Beratungsangeboten oder auch Finanzie-
rungslösungen speziell für nachhaltige 
Vorhaben können Genossenschaftsbanken 
ihre Kunden auf dem Weg zu einer nach-
haltigen Transformation begleiten.

Klar wird: Kleinunternehmen haben 
gerade in dem aktuellen Krisenumfeld 
einen hohen Unterstützungsbedarf, ob 
hinsichtlich Liquidität oder konkreten In-
vestitionsvorhaben. Die VR Smart Finanz 
will die Volksbanken Raiffeisenbanken 
auch in dieser anspruchsvollen Situation 
mit einfachen, digitalen und schlanken 
Prozessen sowie innovativen Produkten 
dabei unterstützen, auf den Kundenbedarf 
Antwort zu geben. Etwa über digital ge-
stützte Finanzierungslösungen, die eine 
sofortige Entscheidung bis 500.000 Euro 
ermöglichen.

Im Regelfall erhält der Kunde noch im 
Gespräch eine Finanzierungszusage und 
hat am nächsten Tag das Geld auf dem 
Konto. Das sorgt für eine hohe Kunden-
zufriedenheit, gleichzeitig wird die Bank 
beim Kreditrisiko sowie Eigenkapital- und 
Liquiditätsbedarf entlastet. Zudem ent-
fallen manuelle, oftmals noch aufwändige 

Prozesse in der Bank. Über schlanke Pro-
zesse und omnikanalfähige Lösungen 
wird es möglich, mit veränderten Kun-
denbedürfnissen und der hohen Verände-
rungsdynamik Schritt zu halten.

Darüber hinaus wächst beispielsweise 
auch der Bedarf, Finanzprodukte digital 
anfragen und abschließen zu können: 
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unternehmen gaben im aktuellen Stim-
mungsbarometer an, sich einen Online-
abschluss vorstellen zu können. Dafür 
ziehen die Unternehmen auch alternative 
Vertriebskanäle in Betracht: Für mehr als 

Gemeinsam Chancen bei Kleinunternehmen nutzen
Wie sich Banken als verlässliche Partner in Krisenzeiten bewähren – Aktuelles Stimmungsbarometer zeigt steigenden Liquiditäts- und Finanzierungsbedarf
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Als Bundeskanzler Olaf Scholz vor gut
14 Monaten die Zeitenwende proklamierte, 
brachten die meisten Beobachter damit 
vor allem die geänderte geopolitische 
Lage in Verbindung. Neue Blockbildung, 
Deglobalisierung und das Sondervermö-
gen für die Bundeswehr waren die ersten 
Schlagworte, an denen sich die neue Zeit 
festmachen ließ. Doch das war erst der 
Anfang für weitreichende Veränderungen, 
die auch die Finanzbranche und damit 
deren Kunden erfasst haben.

Jetzt sind wir ein Jahr schlauer und er-
leben eine Transformation in Rekord-
tempo. Am deutlichsten sichtbar wird das 
für unsere Branche an dem Zinsanstieg 
der vergangenen Monate, mit dem die 
Zentralbanken auf den erhöhten Inflati-
onsdruck reagieren. Nicht nur das Aus-
maß auch die Geschwindigkeit des Zins-
anstiegs waren nach einem Jahrzehnt des 
Mini- und Negativzinses kaum vorauszu-
sehen. Wir sind gewissermaßen über 
Nacht in einem neuen Kapitalmarktre-
gime gelandet, das den Staat, die Zentral-
banken, die Finanzindustrie und jeden 
einzelnen Bürger in besonderer Weise 
fordert. Ganz gleich ob Banken, Kunden 
oder die Aufsicht – für viele ist die Situa-
tion neu und das bedeutet: Wir müssen 
mit Bedacht agieren, Risiken und Poten-
ziale sauber bewerten und dabei einen 
klaren Blick behalten. 

Für die Banken war vor allem das 
Tempo des Zinsanstiegs eine Herausforde-
rung. Auch wenn sich die steigenden Zin-
sen mittel- bis langfristig positiv in den 
Büchern bemerkbar machen dürften, 
mussten die Genossenschaftsbanken für 
das vergangene Jahr auf Wertpapiere Ab-

schreibungen in Höhe von 5,8 Mrd. Euro 
vornehmen. Komplexer wird für die Ban-
ken auch das Kreditgeschäft. Die hohe 
Inflation, der Energiepreisanstieg und die 
Unsicherheit über die weitere wirtschaft-
liche Entwicklung drücken auf die Inves-
titionsbereitschaft. Dazu kommen die 
schnell gestiegenen Zinsen, die sowohl 

gewerbliche als auch private Kunden zum 
Haushalten zwingen. Gerade bei den pri-
vaten Immobilienkrediten wird das Neu-
geschäft immer schwieriger, weil der 
Traum vom Eigenheim immer teurer und 
für viele gar unbezahlbar wird. 

