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Johannes Trenka

Herzlich willkommen zu #tomorrowto-
day, dem Accenture Strategy Podcast
rund um die Themen Digitalisierung,
Nachhaltigkeit und Diversitat. Mein
Name ist Johannes Trenka. Ich bin im
deutschsprachigen Raum Partner und
Geschéaftsfuhrer und verantwortlich
fur Sales, Marketing und Wachstums-
strategien. Ich freue mich ganz beson-
ders, heute Karl von Rohr begrtf3en zu
durfen, stellvertretender Vorstandsvor-
sitzender, Leiter Privatkundenbank und
der Vermogensverwaltung der Deut-
schen Bank. Lieber Karl, vielen Dank,
dass du dir Zeit nimmst.

Karl von Rohr
Sehr gerne.

Johannes Trenka
Die Feststellung, glaube ich, ist mittler-
weile ja fast wiederholend und alltaglich
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geworden, doch Welt ist im Wandel und
das so stark. Und die Veranderungen sind
so schnell wie selten zuvor. Corona-Pan-
demie, Krieg in der Ukraine, die darauf-
folgende Energie- und Gaskrise und die
damit einhergehende Inflation. Uber all
dem schweben dann noch mal die gro3en
transformatorischen Umwalzungen wie
Digitalisierung und naturlich alles rund um
das Thema Nachhaltigkeit. All diese Krisen
und Veranderungen finden Uber kurz oder
lang den Weg zu den Banken als Nerven-
system unserer Volkswirtschaften. Wie
erlebst du und ihr als Bank diesen Wandel,
der momentan stattfindet?

Karl von Rohr

Wir erleben das sehr dynamisch, wie wir
das wahrscheinlich alle tun, einmal als Bur-
ger unserer jeweiligen Lander, aber ande-
rerseits dann auch als Unternehmer. Es ist
schon viel in Bewegung. Gleichzeitig se-
hen wir auch, dass das System dann doch



auch eine groRe Resilienz hat, was ich
immer wieder auch beruhigend finde, weil
so viel in Bewegung ist, dass man, wenn
das Gesamtsystem ins Wanken kommen
wUrde, wir, glaube ich, uns alle noch viel
mehr Sorgen machen mussten. Und wenn
ich mir angucke, wie trotz der grof3en
Veranderungen hier in Deutschland sich
unser Gesamtsystem doch auch mit einer
bemerkenswerten Geschwindigkeit an-
gepasst hat an die Veranderungen, die wir
gesehen haben, dann finde ich das ganz
ermutigend. Zugleich sehen wir natdrlich
auch, dass die Notwendigkeit der Ver-
anderungen jetzt immer offensichtlicher
wird. Und ich finde es eigentlich positiv,
dass wir jetzt einen gewissen Druck auf
dem System haben, diese Veranderungen
auch tatsachlich vorzunehmen. Weil auf
diese Weise, glaube ich, erleben wir erst-
mals im Moment seit, wie ich finde, seit
langerem, dass sich die EU-Kommission
und auch unsere Bundesregierung sehr
grundsatzliche Gedanken machen Uber
den Standort und auch Uber eine hoffent-
lich gesunde Form der Industriepolitik,

die wir aus meiner Sicht fur den Standort
Europa und fur den Standort Deutschland
brauchen, eine intelligente Industriepolitik.
Also insofern, der Anlass ist furchtbar, aber
am Ende kénnten sozusagen die Aus-
wirkungen fUr uns auch ein Triggerpunkt
gewesen sein, Dinge in Angriff zu nehmen,
an denen wir schon viel zu lange herum-
doktern.

Johannes Trenka

Ja, total spannender Blick darauf. Ich wr-
de gern das Thema Veranderungen und
Auswirkungen noch mal aufnehmen. Eine
Auswirkung ist sicherlich die Zinspolitik.
Wie wir alle wissen, du am besten, war
das Uber Jahre jetzt sehr niedrig. Im ver-
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gangenen Jahr gab es dann einen recht
deutlichen Zinsanstieg, wie ihn wenige
Experten und auch die Banken erwartet
haben. Ich glaube, zuletzt ist der Leit-
zins gerade letzte Woche noch mal
deutlich gestiegen auf jetzt drei Pro-
zentpunkte. Gehst du davon aus, dass
der Zinsanstieg vielleicht auch als Mittel
der Inflationsbekéampfung weitergeht?
Und welche Chancen und Risiken siehst
du fur die Banken?

Karl von Rohr

Also zunachst mal glaube ich, dass es
sinnvoll ist, dass er noch etwas weiter-
geht, weil die grolite Gefahr aus meiner
Sicht die Inflation ist und die zu be-
kdmpfen muss oberste Prioritat sein.
Und insofern sind wir sehr dafir, dass
die Zentralbanken da auch noch weitere
Schritte machen. Ich glaube allerdings,
dass es nicht mehr viele Schritte geben
wird. Also, wenn man mit unseren Volks-
wirten spricht, die sehen sozusagen

je nachdem, auf welchen Zins man in
Europa guckt, dass wir irgendwo bei-
nahe beim Endpunkt von 3,25 bis 3,75
liegen konnten. Ich glaube, irgendwo
zwischen 5,25 und 5,55 in den USA. Und
da, glauben wir, wird es irgendwo aus-
laufen. Gleichzeitig ist es natUrlich so,
dass fUr uns Banken gestiegene Zinsen
hilfreich sind, das sollte man nicht ver-
hehlen. Es ist allerdings so, dass je nach
Geschéftsbereich die Dynamik, mit

der der Zinseffekt durchkommt, sehr
unterschiedlich ist. Also wir erleben im
Moment in der Corporate Bank bei uns,
wo wir in der Regel sehr viel kurzfristi-
ger unsere Kunden positioniert haben,
ein sehr viel schnelleres Durchschlagen
des Zinseffekts. Da haben wir also im
Moment wirklich erfreuliche Zahlen, die



es da regnet. Im Privatkundengeschaft ist
das ein bisschen langsamer, weil unsere
Spareinlagen, weil sie in der Regel sehr
stabile Einlagen sind und langfristige
Einlagen unserer Kunden, haben wir die
sozusagen in unser unserem Asset Lia-
bility Management auch sehr viel langer
positioniert. Und deswegen kommt der
positive Effekt fir uns langsamer durch.
Und man sollte auch nicht vergessen, es
gibt auch negative Effekte, also TLTRO-
Programme fallen weg. Wir haben auch
ein paar weitere gegenlaufige Effekte aus
dem ganz normalen Geschéft, also wir
haben zum Beispiel Vorfalligkeitsentscha-
digungen, also Leute schichten ihre Finan-
zierung nicht mehr um, daran haben wir
auch etwas verdient in der Vergangenheit.
Und insofern sind das nicht nur positive
Effekte. Dazu kommt naturlich auch noch
das ganze Thema Baufinanzierung, wo
der Markt extrem ricklaufig ist. Da kom-
men vielleicht noch drauf. Also deswegen
kommt das in manchen Geschéftsbe-
reichen langsamer durch als in anderen.
Aber im Ergebnis ist es natUrlich flr uns
eine sehr gute Nachricht.

