Verbund + Verband

Diskussionsprozesse

IfG-Symposium: Effiziente Arbeitsteilung im FinanzVerbund

Tim Zuchiatti

Immer aktuell, immer brisant, immer vielschichtig: Prozesse im FinanzVerbund
sind ein thematischer Dauerbrenner. In einer so heterogenen Organisation gibt es
immer viele Schnittstellen, an denen man feilen und Bereiche, die man optimie-
ren kann. Am Minsterschen Institut fiir Genossenschaftswesen wurde Ende Ja-
nuar diskutiert, wie eine effizientere Arbeitsteilung gelingen kénnte.

Prof. Dr. Arnd Wiedemann vom Lehrstuhl
fur Finanz- und Bankmanagement der Uni-
versitat Siegen blickte dabei zunachst ein-
mal auf die allgemeine Beschaffenheit der
Wertschopfungsketten bei Primarinstitu-
ten und zeigte diverse Modelle auf. Er
machte deutlich, dass die Herausforderung
der Zukunft nicht allein in der Optimierung
der Betriebsgrof3e liegt, sondern vor allem
im klugen Management der Wertschop-
fungsketten. Man miisse hinterfragen, wie
weit die Fertigungstiefe innerhalb des ei-
genen Instituts gehen sollte, was man
selbst machen kann und was durch Partner
erledigt werden sollte. Aus dieser strategi-
schen Fragestellung ergebe sich die Wert-
schopfungsarchitektur eines Instituts.

Wiedemann kennzeichnete drei Modelle.
Status quo sei derzeit noch das Modell
des Integrators — das Institut, das die Be-
reiche Marketing und Vertrieb, Produk-
tion und Abwicklung unter einem Dach
vereint. Innerhalb der Architektur des
.Orchestrators” sucht sich die Bank - je
nach Bedarf und Ausrichtung - Partner
fur die einzelnen Wertschopfungsele-
mente, hélt aber die Faden dabei in der
Hand. Ein Konstrukt der Zukunft sei vor
allem das , Layer-Player-Modell”, das - so
die Prognose des Wissenschaftlers — im-
mer mehr das Geschaftsmodell der Uni-
versalbank mit integrierter Produktion
und Abwicklung ersetzen wird. Beim
Layer-Player-Modell kombiniert man die
jeweiligen Wertschopfungselemente mit-
einander, gewichtet sie je nach Strategie
und managt die Schnittstellen. Der Ban-
ker wird zum Netzwerker und zum Or-
ganisator einer immer hybrider werden-
den Wertschépfungsarchitektur.

Mit Dr. Friedrich Caspers als Vorstands-

vorsitzendem der R+V Versicherung
knipfte ein Referent an Wiedemanns
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Ausfihrungen an, dessen Unternehmen
bereits ganz fest zum Netzwerk einer je-
den Primarbank zahlt. So wusste Caspers
eingangs auch von vielen Vertriebserfol-
gen zu berichten, die aus der engen und
guten Zusammenarbeit seines Versiche-
rungsunternehmens mit den vielen Pri-
marbanken resultieren. Auch kiinftig
bilde der ,Vertriebsweg Bank” die Zen-
trale Basis fur den Vertrieb der R+V, be-
tonte Caspers. Hier gehe es in naher Zu-
kunft darum, die heterogenen Vertriebs-
strukturen und Vertriebsmodelle der Pri-
marinstitute starker zu beriicksichtigen,
um zu einer noch effizienteren Zusam-
menarbeit zu kommen. Man wolle sich
an jede individuelle Bank anpassen, un-
terschiedliche Typen und Formen in den
Blick nehmen und sich nach diesen rich-
ten. ,Alle Banken sind uns am liebsten”,
so Caspers. Mit ihnen gemeinsam gelte
es Vertriebskonzepte zu entwickeln, um
zu einer starkeren operativen Integra-
tion des Versicherungsgeschéafts in die
Primarbank zu gelangen, bei der die
Rolle der R+V und die Rolle der Bank - je
nach strategischer Ausrichtung - klar
definiert sind.

Schlank agieren

Sind Prozesse einheitlich und Produkte
dhnlich, lohnt es sich oftmals zu standar-
disieren, um die Produktivitat weiter zu
steigern. Jochen Speek, Vorstandsspre-
cher der VR Kreditwerk, zeigte auf, wel-
che Moglichkeiten es hier unter anderem
auf dem Feld der privaten Baufinanzie-
rung gibt. Steigender Wettbewerb, stei-
gender Margendruck und ein stagnie-
rendes Geschéft seien in diesem Feld die
zentralen Herausforderungen, denen
man bankseitig begegnen musse. Fir
viele Institute empfehle sich vor diesem
Hintergrund eine weitere Verschlankung

der Prozesse - insbesondere im Mengen-
geschaft. Die Zusammenarbeit mit dem
Kreditwerk sei in vielen Fallen lohnens-
wert. So kénne man bei der Durchlauf-
zeit, der Qualitat und auch bei den Bear-
beitungskosten von der Kreditfabrik pro-
fitieren. Ganz gemal des von Prof. Wie-
demann erlduterten Layer-Player-Mo-
dells sei man zudem durch das prézise
Outsourcing bestimmer Bereiche flexib-
ler fur weitere strategische Veranderun-
gen innerhalb des eigenen Instituts,
machte Speek deutlich.

