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»,Die Attribute ,erfahren’ und ,selbstbewusst’ passen gut”

Der DZ-Hyp-Vorstandschef liber Hohen und Tiefen in der 100-jahrigen Geschichte des Immobilienfinanzierers und liber die Perspektiven nach einer Boom-Dekade
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= Herr Dr. Reutter, die groRte Pfand-
briefbank Deutschlands wird 100.
Wie ist die Verfassung?
In den vergangenen Jahren haben
wir einen Immobilien-Boom erlebt
und gute Ergebnisse erreicht. 2020
ist unser Zinsiiberschuss erstmals
iiber 600 Mill. Euro gestiegen. Inso-
fern befinden wir uns in guter Verfas-
sung. Leider driickt die Corona-Pan-
demie auf die Stimmung, was man
sich in einem Jubildumsjahr natiir-
lich anders wiinschen wiirde. Aber
nach 100 Jahren mit bewegter
Geschichte und mit Hohen und Tie-
fen konnen wir zuversichtlich sein.
Wir haben immer wieder grol3e Ver-
dnderungen bewdltigt, zuletzt die
Fusion von DG Hyp und WL Bank
vor drei Jahren. Es dauert ja eine
ganze Weile, bis eine einheitliche
Kultur da ist. Da sind wir auf einem
guten Weg. Ich finde, die Attribute
yerfahren“ und ,,selbstbewusst” pas-
sen ganz gut zur DZ Hyp.

= Die DZ Hyp entstand kurz nach
Ende des Ersten Weltkriegs und
kurz vor der Phase der Hyperinfla-
tion in Deutschland. Die ersten
Jahre préagen fiirs Leben, sagt
man. Stimmt das auch fiir lhr
Haus?
Gegriindet wurde die Bank 1921 in
der Tat in einem schwierigen
Umfeld. Anfangs insbesondere mit
dem landwirtschaftlichen Realkredit
befasst, musste die DZ Hyp von
Anfang an mit Krisen umgehen. Die
Muttergesellschaft Preuf3enkasse,
eine Vorgingergesellschaft der DZ
Bank, stand beispielsweise im Jahr
1927 am Rande der Illiquiditét. Auch
die Entwicklung in der Zeit des Natio-
nalsozialismus war alles andere als
dynamisch. Eine gewisse Niichtern-
heit prégt unser Haus bis heute.

,Das wesentliche
Problem bestand darin,
dass wir den Kontakt zu
den Kunden und ein
Stiick weit auch zur
genossenschaftlichen
Familie verloren hatten.”

= Wie ging es nach 1945 weiter?
Die intensive Geschéftstatigkeit
begann fiir die DZ Hyp erst nach Ende
des Zweiten Weltkriegs und dem
Umzug vom Griindungsort Berlin nach
Hamburg. In Hamburg hat sie das
Geschéft mit dem landwirtschaftli-
chen Realkredit weiterbetrieben — die
genossenschaftliche Finanzgruppe ist
der Landwirtschaft ja traditionell eng
verbunden. Abden 1960er Jahren kam
die private Baufinanzierung hinzu, die
in den folgenden Jahrzehnten erfolg-
reich ausgebaut wurde. Ubrigens hat
man in diesem Geschift frith mit
modernen, ,digitalen“ Methoden
gearbeitet. Obwohl damals noch nie-
mand davon sprach, handelte es sich
bei der Automatisierung von Prozes-
sen in der privaten Baufinanzierung
praktisch um Digitalisierung. Die
betriebswirtschaftlichen Kennzahlen
der Bank nahmen seit den 1960er Jah-
ren deutlich zu, auch weil zusétzlich
noch das Kommunalkreditgeschaft
aufgenommen wurde.

= Was war der nichste groRe Ein-
schnitt?

Die néchste wichtige Zésur fiir die
DZ Hyp war die Hinzunahme der
gewerblichen Immobilienfinanzie-
rung im Jahr 2001. Unsere Mutterge-
sellschaft DZ Bank gab das Geschaft
an ihre Tochter ab. Damit erhielt die
DZ Hyp ein weiteres wichtiges Stand-
bein.

= In diese Zeit fillt auch die Anbah-
nung der vielleicht groRten Krise
in der Geschichte lhrer Bank.

