324

Sparkasse 7/93 (110. Jahrgang)

Betriebliches Vorschlagswesen in Sparkassen

Peter Koblank, Marion Jéager

Kaum ein Instrument eignet sich bes-
ser zur Gestaltung und Mitwirkung im
dynamischen Geschehen eines Unter-
nehmens als das Betriebliche Vor-
schlagswesen (BVW). Es umfaBt alle
Bereiche des Unternehmens, sichert
Innovationen, liefert einen wichtigen
Beitrag zum Wirtschaftsergebnis und
ist zugleich Teil einer anspruchsvollen
Personalpolitik.

Als Musterbeispiel far BVW wird hau-
fig die Automobilindustrie mit Serien-
fertigung, hohen Stiickzahlen und Mil-
lionen-Mark-Einsparungen durch spek-
takuldre Ideen der Mitarbeiter ge-
nannt. Mittlerweile hat aber auch die
Dienstleistungsbranche das BVW als
Management-Werkzeug entdeckt.

Nicht nur Gberregionale Geldinstitute
wie die Frankfurter GroBbanken haben
inzwischen ein BVW eingeftuhrt, son-
dern auch viele Sparkassen. Eine Blitz-
umfrage des Autors bei 35 der insge-
samt 772 Sparkassen, Landesbanken
und Landesbausparkassen der Spar-
kassen-Finanzgruppe ergab 23mal die
Auskunft, man habe ein funktionieren-
des BVW (Abbildung 1).

Unternehmerisches Mitdenken
ist gefordert

In jeder noch so perfekten Organisa-
tion sind Verbesserungspotentiale ver-
borgen, die nur der Mitarbeiter vor Ort
erkennen kann. Das Betriebliche Vor-
schlagswesen bietet jedem Mitarbei-
ter die Chance, tber Verbesserungs-
vorschlage (VV) unternehmerisch mit-
zudenken und aktiv mitzugestalten.
Gute Ideen werden prémiert, der Mitar-
beiter partizipiert also direkt an dem
von ihm angeregten Vorteil fur das Un-
ternehmen.

Peter Koblank ist Inhaber der »Ko-
blank Consulting« in Aalen und mit
tber 500 BVW-Mandanten im In-
und Ausland auf Betriebliches Vor-
schlagswesen spezialisiert.

Marion Jager ist BVW-Beauftragte
der Kreissparkasse Ludwigsburg.

Materialeinsparungen, Verzicht auf
unnétige EDV-Ausdrucke, Arbeitsab-
laufanderungen, Energieeinsparung,
Portoeinsparungen sind Beispiele fir
Vorschlage, fur die per Wirtschaftlich-
keitsrechnung eine Einsparung errech-
net werden kann. Bei Vorschlagen zu
Sicherheit, Umweltschutz oder Kun-
denservice jedoch 4Bt sich der Nutzen
nicht genau in Mark und Pfennig be-
rechnen. Denn wie soll man ermitteln,
welche Umsatzsteigerung ein kunden-
freundlicher gestaltetes Formular tat-
sachlich bringt. Dennoch haben auch
solche nicht exakt berechenbaren VV
wichtige Vorteile.

Die Abwicklung der Verbesserungsvor-
schlage erfolgt bei den meisten Spar-
kassen analog der vereinfacht darge-
stellten Abbildung 2.

Die Pramierung ergibt sich, falls eine
Wirtschaftlichkeitsrechnung méglich
ist, als Prozentsatz der Einsparung.
Als Regelsatz gelten 15 bis 25 %. Bei
nicht berechenbaren VV werden Punk-
tesysteme angewandt. Bei einer For-
mularéanderung werden beispielsweise
je nach Umfang der Anderung, Haufig-
keit der Verwendung und Wirksamkeit
des Vorschlags Punkte vergeben, die
letztendlich zu einer Pramie fihren.
Umfangreiche Literatur_tber derartige
Bewertungssysteme hélt das Deut-
sche Institut fur Betriebswirtschaft
(DIB) e.V. in Frankfurt (Friedrichstr.
10 — 12, Tel. 069/2197-253) bereit.

3,5 Mill. DM Einsparung
Nur die Spitze vom Eisberg

Die durchschnittliche Pramie je einge-
fahrtem VV liegt in Deutschland im-
merhin bei 903 DM, bei den Geldinsti-
tuten sogar bei 1104 DM. Diese Zahlen
stammen vom Deutschen Institut far
Betriebswirtschaft, das jedes Jahr
eine BVW-Statistik verdffentlicht. Ba-
sismaterial sind die Angaben von ber
200 Firmen, die Gber 3 Millionen Ar-
beitnehmer beschaftigen (siehe Abbil-
dung 3).

An dieser freiwilligen DIB-Umfrage ha-

ben sich 12 Geldinstitute mit insge-
samt Uber 100000 Beschaftigten, un-
ter ihnen auch vier Sparkassen, betei-
ligt. Diese 12 Banken meldeten ein Vo-
lumen von 3,5 Mill. DM exakt bere-
chenbare Einsparungen, hinzu kommt
der weitaus héhere Nutzen nicht exakt
berechenbarer Vorschléage.

Da sich bisher bei den Geldinstituten
nur jeder 10. Mitarbeiter am BVW be-
teiligt, ist offensichtlich, welch enor-
mes Potential auf diesem Gebiet noch
brachliegt, aber jederzeit erschlossen
werden konnte. Die griffige Zahl von
jahrlich 3,5 Mill. DM berechenbarer
Einsparung in 12 Geldinstituten durfte
also nur die Spitze des Eisbergs dar-
stellen.

Ein Vorschlag bringt im Durchschnitt
21034 DM Einsparung (abzuglich Pra-
mie). Dieses Ergebnis wird entschei-
dend von der Fertigungsindustrie mit-
gepréagt, wo bei entsprechenden Ferti-
gungszahlen selbst kleine Verbesse-
rungen gravierende Einsparungen
bringen kénnen. Wenn an einem Auto-
modell, das pro Jahr 100000mal vom
Band lauft, nur 1 DM pro Stick einge-
spart werden kann, bringt ein einziger
VV bereits ein enormes Ergebnis. Der
fur die Geldinstitute ausgewiesene
Wert muB daher zwangsldufig mit
18812 DM etwas niedriger liegen.

BVW-Beauftragter ist
zugleich BVW-Verkaufer

Die Idee des BVW muB, wie jedes an-
dere gute Produkt, aber innerhalb des
Unternehmens »verkauft« werden: Ziel-
gruppe ist die gesamte Mitarbeiter-
schaft, die aufgerufen ist, VV einzurei-
chen. Eine besondere Rolle spielen
hier die Vorgesetzten, die sich tber
Anregungen ihrer Mitarbeiter freuen
sollten, statt falsche Schuldgeftihle zu
entwickeln (»Warum bin ich nicht sel-
ber darauf gekommen?«), und die Gut-
achter, die ihre VV-Beurteilung zusatz-
lich zu anderen Aufgaben durchfiihren
massen.

Zur Verkaufsférderung werden meist
BVW-Broschiren, Werbebriefe an Mit-