Stephan Go6tzl, Prasident des Genossen-
schaftsverbands Bayern, prasentierte den
rund 200 Zuhorern abschlieBend Details
der Zusammenarbeit des FinanzVer-
bunds am Projekt ,Kundenorientierte
Optimierung der Geschaftsprozesse”.
Zielsetzung sei dabei die ganzheitliche
und kundenorientierte Optimierung der
Geschéftsprozesse fir erfolgsrelevante
Kernprodukte auf Basis der vorhandenen
IT ,,BAP agree”. Dabei wurden zehn Kern-
produkte identifiziert, die insgesamt in
den Banken 90 Prozent des Deckungs-
beitrags generieren. Fir diese Produkte
sollen nun im Laufe des Projekts Best-
Practice-Prozesse identifiziert und defi-
niert werden. Pramisse sei hier, von den
Besten zu lernen und einen groB3en Pra-
xisnutzen durch die Vernetzung inner-
halb des FinanzVerbunds zu erzielen,
sagte Gotzl,

Was wird? Was bleibt?

Wie sieht die Bank der Zukunft aus? Was
bleibt vom klassischen Modell tibrig? Wie
gestaltet sich das Verhaltnis von Eigen-
und Fremdleistung innerhalb einer
Bank? Diese Fragen — aus unterschiedli-
chen Perspektiven schon bei den Vortra-
gen erortert — spielten auch bei der ab-
schlieBenden Podiumsdiskussion eine
ganz besondere Rolle. Mit zwei Primar-
bankern und zwei Zentralbankern war
seitens der Organisatorin und Modera-
torin Prof. Theresia Theurl fur die rich-
tige Mischung gesorgt. Dr. Peter Hanker,



Vorstandssprecher der Volksbank Mittel-
hessen, stellte gleich zu Beginn klar, dass
immer und weiterhin der Banker vor Ort
der Souveran sei. ,Jeder sollte sich selbst
aussuchen, was er zukauft und was er
selbst produziert”, so Hanker. Dr. Klaus
Kalefeld, Vorstand der Volksbank Hamm,
stimmte zu. Er machte deutlich, dass bei
allen Diskussionen um Produkte und
Prozesse der Kunde im Mittelpunkt ste-
hen misse. Individuelle Konzepte fir
den Kunden seien deshalb bei der Volks-
bank Hamm der Erfolgsfaktor. ,Wir han-
deln mit Versprechen, nicht mit Produk-
ten - daflr braucht man Vertrauen”,
sagte Kalefeld. Fur die Volksbank Hamm
sei die bewusst gelebte Mitgliederorien-
tierung eine Kernstrategie. Dazu passe
auch sehr gut die vom BVR initiierte
Strategie, die Mitgliedschaft greifbarer
und erlebbarer zu machen (siehe auch BI
11/2006).

Die spitzzlingige Frage von Prof. Theurl,
ob eine kleine, regional agierende Zen-
tralbank oder eine groBe Zentralbank
den Interessen der Primérinstitute dienli-
cher sei, relativierte Thomas Ullrich, Vor-
stand der WGZ Bank. Der Vorteil einer
kleineren Zentralbank sei, dass man eine
groBere Nahe zum Kunden habe. Pro-
duktentwicklung allerdings habe nichts
mit GroBe zu tun. Hier sei die Markt-
kenntnis entscheidend. ,Man muss den
Mensch im Mittelpunkt sehen”, so Ullrich.
+Es kommt darauf an, gute Ideen markt-
nah umzusetzen. Entscheidend ist die
Akzeptanz, nicht allein die GroBe”, unter-
strich auch Dietrich Voigtlander, Vor-
stand der DZ Bank.

Hinsichtlich der Prozesse im Verbund
und der Zusammenarbeit mit den Pri-
madrinstituten musse es immer die Ziel-
setzung sein, weniger, zu machen und

das Gleiche dabei zu erreichen. Dies
flhre am Ende zu einer effizienten Ver-
schlankung, betonte Voigtander. Auch
hier war er sich mit Ullrich einig: ,Man
muss in Prozessen denken, doppelte Ar-
beit vermeiden und auch als Primarbank
verzichten lernen”.

Letztlich landeten die Diskutanten damit
wieder am Anfang der Veranstaltung,
wo Prof. Wiedemann auf die steigende
Notwendigkeit eines konsequenten
Schnittstellenmanagements  fur jede
Bank verwiesen hatte. Nicht zuletzt die
Diskussion zeigte, dass auch innerhalb
der Verbundprozesse eine klare Defini-
tion der Zustandigkeiten, eine konse-
quente Aufgabenteilung, eine stimmige
Strategie und die Bereitschaft der Zu-
sammenarbeit aller Beteiligten notig
sind, um den kinftigen Anforderungen
des Markts effektiv zu begegnen. |