Parallel zur Entwicklung der gewerb-

lichen Immobilienfinanzierung wur-

de die Kapitalmarktausrichtung im
Sinne eines Real Estate Investment
Banking vorangetrieben. Dies fiihrte
mit der Finanzmarktkrise zur néchs-
ten groflen Zasur fiir die Bank und
zu wirtschaftlichen Schwierigkeiten.
Heute konzentrieren wir uns auf kun-
dennahe Geschifte mit Firmen- und
Privatkunden sowie Kommunen und
verfligen Uber ein ausgewogenes
Geschiftsmodell.

= Als 2007 die US-Subprime-Krise
europdische Banken ergriff, gerie-
ten auch deutsche Hauser in
Schwierigkeiten, die massiv in
Mortgage Backed Securities (MBS)
investiert waren — darunter auch
die DZ Hyp. Wie konnte es dazu
kommen?
In den ersten Jahren des neuen Jahr-
tausends gab es einen regelrechten
Hype um das Investment Banking.
Unter dem Stichwort Disintermedia-
tion geriet zur Mode, die Beziehung
zwischen Kreditgeber und Kreditneh-
mer zu entkoppeln und das Kreditrisi-
ko handelbar zu machen - es sozusa-
gen den Moglichkeiten und Chancen
des Kapitalmarkts zu unterwerfen.
Weil traditionelle Geschéftsmodelle
unter Druck gerieten, weil der Wett-
bewerb hérter wurde, weil Margen
sanken, sind auch viele Hypotheken-
banken, die tiber den Pfandbrief stets
auch kapitalmarktnah waren, diesen
Weg gegangen. Die DZ Hyp hat in
dieser Zeit versucht, ihre Zukunft
auch im Real Estate Investment Ban-
king zu finden. Das Haus hatte ein
ganz ehrgeiziges Programm.

= Mit dem es in den Jahren 2007

und 2008 Schiffbruch erlitt.
Das waren sicherlich besonders
schwierige Jahre fiir die Bank. Die
Krise hat auch dazu gefiihrt, dass die
DZ Hyp iiber mehrere Jahre hinweg
rote Zahlen schrieb — und dass sie
sich auf alte Tugenden zuriickbeson-
nen hat.

= Das war auch die Zeit, in die die

gescheiterte Fusion mit der Miin-

chener Hypothekenbank fallt.
Ja. Die DZ Hyp wurde von ihren
Eigentiimern stark auf den Priifstand
gestellt. Es wurde damals die Frage
gestellt, ob man diese Bank {iiber-
haupt braucht.

= Ende 2006 belief sich das MBS-
Portfolio der DZ Hyp auf anna-
hernd 5 Mrd. Euro, die Papiere
waren bald danach kaum mehr
handelbar. Die DZ Hyp bendtigte
Ertragszuschiisse ihrer Mutter,
was sich in der Staatsschuldenkri-
se spater wiederholte. Das Staats-
finanzierungsportfolio belief sich
auf bis zu 40 Mrd. Euro. Warum
diese Dimensionen?
Das wesentliche Problem bestand
darin, dass wir den Kontakt zu den
Kunden und ein Stiick weit auch zur
genossenschaftlichen Familie verlo-
ren hatten. Um wieder in ruhigeres
Fahrwasser zu gelangen, kam es nach
2008 darauf an, diese Portfolien zu
stabilisieren und in den Folgejahren
abzuschmelzen. Dabei sind wir
behutsam vorgegangen. Wir haben
die Problemportfolien nicht in einer
Panikreaktion vor die Tiir geworfen.

= Was ist von den Portfolien noch
ubrig?

Von dem MBS-Portfolio ist noch ein
kleiner Teil iibrig, knapp 500 Mill.
Euro von urspriinglich 5 Mrd. Euro.
Mit Blick auf Risiken ist dieses Portfo-
lio nicht mehr relevant. Das Staatsfi-
nanzierungsportfolio belduft sich
heute auf rund 10 Mrd. Euro, obwohl
zwischenzeitlich noch die Bestdnde
aus Miinster hinzugekommen sind.
Wir werden es noch weiter verrin-
gern. Ein kleiner Teil wird langfristig
bleiben zur Steuerung unserer Liqui-
ditat.

= Wie sieht es heute mit den Kun-
denkontakten aus?

Nach der Krise galt es, das kundenna-

he Geschift wieder zu entwickeln.

