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Geschaftspolitik

Automatisch, praktisch, gut?

Wissenschaft und Praxis im Gesprach: Am HG Minster wurde (iber die Rolle der Genossen-

schaftsbank diskutiert

Tim Zuchiatt

Der Blickwinkel hat sich gewandeht.
Wurden vor einiger Zeit noch bevor-
Zugt interme Prozesse und Backoffice-
Strukturen ins Visier genommen, ist es
jetzt die Positionierung im Markt, die
wieder im Fokus des Interesses vieler
Banken steht. Welche Strategie wahle
ich? Wie setzte ich sie konsequent um?
Wie lande ich beim Kunden? Welche
Rolle spielt Gberhaupt die Primarbank
im Verbund der Zukunft? Am Institut
fir Genossenschaftowesen MOnster
wurde darliber diskutiert.

Jeenossenschaftsbanken: Vertriebsauto-
maten oder Unternehmen?”, lautete die
bewusst provokant formuberte Frage-
stellung. Prof. Dr, Christoph J, Bormer vom

Vierdnderter Blcioesnios: Die Positionienung m
Blarkt tieht wasder mef i Folous: des interesses

e Banken Fata: Manued De La Pena

Lebrstubl  fir  Betnebswirtschaftsiehre,
schywwerpunkt Fnanzdeensthetstungen, von
der Heinnch-Heme-Universitat  Dissal-
dord, versuchte rundchst auf theore-
tischer Ebene die \ertriebstatigkeit der
Bank mdher emzugrenzen. Diese kinne
sich Ober eine Strategie - basierend auf
den jeweihgen Ressourcen umd Kompe-
tenzen — definderen. Wichtig sei es, eine
klare Linie vorzugeben, um o insgesamt
2u eingr Optimierung der Wertschop-
fungskette zu gelangen, Flr Genossen-
schaftsbanken nannte Bomer die Kermn-
kompetenz Kundennahe als eine Mog-
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lichkeit, anhand der man eine stringente
Strategie formulieren kann, Dabei solite
man sich fir eine Strategie entscheiden,
die sch zwischen der  Leithnie™ eirer
starkeren Differenzierung im Markt und
dem Ziel der Kostenfuhrerschafi be-
wegt. Aus der Verbundperspektive be-
trachtet, komme es darauf an, dass man
gemeinsam darauf hinwirke, die Kunden-
nahe der Primarbanken zu fordern, emp-
fahl Bomer dem genossenschaftlichen
Publikyemn,

Gabriele Hohler, Vice President Financial
services bel Bearing Point, stellte die
langfristige Kundenberiehursg in den
Mittelpunkt ihrer Betrachtungen. Um
s zu erzielen und den Kunden bei der

Stange” zu halten, regte Hohler eine zu-
kunftsgenchtete Kundensicht wunter Ein:
bindung eines Lebensphasenmodells an.
Daran ausgerichtet, konne man dann per
Kampagnenmanagement zu einer ziel-
genaueren Ansprache der Kunden gelan-
gen, Zur weiteren Bindung der Khentel
empfahl Hohler ein gezieltes Erfabrungs-
management, das auf den individuellen
Kundenerfahrungen aufbaut. _kch darf
nicht auf dee Kunden gucken, ich muss
mich n die Kunden hinein begeben®,
sagte Hohler, Bislang bestehe immer
moch @ine Art Eltemn-Kind-\Verhdltnis. Es
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misse gelingen, sein Untermehmen suk-
messive auf den Kumden awszunchten,
Dhps. midsse  evolutiondr, nicht  revolu-
tiondr erfolgen, Das System der Mitghed-
schaft kdnne diese Strategie erleichtem,
machte Hohler deuthich.