Auch beim Sparen nehmen die Heraus-
forderungen zu, wenn die Inflation die 
Lebenshaltungskosten in die Höhe treibt 
und Privatkunden vor die Entscheidung 
gestellt werden, auf kurzfristigen Konsum 
zu verzichten. Glücklicherweise beobach-
ten wir, dass ratierliches Sparen weiter 
hoch im Kurs steht – und das insbeson-
dere bei aktienbasierten Fondslösungen.
Einen langfristigen Sparvertrag gibt man 
eben nicht so einfach auf. Hier zeigt sich, 

wie wertvoll, richtig und wichtig die Evo-
lution des Sparens war, bei der es uns ge-
meinsam mit den Partnern der Primär-
banken in den vergangenen Jahren ge-
lungen ist, den Stamm der Sparplankun-
den sukzessive aufzubauen und damit 
den langfristigen Vermögensaufbau zu 
ermöglichen.

Gutes Gefühl zu hohem Preis

Doch hier gibt es wieder Alternativen 
für Privatanleger: Vor wenigen Monaten 
noch war es üblich, dass sie für geparktes 
Tagesgeld Gebühren zahlen mussten. Jetzt 
werden sie umworben von Anlagelösun-
gen, die aus der damaligen Sicht vermeint-
lich attraktive Renditen ermöglichen. Vie-
len – darunter vor allem ältere Anleger –
nehmen die Entwicklung missverständ-
lich mit Erleichterung wahr. Endlich, so 
die Hoffnung vieler, gibt es wieder Zinsen. 
Mit Wohlstandssicherung hat das leider 
wenig zu tun. Jedoch stiften viele dieser 
Anlagen nicht viel mehr als emotionalen 
Nutzen – sie geben den Anlegern ein gutes 
Gefühl, allerdings zu einem hohen Preis. 

Denn statt Vermögen aufzubauen oder
wenigstens zu sichern, schrumpfen die 
Bestände real mehr und schneller denn je. 
Bei der aktuellen Rendite zehnjähriger 
Bundesanleihen von 2,3 % und einer In-
flationsrate von 7,2 % im April liegen wir 
bei einer realen Rendite von minus 5 %. 
Das ist erst einmal Fakt und ein Grund 
dafür, warum an einer gesunden Vermö-
gensstruktur nach wie vor kein Weg vor-
beiführt, wenn es darum geht, Anleger 
aus der Nominalzinsillusion zu befreien.

Trotzdem rücken jetzt wieder verstärkt 
Zinsanlagen in den Fokus. Als Beimi-

schung und Teil einer vernünftigen Ver-
mögensstruktur machen sie durchaus 
Sinn. Trotzdem darf man dabei nicht 
außer Acht lassen, dass an der Aktie als 
langfristigem Performancetreiber kein 
Weg vorbeiführt. Wenn man den größten 
Aktienindex MSCI World über die vergan-
genen dreißig Jahre betrachtet und dabei 
die Inflationsrate in Deutschland berück-
sichtigt, bleibt unterm Strich real eine 
Rendite von 5,1 % p. a. Das zeigt: Wer 
langfristig Vermögen auch nur sichern 
möchte, muss aus der Festgeldfalle raus 
und rein in eine vernünftige Vermögens-
struktur. Denn die Kernaufgabe, der sich 
alle stellen müssen, lautet: Nachhaltig 
Wohlstand sichern. 

Das gilt insbesondere mit Blick auf die 
Altersvorsorge. Gerade hier zeichnet sich 
ab, dass künftige Rentnergenerationen 
ohne private Vorsorge vor besonderen He-
rausforderungen stehen werden. Nur wer
hier langfristig ratierlich oberhalb der 
Inflationsgrenze anspart, bildet auch real 
Vermögen. Insbesondere vor dem Hinter-
grund knapperer Sparbudgets kommt es 
umso mehr darauf an, renditeorientiert 
und damit effektiv zu sparen. Früher Be-
ginn und eine möglichst lange Anspar-
phase sind die entscheidenden Hebel, um 
den Sparaufwand auf das nötigste begren-
zen zu können. 