Das ist uns in den Folgejahren ganz

gut gelungen. Wir konnen heute

Patrck Bormana Friederike Saitlor

DIE

DZ HYP

Eine genossenschaftliche
Hypothekenbank zwischen
Tradition und 1 (1921-2021)

Patrick Bormann und Friederike Sattler

Die DZ HYP

Eine genossenschaftliche Hypothekenbank
zwischen Tradition und Wandel
(1921-2021).

Verlag C.H. Beck, 1. Auflage, Miinchen 2021
ISBN 978-3-406-76793-7, 523 Seiten, 44 Euro

sagen: Wir betreiben Geschifte, bei
denen wir unsere Kunden kennen.

= Welche Risiken bestehen noch?
Wie hoch sind die Altlasten aus
einem der klassischen Geschafts-
felder, den Staatsfinanzierungen?
Was notleidende Verbriefungen
betrifft, bestehen keine besonderen
Risiken mehr. Bei den Staatsfinanzie-
rungen liegen unsere Engagements

ZUR PERSON

waren gesund. Es war also eine
Fusion auf Augenhohe, bei der kein
Institut das andere einkassiert hat.
Um zusammenzufinden, mussten
Kompromisse eingegangen werden.
Die heutige DZ Hyp betreibt Geschaf-
te, die der DG Hyp und der WL Bank
jeweils gutgetan haben. In der Ergin-
zung der Kompetenzen beider Insti-
tute sind wir als DZ Hyp ein spiirbar
stirkeres Haus.

ste — Als Georg Reutter 2008 Mit-
glied im Vorstand der DG Hyp wur-
de, befand sich der in Hamburg
ansassige genossenschaftliche
Immobilienfinanzierer in schwe-
rem Fahrwasser. Die Folgen der US-
Subprime-Krise und spéter der
europdischen Staatsschuldenkrise
setzten der Bank zu, die nach der
2007 gescheiterten Fusion mit der
MiinchenerHyp eine Neuausrich-
tung forcieren musste. Unter Fiih-
rung des 2009 zum Vorstandsspre-
cher und 2013 zum Vorstandsvor-
sitzenden berufenen Hornbergers
stabilisierte sich die DZ-Bank-Toch-
ter—auch dank eines lang anhalten-
den Immobilienbooms in Deutsch-
land. An der 2018 vollzogenen
Fusion der DG Hyp, 98 Jahre nach
ihrer Griindung, mit der in Miinster
ansédssigen WL Bank, die sich als
Folge des Zusammenschlusses der
beiden Muttergesellschaften
DZ Bank und WGZ Bank im Jahr
2016 ergab, war Reutter wesentlich
beteiligt.

Der 58-Jéhrige absolvierte nicht
seine gesamte berufliche Laufbahn
im genossenschaftlichen Finanz-
verbund. Nach dem Studium der

Stabilisator
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Georg Reutter

Sprachwissenschaften, Philosophie
und Geschichte sowie einer Promo-
tion an der Universitit Hamburg
startete Reutter als Firmenkunden-
betreuer in der Deutschen Bank, bei
der er spidter im Immobilienge-
schift leitende Funktionen {iiber-
nahm. 2003 wechselte er in den
offentlichen Bankensektor zur Lan-
desbank Berlin/Berlin-Hannover-
schen Hypothekenbank. Bei der
DZHyp steht er heute an der Spitze
eines dreikopfigen Vorstands.
(Bérsen-Zeitung, 8.5.2021)

in Lindern Siideuropas noch bei 3
bis 4 Mrd. Euro. Diesen Bestand bau-
en wir sukzessive weiter ab.

= ImJahrzehnt nach der Finanzkrise
entwickelte sich infolge der locke-
ren Geldpolitik ein Immobilien-
Boom. GroRere Verdnderungen
der Zinslandschaft sind nicht in
Sicht. Hatte die DG Hyp nicht auch
ohne die Fusion mit der WL Bank
im Jahr 2018 weiterhin gut
bestehen konnen?
Nach dem Zusammenschluss der
Muttergesellschaften DZ Bank und
WGZ Bank im Jahr 2016 lag es aus
wirtschaftlichen Griinden nahe, auch
die Hypothekenbanktochter zusam-
menzufiihren. Es standen definierte
Synergien in Aussicht, die wir inzwi-
schen erreicht haben. Heute knnen
wir sogar feststellen, dass die Poten-
ziale und Synergien im Zusammen-
hang mit der Fusion von DG Hyp und
WL Bank deutlich unterschitzt wur-
den.

= Inwiefern?