Johannes Trenka

Ich wirde gerne noch mal ein bisschen
bei einer makrodkonomischen Sicht blei-
ben. Im Herbst letzten Jahres waren sich
viele Experten sicher, dass wir in Deutsch-
land beziehungsweise in der gesamten
Welt in eine Rezession rutschen wurden.
Mittlerweile sagen viele Sachverstandige
als auch die Bundesregierung, dass die
Rezession so nicht kommen wird. Schlie3t
du dich dieser Sichtweise an? Und falls es
doch anders kdme und wir beispielsweise
groBere Firmenpleiten in Deutschland er-
leben wirden: Waren die Banken entspre-
chend krisensicher aufgestellt, vielleicht
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auch im Vergleich zu anderen Krisen?

Karl von Rohr

Also zundchst mal zur Frage der Rezes-
sion: Das sehen wir genauso. Wir sind
wie viele andere auch der Meinung,
dass der mildere Winter und die Off-
nung in China positiven Einfluss auf das
ganze Wirtschaftsgeschehen haben
und deswegen sind wir im Moment

bei so einem Nullwachstum. Und auch
da, muss man ja ehrlich sein, werden
die Prognosen immer wieder veran-
dert, weil die Situation so dynamisch
ist, wie sie eben ist. Aber wir gucken
seit etwa sechs bis acht Wochen, seit-
dem das namlich klar geworden ist,
sehr viel positiver auf die gesamtwirt-
schaftliche Situation, als wir das noch
ein paar Wochen davor getan haben.
Naturlich gucken wir insbesondere
auch auf die ganze Kreditsituation mit
Argusaugen. Das ist total klar, das tun
auch unsere Aufsichtsbehorden. Das
ist auch richtig so in dieser Situation.
Wir sind aber positiv eingestellt zu dem
Thema, weil wir haben Uber alle Zyklen
in den vergangenen ich weif3 nicht, wie
viel Jahren, also seitdem ich denken
kann, in Deutsche Bank Terms denken
kann, immer ein sehr, sehr gutes Kredit-
portfolio gehabt, und deswegen fuh-
len wir uns da gut aufgestellt. Wir sind
immer in unserer Kreditvergabe sehr
konservativ gewesen. Das bringt uns
manchmal Nachteile gegenuber unse-
ren Wettbewerbern, aber es hilft unsin
Krisenzeiten. Und insofern glaube ich,
dass wir allemal gut aufgestellt sind. Ich
habe auch jetzt nicht riesige Sorgen,
dass die wesentlichen unser Wettbe-
werber nicht gut aufgestellt waren. Ich
glaube, dass der Sektor generell in den



letzten 15 Jahren viel dazugelernt hat, die
Kapitalisierung viel besser ist, die Liquidi-
tatssituation besser ist, die Kreditportfolien
ja in vielen Banken, die nicht gut waren,
auch aufgerdumt worden sind. Deswegen
mache ich mir jetzt keine groBen Sorgen
um die Stabilitat. Es kommt halt immer auf
die GroéBenordnung der wirtschaftlichen
Verwerfungen an.

Johannes Trenka

Ich glaube, das ist noch mal eine beru-
higende Aussage von dir als Experten.
Wenn wir ein Stick weggehen von der
makrodkonomischen Sicht auf die viel-
leicht mehr Innensicht und konkrete Situ-
ation bei der Deutschen Bank wechseln:
Eure Vision fur die Deutsche Bank ist die
globale Hausbank als - und jetzt zitiere ich
- erster Ansprechpartner in allen Finanzfra-
gen. Was steckt dahinter und was bedeu-
tet das fur euch und fUr eure Kunden?

Karl von Rohr

Das geht am Ende zurlck auf unseren
Grundungsauftrag, der war, dass wir unse-
re Kunden auf ihrem Wachstum in die Welt
begleiten. Und das ist das, was im Grunde
tief in der DNA der Deutschen Bank ver-
ankert ist. Das hat uns die letzten mehr

als 150 Jahre ausgemacht und wir haben
festgestellt, dass das der Kern unseres
Daseins ist. Und wir glauben, dass dieser
Claim Global Hausbank, dass der sehr gut
bei unseren Kunden auch verfangt, weil
unsere Kunden gerne einen wesentlichen
Ansprechpartner haben, mit dem sie alle
ihre Finanzfragen klaren konnen. Und das
sind zum einen naturlich heimische Kun-
den in Deutschland, in Europa, in unse-
rem Heimatmarkt. Aber am Ende sind es
durchaus auch Kunden aus anderen Lan-
dern, die wir als Partner auf ihnrem Weg in
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die Welt, zum Beispiel nach Europa hin,
begleiten. Und dieses Grundverstand-
nis, dass wir Partner sind und wir sozu-
sagen ein Verhaltnis von beiderseitigem
Nutzen haben, das funktioniert sehr

gut in dem Dialog, den wir mit Kunden
haben, und deswegen haben wir uns
auf dieses Thema besonnen und das
funktioniert gut.

Johannes Trenka

Ich kann mir vorstellen, dass Digitali-
sierung dabei auch ein Aspekt ist. Das
wUrde ich gerne mal aufgreifen. Zum
11. diesen Jahres habt ihr, meine ich, die
Migration oder den nachsten Schritt
der Migration der Postbank erfolgreich
abgeschlossen. Ich meine 4 Millionen
weitere Vertrage sind jetzt auf einer
gesamthaften Plattform und dieses Jahr
soll es, glaube ich, noch beendet und fi-
nalisiert werden. Ich glaube, 15 Jahre ist
das Thema im Raum, wenn ich es rich-
tig verstanden habe, mit verschiedenen
Aspekten. Gluckwunsch dazu. Ein Teil
eurer Digitalisierungsagenda ist das fur
mich. Hast du weitere Themen, die du
ansprechen kannst, was ihr vorhabt und
was eure Ziele sind?

