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In einer Zeit, in der Märkte sich in immer 
kürzeren Zyklen verändern, Technologien 
ganze Wertschöpfungsketten umwälzen 
und gesellschaftliche Erwartungen an 
Unternehmen neu verhandelt werden, 
steht Führung unter besonderem Druck. 
Doch bei aller Diskussion um agile Metho-

den, digitale Tools oder neue Arbeitsmo-
delle bleibt eine zentrale Erkenntnis be-
stehen: Führung wirkt über Haltung – 
oder gar nicht.

Führung beginnt beim Menschen

Die betriebswirtschaftliche Literatur 
bietet eine Vielzahl an Konzepten, Model-
len und Checklisten, die Führung mess- 
und skalierbar machen sollen. Doch wer 
ausschließlich auf Methodensicherheit 
setzt, verkennt den Kern: Führung ist ein 
Beziehungsgeschehen. Sie gelingt dann, 
wenn sie Wirkung entfaltet – nicht durch 
Anordnung, sondern durch Überzeu-
gungskraft.

Diese Wirkung beginnt nicht im Außen, 
sondern im Inneren der Führungskraft: 
bei ihrer Haltung. Sie bestimmt, mit wel-
cher Entschiedenheit, Klarheit und Kon-
sequenz geführt wird – gerade auch dann, 
wenn Entscheidungen unbequem sind 
oder der Gegenwind stark bläst.

Diese innere Haltung bildet besonders 
dann den Unterschied, wenn äußere Klar-
heit fehlt. In der militärischen Führung, in 
der ich über drei Jahrzehnte Verantwor-
tung getragen habe, galt stets ein Grund-
satz: Wer führen will, muss zuerst selbst 
Orientierung geben können. In unüber-
sichtlichen Lagen, unter Zeitdruck oder 
im Krisenmodus ist die persönliche Hal-

tung der entscheidende Faktor. Denn 
Pläne helfen nur so lange, bis die Realität 
sie überrollt.

Auch in der zivilen Führung gilt: Men-
schen folgen nicht Prozessen – sie folgen 
Persönlichkeiten. Und sie suchen Klarheit. 
Haltung zeigt sich dann, wenn man nicht 
alle Informationen hat, aber dennoch ent-
scheiden muss. Sie wird sichtbar, wenn 
man Verantwortung übernimmt – auch 
für Fehler. Und sie entfaltet Wirkung, 
wenn man präsent bleibt, während andere 
sich zurückziehen.

Auch Gegensätze aushalten

In der unternehmerischen Praxis wird 
deutlich: Führungskräfte, die mit innerer 
Klarheit und Haltung agieren, treffen 
nicht nur schneller Entscheidungen, son-
dern bleiben auch unter Druck anschluss-
fähig und verlässlich. Ihre Wirkung ent-
faltet sich dort, wo Unsicherheit dominiert 
– in Restrukturierungen, Veränderungs-
prozessen oder in der Kommunikation mit 
externen Stakeholdern. Wer Richtung
geben kann, gewinnt Vertrauen – und
genau das ist ein strategischer Vorteil in
Märkten, die von Volatilität geprägt sind.

Insbesondere in hochregulierten oder 
stark kundenorientierten Branchen ent-
scheidet nicht allein die fachliche Exzellenz, 
sondern die Fähigkeit, auch Gegensätze 
aushalten zu können, mit ruhiger Hand zu 
führen und für Verlässlichkeit zu stehen. 
Haltung ersetzt keine Fachkenntnis – aber 
ohne sie bleibt auch diese ohne Wirkung.

Wenn Führung beliebig wird

Wo diese Haltung fehlt, wird Führung 
oft zur Hülle. Eine Führungskraft ohne 
erkennbare Haltung wirkt beliebig – und 
verliert an Überzeugungskraft. Teams 
spüren sehr genau, ob ihre Führung au-
thentisch handelt oder taktisch laviert. 
Vertrauen entsteht durch Konsistenz. Wer 
weiß, wofür er steht, gibt anderen einen 
verlässlichen Rahmen.

Umgekehrt entstehen Unsicherheit, Wi-
derstand oder Rückzug oft nicht aus in-
haltlichen Konflikten, sondern aus einem 
Mangel an Klarheit über die Führungs-
position. Gerade in hybriden Arbeitsfor-
men, in denen physische Präsenz nicht 
mehr selbstverständlich ist, wird Haltung 
zur spürbaren Größe – in Kommunikation, 

Entscheidungsfindung und im Umgang 
mit Menschen.