Daher kommt es bei der Beratung da-
rauf an, deutlich zu machen, dass Alters-
vorsorge kein x-beliebiges Ansparmotiv ist, 
auf das man einmal so gerade einfach ver-
zichten kann, weil die Inflation den Geld-
beutel belastet. Nein – Altersvorsorge ist 
eine existenzielle Aufgabe, der sich jeder 
stellen muss. Denn die demografische Ent-
wicklung lässt sich nicht aufhalten. Die 

Börsen-Zeitung, 14.6.2023 gesetzliche Rentenversicherung wird in 
den nächsten Jahren an ihre Grenzen sto-
ßen, weil immer weniger Beitragszahler 
immer mehr Rentnern gegenüberstehen. 
Wer das ausblendet oder aufschiebt, läuft 
Gefahr, im Alter ohne ausreichenden 
Schutz dazustehen. 

Umso mehr gilt es, jetzt Wege und Mög-
lichkeiten aufzuzeigen, wie sich ein Pols-
ter aufbauen lässt, das im Alter dann auch 
wirklich Wohlstand sichern kann. Denn 
das geht am einfachsten und mit dem ge-
ringsten Aufwand, wenn man in jungen 
Jahren anfängt und kontinuierlich an-
spart – und zwar so, dass man unter dem 
Strich auch wirklich Vermögen bildet.

Glücklicherweise hat die junge Genera-
tion heute eine größere Affinität zu ak-
tienbasierten Anlagen als ihre Eltern oder 
Großeltern. Das ist eine enorme Chance 
für Bank wie Kunde. Wer sich hier als 
Gewährsmann für den langfristigen  
Vermögensaufbau etablieren kann, wird 
mit einer langen Kundentreue belohnt. 
Freilich funktioniert das anders als früher, 
als der Gang in die Bank noch alltäglich 
war. 

Wir haben es heute mit einer Genera-
tion zu tun, die anders angesprochen wer-
den will und digitale Angebote als selbst-
verständlich betrachtet. Nichtsdestotrotz 
sucht auch diese junge Generation nach 
Unterstützung und Orientierung, wie uns 
Befragungen immer wieder zeigen. Hier 
gilt es, die richtige Ansprache mit der rich-
tigen Lösung zu verbinden. Wenn es ge-
lingt, aktienbasiertes Sparen als Selbst-
verständlichkeit in den Köpfen junger 
Menschen zu verankern, werden nicht nur 
die Kunden im Alter, sondern wir alle als 
Gesellschaft davon profitieren. 

Langfristig denken, vorausschauend handeln!
Zinswende und Inflation fordern Banken und Sparer in besonderer Weise – Nachhaltig Wohlstand sichern, lautet die Devise
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Die Geschäftsprozesse im Finanz- und 
Bankensektor haben sich im vergangenen 
Jahrzehnt besonders drastisch verändert. 
Das beeinfl usst auch die Arbeitswelt. Di-
gitalisierung und Nachhaltigkeit sind 
dabei die Schlüsselthemen. Hinzu kom-
men stetig steigende regulatorische An-
forderungen im Geleitzug der grünen 

Transformation. Der Wettbewerbsge-
danke als Veränderungsmotor stottert, 
während der Wettbewerb um Talente heiß 
läuft. Heutzutage geht es etwa bei strate-
gischen Weichenstellungen im Maschi-
nenraum der Finanzinstitute weniger um 
das Wie, sondern vermehrt um das mit 
wem – nämlich um die passenden Fach-
kräfte. 

Wachsender Personalbedarf

Für viele Aufgaben in einer Bank ist 
mittlerweile eine bankspezifi sche Ausbil-
dung nicht mehr die Voraussetzung einer 
Anstellung. Die meisten Jobprofi le haben 
sich grundlegend geändert, so dass sie 
auch für branchenfremde Menschen inte-
ressant sein können. Die DZ Bank stellt 
schon seit Jahren Physiker und andere 
Naturwissenschaftler ein, etwa für den 
Handel oder für das Risikocontrolling. Di-
gitale Technologien und Trends wie künst-
liche Intelligenz (KI), Cloud Computing 
und Data-Analytics erfordern eben Spe-
zialisten – und nicht Banker. Für Compli-
ance, Sustainable Banking und im Pay-
ment, wie etwa die Geschäftspartnerprü-
fung/Know Your Customer, steigt jeden-
falls der Bedarf seit Jahren. Das gilt 
ebenso für das Risikomanagement, für 
den Vertrieb und die IT. Hier hat die 
DZ Bank allein in den zurückliegenden 
Jahren trotz des engen Bewerbermarktes 
mehr als 150 Spezialisten einstellen kön-
nen.

