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Neue Markte erschlieBen - Strategien flir den
FinanzVerbund

Uber das Symposium
.Neue Markte erschlie-
Ben - Strategien fur den
FinanzVerbund” vom
Institut fir Genossen-
schaftswesen Miinster
(IfG) berichtet Christian
Strothmann far

unser Genossenschafts-
Magazin.

Die Referenten und Podiumsteil-
nehmer gemeinsam mit

Prof. Dr. Theresia Theurl (vordere
Reihe v. 1.): Vorstandsmitglied
Jurgen Pltz, Volksbank Bonn
Rhein-Sieg eG, Vorstandsvorsitzen-
der Dr. Roman Glaser,

Volksbank Baden-Baden Rastatt
eG, Vorstandssprecher Dr. Reiner
Brliggestrat, Hamburger
Volksbank eG; (hintere Reihe v. 1.):
Vorstandsvorsitzender Werner
Bbéhnke, WGZ Bank AG,
Vorstandsvorsitzender Karsten
Kahlcke, Raiffeisenbank im Kreis
Plén eG, Vorstandsvorsitzender
Wolfgang Kirsch, DZ BANK AG;,
und Martin Engstler vom
Fraunhofer-Institut fir Arbeitswirt-
schaft und Organisation — Zentrum
Finanzdienstleister.

10

pitzenvertreter aus Wissenschaft und Praxis

diskutierten Anfang des Jahres in Minster
im Rahmen der Veranstaltungsreihe Wissen-
schaft und Praxis im Gesprach tiber magliche
und Erfolg versprechende MarkterschlieBungs-
strategien flr den FinanzVerbund. Zu den Refe-
renten zahlten Hans-Joachim Reinke, Vorstand
der Union Investment Asset Management AG,
Martin Engstler, Leiter des Zentrums Finanz-
dienstleister am Fraunhofer-Institut fir Arbeits-
wirtschaft und Organisation, Dr. Reiner Briigge-
strat, Vorstandssprecher der Hamburger Volks-
bank eG, und Dr. Roman Glaser, Vorstandsvor-
sitzender der Volksbank Baden-Ba-
den Rastatt eG.

Zu Beginn referierte Hans-Joachim
Reinke Uber Wachstumsoptionen in
den regionalen Maérkten. Er hob so-
wohl das Private Banking als auch
| das Firmenkundengeschaft hervor, in
. denen jeweils erhebliche Wachs-
| tumspotenziale bestliinden. Beim Pri-
| vate Banking konne eine systemati-
| schere ErschlieBung dazu fahren,
| dass ein Wachstum organisch aus
dem Bestand der existierenden Kun-
| denverbindungen heraus erfolgt. Im
| Firmenkundengeschaft gelte es das
Anlagegeschaft voranzutreiben. Po-
tenziale bestiinden hier in der Ge-
winnung der Firmenkunden als Pri-
vatkunden, aber auch im Angebot
von Loésungen fur den Kunden als Ar-
beitgeber. Die ,Bank der Zukunft”
wurde von Martin Engstler vorge-
stellt. Er zeigte in seinem Vortrag, wie fiir eine
Wachstumssteigerung neue Markte identifi-
ziert und erschlossen werden kénnen. Engstler
hob hervor, dass Umfragen unter Bankkunden
zwei wesentliche Erkenntnisse ergeben hatten.
Erstens scheine die Preisorientierung bei Fi-
nanzprodukten leicht abzunehmen, auch wenn
ca. 20 Prozent der Bankkunden diese als ent-
scheidend erachten. 60 Prozent orientierten
sich eher an Leistung und Qualitat. Zweitens
kristallisierten sich zwei favorisierte Banktypen
heraus, die ,schnorkellose Bank” fiir eher
preisbewusste und selbstbestimmte Kunden
sowie die ,Bank mit Herz", in der sehr viel
mehr Wert auf die Bankatmosphére und die
Versorgung mit Informationen gelegt wird. Ne-
ben dem Management grundlegender Erwar-
tungen, welche die Kunden an die Bank haben,
so Engstler, gehe es vor allem aber auch darum,
Innovationen im Blick zu behalten und ein ef-
fektives Innovationsmanagement zu installie-
ren.

