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Kurzdarstellung:

Die Vorstudie hatte zum Ziel, die Veranderungsprozesse und Qualifikationsbedarfe im deut-
schen Bankgewerbe unter dem Fokus einer zahlenmal3ig eklatant riicklaufigen Erstausbil-
dung zu untersuchen. Neben einer Bestandsaufnahme zur aktuellen Ausbildungssituation im
Kreditgewerbe sollte der Stellenwert des Berufs Bankkaufmann/Bankkauffrau in der Nach-
wuchsforderung der Branche Uberprift werden und es galt zu eruieren, ob sich Veranderun-
gen in der Verwertung beruflicher Qualifikationen abzeichnen.

Die Vorstudie umfasste verschiedene methodische Schritte. Die Bestandsaufnahme basierte
auf einer Literaturanalyse und der sekundéaranalytischen Aufbereitung statistischer Quellen
zur Erwerbs- und Ausbildungssituation im deutschen Kreditgewerbe. 20 leitfadengestiitzte
Telefoninterviews mit Expertinnen und Experten der Bundesagentur fir Arbeit sollten die
aktuelle Angebots- und Nachfragesituation in dem Ausbildungsberuf Bankkaufmann/Bank-
kauffrau verdeutlichen und Aussagen zur Bewerber- und Bewerberinnenstruktur méglich
machen. Im Zentrum der Vorstudie standen neun Fallstudien. Aus jeder der drei Sparten des
deutschen Kreditgewerbes — den privaten Grof3banken, dem Sparkassenbereich und dem
Genossenschaftssektor — wurden drei Betriebe in die Untersuchung einbezogen. Kernstiick
der Fallstudien waren leitfadengestitzte Interviews mit betrieblichen Expertinnen und Exper-
ten, die verschiedene Ebenen der Ausbildungssituation reprasentieren (Personal- und Aus-
bildungsverantwortliche, die betriebliche Interessenvertretung, Auszubildende). Gemafl dem
Charakter dieser Vorstudie sind die Ergebnisse dieser Untersuchungsschritte als exemplari-
sche Aussagen zu der aktuellen Ausbildungssituation im Bankgewerbe zu betrachten.

Fir den Ausbildungsstellenmarkt der Bankenbranche l&asst sich zusammengefasst feststel-
len: Die Berufsberatung sieht durchgangig einen Imageverlust des Berufs, die Betriebe kons-
tatieren zusatzlich einen Qualitétsverlust der Bewerber und Bewerberinnen. Nicht nur das
Angebot an Ausbildungsstellen fiir Bankkaufleute ist stark zurlickgegangen (in 2003 standen
ca. 10.000 Ausbildungsplatze weniger zur Verfugung als 1993); insgesamt sinken auch die
Bewerberzahlen und die traditionelle Bewerberstruktur verschiebt sich. Schulabsolventen
und —absolventinnen mit Spitzenzeugnissen bemuihen sich weniger um die Bankausbildung.
In der Konsequenz verlangern die Institute das Auswahlverfahren und lassen auch Ausbil-
dungsplatze unbesetzt. Gleichzeitig erfolgt eine Neujustierung des Bewerberprofils.



Die Auswahlkriterien der guten schulischen Leistungen und kognitiv-analytischer Fahigkeiten
verlieren gegeniber verkauferischen Potenzialen und den dazu erforderlichen Schliisselqua-
lifikationen fur die Bankunternehmen an Bedeutung. Entsprechend wurden die Auswahlver-
fahren in den meisten Unternehmen so angepalfdt, dass die Persdnlichkeit, das Auftreten und
die Kommunikationsféahigkeit Gegenstand und wesentliche Entscheidungskriterien der Test-
verfahren sind.

Der Organisationswandel des Bankgewerbes, der durch Kundensegmentierung, Reduzie-
rung der Filialdichte, Automatisierung von Bankdienstleistungen, neue Vertriebskanédle sowie
in der neuen Dimension der Reorganisation durch Begriffe der Finanzialisierung und Divisio-
nalisierung gekennzeichnet ist, verandert die Stellung des Filialvertriebs. Dieses hat nicht
unwesentliche Auswirkungen auf die Bankausbildung, die sich inzwischen fast ausschliellich
auf den Privatkundenbereich konzentriert. In fast allen Unternehmen der Bankengruppen ist
das Privatkundengeschéft mittlerweile als eigenstandige Division oder als eigenstéandiger
Verantwortungsbereich organisatorisch von den anderen Geschaftsfeldern abgekoppelt wor-
den. Firmenkunden und wohlhabende Privatkunden werden in separierten Geschéftsfeldern
betreut. Uber die Schnittstellen der Divisionen hinweg findet nur noch wenig Personalmobili-
tat statt. Die anderen Segmente bilden in den GroRbanken sogar zumeist gar nicht mehr
aus. Der Filialvertrieb ist inzwischen zum eigentlichen Einsatzort der Bankkaufleute gewor-
den. In den meisten Banken der drei Bankengruppen werden fir die anderen Geschaftsfel-
der héherwertige Qualifikationen (Hochschule oder Berufsakademie) rekrutiert. Deshalb be-
schranken sich auch die Mdglichkeiten der Personalentwicklung fiir Bankkaufleute mittlerwei-
le in den meisten Banken vorrangig auf das Geschéaft mit Privatkunden. Im Filialgeschaft
reduziert sich dieses Beschaftigungsfeld haufig auf den reinen Vertrieb mit Standardkunden
und Standardprodukten. Dadurch werden die fachlichen Qualifikationsanforderungen an die
Beschaftigten geringer, die fur den Vertrieb erforderlichen Schliisselqualifikationen nehmen
Zu.

Trotz bestehender Unterschiede zwischen Banken und Bankengruppen stehen Verkauf und
Vertrieb mehr denn je im Zentrum der Ausbildung. Dabei bildet die praktische Ausbildung in
einigen Banken immer weniger die Breite des Universalbankgeschaftes ab. Der interne Un-
terricht wird dort eine notwendige Erganzung der praktischen Ausbildung. Je weiter diese
Entwicklung fortgeschritten ist, um so deutlicher wird ein Reformbedarf der bestehenden
Ausbildungsordnung formuliert. Andere Banken, die in ihrer Ausbildungspraxis noch starker
am Leitbild der Universalbank orientieren, pladieren fir eine Kontinuitat der Ausbildungsin-
halte.