Karl von Rohr

Also zunachst mal gut informiert, weil
es ist tatsachlich so, dass wir jetzt in der
zweiten von vier Wellen gerade 4 Millio-
nen Kunden migriert haben. Dazu muss
man immer wieder noch mal sagen,
weil da hat es ja auch etwas Medien-
Coverage zu gegeben, dass das das
groBte IT-Migrationsprojekt ist, was
dieses Land in der Bankenlandschaft je
gesehen hat. Und wir sind nicht sicher,
ob es nicht auch Uberhaupt das Grolte
ist, was Europa je gesehen hat. Das ist



also ein gigantisches Projekt, was erfreuli-
cherweise gut funktioniert hat, auch wenn
es an der einen oder anderen Kunde-
schnittstelle etwas gerumpelt hat, was uns
immer argert, weil sozusagen jeder Kunde,
der unzufrieden ist, entspricht nicht unse-
rem Anspruch an uns selber. Aber es geht
nicht ohne ein gewisses Rumpeln. Wenn
man Uber unsere Digitalisierungsagenda
nachdenkt, dann hat das wahrscheinlich
vier wesentliche Aspekte, ohne jetzt in
groBem Stil auf Einzelthemen einzugehen.
Das ist also einmal das Thema, wie verbes-
sern wir das Kundenerlebnis. Was unsere
Kunden mit unserer Bank verbinden, hat
also viel mit dem Thema Convenience zu
tun. Also Einfachheit von Prozessen, Ein-
fachheit von Beratung, vom Abschluss
von Zahlungsmoglichkeiten und so weiter
und so weiter, und da bringen wir immer
wieder neue Produkte auf dem Markt. Ein
Thema, was wir jetzt gerade in der Ent-
wicklung haben, ist, was wir im internen
Duktus die Digital Affluent Proposition
nennen. Das ein Angebot fUr Kunden

aus dem Affluent Segment, also Leute

mit einem Anlagevolumen so ab 50.000
bis 100.000 Euro, die Ublicherweise eine
gewisse Vorbildung haben in Finanzan-
lagefragen, aber ein einfaches niedrig-
schwelliges Angebot suchen. Und das
entwickeln wir, das gibt es in der Form im
Markt nicht. Und deswegen glauben wir,
dass das eine gute MarktlUcke ist, wo wir
einerseits mehr Geschaft machen kénnen
mit unseren Kunden, die manchmal un-
notigerweise Geld rumliegen haben und
es nicht gut genug anlegen, aber genau-
so glauben wir, dass das im Markt fur ein
relativ interessantes Segment relevant ist.
Dann hat Digitalisierung naturlich immer
einen Komplexitatsreduktions- und Effizi-
enzcharakter und damit fur uns aus Kos-
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tensicht relevant. Dann gibt es - und das
gehort in gewisser Weise zum ersten
Punkt, also dem Kundenerlebnis - die
Frage: Wie schaffen wir da neue und
noch passgenauere Angebote? Das hat
bei uns viel mit dem Thema Customer
Data Analytics zu tun. Auch da haben
wir in letzter Zeit relativ viel Geld in-
vestiert, um sicherzustellen, dass unser
Beratungs- und Produktangebot auch
passgenau ist und wir den Kunden nicht
ansprechen, irgendwelche Vorschla-
ge machen, und der Kunde uns nach
drei Minuten sagt: ,\Wieso haben Sie
uns mich eigentlich dazu angerufen?
Ich brauche dieses Angebot nicht, das
interessiert mich nicht.” Das argert alle
Beteiligten, argert den Kunden in erster
Linie und argert unsere Vertriebsmit-
arbeiter, weil sie ihre Zeit auf etwas ver-
schwenden, wo nichts bei rumkommt.
Und dann die vierte Dimension hat mit
Kontrollen zu tun. Ein Thema, wo wir
nach wie vor einen gro3en Fokus drauf
haben und auch noch nicht da sind, wo
wir gerne sein wollen. Uber das Thema
Digitalisierung kann man unendlich

viel besser und passgenauer werden in
der in der Kontrolle unserer sehr, sehr
komplexen Finanzstrome, die um den
ganzen Globus laufen, und insofern ist
auch das ein Thema, was fUr uns super
relevant ist, wo wir auch sehr viel Geld
und sehr viel Innovationskraft darauf
verwenden.

Johannes Trenka

Wenn ich dich spontan fragen wurde,
wie weit seid ihr bei der Digitalisierung,
den Anspruch, den ihr habt? Wirdest
du dir zutrauen, das in eine Prozentzahl
oder was auch immer zu packen?



Karl von Rohr

Nein, wlrde ich nicht tun, weil die Frage
ist: Was ist die Benchmark? Und es gibt
die Benchmark nicht wirklich, aber ich fin-
de, wir sind nicht weit genug. Und ich wur-
de das gar nicht quantifizieren wollen. Wir
sind bei weitem nicht da, wo wir hinwol-
len, weil wir, was wir eben besprochen ha-
ben, zum Teil noch an groBen Kernprojek-
ten arbeiten, die viel Ressourcen fressen.
Also eine Migration des Postbank-Systems
auf das Deutsche-Bank-System, das hat
viel Zeit, viel Ressourcen verschlungen,
die wir lieber fur Digitalisierung verwandt
hatten. Und deswegen geben wir jetzt, wo
wir damit auf die Zielgeraden kommen,
viel Gas auf den Digitalisierungsthemen,
die fur uns absolut zukunftsweisend und
auch zukunftsentscheidend sind.

Johannes Trenka

Danke dir fUr den klaren und offenen Blick
dazu. Neben dem Privatkundengeschaft
bist du auch fur das Wealth und Asset
Management der Deutschen Bank verant-
wortlich. Dort sind nachhaltige Anlagen
gerade eines der Wachstumsthemen. Ist
das auch eins fur euch und wird es auch
eines der zentralen Themen in den nachs-
ten Jahren bleiben und gibt es vielleicht
noch weitere?