Netzwerkmanagement
erforderlich

der Union Asset Management Holding
&G, nchtete senen Blick stirker auf die
strateqischen Komporenten des genos-
serschafthchen Verbunds, Um die Rolle
dér Premdrbank starker zu kontunenen, be-
diirfe es enes stingenten wie schilssigen
Netzwerkmanagements. Spéefregeln mds-
sen definiert, Zustandig-
keiten geklart werden.
Reinke; Wir kbnmen nur
i gemneinsame Projekte
ENSTERgEn, WENM  Wir
keit haiben und wissen,
wie der Wog verlauft”
Als moghiche regelinde
Instanz nannte Reinke
den BVR Union Imest-
ment funglere in die-
sem Geflecht ok Pro-
duktemsickler.  Einen
Verbundpartner  wae
etwea  dee Mondhank
kénne man aks Inge
recune  bereschnen. Se
hefere Struktunen und dann engepasste
Produdcte. Die Bank wor Ort stelle den
LOraht zurm Kunden™ her, erklirte Reinke.
Bezogen auf die Aufgaben bedeute dies,
dass sich die Bank auf die Schnittstelle zum
Kunden konzentrieren und zum Spezialis-
ten desselben avancieren misse, | Die Bank
macht alles, wers mit ihrem Kunden 7usam-
menhdngt und holt =ch im Bedarfstal
Hilfe aus dem Verbund - ebwa bei der Prg-
duktentwicklung®, sagte Reinke, Erfolg
versprechend sei, wenn sich Genossen-
schaftshanken durch die CQualitat der
hMarktbearbeitung  unterschesden,  michi



durch de Produkte. Auf diese Art und

Wese konne er sich auch die vorn BVR ak
Zielfermulierung ausgesprochene Steige-
rung des Marktantess von 23 auf 30 Pro-
zent varstellen, erklirte der Vorstand von
Linion mestment.

Ganzheitliche Lésungen

In der anschielenden Podiumsdiskussion
kamen mit Horst Schreiber, Vorstand der
Vaolksbank Trier, und Manfred Wortrmann,
Vorstandsvorsitzender  der  Volksbank
Hellweg, auch zwei Pnmarbanker zu
Wort. Wortrmann machte deutlich, dass es
ihm geschdftspolitisch nicht allein um den
Praduktverkauf, sonder urm dee Entwick-
lng ganzheiticher Losungen fir den

Kunden gehe. Schreiber benchtete von
der gluckBchen Lage seiner Bank, ein ha-
heres Marktpotenzial als Betreuungspo-
tenzial zu haben, Wi konnen unseren
Markt aktiv bearbeiten”, berichtete der
Vorstand, Man setze auf Qualitat und s-
chere diese durch Benchmark flar Mitar-
beiter. Betriebsintern sei ene starkere
Entwackiung in Richtung Vertrieb vorge-
sehen. Durch eine genelte \Vorbereitung
und Umstrukturernung sollen hier Wit
arbeiterkapazititen stirker genutzt wer-
den. Hinsichtlich der Zustandigkeiten im
Verbund sah Schreiber die Spielfihrer-
schaft klar bei den Primadrinstituten ange-
siedelt. Unser Provisionsmodell endet
dort, wo das Geschift der Bank beginnt™,
ergdnzte Reinke in diesem Kontext.  Die

Speetregeln der Bank missen sich aus der
strategie ergeben”, sagte Wortmann, Die
Institute  kénmten dann passende Pro-
dulte 2ur passenden Zeit durch Verbund-
partner in Anspruch nehmen, Um dies zu
gewdhrleisten, midsse die Machtbalance
m Verbund sichergestellt wenden.

Die Bank alk Vertriebsautomat werde
darunter nicht werstanden, da waren
sich alle Diskutanten einig. Allerdings
gelte es, das Verhaltnis von Automati-
sierung, Steverungsmechanismen und
eigen-stindigem Wirtschaften genau
auszuloten. Speelregeln mdssen zu-
nachst gemeinsam abgestimmt und da-
nach verbindlich umgesetzt bezie-
hungsweie eingehalten werden, n