Es geht um Banksteuerung und
Regulatorik. Es ist heute ein groBer
Aufwand notwendig, um eine Bank-
basis aufzubauen, die datentech-
nisch und regulatorisch die Anforde-
rungen erfiillt. IT-Sicherheit und die
Einhaltung der Compliance-Vorga-
ben miissen organisiert werden.
Ohne Fusion hitten wir das zweimal
bewerkstelligen und doppelt inves-
tieren miissen. Wir sind froh, dass
wir heute auf Basis einer einheitli-
chen, modernen Infrastruktur unse-
rer Bank, die den Anforderungen
gerecht wird, unser Geschéft mit Fir-
men-, Privat- und 6ffentlichen Kun-
den betreiben konnen. Die wirt-
schaftliche Sinnhaftigkeit der Fusion
von DG Hyp und WL Bank zeigt sich
heute téglich.

= Vor der Fusion war von Synergien
im niedrigen bis mittleren zwei-
stelligen Millionen-Euro-Bereich
im eingeschwungenen Zustand
die Rede.

Ohne eine Zahl zu nennen, konnen

wir sagen, dass die Synergien hoher

sind als geplant.

= Vor der Fusion wurde gewarnt,
beide Hauser konnten zu viele
Kompromisse eingehen.
Beide Héuser mussten Kompromisse
eingehen. Aber das ist bei einer sol-
chen Fusion auch normal. Bei der
DGHyp und der WL Bank handelte
es sich um Institute, die sich separat
entwickelt haben. Beide Héuser

= |Ist die DZ Hyp breit genug und
zugleich fokussiert genug aufge-
stellt?
Zwischen Diversifizierung und
Fokussierung besteht ein Span-
nungsfeld. Wer maximal fokussiert
ist, ist nicht diversifiziert, wer maxi-
mal diversifiziert ist, verliert jegli-
chen Fokus. Man muss das richtige
Maf finden. Die DZ Hyp betreibt Fir-
menkundengeschéft und Privatkun-
dengeschift und ist damit stdrker
diversifiziert. Aber wir sind immer
noch ein deutlich spezialisiertes
Haus. Wir sind pfandbriefrefinan-
ziert. Als Immobilienfinanzierer
haben wir ein klares Profil. Alle drei
Geschiftsfelder — das Firmenkun-
dengeschéft, das Privatkundenge-
schift und das Geschift mit der
offentlichen Kundschaft — haben ihre
Talente. Die Ergebnistreiber stehen
auf der Basis einer einheitlichen
Bankinfrastruktur. Es geht alles in
einen Datenhaushalt und wird effizi-
ent gesteuert. Auf dieser gemeinsa-
men Basis konnen sich die Geschéifts-
felder separat entfalten. Sie verfligen
iiber unterschiedliche Vertriebswe-
ge, unterschiedliche Kunden, unter-
schiedliche Produkte. Alle drei sind
profitabel.

= Wie wiirde die DZ Hyp eine sich

deutlich abschwachende Kon-

junktur und das Ende des Immobi-

lien-Booms verkraften?
Nattirlich hat uns geholfen, dass die
Immobilienkonjunktur in den ver-
gangenen Jahren besonders gut
gelaufen ist. Es wére aber schlecht,
wenn unser Geschiftsmodell nur in
goldenen Jahren funktionieren wiir-
de. Es wird auch in normalen Jahren
funktionieren. Immobilien werden
gebraucht, Immobilien sind unver-
zichtbar. Die Verfiigbarkeit von
Immobilien gehort zu den funda-
mentalsten Grundlagen unserer
Volkswirtschaft.

= Die goldene Dekade fiir die Immo-

bilienwirtschaft war eine Dekade

der Immobilienpreissteigerungen.
Das war hilfreich, ist aber nicht zwin-
gend notwendig. Wir leben von Mar-
gen, die fest definiert sind. Wir haben
keine Gewinnanteile. Insofern bin
ich zuversichtlich, dass wir auch in
einer Phase mit normalerer Aktivitét
gebraucht werden und Kunden fin-
den, die mit uns verniinftige Immobi-
lien und verniinftige Projekte finan-
zieren wollen.