Haltung ist besonders wichtig in der 
Unternehmensstrategie. Denn Strategien 
scheitern nicht an fehlenden oder unvoll-
ständigen Analysen, sondern an inkonse-
quenter Umsetzung. Haltung ist der Filter, 
durch den strategische Ambitionen opera-
tionalisiert werden. Nur wer eine klare 
Führungsidentität hat, kann neue Ge-
schäftsmodelle, Kulturveränderungen 

oder Marktverlagerungen glaubwürdig 
anstoßen und durchtragen.

Gerade in Transformationsphasen – bei 
Fusionen, Digitalisierungsvorhaben oder 
in der Restrukturierung – wird klar: Ent-
scheidend ist nicht das perfekte Konzept, 
sondern die Führungskraft, die Orientie-
rung gibt. Haltung ist dabei keine Frage 
des Stils, sondern der Standfestigkeit: 
Habe ich den Mut, Entscheidungen zu tref-
fen, auch dort, wo andere zögern? Bin ich 
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Richtung vorzugeben – nicht trotz Unsi-
cherheit, sondern wegen ihr? Das ist es, 
worauf es ankommt.

Diese Fragen stellen sich nicht nur auf 
dem Papier. Die Wahrheit liegt nicht im 
Reporting, sondern auf dem Platz. Füh-
rung zeigt sich dort, wo gearbeitet, gerun-
gen, geredet wird. Wer Wirkung erzielen 
will, muss präsent sein – nicht nur phy-
sisch, sondern mit echtem Interesse, mit 
Wahrnehmung, mit Haltung.

Das bedeutet zuhören, beobachten, ver-
stehen – und handeln. Nicht aus der Dis-
tanz, sondern nah an der Wirklichkeit der 
Organisation. Gerade in der genossen-
schaftlichen Welt, in der gemeinsames 
Handeln einen hohen Stellenwert hat, ist 
dies elementar.

Führung ist eine Entscheidung

Damit ist klar: Führung mit Haltung ist 
kein Zufallsprodukt. Sie ist erlernbar, 
trainierbar – und erfordert kontinuierli-
che Selbstreflexion. Wer sich nicht regel-
mäßig fragt, wofür er steht, was ihn aus-
macht und welche Wirkung er erzielt, 
wird auf Dauer nicht überzeugend führen 
können.

Im Gegenteil: Führung zeigt sich auch 
im klaren „Nein“. Und im Aushalten von 
Entscheidungen, auch wenn sie unpopulär 
sind. Wirksamkeit entsteht nicht durch 
Lautstärke – sondern durch innere Linie.

Was Führung heute wirklich braucht
Wer Wirkung erzielen will, muss präsent sein, nicht nur physisch, sondern mit echtem Interesse, mit Wahrnehmung, mit Haltung
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In einer zunehmend digitalen Welt sind 
Kundennähe und erstklassiger Service 
zentrale Erfolgsfaktoren für langfristige 
Kundenbeziehungen. Die Volksbanken 
und Raiffeisenbanken sichern diese Nähe 
durch ihr dichtes Filialnetz in ihren Ge-
schäftsgebieten. Gleichzeitig erwarten 
Kundinnen und Kunden heute ergän-
zende digitale Angebote, die ihnen einen 
einfachen Zugang zu Informationen und 
eine zügige Bearbeitung ihrer Anliegen 
ermöglichen.

Die DZ Hyp trägt dieser Entwicklung 
Rechnung, indem sie auf zielgruppenspe-
zifische Kommunikation und maßge-
schneiderte Services setzt – mit dem kla-
ren Ziel, die Zusammenarbeit mit Volks-
banken und Raiffeisenbanken in der pri-
vaten Baufinanzierung kontinuierlich zu 
optimieren.

Digitale und persönliche Beratung

Ein wesentlicher Baustein dieser Stra-
tegie ist die Weiterentwicklung der digi-
talen Kundenschnittstelle. Mit der Anbin-
dung ihres Produkts VR-BaufiComfort an 
die Omnikanalplattform der Atruvia be-
schreitet die DZ Hyp neue Wege in der Zu-
sammenarbeit mit Genossenschaftsban-
ken und Privatkunden. Die Plattform ver-
eint digitale, hybride und persönliche 
Beratung und lässt sich nahtlos in Web-
seiten und das Online-Banking der Volks-
banken und Raiffeisenbanken integrieren. 
Kundinnen und Kunden können sich auf 
der Omnikanalplattform über die Selbst-
beratungsstrecke „Bauen und Wohnen“ 
eigenständig zu passenden Finanzie-
rungsoptionen informieren. Nach Eingabe 
ihrer persönlichen und objektbezogenen 
Daten erhalten sie individuelle Finanzie-
rungsvorschläge.

