6 Ergebnisdarstellung

Nachdem in Kapitel 5 das methodische Vorgehen ausfuhrlich erklart wurde, werden in diesem Ka-
pitel die Ergebnisse auf Basis der durchgeflhrten Interviews und der Struktur des Interviewleitfadens
(Anhang A) dargestellt. In einem ersten Schritt werden die Erkenntnisse zusammengefasst und be-
schrieben, bevor in einem weiteren Schritt pro Unterkapitel eine Dateninterpretation folgt, welche als
solche gekennzeichnet wird. Abgeschlossen wird dieses Kapitel mit der Uberpriifung der in Kapitel

4 gebildeten Hypothesen.

6.1 Aktuelle Organisationsmodelle

Die Erkenntnisse aus den Interviews ergeben ein einheitliches Bild. Wie bereits in der Ausgangslage
(vgl. 1.1) beschrieben, konnte kein Unternehmen identifiziert werden, welches eine evolutionare Or-
ganisationsform betreibt. Die Vertriebseinheiten samtlicher in der Untersuchung berlcksichtigter
Banken sind im Grundprinzip klassisch hierarchisch gefihrt (Interview 1-8). Nur ein Unternehmen
praktiziert partiell eine Mischform aus klassisch, pyramidenférmig gegen Aussen und eine personi-
fizierte Matrix gegen Innen. Die personifizierte Matrix hat verschiedene Auftraggeber aus unter-
schiedlichen Bereichen und ist Mitglied von fast jedem Gremium. Dabei ist die Erwartung, neue
Ansatze in das Unternehmen zu bringen und bereichsibergreifend den Kunden immer im Fokus zu
haben. ,/ch bin eigentlich hierarchiefrei und kann so agieren [...]. Das ist ganz neu, ich bin die erste
Person die das so macht® (Interview 8, Abs. 2). Zudem argumentiert der Experte des Interviews 8,
dass der gangige Top-Down-Ansatz, welcher standardmassig in der Bankenwelt gelebt werde, in
seinem Institut oft nicht mehr praktiziert werde. Die klassische Herangehensweise, dass die Ge-
schaftsleitung Entscheide falle, welche von den Mitarbeitenden umzusetzen seien, werde je langer
je mehr abgeldst. ,Wir leben einen starken evolutiondren Ansatz und arbeiten von unten nach oben.
Das heisst, du hast ein Thema und dann sagen wir vom Vertrieb, dass dies nun wichtig ist“ (Interview
8, Abs. 2). Der ganze Prozess starte immer in einer kleinen Gruppe, bestehend aus Stakeholdern
verschiedener Bereiche des Unternehmens. Somit soll sichergestellt werden, dass bereits von An-
fang an ein gewisses Commitment und Agreement fur eine Idee vorhanden sei. Zudem werde
dadurch das Knowhow gebundelt um alle Facetten, die noch kommen konnten, abzudecken. Diese
Gruppen bleiben im Idealfall zusammen und arbeiten an Ideen bis ein gewisser Reifegrad erreicht
werde um diese als Pitch einem Gremium zu prasentieren. Durch diese Vorgehensweise konnten

bereits einige ldeen umgesetzt werden (Interview 8).

Auch bei den weiteren sieben Unternehmen lassen sich Unterschiede im Setup erkennen, welche
aber nichts an der Tatsache andern, dass sie klassisch hierarchisch gefiihrt werden. Eine besondere
Form stellen die Dachorganisationen der Clientis Regionalbanken sowie Raiffeisen Schweiz dar.

Grundsatzlich gilt, dass die angeschlossenen Banken Mitinhaber der Dachorganisation sind und
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