Karl von Rohr

Also absolut. Ich glaube, das Thema
Nachhaltigkeit, wissen wir alle, bei dem
Fortgang der Klimaveranderungen, die

ja in den letzten zwei, drei Jahren an Ge-
schwindigkeit zugenommen haben, dass
Einem Angst und bange werden kann,
dass das Thema Nachhaltigkeit fur uns alle
eines der zentralen Themen sein muss.
Das hat eine volkswirtschaftliche Kompo-
nente, weil ich glaube, dass wir Banken in
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der ganzen Frage ,wie finanzieren wir
eigentlich die Nachhaltigkeitsagenda?”
eine wichtige Rolle haben, weil weder
werden Staaten alleine das finanzie-
ren kdbnnen, noch werden wir Banken
das Uber eine Kreditfinanzierung tun.
Das heif3t, wir haben sowohl auf der
Kreditseite als auch auf der Kapital-
marktseite eine wesentliche Rolle, und
ohne, dass wir diese Rolle ausfullen
konnen, werden wir nicht ausreichend
Finanzierungsmittel fur die Nachhaltig-
keitsthemen bekommen. Damit ist fur
uns Nachhaltigkeit ein zentrales Thema
und fUr uns als Bank auch ein zentrales
Wachstumsthema und zwar Uber alle
Geschéaftsbereiche, weil alle Geschafts-
bereiche in unterschiedlicher Weise
davon betroffen sind. Und wir erleben
bei unseren Privatkunden ein groRes In-
teresse auch an nachhaltigen Anlagen.
Und naturlich ist da dann immer genau-
er Fokus darauf, was ist nachhaltig, was
ist nicht nachhaltig. Und da haben wir
Gott sei Dank ja jetzt mittlerweile etwas
mehr Klarheit in der ganzen Taxonomie.

Johannes Trenka

Sieh mir nach, wenn ich ein bisschen
provokant nachfrage. Wir haben vorhin
gesagt, dass die Deutsche Bank sich als
globale Hausbank versteht. Wenn man
jetzt so ein bisschen dieses Wort Haus-
bank rausziehen mochte, konnte man
das vielleicht als traditionell oder wenig
weltlaufig auslegen. Auch vielleicht

mit ein bisschen Blick auf die friheren
Jahre: Wie siehst du die Ambitionen der
Deutschen Bank, signifikant wieder im
globalen Wettbewerb mitzuspielen und
oder auch vielleicht eine europaische
FUhrungsrolle unter den Banken einzu-
nehmen?



Karl von Rohr

Also zunachst mal wurde ich dir wider-
sprechen, dass das Wort Hausbank nicht
weltlaufig ist, weil ich glaube, gerade der
Gedanke, dass wir mit unseren Kunden

in der Welt wachsen, ist eigentlich genau
das, was Weltlaufigkeit ausmacht. Weil wir
namlich sehr gut darin sind, einmal in den
jeweiligen Heimatmarkten unserer Kunden
ZU agieren, zum anderen aber Uber unse-
ren globalen Footprint ein extrem gutes
lokales Know-how auch zu haben, und
zwar in vielen einzelnen Markten, was un-
sere Kunden sehr zu schatzen wissen, weil
wir sozusagen das Heimatmarkt-Know-
how haben, aber eben Uberall auf der
Welt auch Standorte haben, wo wir sehr
gut vernetzt sind und unseren Kunden auf
ihrem Weg in die Welt auch helfen konnen.
Aber naturlich ist die Frage berechtigt, wie
entwickelt sich der globale Wettbewerb.
Wir sehen in der Tat, dass die Amerikaner,
insbesondere uns was Grol3e angeht, in
den letzten Jahren etwas enteilt sind. Das
ist ein Thema, was wir insgesamt als euro-
paische Banken im globalen Wettbewerb
vor allem gegenUber den amerikanischen
Banken sehen. Und das hat unterschied-
liche Grinde. Das hat zum einen regulato-
rische Grunde, es hat Markt-Grinde, dass
der amerikanische Markt ein viel groBRerer
Markt ist, dass der amerikanische Markt
andere Margen ermaoglicht, als wir das hier
im europaischen, insbesondere im deut-
schen sehr stark umkampften Markt durch
das Drei-Saulen-Modell haben. Und das
sind teilweise Themen, die kbnnen wir be-
einflussen, teilweise kdnnen wir sie nicht
beeinflussen. Insofern ist unser Ansatz
immer gewesen, wir mussen in allererster
Linie uns darauf fokussieren, dass wir uns
selber so gut wie moglich aufstellen. Das
haben wir in den letzten dreieinhalb Jah-
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ren sehr intensiv getan und ich glaube
auch mit viel Erfolg getan, wenn man
sich anguckt, dass wir jetzt das beste
Ergebnis der Bank in den letzten 15
Jahren und eines der besten Ergebnisse
Uberhaupt produziert haben. Und ich
glaube, dass man zunachst mal Starke
daraus zieht, dass man seine eigene
Aufstellung optimiert. Und dann kann
man sich dartber Gedanken machen,
sozusagen gibt es Konsolidierungspart-
ner in der Welt und dann schauen wir,
was dabei rauskommt.

Johannes Trenka

Das ware jetzt ehrlicherweise auch mei-
ne Anschlussfrage gewesen. Du hast
es jetzt schon kurz angesprochen. Du
sagst, die amerikanischen Banken sind
grundsatzlich den europaischen etwas
enteilt. Vielleicht noch mal ganz kon-
kret: Siehst du eine Konsolidierung in
Europa, die bevorsteht? Gerlchte gibt
es ja mannigfaltig immer wieder. Kannst
du dazu etwas sagen?

Karl von Rohr

Also ich glaube, dass das passieren
wird. Und wir beschaftigen uns natdr-
lich auch sehr genau mit unserem
Umfeld, was jetzt kein besonderes
Geheimnis ist, weil ich glaube, das
konnen unsere Eigentimer und unsere
Mitarbeiter von uns auch erwarten, dass
wir uns mit den strategischen Optionen
befassen und uns genau angucken, was
waren eigentlich Konsolidierungsoptio-
nen. Und da gibt es unterschiedliche
Konstellationen, die man sich vorstellen
kann. Es braucht aber auch immer die
Rahmenbedingungen und es braucht,
wie gesagt, it takes two to tango”.

