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~Verkaufsdruckneindanke”
hat ein grof3es Echo gefunden.

Uber 95 Prozent der Teilnehmer/innen an der ver.di-Abstimmung ,,Verkaufsdruck,

nein danke!” stimmten fiir ,,Kundengerechte Beratung statt Verkauf auf Teufel komm

raus”. Die Ergebnisse signalisieren: Es ist hochste Zeit fiir faire Beratung und Geschifts-

politik der Banken und Sparkassen.

Mit einer guten Riicklaufquote wurde die Seite fiir die ver.di-online-Abstimmung

www.verkaufsdruckneindanke.de zum 30.06.2010 geschlossen.

Es haben sich 5.543 Mitarbeiter/innen im Vertrieb der Banken und Sparkassen be-

teiligt. Uber tausend Teilnehmer/innen schilderten eindrucksvoll ihre Arbeitssituation.

Heftige Vorwiirfe richten sich gegen die Geschifts- und Vertriebsmodelle der Banken-

vorstinde.

Die Anklagen sind so vielfiltig wie die Betroffenheit gegeniiber einer immer maBloser

hochgeschraubten Leistungsspirale. Aus Sparkassen wurden von den Beschéaftigten viele

Riickmeldungen gegeben, die darauf aufmerksam machen, dass einige Sparkassen auf

dem besten Wege sind die Vertriebsmodelle der Banken zu kopieren. Obwohl die Urteile

meist Giberlegt und ausgewogen bleiben, offenbart das Resiimee der Kommentare der

Beschiftigten erschreckende Fehlentwicklungen:

B Kreditinstitute haben aus der Krise nichts gelernt, im Gegenteil: zu oft hat das Manage-
ment den Verkaufsdruck noch verscharft.

B Der Verkaufsdruck wird derart systematisch aufgebaut, dass eine vertrauensvolle
und bedarfsgerechte Beratung der Kunden immer schwieriger wird.

M Aus Beratern werden Verkdufer und in nicht seltenen Fallen ist auch von ,Drlcker-
kolonnen” die Rede.

B Diese Geschaftspolitik des Managements zur Realisierung schneller Gewinne fuhrt zu
einer Rufschadigung der Berater/innen in der Offentlichkeit.

M Nicht selten wird Teamgeist gepredigt, tatsachlich aber wird die Konkurrenz unter
Kolleg/innen geschrt.

B Selbst Zielerreichung und Vertriebserfolge werden vom Management kleingeredet
und fuhren statt zu Lob und versprochenem Bonus zu noch héheren Zielvorgaben.
Es ist eigentlich nie genug.

W Die standig steigende Leistungsschraube fihrt zu einer Dynamik der MaBlosigkeit.
Dieser Verkaufsdruck macht krank.

Schauen Sie sich mehrere Hundert anonymisierte und online gestellten Kommentare aus der
ver.di-online-Abstimmung , Verkaufsdruckneindanke”einmal selbst an unter:
https:lifidi-nrw.verdi.delfaire_arbeit/verkaufsdruck-nein-dankel#top

ver.di-Betriebsrate und -Personalrate setzten
sich fur faire Arbeit, fairer Beratung und Ge-
sundheitsschutz ein. Das Thema wird in der
Branche immer mehr aufgegriffen. Machen
Sie mit und bringen Sie sich ein in betriebliche
Diskussionen. Das Thema Leistungsdruck darf
nicht in der Tabuzone bleiben, sondern muss
untereinander besprochen werden. Uberfor-
derung und unrealistische Zielvorgaben haben
System. Individuelle Versagensdngste sind
hdufig die Folge, obwohl alle gemeinsam
unter dem Ziel- und Vertriebssystem leiden.

Wie erleben Sie die derzeitige Situa-
tion? Schreiben Sie liber lhre Erfah-
rungen an:

faire-arbeit@verdi.de
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