Gleichzeitig ermöglicht die Omnikanal-
plattform den Beraterinnen und Beratern 
Einblicke in die Vorhaben bestehender 
und potenzieller Kunden, wodurch sie sich 
gezielt auf Beratungsgespräche vorberei-
ten können. Die bereits vom Kunden er-
fassten Daten erleichtern den Gesprächs-
einstieg und schaffen Raum für eine noch 
individuellere Betreuung. Die moderne 
Benutzeroberfläche im BankingWork-
space verbindet den klassischen Vertriebs-
arbeitsplatz mit bankinternen Prozessen. 
Damit wird die Vermittlung privater Bau-
finanzierungen an die DZ Hyp deutlich 
vereinfacht.

Entlastung im operativen Geschäft

Mit ihrem Produkt VR-BaufiComfort 
bietet die DZ Hyp als erstes Verbundunter-
nehmen einen vollständig digitalen Finan-
zierungsprozess auf der Omnikanalplatt-
form an. Nach der Beratung übernimmt 

der Immobilienfinanzierer die komplette 
Antragsbearbeitung – von der Prüfung 
über den Vertragsversand bis zur Auszah-
lung. Dadurch werden die Volksbanken 
und Raiffeisenbanken im operativen Ge-
schäft deutlich entlastet und können sich 
stärker auf die Kundenberatung konzen- 
trieren. 

„Meine Baufinanzierung“

Auch bei der Betreuung bestehender 
Darlehen setzt die Bank auf digitale Lö-
sungen. Das Kundenportal „Meine Baufi-
nanzierung“ bietet einen zusätzlichen 
Servicekanal, der die Bearbeitung von 
Bestandsdarlehen effizienter gestaltet. 
Standardvorgänge wie Adressänderungen 
oder Auszahlungsanträge lassen sich da-
rüber digital und vollständig abgeschlos-
sen übermitteln.

Dies schafft eine neue Qualität der 
Kundeninteraktion im Bestandsgeschäft. 
Durch die optimierten Abläufe verkürzen 
sich Bearbeitungszeiten, was zu einem 
spürbaren Effizienzgewinn und positiven 
Effekten auf die Kostenstruktur führt. 
Das stärkt die Rolle der DZ Hyp als ver-
lässlicher Partner über den gesamten 
Darlehenslebenszyklus hinweg. Ergän-
zend dazu unterstützt das zentrale Kun-
dendialogcenter die Volksbanken und 
Raiffeisenbanken mit erfahrenen Mitar-
beiterinnen und Mitarbeitern, die sich 
um alle Anliegen rund um die Finanzie-
rungen kümmern.

Modernes Serviceerlebnis

Die fortschreitende Digitalisierung er-
öffnet vielfältige Chancen, Kundenbezie-
hungen neu zu gestalten und langfristig 
zu festigen. Durch die Verzahnung von 
persönlicher Beratung und digitalen An-
geboten entsteht ein modernes Service-
erlebnis, das sowohl den Bedürfnissen der 
Endkunden als auch den Anforderungen 
der Partnerbanken gerecht wird. Ent-
scheidend für den nachhaltigen Erfolg ist 
eine vertrauensvolle Zusammenarbeit – 
getragen von gemeinsamen Werten, einer 
hohen Serviceorientierung und dem An-
spruch, moderne und verlässliche Lösun-
gen entlang der gesamten Kundenreise 
bereitzustellen.
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Digitale Services stärken Bindung
Moderne Lösungen steigern Effizienz von Antragsprozessen im Neugeschäft
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Markus Krampe 

Bereichsleiter 
Privatkunden und 
Verbundbetreuung 
bei der DZ Hyp AG 

Wer führen will, muss zuerst selbst Orientierung geben können.
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Die fortschreitende 
Digitalisierung 
eröffnet vielfältige 
Chancen, Kunden- 
beziehungen neu zu 
gestalten und lang-
fristig zu festigen