Und ist jetzt im Moment das allerbeste



Umfeld, die Frage muss man sich natur-
lich sehr genau stellen. Und zum Rahmen
gehort auch, dass gerade fUr eine europai-
sche Konsolidierung uns eine Vollendung
der Bankenunion und der Kapitalmarkt-
union gut tun warden. Da klemmt es noch
auf EU-Ebene. Aber wir héren immer
wieder doch auch Bekenntnisse aus der
Politik, dass man das Thema gerne voran-
bringen will. Wir héren die Worte wohl, al-
lein uns fehlt bislang eine wirklich konkrete
Umsetzung.

Johannes Trenka

Stichwort Umsetzung: Wo ihr wesentlich
weiter seid, ist beim Thema Nachhaltig-
keit. Du hast es eben schon mal kurz
angesprochen aus dem Wealth und Asset
Management Blickwinkel. Ilch wirde es
gerne noch mal breiter ansprechen bei dir.
Kannst du noch mal in der Breite vielleicht
die Ziele beschreiben in diesem Bereich,
wie ihr euch einbringen wollt, vielleicht
wie ihr es messen wollt, auch mal ein
groBeres Thema, und was dann die Um-
setzung angeht?

Karl von Rohr

Also es gibt eigentlich vier wesentliche
thematische Bereiche in unserer Nachhal-
tigkeitsagenda. Wenn man auf den ersten
Aspekt dieser vier Kernthemen-Bereiche
kommt, dann sind das Finanzziele, die wir
uns gegeben haben. Da werden wir uns
jetzt im Marz auch noch mal zu dul3ern,
deswegen sage ich da jetzt im Moment
mal nichts zu. Dann ist der zweite Bereich
das Thema, was wir Policies & Commit-
ments nennen. Das ist also einmal unser
Net Zero bis 2050 Commitment. Das sind
aber auch so Themen wie die Frage, wie
wir eigentlich unser Sustainability Finance
Framework bauen, also die Frage, was sind
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eigentlich unsere wesentlichen Prinzipi-
en, wenn wir uns den Transition-Dialog
auch angucken, also die Transformation
von Industrien weg von klimaschadli-
chen Technologien hin zu klimafreund-
lichen Technologien. Da ist ja immer
die Diskussion, sollte man denen den
Finanzhahn abdrehen oder ist es nicht
sinnvoller, mit denen in einen Dialog

Zu treten, eben besagten Transforma-
tions-Dialog, um gemeinsam Wege

zu definieren, wie diese Unternehmen
in einem akzeptablen Zeitraum hin zu
mehr Nachhaltigkeit kommen. Und
dazu bauen wir sozusagen an einem
Rahmenwerk, wie man eine Glaubwr-
digkeit in diese Diskussion noch mehr
reinkriegt, weil das ist, und das verstehe
ich auch, ein viel besprochenes und
auch viel kritisiertes Thema, weil man
kann naturlich sagen, man ware viel
schneller, vielleicht, wenn man denen
einfach den Hahn abdrehen wirde. Nur
unsere Meinung ist, dass man gerade
diesen groBBen Unternehmen auch die
Moglichkeit geben muss, ihren Weg zu
finden. Und ich glaube, dass wir da eine
sehr relevante Rolle spielen konnen.

Johannes Trenka
Autoindustrie beispielsweise.

Karl von Rohr

Autoindustrie zum Beispiel, genau. Drit-
ter Punkt ist das, was wir People & Own
Operations nennen, also die Frage, wie
stellen wir uns eigentlich intern auf. Also
wir haben zum Beispiel ein Nachhaltig-
keitsgremium, was von unserem CEO
Christian Sewing gefthrt wird, wo wir
all diese externen Targets und Policies
besprechen. Wir haben eingefuhrt fur
unser Senior Management eine feste



Verdrahtung zwischen Nachhaltigkeits-
zielen und Vergutung. Wir haben uns alle
maoglichen Ziele auch gegeben, also zum
Beispiel Diversity & Inclusion-Ziele. Und
da sieht man jetzt auch erste Erfolge, well
wir von den vier wesentlichen Nachhaltig-
keits-Ratingagenturen in den letzten zwei
Jahren Upgrades bekommen haben. Also
diese Themen fangen an zu verfangen
und da machen wir auch guten Fort-
schritt. Und dann der vierte Punkt ist das,
was wir Soft Leadership nennen, also die
Frage wo kénnen wir mit der Kompetenz,
die wir in Finanzierungsfragen haben, auf

dem Thema nachhaltige Finanzierung und
Anlagen, wie kénnen wir dieses Know-how

auch in den Markt bringen. Ein Medium

dazu ist besagter Sustainability Deep Dive,

den wir jetzt zum zweiten Mal vorhaben.
Und das andere Thema ist zum Beispiel:
Wir haben einen Lehrstuhl an der ESMT,
den wir finanzieren. Oder wir haben Part-
nerschaften wie zum Beispiel mit der mit

der Ocean Risk and Resilience Alliance, wo

wir uns Uber die Fragen der Verschmut-
zung der Weltmeere, eines der wichtigs-
ten Okosysteme Uberhaupt auf unserem

Planeten, befassen, oder jetzt gerade ges-

tern verkundet die Partnerschaft mit dem

WWEF, wo wir uns gemeinsam austauschen

wollen und uns Rat einholen wollen vom
WWEF Uber die Frage, was ist Nachhaltig-
keit, weil wir genau wissen, dass das eines
der schwierigsten Themen ist, das genau
so zu definieren, dass es auch eine mog-
lichst groBBe gesellschaftliche Akzeptanz
findet.

Johannes Trenka

Also ich finde es wahnsinnig beeindru-
ckend, was ihr alles macht und man fuhlt,
dass es Teil der operativen Umsetzung ist
und weniger Plane und Vorhaben. Des-
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halb wlrde ich mal vermuten, dass die
Frage, ob das fur euch eine Wachs-
tumschance ist oder eher eine regula-
torische Belastung, eher mit ersterem
beantwortet werden wird.