= Welche Rolle spielen in diesem
Zusammenhang die DZ Bank und

die Einbettung lhres Instituts in

die genossenschaftliche Finanz-

gruppe?
Die Einbettung ist konstitutiv fiir
unser Modell. Wir profitieren alle
gemeinsam von der Solidargemein-
schaft, von der Bonitét, die die genos-
senschaftliche Finanzgruppe hat,
von der guten Liquiditdt und der brei-
ten Aufstellung. Wir haben durch die
Partnerschaft mit den Volks- und
Raiffeisenbanken ganz andere
geschéftliche Moglichkeiten als Hau-
ser, die allein unterwegs sind. Im
Firmenkundengeschéft finanzieren
wir gemeinsam mit ihnen, jedes
zweite Geschéft wird im Miteinander
mit einer Volks- oder Raiffeisenbank
abgewickelt. Im Privatkundenge-
schéft und auch im Geschift mit
offentlichen Kunden sind wir rein
subsididr unterwegs. Das heil3t, wir
sind nicht an der Kundenschnittstel-
le, sondern nutzen die Vertriebskraft
der Volks- und Raiffeisenbanken, die
an die privaten Baufinanzierungen
herankommen und die dann an uns
vermitteln. Wir sind tief integriert in
der Gruppe.

= Die DZ Hyp profitiert von der
Unterstiitzung durch die DZ Bank,
von der Patronatserkldrung.
Regulatorische Kapitalanforde-
rungen miissen nur auf Konzern-
ebene erfiillt werden. Wie groR ist
dieser Vorteil im Wettbewerb?
Zunichst gilt zu betonen, dass wir
gegenseitig voneinander profitieren.
Wir profitieren von der DZ Bank,
aber die Gruppe profitiert auch von
uns. Wir sind als Gruppe deshalb
stark, weil wir zusammenhalten. Das
ist keine einseitige Beziehung, son-
dern eine wechselseitige. Der Kapi-
tal-Waiver verschafft uns keinen
direkten Wettbewerbsvorteil, aber er
ist eine Form effizienter Kapital-
steuerung, die in der Gruppe Sinn
macht.

= Wie beurteilen Sie die Risiken fiir
lhr Haus mit Blick auf die Folgen
der Coronakrise?
Bislang sehen wir keine Ausfille.
Nach Jahren ohne Risikovorsorge
bzw. mit Nettoauflésungen haben
wir 2020 erstmals wieder eine Risi-
kovorsorge von rund 50 Mill. Euro
gebildet. Davon entfallen jedoch nur
rund 10 Mill. Euro auf Einzelwertbe-
richtigungen, die restlichen rund 40
Mill. Euro sind Pauschalwertberichti-
gungen. Das ist ein Puffer fiir Ausfél-
le, die auf uns zukommen konnten.
Die Einzel-Risikovorsorge ist unver-
andert unauffallig.

= Wie bewerten Sie in die einzelnen
Assetklassen?

Der Anteil der stark nachgefragten
Wohnimmobilien an unserem Port-
folio liegt bei 50 %. Unter den Immo-
bilienfinanzierern in Deutschland ist
das eine der hochsten Quoten. Ferner
hat der nahversorgende Einzelhan-
del in der Pandemie profitiert, der
Logistiksektor ebenfalls. Es stellen
sich Fragen, was die Zukunft des
Biirosektors nach der Coronakrise
angeht. Wir sind aber fest davon
iiberzeugt, dass Biiros weiterhin
gebraucht werden und dass eine
mafdvolle dauerhafte Verlagerung
von Arbeitsplidtzen in Richtung
Homeoffice vom Markt absorbiert
werden kann. Wir werden zudem
feststellen, dass auch Einzelhandels-
immobilien und Hotels in Zukunft
benotigt werden. Ich bin insofern
zuversichtlich, dass die DZ Hyp die
Coronakrise ganz ordentlich iberste-
hen wird.

= Wie wichtig ist das Geschaft mit
Privatkunden und mit Kommunen
verglichen mit der Gewerbeim-
mobilienfinanzierung? Mit wel-
chen Verdnderungen ist in den
kommenden Jahren zu rechnen?
Die Gewerbeimmobilienfinanzie-
rung ist, was Volumen und Ertrag
angeht, unser stérkstes Standbein.
Hinzu kommen das Privatkundenge-
schéft und das Geschaft mit 6ffentli-
chen Kunden. Die Standbeine miis-
sen nicht alle gleich stark sein. Aber
wir sehen im Privatkundengeschaft
eine wichtige Ergdnzung, auch mit
Blick auf die Verteilung der Risiken.
Unser Marktanteil im Privatkunden-
geschéftist kleiner als im Firmenkun-
dengeschaft. Es gibt also Moglichkei-
ten zu wachsen.