Insgesamt besetzen wir in der Bank 
jährlich über 200 Stellen neu; im Jahres-
durchschnitt sind rund 100 off ene Stellen 
ausgeschrieben. Die Rekrutierung ist 
deutlich zeit-, arbeits- und damit ressour-
cenintensiver geworden. Dennoch gelingt 
es uns in der Regel noch, für die wichtigs-
ten Positionen Professionals zu fi nden, 
wie etwa die 13 Blockchain-Experten im 
vergangenen Jahr.

Die Suche nach geeigneten Einsteigern 
überschneidet sich mit dem Abschied der 
sogenannten Babyboomer in die Rente. 
Laut Statistischem Bundesamt werden in 

den kommenden 15 Jahren in Deutsch-
land rund 13 Millionen Erwerbstätige das 
Renteneintrittsalter überschritten haben. 
Das sind rund 30 % der derzeit dem Ar-
beitsmarkt zur Verfügung stehenden Per-
sonen. Damit dürfte das Recruiting zum 
strategischen Engpassfaktor der nächsten 
Jahre werden.

Halten und Binden ist eine Antwort auf 
den demografi schen Wandel. Die Bank als 
Arbeitgeber sollte deshalb nicht nur für 
Einsteiger, sondern für jede Altersgruppe 
attraktiv sein. Dabei ist neben fl exiblen 
Arbeitszeiten, Weiterbildung und soliden 
Benefi ts eine gute Unternehmenskultur 
wichtig. Bei der DZ Bank fördern Mento-
ren-Programme die Zusammenarbeit zwi-
schen den Generationen. So bekommen 
nicht nur die jüngeren Mitarbeitenden wie 
Nachwuchskräfte, Young Professionals 
oder Führungskräfte erfahrene Mentoren 
an die Seite gestellt, sondern im soge-
nannten Reverse-Mentoring, erhalten 
Führungskräfte beispielsweise Unterstüt-
zung im Umgang mit Social Media.

Ein weiterer entscheidender Faktor ist 
eine langfristig angelegte strategische 
Personalplanung. Diese muss den kom-
menden Personalbedarf ermitteln und die 
sich verändernden Rahmenbedingungen 
berücksichtigen. Gemeinsam mit den 
Fachabteilungen werden dazu regelmäßig 
potenzielle Geschäftsfelder und die tech-
nologischen Entwicklungen analysiert, 
um sich auf die erforderlichen Qualifi ka-

tionen und Profi le der zukünftigen Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter einzustel-
len. Eine gute Personalplanung muss in 
der Lage sein, Trends und Entwicklungen 
schon im Ansatz zu erkennen und ver-
schaff t sich damit bei der Personalsuche 
einen strategischen Vorteil. 

Auch die Rolle der Führungskräfte bei 
Recruiting hat sich geändert. Denn es 
reicht nicht mehr, bei der Personalabtei-
lung eine Stellenanzeige zu „bestellen“. 
Das Erfolgsrezept lautet: systematisches 
Recruiting als Teamarbeit. Gemeinsam 
bauen Führungskraft und Mitarbeiter in 
den sozialen Medien ein Netzwerk auf, um 
geeignete Talente und erfahrene Experten 
aktiv für einen Wechsel anzusprechen. 
Letztlich fördert und erfordert diese neue 
Recruiting-Welt auch die Vernetzung der 

Führungskräfte untereinander. In der 
DZ Bank Gruppe wurde dafür die gesamte 
Führungskräfte-Entwicklung im soge-
nannten Corporate Campus gebündelt. 
Diese Plattform für Management und 
Strategie unterstützt die Entscheider im 
Unternehmen, sich über Hierarchieebe-
nen und Gruppenunternehmen hinweg zu 
vernetzen. 