Karl von Rohr

Ich glaube, die ehrliche Antwort ist, es
ist beides, weil wir naturlich eine gewal-
tige Regulierungswelle auf dem Thema
kommen sehen fUr uns Banken, aber
mindestens genauso fur eigentlich alle
Industrien. Ich glaube, die Fragen der
Taxonomie treiben im Moment gar nicht
mal priméar uns, sondern ganz beson-
ders in Deutschland viele Mittelstandler
um, die sagen, wir wissen Uberhaupt
nicht, wie wir diese riesen BUrokratie,
die da auf uns zurollt, wie wir der Herr
werden sollen. Und ich glaube, das ist
genau die Herausforderung. Wie finden
wir das richtige Mittel zwischen einer-
seits notwendiger Regulierung ins-
besondere im Bereich Taxonomie und
notwendiger Flexibilitat und Uberhaupt
Handhabbarkeit, weil, wenn wir ein
neues burokratisches Monster schaf-
fen, glaube ich, werden wir dem so
wichtigen Ziel, namlich sozusagen den
Klimawandel zu stoppen, nicht mit der
Geschwindigkeit begegnen kénnen, wie
wir das mussen. Aber ich habe es vor-
hin gesagt: NatUrlich ist es eine gewal-
tige Wachstumschance fur uns und fur
andere Industrien ja auch, was - glaube
ich - gerade auch fur Deutschland eine
groBRe Chance ist. Als Land der Inge-
nieure in Nachhaltigkeitstechnologien
ja durchaus auch mit Weltmarktfuhrer-
Ansatz in vielen Unternehmen glaube
ich, ist es eine Chance fur uns als Land
auch und nicht nur fUr uns als Deutsche
Bank.



Johannes Trenka

Noch mal ein anderer Blickwinkel: Raus
aus Deutschland, in die USA rein, da gibt
es den Trend bei einigen Unternehmen -
wenige fairerweise - wo der Eindruck ent-
steht, dass es ein bisschen weg von ESG
und Corporate Responsibility wieder hin
zu mehr klassischen Shareholder Value zu
gehen scheint. Wie ist deine Perspektive
darauf und haltst du das fur eine geeigne-
te Orientierung oder gegebenenfalls gar
Umorientierung?

Karl von Rohr

Also ich glaube, dass das das viel be-
schriebene Pendel ist, was immer hin und
her schwingt. Ich bin nicht der Meinung,
dass der klassische Shareholder-Value-An-
satz der richtige ist. Ich glaube, dass wir
uns eher mit dem Thema Stakeholders
befassen mussen, von denen naturlich
unsere Aktionare als Eigentimer und als
Geldgeber eine essentielle Bedeutung
haben. Aber ich glaube, dass wir gerade
in der Finanzindustrie auch gelernt haben
in den letzten 20 Jahren, dass wir Zweifel
an unserer gesellschaftlichen Daseinsbe-
rechtigung erzeugen, wenn wir uns nicht
auch den anderen Stakeholdern verpflich-
ten. Und aus meiner Sicht in der Ver-
pflichtungshierarchie - da kann man lange
drUber diskutieren, was Henne und Ei ist

- ware mein Ansatz, immer beim Kunden
anzufangen. Es gibt Andere, die sagen,
wenn du kein Kapital hast, um mit deinem
Kunden Uberhaupt ins Gesprach zu kom-
men, dann sozusagen ist auch der Kunde
irrelevant. Aber mein Ansatz ware wahr-
scheinlich immer zu sagen, ich muss in
erster Linie den Interessen meines Kunden
dienen in einer ausgewogenen Beziehung,
die von beiderseitigem Nutzen ist. Ich
muss meine gesellschaftliche Daseinsbe-
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rechtigung immer im Auge haben, ich
muss meine Mitarbeiter im Auge haben
und wenn ich die drei Dinge richtig gut
mache, dann glaube ich, hat auch der
Aktionar richtig viel Freude an unserem
Wirtschaften.

Johannes Trenka

Vielen Dank, beeindruckende Aussage
noch mal. Ich wirde gern das Thema
Mitarbeiter noch mal aufnehmen und

in Richtung Diversity und Ways of Wor-
king gucken. Wir haben eben ganz viel
Uber Digitalisierung und Nachhaltigkeit
gesprochen. Zwei Themen, die fur die
heutige Generation, die jungere Gene-
ration, sehr wichtig sind. Ihr habt sie zur
Prioritat gemacht und seid, wie vorhin
auch besprochen, ein wichtiger Partner
fur Unternehmen bei genau eben dieser
Transformation. Hat euch das - auch
unter dem Stichwort ,Purpose” - RU-
ckenwind auf dem stark umkampften
Arbeitsmarkt gegeben? Und wie ist dei-
ne Einschatzung, wie hat sich das auch
grundsatzlich auf Kultur und Mitarbeiter
der Deutschen Bank ausgewirkt?

Karl von Rohr

Also ich glaube, dass es Ubertrieben
ware zu sagen, dass unser Fokus auf
das Thema Nachhaltigkeit uns den
entscheidenden Vorteil an den Arbeits-
markten geben wirde. Und ich glaube,
da muss man auch immer realistisch
sein, wir alle sind im Moment dabei, flr
uns zu definieren und auch zu lernen,
wie genau nachhaltiges Wirtschaften,
wie nachhaltige Produkte funktionieren,
wie wir sie definieren. Deswegen finde
ich, muss man das auch nicht Uberho-
hen. Das erleben wir ganz intensiv, die



Frage nach Sinnhaftigkeit der taglichen
Arbeit wird von vielen unserer Mitarbeiter
gestellt, ist Ubrigens schon immer gestellt
worden. Es wird ja immer behauptet, dass
es nur die Generation Z ist, die sich Pur-
pose-Gedanken macht. Vielleicht ist das
intensiver ausgepragt, das wurde ich gar
nicht in Abrede stellen, erlebe ich auch bei
meinen eigenen Kindern, dass die sich viel
mehr Gedanken Uber Sinnhaftigkeit und
auch Nachhaltigkeit machen. Aber es ist
nicht so ... also ich zumindest habe mir mit
Sicherheit auch in meinen jungen Berufs-
jahren Gedanken Uber den Sinn meiner
Arbeit gemacht und insofern ist das The-
ma Purpose fur uns zentral. Wir denken
da gerade sehr intensiv auch im Vorstand
drUber nach, weil wir nach Jahren des
Aufrdumens - sehr harte Jahre, die wir ja
jetzt in den letzten acht Jahren insbeson-
dere hinter uns gebracht haben und jetzt
eine sehr solide und erfreuliche Profitabili-
tat haben - kommen diese Themen noch
mehr auch in den Fokus. Und da kommen
dann so Fragen: Was ist eigentlich der
Impact, den wir auf unsere verschiedenen
Stakeholder haben wollen? Was ist die
Rolle, die wir in der Gesellschaft sehen?
Wie findet sich das in unserer Identitat als
Unternehmen wieder? Also da entstehen,
wie ich finde, sehr wertvolle Diskussionen
draus, die wir mit unseren Mitarbeitern
schon haben, aber auch noch sehr viel
intensiver haben werden. Und ich glaube,
dass das ein weiterer Schritt der Transfor-
mation der Deutschen Bank ist, auch auf
diesem Feld noch besser aufgestellt und
noch fokussierter zu sein.

