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Qualitatsfuhrerschaft und Preiswettbewerb?

In der vergangenen Woche berichteten wir Uber die jungste Veranstaltung des Instituts fur Genossen-
schaftswesen (IfG)/Munster. Aus Platzgrinden konnten wir in dem Beitrag nicht auf die abschliel3en-
de Podiumsdiskussion eingehen, was wir heute nachholen wollen (vgl. ‘Bi’ 05/08). Werner Bohnke,
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Vorstandsvorsitzender der WGZ BANK, nutzte die Gelegenheit, flr die Marktoffensive seines Hauses
zu werben, insbesondere die Plédne zur einheitlichen elektronischen Vertriebsplattform (EVP) darzustellen.
wime] Bohnke betonte, daf sich die WGZ konsequent subsidiar verhalte: “Wir werden nur tatig,
Ijg/ wenn uns die Primérbanken rufen.* Dies gelte auch bei der EVP. Die Primarbanken hatten
- | di€ses Thema als Geschaftsfeld bezeichnet, bei dem sie Unterstitzung winschten. Dies
Cenossenschaftswesen | setze man in Diskussionen mit der Basis um. Es gehe der WGZ BANK dabei nicht um
eine Hinwendung zum Preiswettbewerb, sondern um eine Reaktion auf die Fakten, némlich die Frage,
wie man auf Direktbanken reagiere. Seit 1998 sei die Zahl der Direktbankkunden von einer auf acht Mil-
lionen gestiegen. Die Prognosen gingen von 18 Millionen Direktbankkunden bis 2012 aus. Dieser Her-
ausforderung musse sich der Verbund stellen: “Damit aber hier kein Irrtum entsteht. Wir brauchen eine Revitali-
sierung des Beziehungsbankings. Das ist nicht damit getan, ein paar neue Filialen zu er6ffnen. Wo lernen denn junge
Menschen heute, Beziehungen aufzubauen und zu pflegen? Im Elternhaus? In der Schule? An der Universitat? Aber
wir stellen die jungen Leute dann an den Counter und sagen, jetzt macht mal Beziehungsbanking.” DZ BANK-Vor-
standschef Wolfgang Kirsch betonte, der Verbund sei eine Risiko- und Vertriebsgemeinschaft. Die sei
nur erfolgreich, wenn sie insgesamt nicht Marktanteile verliere. Daraus folgerte er: “Markthearbeitung,
Kosten und Strukturen. Sind wir da richtig aufgestellt?* Indirekt lautete seine Antwort Nein: “Wir sind ein fih-
render Finanzdienstleister. Wir haben alle Produkte im Kécher. Wir bringen sie nur nichtalle richtig in den Markt.**
Gefuhlt betrage der Marktanteil 20 %, tatséachlich liege er im Firmenkundengeschaft bei 11 % und im
Versicherungsgeschéaft nur bei 7 %. Die Bausparkasse Schwabisch Hall erreiche dagegen 29 %.

Kirsch warf die Frage in den Raum, ob der Qualitatswettbewerb des Verbundes nicht dem Kun-
deninteresse widerspreche. Der Preis werde — allen Beteuerungen zum Trotz — zum wichtigsten
Kriterium, insbesondere bei den sogenannten Commaodity-Produkten. Deshalb unterstitze er,
sich weiter mit dem Thema EVP “unter dem Aspekt Forschung und Entwicklung* zu beschéaftigen. Man
habe besprochen, dies gemeinsam zu tun. Eine schnelle Markteinfihrung lehnt Kirsch aber ab:
“Wir sollten das nicht versuchen, solange wir die VVoraussetzungen auf der Ebene der Rechenzentren noch nicht
geschaffen haben. Wir sollten uns das nicht zumuten, solange wir unsere Hausaufgaben bei der Konsolidierung
noch nicht gemacht haben.* Den Preiswettbewerb als Kundenwunsch akzeptieren wollten die beiden
auf dem Podium vertretenen Primérbanker, Karsten Kahlcke, Vorstandsvorsitzender der Raiffei-
senbank im Kreis P16n, und Jirgen Putz, Vorstand der Volksbank Bonn Rhein Sieg, so ohne
weiteres nicht. Kahlcke, der das Privatkundengeschéaft der DZ BANK lobte, allerdings deren Meta-
kreditgeschaft kritisierte (“‘Das Metakreditgeschaft ist zu formal und zu langsam. Wir verlieren hier Geschaft*),
raumte zwar einen zunehmenden Preiswettbewerb ein, wehrte sich aber gegen einen reinen Preis-
wettbewerb: “Daflr fehlen unsdie Strukturen. Wir brauchen unterschiedliche Preisstrategien fiir verschiedene
Bereiche. Generell istaber eine Qualitdtsstrategie notwendig.” PUtz, der die Zusammenarbeit mit der WGZ
BANK lobte, aber eine bessere Absprache der Zentralbanken untereinander forderte, unterstrich,
dal? die Kundenbefragung der Volksbank ein anderes Bild ergeben habe: “Wir haben die Kunden in 13
Workshops befragt, was ihnen wichtig ist. In allen Workshops war der Mehrheit die Qualitat wichtig.” Wert
legte Ptz auf die Feststellung, dal? er gleichwohl das Konzept der EVP unterstitzt.

Als Instrument des Beziehungsbankings und Mittel gegen den Preiswettbewerb unterstrichen alle vier
die Starkung der Mitgliedschaft. Allerdings Klaffen gerade hier Anspruch und Wirklichkeit haufig weit
auseinander. Es ist Bohnkes Verdienst, dies deutlich angesprochen zu haben: “Andere missen sich zwi-
schen Shareholder VValue und Customer Value entscheiden. Wir konnten dasausnutzen. Bei unssind die Kunden auch
die Eigenttimer. Wir diskutieren seit 30 Jahren Uber die Ausgestaltung der Mitgliedschaft. Was ist denn bisher gesche-
hen? Warum gibt es nicht mehr Produkte nur fir Mitglieder?* In der Tat, die Fragen sind nicht neu. Schon
2001 hatte Klaus-Friedrich Otto, damals Chefredakteur und Herausgeber der ‘Zeitschrift flr das ge-
samte Kreditwesen’, in einem Vortrag auf dem Verbandstag des Genossenschaftsverbandes Weser-Ems
formuliert (vgl. ‘Bi’ 42/01): “Ich habe in den letzten 40 Jahren, in denen ich Mitglied von fiinf verschiedenen Kredit-
genossenschaften war, noch nichtein einziges individuelles Angebot fiir mich als Mitglied erhalten. Mirwurden ledig-
lich Einladungen zu Mitgliederversammlungen und Mitteilungen tber die Dividende geschickt. Worin unterscheidet sich
diese Behandlung gegentiber einem Aktiondr der Deutschen Bank?*
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