= Inwiefern?

Im Privatkundengeschift ist die
durchschnittliche Verweildauer
eines Kredits in der Bankbilanz mit
rund zehn Jahren ldanger als im Fir-

menkundengeschéft mit etwa fiinf
Jahren. Das heil3t, jeder Euro Neuge-
schéft bleibt doppelt so lang in der
Bank. Hier wird ein profitabler
Bestandsaufbau méglich sein. Durch
das Miteinander der beiden
Geschiftsfelder haben wir konkrete
Vorteile. So tut es unserem Pfand-
brief gut, dass Retail-Anteile darin
sind. Wir haben bessere Beurteilun-
gen von den Ratingagenturen, die es
schétzen, dass wir nicht nur Firmen-
kundengeschéft betreiben. Und wie
gesagt: Alles steht auf einer Bankinf-
rastruktur, die auch notwendig wire,
wenn wir nur eines unserer drei
Geschiftsfelder betreiben wiirden.
Wir sehen uns gut aufgestellt.

® 2020 hat sich das Neugeschafts-
volumen der DZHyp umrund 17 %
auf 10,7 Mrd. Euro reduziert und
den Planwert von knapp 11 Mrd.
Euro verfehlt. Wie schatzen Sie die
Entwicklung in diesem Jahr ein?
Wir rechnen mit etwa 10 Mrd. Euro.
Per Ende Maérz sind wir zuversicht-
lich, den Planwert auch zu erreichen.
Neben der Quantitdt kommt es aber
immer auch auf Qualitit an, das
heif3t auf addquate Margen und gute
Kunden.

= Wie sehen lhre Mittelfristpldne
aus, was die Geschafts- und
Ergebnisentwicklung angeht?
Stabiles Wachstum mit auskémmli-
chen Margen.

= Spielen Fusionen eine Rolle in
Ihren Planungen?

Nein. Wir haben mit der Fusion 2018

die Weichen fiir eine ordentliche

Zukunft gestellt.

= Wie realistisch ist ein Zusammen-

schluss mit der MiinchenerHyp?
Die MiinchenerHyp ist ein zur Fami-
lie gehorendes genossenschaftliches
Institut, das wie wir erfolgreich am
Markt agiert. Es gibt derzeit keine
Uberlegungen, daran etwas zu
dndern.

= Die Cost-Income-Ratio der DZ Hyp
hat sich 2020 auf rund 45% ver-
bessert. Ist das eine auskémmli-
che Quote?

Wir sind zufrieden, dass wir uns in

die richtige Richtung bewegen. Ich

denke aber, da geht noch was.

= Was denn?
Ein konkretes Ziel mochte ich nicht
nennen.

= Wie wollen Sie die Verbesserun-
gen erreichen?

Indem wir mafdvoll wachsen, insbe-

sondere im Privatkundengeschaft.

Und indem die Kosten weniger stark

steigen als die Ertrédge.

= Wird es langfristig bei zwei Haupt-

standorten der DZ Hyp bleiben?
Aus heutiger Sicht, ja. Miinster ist der
Standort fiir das Privatkundenge-
schéft und auch der Standort des
Geschafts mit den offentlichen Kun-
den. Zwei von drei Geschiftsfeldern
sind ausschlief3lich in Miinster ver-

LAuch wenn das
Bankgeschéft nicht
mehr so attraktiv ist,
wie es mal war:

Wir fiihlen uns
ausreichend ,sexy".*

treten. Hamburg hat die Stibe und
die Querschnittsfunktionen. Das Fir-
menkundengeschéft ist dezentral,
nah beim Kunden in den Regionen
aufgestellt. Unsere Bereiche sind klar
aufgeteilt zwischen den Standorten.
Uberschneidungen gibt es nicht,
insofern gibt es keinen Anlass, etwas
zu &ndern.

= Wie beurteilen Sie die Attraktivi-

tat der DZ Hyp als Arbeitgeber?
Wir sehen uns als erfolgreiche, aber
auch sympathische Bank, die viel fiir
ihre Belegschaft tut. Wir haben span-
nende Aufgaben, wir haben bei Stel-
lenausschreibungen viele Bewerbun-
gen. Auch wenn das Bankgeschaft
nicht mehr so attraktiv ist, wie es mal
war: Wir fithlen uns ausreichend
,Sexy“.

Das Interview fiihrte
Carsten Steevens.