Johannes Trenka
Ich glaube, wir kdnnen gespannt sein,
was die Diskussionen in der Zukunft fur
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Resultate zeigen. Und ich kann dir nur
zustimmen. Also auch ich in meiner
Generation, die nicht zu Z glaube ich
gehort, Y, Z, man weil3 es nicht ganz ge-
nau, habe schon darlber nachgedacht,
warum ich das tue. Also von daher
habe ich da einen dhnlichen Blick. Was
sich tatsachlich verandert hat glaube
ich, sicherlich beschleunigt durch die
Pandemie, ist die Arbeitswelt. Wahrend
und nach Covid hat sich beispielsweise
die teils etwas heftige, hitzige Debatte
rund um das Thema Homeoffice ver-
sus BUroarbeit ergeben. Wir erinnern
uns an die Einlassungen von Elon Musk
zum Beispiel. Wie seht ihr das bei der
Deutschen Bank, wie sich die Arbeit be-
ziehungsweise Arbeitsweise verandern
wird? Wie reagiert ihr darauf?

Karl von Rohr

Also ich glaube, sie hat sich in den
letzten zwei Jahren dramatisch veran-
dert und wir suchen unseren Weg darin,
weil wir versuchen das richtige Mittel zu
finden zwischen unseren Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern Freiraum zu las-
sen, wie sie und wo sie arbeiten wollen
einerseits, aber andererseits auch nicht
zu vergessen, dass der wesentliche
Arbeitsort, wo wir auch Verbindungen
schaffen, wo wir Teamspirit schaffen,
dass der eben doch auch im BUro auch
stattfindet. Und es ist und bleibt schwie-
rig, neue Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter zu integrieren, wenn die niemals ihre
Kolleginnen und Kollegen live sehen.

Johannes Trenka
Von ihnen lernen konnen.

Karl von Rohr
Genau, von ihnen lernen kénnen. Und



insofern ist es im Moment, wir probieren
vieles aus. Es gibt ein paar Ausnahmen,
also insbesondere unsere IT-Bereiche, wo
unsere Programmierer viel mehr zu Hause
arbeiten als andere, aber die Grundidee
war, dass wir gesagt haben, wir wirden
versuchen, dass wir bis zu zwei Tagen pro
Woche Homeoffice ermoglichen, wenn
das mit den betrieblichen Belangen tUber-
einstimmt und wir stellen fest, dass die
Realitat viel, viel mehr Homeoffice-Tage
zuldsst und dass im Rahmen der verein-
barten Homeoffice Tage die Prasenz oder
andersherum im Rahmen der vereinbarten
Buro-Tage die Prasenz im Buro nicht dem
entspricht, was vereinbart worden ist. Es
wird was vereinbart und dann handhaben
die Manager das noch mal flexibler, als wir
es ohnehin schon erlauben. Das heif3t also,
wir werden da in gewisser Weise von der
Realitat Uberholt. Und da suchen wir unse-
ren Weg zwischen Flexibilitat einerseits,
andererseits aber eben auch sicherzustel-
len, dass wir einen Fokuspunkt haben, an
dem die Menschen sich auch treffen und
miteinander interagieren und der Teamge-
danke auch erlebbar wird.

Johannes Trenka

Ich glaube beim Thema Diversitat seid

ihr nicht so flexibel. Mein Verstandnis ist,
dass ihr euch da recht ambitionierte Ziele
gesetzt habt. Bis 2030 mindestens 30
Prozent weibliche FUhrungskrafte auf der
ersten und zweiten Ebene und der Vor-
stand soll erreicht sein. Wie schaust du
unter Diversity-Gesichtspunkten auf die
Entwicklung von weiblichen FUhrungskraf-
ten? Was macht ihr da? Wie geht ihr die-
ses Thema an? Und vielleicht so ein biss-
chen eine Seitenfrage: Wie schaust du auf
die Internationalisierung des Talent Pools
am Arbeitsmarkt? Wir sprachen eben
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schon Uber Gen Z, um das noch einmal
auszubreiten.

Karl von Rohr

Also ich glaube, dass das Thema Gen-
der Diversity eines der schwierigsten
Themen ist, mit dem wir in unserer
Personalpolitik umgehen, weil wir zwar
alle Fortschritte machen, aber meines
Erachtens nicht schnell genug Fort-
schritte machen und wir immer wieder
feststellen, dass wir zwar unsere Ziele
treffen, aber ehrlicherweise sind eigent-
lich die Ziele auch noch nicht ambitio-
niert genug. Und dabei ist dann immer
die Frage, man kann sich gigantisch
ambitionierte Ziele setzen und sie dann
nicht treffen oder man kann sich ambi-
tionierte Ziele setzen, die auch erreich-
bar sind. Und wir sind irgendwo dazwi-
schen. Und wir machen viel fUr unseren
weiblichen Nachwuchs, wir haben alle
maoglichen Formen von Programmen,
gerade im Senior Management, ich
habe selber auch drei Mitarbeiterinnen,
die ich mentore, wo ich sehr viel Zeit
investiere, tatsachlich denen auch zu
helfen, ihren Weg schneller gehen zu
konnen, als das vielleicht ohne Mento-
ring moglich ware. Wir haben natUrlich
auch Arbeitszeitmodelle, die die Verein-
barkeit von Beruf und Familie in den Fo-
kus nehmen. Wir kimmern uns um das
Thema Kinderbetreuung, und ich glau-
be, das, was mit das Wichtigste ist, wo
wir auch viel Aufwand betreiben, ist der
Punkt, wo der Fachbegriff Unconscious
Bias ist, also unbewusste Verhaltens-
muster - und das gilt Ubrigens nicht nur
fur das Thema Gender Diversity, das gilt
genauso fur das Thema Racial Diversity
oder Sexual Diversity - wo wir uns Uber
viele Dinge einfach nicht im Klaren sind,



