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Die Sparkasse Bremen ist anders — modern, vernetzt, offen und
maximal digital. Hier erinnert nichts an die Sparkasse von anno da-
zumal, die den technischen Wandel verpasst hat. Im Gegenteil: Die
Sparkasse Bremen setzt villig neue Mafstibe in Sachen Innovation
und Digitalisierung. Wie kam es dazu?

Klaus Windheuser: Die Sparkasse Bremen geht das Thema
digitale Revolution schon seit geraumer Zeit sehr beherzt an.
Denn wir haben erkannt, dass wir unser Geschaftsmodell vol-
lig neu ausrichten miissen. Nur so konnen wir unseren Kun-
den in der sich immer schneller verandernden Welt die besten
Losungen bieten. Beispielsweise haben wir zur erfolgreichen
Transformation unseres Geschaftsmodells einen Chief Digital
Officer auf Vorstandsebene installiert.

Welche Auswirkungen hat das?

Dadurch entsteht ein nie gekannter Innovationsspirit. Durch
den Chief Digital Officer gewinnen wir vollig andere Einblicke
in die Moglichkeiten, die uns die digitale Entwicklung bietet.
Hierbei denken wir konsequent vom Kunden her. Das heif3t:
Wir arbeiten standig an neuen Losungen, um den Nutzen un-
serer Angebote fiir unsere Kunden zu steigern.

Inwiefern spiel hier die Strategie »Mehr mit weniger erreichen«
eine Rolle?

Einerseits hilft uns diese Strategie, uns nicht zu verzetteln. An-
dererseits hat sie uns ermutigt, alte Zopfe abzuschneiden und
unser Produktportfolio konsequent zu bereinigen. Wir kon-
zentrieren uns konsequent auf Produkte, die unseren Kunden
einen hohen Nutzen bieten. Dazu gehort auch, dass unsere
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Angebote nicht ausschliel3lich aus klassischen Bankprodukten
bestehen. Das Stichwort lautet: »Beyond Banking«.

»Beyond Banking«? Was ist damit genau gemeint?

Hier geht es nicht um Produktverkauf. Es geht darum, der bes-
te Problemloser fiir unsere Kunden zu sein.

Und wenn die beste Losung kein Sparkassen-Produkt ist?

Dann kann der Kunde sicher sein, dass wir ihm die beste Lo-
sung besorgen. Dabei setzen wir auf den Netzwerk-Gedanken.
Wir arbeiten mit kompetenten Partnern zusammen und wir
vernetzen unsere Kunden auch untereinander. Ein Beispiel ist
»flexi«, unser neues Immobilienangebot fiir jiingere Kunden.
Mit flexi muss man die Immobilie nicht sofort kaufen. Man
kann probewohnen, die Immobilie auf Herz und Nieren prii-
fen und dann spater mit Vorzugsrecht erwerben. Mit flexi er-
weitert sich auch die Rolle der Sparkasse Bremen beim Eigen-
tumserwerb. Bislang haben wir »nur« die finanziellen Mittel
fiir den Immobilienkauf zur Verfiigung gestellt. Jetzt begleitet
unser flexi-Team die Kundinnen und Kunden von der ersten
Besichtigung iiber Umbauten und Sanierung bis zum Kauf,
wobei digitale Losungen und personliche Kundenbetreuung
Hand in Hand gehen.

Was tun Sie, wenn ein neues Produkt nicht den erhofften Erfolg
bringt?

Dann halten wir uns an das Motto »Mehr mit weniger errei-

chen« und stellen das Produkt ohne langes Zogern wieder ein.
Wir entscheiden uns ohne Eitelkeit fuir eine Kurskorrektur. Das
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klappt, weil wir ein konstruktives, kollaboratives Miteinander
innerhalb der Teams pflegen. Denn auch beim Thema Hierar-
chie setzen wir auf » Mehr mit weniger erreichen«. Bereits seit
2019 haben wir auf eine Netzwerkorganisation ohne hierar-
chisches Fiihrungssystem umgestellt. Dadurch gewinnen wir
die notige Geschwindigkeit, um unseren Kunden innerhalb
kiirzester Zeit die beste Losung liefern zu konnen.