 Was junge Menschen anstreben

Start-ups haben in den vergangenen 
Jahren viele Talente gewinnen können, 
weil sie für junge Menschen trendig und 
erstrebenswert scheinen. Allerdings hat 
die Bankenbranche inzwischen deutlich 
aufgeholt. Dass die DZ Bank das mobile 
Arbeiten modern und zukunftsweisend 
entwickelt hat, wird in den sozialen Me-
dien und den Recruiting-Plattformen posi-
tiv wahrgenommen. Junge Menschen 
wollen keinen verwaltenden Job, sondern 
sie suchen die Möglichkeiten der agilen 
Arbeits- und Zusammenarbeitsmethoden 
sowie umfangreiche Weiterbildungs- und 
Weiterentwicklungsangebote. 

Auch fl exible Arbeitszeitmodelle und 
bessere Vereinbarkeit von Beruf und Pri-
vatleben sind wichtig. Da hilft es, wenn 
etwa die DZ Bank von dem Unterneh-
mensprogramm der Bundesregierung 

„Erfolgsfaktor Familie“ für die Idee des 
Stundenpools 2022 mit dem „Innovations-
preis Vereinbarkeit“ ausgezeichnet wurde. 
Hier können Mitarbeitende aus ihrem per-
sönlichen Zeitguthaben Stunden in einen 
Pool für andere Mitarbeitende spenden. 
Die soziale Komponente der Maßnahme 
sorgte in den sozialen Medien für hohe 
Aufmerksamkeit.

Bewerberinnen und Bewerber, die die 
Bank früher für zu konservativ gehalten 
haben, interessieren sich heute für einen 
Einstieg. Dafür gibt es verschiedene 
Gründe: Ein funktionierendes Geschäfts-
modell und der überzeugende Auftritt als 
eine der ertragsstärksten Bankengruppen 
Deutschlands. Und das Wertegerüst der 
genossenschaftlichen Organisation ist für 
potenzielle Bewerber ein starkes Argu-
ment. Viele schauen genau auf die nach-
haltige und realwirtschaftliche Ausrich-
tung, wenn sie sich für ein Unternehmen 
interessieren.

Klassische Stellenanzeigen spielen 
heute nur noch eine untergeordnete Rolle. 

Die Ausgangslage zwischen Arbeitgeber 
und Arbeitnehmer hat sich gedreht. Wäh-
rend sich früher die Kandidaten bei den 
Banken beworben haben, müssen heute 
die Banken aktiv um potenzielle Kandi-
daten werben. Bei Berufseinsteigern sieht 
es anders aus. Hier kann weiterhin von 
einer komfortablen Situation im Recrui-
ting gesprochen werden. In der Regel er-
hält die Bank auf ihre Ausschreibungen 
für die Nachwuchskräfteprogramme im 
Jahresdurchschnitt rund 4.000 Bewer-
bungen. 

Dagegen setzt die DZ Bank bei den Pro-
fessionals neben Stellenportalen, Active 
Sourcing und Social Media auch auf Pro-
gramme wie „Mitarbeiter werben Mitar-
beiter“. So werden 35 % der Neueinstel-
lungen über die persönliche Empfehlung 
von Kolleginnen und Kollegen gewonnen. 
Das ist der stärkste Rekrutierungsweg, der 
auch die hohe Identifi kation der Mitarbei-
tenden mit der Bank widerspiegelt. Ge-
meinsam mit Active Sourcing, das 30 % 
ausmacht, werden 65 % aller Neueinstel-
lungen generiert. Die Übernahme von 
Nachwuchskräften und Praktikanten 
macht dann noch rund 10 % aus. Inner-
halb der DZ Bank Gruppe wird auf soge-
nannte Karriere-Scouts gesetzt – sie set-
zen sich speziell mit dem jeweiligen inter-
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nen Arbeitsmarkt auseinander und unter-
stützen aktiv beim konzerninternen Job-
wechsel. 

Was gut bei Bewerbern ankommt: ein 
schneller Rekrutierungsprozess. Das wird 
in der Bank durch eine konsequente Digi-
talisierung der Abläufe erreicht. Dadurch 
wurde die durchschnittliche Dauer einer 
Stellenbesetzung von 140 Tagen auf deut-
lich unter 90 Tage reduziert. Wichtig als 
Arbeitgeber ist das Signal an die Nach-
wuchskräfte, sie nach Beendigung der 
Ausbildungsprogramme zu übernehmen. 
Und man sollte den Kontakt zu Praktikan-
ten nicht abreißen lassen, um ihnen auf 
ihrem weiteren Berufsweg zur Seite zu 
stehen. 