was bestimmte Handlungen, Ausdrucks-
weisen, fur Einschrankungen schaffen, die
nicht sein mussten. Deswegen finde ich es
immer wieder wichtig, gerade auch Uber
diese unbewussten Verhaltensmuster zu
sprechen. Also wann immer ich mit was
auch immer fUr Mitarbeitergruppen spre-
che, versuche ich immer wieder darauf
hinzuweisen, zum einen uns auch Hinwei-
se zu geben, wenn wir selber in unserer
Organisation oder wir als Fihrungskrafte
solche unbewussten Verhaltensmuster an
den Tag legen, weil ich glaube nur, wenn
man die Themen adressiert, verandert
man auch was. Zweiter Punkt war das
Thema Internationalisierung des Talent
Pools. Das ist natUrlich fUr uns als globale
Organisation ein Riesenthema, ist aber
nicht neu. Und da glaube ich hat die Deut-
sche Bank eine ziemlich einmalige Posi-
tionierung, zumindest im Bankensektor,
weil wir nicht primar eine deutsche Bank
sind, wo FUhrungspositionen primar von
Deutschen besetzt werden, sondern wir
haben eine sehr internationale Kultur, wo
es eigentlich vollig egal ist, was man fUr
einen kulturellen Hintergrund hat, sondern
was zahlt, ist man gut auf dem Job oder
nicht. Und deswegen erleben wir oder
finden wir viele Talente, die genau diese
Kultur suchen, wo Nationalitat, Kultur, Ras-
se, sexuelle Orientierung, Gender mog-
lichst wenig Rolle spielen. Und ich glaube,
da sind wir nicht so schlecht aufgestellt.

Johannes Trenka

Wenn ich dir zum Abschluss noch zwei
persdnlichere Fragen stellen darf: Fur
mich eine der beeindruckendsten Person-
lichkeiten ist euer ehemaliger Vorstands-
vorsitzender, Alfred Herrhausen, der intel-
lektuell, unternehmerisch, rednerisch, es
gibt glaube ich viel aufzuzahlen, als brillant

Copyright © 2023 Accenture. All rights reserved.
Accenture and its logo are trademarks of Accenture.

galt, aber auch beispielsweise durch
seine VorstolRe Schuldenerlass fur die
Dritte Welt immer wieder Kritik auf sich
gezogen hat, sowohl im eigenen Haus
bei euch, aber auch ganz allgemein

in der Finanzwelt. Ich glaube, du bist,
wenn ich das richtig recherchiert habe,
1997 zur Deutschen Bank gekommen.
Herrhausen ist 1989 bei dem Attentat
gar nicht weit von hier in Bad Homburg
ums Leben gekommen. Hast du da-
mals, als du angefangen hast und auch
noch heute Spuren seines Handelns bei
euch gesehen im Haus? Und wer war
Alfred Herrhausen fur dich?

Karl von Rohr

Also ich glaube, dass Alfred Herrhausen
in der Kultur und der Historie der Deut-
schen Bank fur viele auch Uber 30 Jahre
nach seinem Tod immer noch eine
grofRe Prasenz hat. Also ich habe ihn
leider nicht kennengelernt, aber ken-

ne durchaus den einen oder anderen
seiner Weggefahrten und ich glaube,
dass er eine starke Personlichkeit war.
Ich finde immer wieder bemerkenswert
und dass auch, was wir in unserer eige-
nen Herangehensweise an der Art, wie
wir versuchen, die Rolle der Deutschen
Bank zu definieren, von Alfred Herr-
hausen lernen kdnnen, dass der Unter-
nehmer und in unserem Fall der Banker
oder Bankier, wie auch immer man es
nennen mochte, dass man auch Mut zu
unpopularen Meinungen haben sollte,
dass Klartext zu sprechen in der Regel
hilft, und zwar nicht nur extern, sondern
gerade auch intern, dass man Probleme
in einer Organisation nicht andert, wenn
man sie nicht wirklich auch anspricht
und an der Wurzel packt. Und sicher-
lich hat Alfred Herrhausen in gewisser



Weise ja eine politische Unternehmerrolle
auch gelebt. Und ich glaube, fUr uns ist
immer wieder die Frage, wie definieren
wir unser Verhaltnis zur Politik? Ich glaube,
dass wir in einer ganz anderen Generation
leben, die Politik hat sich weiterentwickelt,
die Deutsche Bank hat sich weiterentwi-
ckelt. Trotzdem glaube ich, dass auch wir
als Vertreter dieser grof3en Institution - wie
Ubrigens auch andere Vertreter von Unter-
nehmen - auch eine politische Verantwor-
tung haben oder - ich will es anders de-
finieren - eine Verantwortung haben, am
politischen Dialog teilzunehmen, und zwar
aktiv einerseits in einer beratenden Rolle
sicherlich auf den Themen, die unserer
Expertise entsprechen, andererseits aber
auch Dinge anzusprechen, die in unserem
Land nicht funktionieren. Und ich glaube,
da haben wir uns in den letzten Jahren ein
sehr gutes Vertrauensverhaltnis mit der
Politik aufgebaut, wo wir unsere Rolle in
angemessenem Mal3e auch wahrnehmen
kdnnen und das auch sehr intensiv tun.

Johannes Trenka

Lieber Karl, du hast jetzt uns ganz interes-
sante und spannende Einblicke hier ge-
wahrt Uber die verschiedensten Themen
von Nachhaltigkeit, Digitalisierung und
vielen weiteren. Ich wirde gern abschlie-
Bend eine letzte Frage stellen. Wenn du
in die Zukunft blickst, auch mit dem, was
wir jetzt alles besprochen haben und dir
etwas wlnschen darfst, was wéare das?

Karl von Rohr

Kann ich sehr klar beantworten: Dass wir
es schaffen, in Deutschland und Europa
unseren Standort signifikant zu starken,
weil ich glaube, dass das fur den Wohl-
stand, von dem also viele Generationen
vor uns profitiert haben und wir selber
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auch profitiert haben, den mussen und
sollten wir fUr nachfolgende Genera-
tionen erhalten. Das funktioniert aber
nur, wenn wir signifikant was verandern.
Da gibt es erste Anzeichen fur, aber

das mussen wir jetzt auch landen und
das ist wahrscheinlich der wichtigste
Wunsch, der mir einfallen wirde.

Johannes Trenka
Herzlichen Dank fur das Gesprach.

Karl von Rohr
Danke dir.