Man konnte also auch sagen: mehr mit weniger Leuten entschei-
den — und das in kiirzerer Zeit.

Ja, genau. Wir versuchen, schnell die richtigen Leute zusam-
menzubringen. Die dann auch entscheiden diirfen. Nicht
mehr auf hierarchischen Ebenen und in grolien, langsamen
Gremien, sondern direkt und schnell. Um das zu erméglichen,
sind wir auch aus unserem historischen, wunderschénen Ge-
bdude in der Innenstadt ausgezogen. Nun arbeiten wir in ei-
nem Neubau im Technologiepark der Universitat. Das gesamte
Gebdude wurde unter Agilitatsaspekten konzipiert. Hier gibt
es keine festen Biiros, sondern flexible Arbeitsplatzmodelle —
mit diversen Moglichkeiten, sich mit Kollegen auszutauschen.
Man trifft sich, entwickelt spontan neue Ideen, vernetzt sich.
Und das alles mit modernster Infrastruktur. Ein Gebaude, in
dem Arbeiten einfach Spald macht.

Welchen Einfluss hat das neue Biirogebdude auf die Kunden?

Auch im digitalen Zeitalter ist der Mensch der entscheidende
Faktor. Unser Gebdude soll ein Treffpunkt fiir unsere Kunden
sein, eine Art Marktplatz. Hier konnen sie einen Kaffee trin-
ken, in unserem Restaurant essen, sich mit unseren Experten
treffen oder Vortrage und Veranstaltungen besuchen. Und wir
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haben die Gelegenheit, mit unseren Kunden ins Gesprach zu
kommen, ihnen aufmerksam zuzuhoren und herauszufinden,
welche Losungen sie sich wirklich von uns wiinschen. So ist
unser neues Gebaude fiir alle eine grof3e Bereicherung.

Welche Tipps wiirden Sie Fiihrungskriften fiir die Transformation
ihres Unternehmens mitgeben?

6 Dinge finde ich personlich wichtig:

1. Nicht auf die Krise warten, sondern vorher handeln. Spater
fehlen dann das Geld, die Zeit und die notigen Ressourcen
fiir eine erfolgreiche Transformation.

2. Sich konsequent am Kunden orientieren. Nicht gleich
ein fertiges Konzept aus der Tasche holen, sondern erst
mal den Kunden fragen, welche Wiinsche und Probleme
er hat. Erst wenn man das Problem des Kunden wirklich
verstanden hat, Losungen entwickeln und entsprechende
Angebote konzipieren.

3. Nicht abwarten, bis man das perfekte Angebot entwickelt
hat. Stattdessen mit einem Minimum Viable Product
(MVP) starten. RegelmaRig das Feedback der Kunden
einholen. Die Riickmeldungen der Kunden nutzen, um das
Angebot immer weiter zu verbessern.

4, Schnell lernen und sich Fehler offen eingestehen. Wenn
man bemerkt, dass eine Idee nicht funktioniert oder ein
neues Produkt nicht gut beim Kunden ankommt, dann
sollte man der Realitdt ins Auge sehen und schnellst-
moglich Kurskorrekturen vornehmen.
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5. Den Mut haben, die Mitarbeiter eigene Entscheidungen
treffen zu lassen. Nicht mit Top-down-Ansagen, sondern
mit Zuhoren und mit Impulsen arbeiten und letztlich
auch die Entscheidungen der Kolleginnen und Kollegen
akzeptieren und wertschatzen.

6. Auch wenn manche Unternehmer externe Berater durch-
aus skeptisch sehen, in komplexen Veranderungsprozessen
sollte man sich die Unterstiitzung von Profis holen. Wenn
man in der Transformation den richtigen Berater an seiner
Seite hat, kann man sich viele Irrwege, viel Zeit und viel
Geld sparen.
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