





SPECIAL: KARRIERE

des Guten ist. Vertriebsmitarbeiter seien
mehr und mehr verunsichert, heiflt es.
Schliefllich konnen sie haftbar gemacht wer-
den, wenn sie mit ihrer Empfehlung dane-

ben gelegen haben sollten.

EXTERNE SOLLEN VOR
,BETRIEBSBLINDHEIT“ SCHUTZEN
Die meisten Banken und Sparkassen haben
eigene Ausbildungseinheiten. Uber qualifi-
zierte Dozenten wird dort das entsprechen-
de Know-how vermittelt. Einige Institute
setzen aber gezielt auf konzernfremde
Experten, um die sich hin und wieder ein-
schleichende ,,Betriebsblindheit“ zu umge-

hen. Peter Sachs ist so ein Unterstiitzer von

auflen. Erist in Deutschland einer von weni-
gen offentlich bestellten und vereidigten
Sachverstiandigen fiir Kapitalanlagen, priva-
te Finanzplanung und Baufinanzierung.
Inzwischen hat er mehrere Banken als Kun-
den, die ihn zur Qualititssicherung und zur
Qualifizierung ihrer Berater einsetzen. ,,Oft
liegt der Erfolg der Zusammenarbeit und die
Verbesserung der Beratungsqualitit gerade
darin, dass ich mit einer umfassenden
Expertise von auflen komme. Ich habe auf
einige Vorgidnge und Produkte einen ande-
ren Blick, sagt Sachs. In vielen Gesprichen
hitten die Verantwortlichen ihm immer
wieder berichtet, dass sie durch ihre langjah-

rige Tatigkeit viele Aspekte aus Kundensicht
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Das Anlegerschutz- und Funktionsverbesserungsgesetz (AnsFuG) verlangt unter an-

derem, dass Anlageberater die erforderliche Sachkunde und Zuverlassigkeit fiir ihre

Tatigkeit nachweisen miissen. Das heifit insbesondere:

» Aktuelles Wissen und Qualifizierungsmaglichkeit muss immer ,vorgehalten™

werden.

» Weiterbildung muss nachweisbar sein.

» Weiterbildung muss nachhaltig wirken (permanente Qualifizierung).
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Doch wie konnen diese Anforderungen in der Praxis umgesetzt werden? Auf innovati-
ve Instrumente setzt zum Beispiel die Nassauische Sparkasse [Naspa) in Wiesbaden.
Christina Redeker, fiir das Personalmarketing der Sparkasse zustandig, ist liberzeugt
von der Naspa-Lernwelt, die ihre Wirkung aus dem Dreiklang Naspa-NetAcademy,
Prasenzseminaren und der Fliihrungskraft als Coach bezieht. ,Durch kurze Lernein-
heiten, fir jede Funktion angepasst an die Vertriebsstrategie unseres Hauses, wird
Lernen zum selbstversténdlichen Bestandteil des Arbeitsalltags”, sagt Redeker. Dabei
organisieren die Flihrungskrafte den Lernprozess und sind fiir das Controlling der Er-
gebnisse verantwortlich. Redeker zufolge haben sich betriebswirtschaftliche Zahlen
verbessert, auch die Weiterempfehlungsbereitschaft der Kunden sei gestiegen. Wichtig
ist ihr, dass die Naspa nicht reagiert, sondern agiert. ,Wir haben die Naspa-NetAcade-
my vor einigen Jahren im Rahmen unserer strategischen Neuausrichtung als Ver-
triebssparkasse eingefiihrt. Und nicht, weil uns Gesetze dazu veranlasst haben. Heute
haben wir dadurch den Vorteil, dass wir das Qualifikationsniveau auf einen Blick sehen
konnen. Ist ein Mitarbeiter fiir eine bestimmte Position vorgesehen, konnen wir sofort
feststellen, ob er alle vom Gesetzgeber vorgeschriebenen Lehrgange bereits absolviert
hat, oder wo wir nachqualifizieren miissen”, erlautert die Personalexpertin. Das sei ein
transparenter Workflow, der es auch bei 1.100 Beratungs- bzw. Vertriebsfunktionen
ermogliche, den Uberblick zu behalten. ,Genauso priifen wir regelmaBig, ob alle Mit-
arbeiter in Beratungsfunktionen nicht nur auf dem vorgeschriebenen Qualifikations-
niveau sind, sondern ob sie auch das von unserem Hause strategisch gewollte Niveau
erreichen”, schlieft Redeker.

Quelle: Gesprach des Autors mit Christina Redeker, Nassauische Sparkasse (Naspa)
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nicht mehr wirklich wahrgenommen haben.
Sachs priift die Anlagevorschlage und gibt
konkretes Feedback. Seine Erfahrung: ,, Mei-
ne Anderungsvorschlige werden im Laufe
der Zusammenarbeit immer weniger, das
Gefiihl fir den Kunden, der externe Blick
wird bei den Beratern gescharft und - was
natiirlich meine Kunden sehr freut — das
spiegelt sich eindeutig in den Bewertungen

durch Finanztest & Co. wider.“

TRANSPARENZ UND NACHWEIS

»Wir sprechen mit vielen Banken tiber die
effizientesten Wege, die Mitarbeiter weiter-
zuqualifizieren®, erklart auch Volker Pohl
von HQ Interaktive Mediensysteme. Durch
das AnsFuG spielen zum Beispiel Nachweise
eine groflere Rolle als bisher. ,,Das ist ein
grofler Vorteil des elektronischen Lernens®,
so Pohl. ,Wir haben die Méglichkeit, iiber
entsprechende elektronische Testverfahren
und tiber die Mitschrift der Bearbeitungs-
stinde konkret nachzuweisen, welche Bera-
ter wann und zu welchem Zeitpunkt, in wel-
cher Form oder auch Qualitit eine Qualifi-
zierung absolviert haben.“ Das wird so
manchem Betriebsratsmitglied zwar tiber-
haupt nicht gefallen, doch die Banken haben
keine wirkliche Wahl, wenn sie die Sachkun-
de ihrer Mitarbeiter nachweisen wollen. Pohl
erginzt schmunzelnd: ,,Angst ist hier fehl
am Platz. Es wird nur gezeigt, ob der Absol-
vent des Programms das erwartete Ergebnis
erzielt hat. Die Anforderung ist, dass der
Berater in praxisnahen Fallstudien und Auf-
gaben beweist, dass er sein Wissen anwen-
den kann. Niemanden interessiert, welche
Lern-Umwege er eventuell gegangen ist.“ Als
Dienstleister sieht Pohl zwei erfreuliche
Trends: Heute werde Weiterbildung viel ziel-
gerichteter eingesetzt als frither und sei als

Investition in die Zukunft anerkannt. K
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