Die veränderte Arbeitswelt im Finanz- 
und Bankensektor hat zu einem verstärk-
ten Wettbewerb um Talente geführt. Ge-
sucht werden heute Spezialisten, die nicht 
nur fachlich überzeugen, sondern auch 
digital kompetent sind und über ein Ver-
ständnis für Nachhaltigkeit verfügen. Und 
sie müssen ins Unternehmen passen. Des-
halb ist es wichtiger denn je, aktiv auf 
potenzielle Kandidaten zuzugehen und in 
den sozialen Netzwerken einen positiven 
und bleibenden Eindruck zu hinterlassen, 
um als Arbeitgeber für Bewerbende sicht-
barer zu werden.

Erfolgsfaktoren im Wettbewerb um Talente
Aktuell gilt es aktiv auf potenzielle Kandidaten zuzugehen und in den sozialen Netzwerken einen positiven und bleibenden Eindruck zu hinterlassen

Thomas Ullrich

Vorstandsmitglied 
der DZ Bank AG
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Bündelung effektiver Wege und Maßnahmen
Rekrutierung in der DZ Bank
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Personalberater
(Direct Search)

Stellen-
besetzungen

2022
60% intern
40% extern

Rekrutierungswege

Start-ups haben in 
den vergangenen 
Jahren viele Talente 
gewinnen können, 
weil sie für junge 
Menschen trendig und 
erstrebenswert schei-
nen. Allerdings hat 
die Bankenbranche 
inzwischen deutlich 
aufgeholt.

die Hälfte der Befragten ist der Abschluss 
über eine Finanzierungsplattform denk-
bar. Das stützt die Beobachtung, dass 
Plattformen nicht nur für Privatkunden, 
sondern auch für Firmenkunden zuneh-
mend relevanter werden.

Um die Banken zu unterstützen, diesen 
wichtigen Kanal zu erschließen, hat die 
VR Smart Finanz die Zusammenarbeit 
mit Finanzierungsplattformen weiter 
ausgebaut und bietet ihre automatisier-
ten Finanzierungslösungen neben Com-
peon nunmehr auch über FinCompare an. 
In diesem Zusammenhang treibt sie 
einen technologischen Umbau voran, mit 
dem Ziel, die API-Fähigkeit aller Lösun-
gen zu erreichen. So ist sichergestellt, 
dass diese Angebote leicht skalierbar sind 
und fl exibel auch in andere Systeme inte-
griert werden können. Das schaff t die 
technische Grundlage, um perspekti-
visch noch einfacher weitere Vertriebs-
kanäle erschließen zu können und die 
Finanzierungslösungen sukzessive 
immer mehr in der originären Wert-
schöpfungskette des Kunden zu veran-
kern.

In der gemeinsamen, zunehmend digi-
talen beziehungsweise omnikanalen 
Marktbearbeitung liegen enorme Poten-
ziale, um Kleinunternehmen in jeglicher 
Geschäftssituation – ob in wirtschaftlich 
guten oder herausfordernden Zeiten – 
partnerschaftlich und unkompliziert zu 
begleiten. Das ist für die Genossen-
schaftsbanken mit minimalem Aufwand 
verbunden und selbst bei kleinen Finan-
zierungsvolumina profi tabel. Über die 
Kombination aus persönlicher Nähe der 
Genossenschaftsbanken zu ihren Kunden 
und der zunehmenden Erschließung di-
gitaler Kundenkontaktpunkte kann ge-
meinsam die Kundenschnittstelle gesi-
chert werden.

Das Umfeld der Kunden wandelt sich 
laufend und das in zunehmendem Tempo. 
Im gleichen Maße verändern sich die Kun-
denbedürfnisse. Indem sich Banken auf 
diese Bedürfnisse einstellen und passende 
Lösungen in den gesamten Geschäftsall-
tag des Kunden integrieren, also genau 
dort, wo er sie braucht, können sie ihm als 
verlässlicher Partner zur Seite stehen und 
gleichzeitig sicherstellen, dass sie auch 
zukünftig in seiner Lebenswelt relevant 
bleiben.
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Gemeinsam Chancen bei 
Kleinunternehmen nutzen
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Nachhaltig leben.     
Mit unserem Grünen Darlehen.

¡ Bei Neubau, Kauf, Modernisierung oder Anschlussfinanzierung
¡ Für Gebäude mit niedrigem Energiebedarf bis 55 kWh/m² im Jahr
¡ Zinssicherheit bis 30 Jahre 

Beurteilt durch:

Die Volksbanken Raiffeisenbanken in Ihrer Nähe beraten Sie gern.
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