Den Ubergang von der Theorie zur Praxis voll-
zog Dr. Reiner Briiggestrat, indem er das Vorge-
hen zur Neukundenakquise in Ballungsgebie-
ten am Beispiel Hamburg beschrieb. Da der
FinanzVerbund seine Starken vor allem in land-
lichen Gebieten habe, drohten hier Marktan-
teilsverluste aufgrund der demografischen Ent-
wicklung. Die Hamburger Volksbank verfolge in
der Strategie der Kundengewinnung neben an-
deren MaBnahmen auch Aktionen, die soge-
nannte ,Quick-wins” ermoglichen. Hierdurch
wirden Bestandskunden monetar belohnt,
wenn sie Kunden aus ihrem Freundes- und
Bekanntenkreis fur das Institut akquirieren.
Dies schaffe eine ,emotionale Nahe”, die
durch Umsatzanreize unterstttzt wirde. Eine
gezielte Markenbildung wird zudem ermog-
licht. Dr. Briggestrat wies darauf hin, dass die
Volksbank vor Ort die Investitionen fur die Kun-
denakquise selbst tatige. Gelingt es, neue Kun-
den an die Volksbank zu binden, kénnten Pro-
visionseinnahmen der Verbundpartner durch
,Cross-Selling” generiert werden. Was daher
fehle, sei eine Beteiligung der Verbundunter-
nehmen an den entstehenden Kosten, da auch
sie letztlich von diesem Wachstum profitierten.
Dr. Roman Glaser beschrieb die Geschéftspoli-
tik seines Instituts und unterstrich, dass die
Schaffung von Transparenz und eine direkte
Kommunikation des Vorstandes ein wesent-
licher Erfolgstreiber seien. Bei allen MaBnah-
men sei das Verstandnis von Mitgliedern als
Kunden und Eigenttmer in den Mittelpunkt zu
stellen. Nur so kénne eine bessere Durchdrin-
gung der relevanten Markte gelingen. In der
Volksbank Baden-Baden Rastatt eG werde
diese Strategie durch eine Balanced Scorecard
unterstitzt. Als wesentlichen Erfolgsfaktor far
eine kundenorientierte Ausrichtung erachtet
Glaser den intensiven und personlichen Service.
Darlber hinaus gelte es den Kunden mit attrak-
tiven Produkten zu binden und aktuelle und zu-
kunftige Finanzthemen als Chance zu begrei-
fen. Eine umfassende Beratung und ein guter
Service duBerten sich dann in einer Marktaus-
schopfung, die durch Personalitat und Qualitat
gekennzeichnet sei.

In der von Prof. Dr. Theresia Theurl moderierten
Podiumsdiskussion wurden Strategien fur neue
Markte abschlieBend sehr intensiv und durch-
aus kontrovers diskutiert. Als Vertreter der Zen-
tralbanken konnten Werner Bo&hnke, Vor-
standsvorsitzender WGZ Bank AG, und Wolf-
gang Kirsch, Vorstandsvorsitzender der DZ
Bank AG, gewonnen werden. Als Vertreter der
Primarinstitute wirkten Karsten Kahlcke, Vor-
standsvorsitzender der Raiffeisenbank im Kreis
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Plon eG, und Jurgen Pltz, Vorstand der
Volksbank Bonn Rhein-Sieg eG, an der Po-
diumsdiskussion mit. Die Vertreter der bei-
den Zentralbanken betonten, dass sie be-
reits heute und auch in Zukunft die Genos-
senschaftsbanken in der Identifizierung
neuer Markte ebenso wie in der Bearbei-
tung der bestehenden Maérkte unterstit-
zen. Ein isolierter Preiswettbewerb zur Ge-

winnung von Marktanteilen sei in diesem
Zusammenhang indes nicht zielfihrend.
Als wesentlicher Erfolgsfaktor fir einen
Qualitatswettbewerb wurde nicht nur das
.Beziehungs-Banking”  hervorgehoben,
das den Kunden vor Ort in den Mittelpunkt
riickt, sondern auch eine intensive Bearbei-
tung der Markte der Zentralbanken, etwa
im Firmenkundenbereich. Vor allem setze
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die Gewinnung von Marktanteilen durch
den genossenschaftlichen FinanzVerbund
auch die effiziente Zusammenarbeit inner-
halb des Netzwerkes sowie eine gute Dach-
marke voraus. Die ausgezeichnet besuchte
Veranstaltung in der Aula der Westféli-
schen Wilhelms-Universitat Minster zeigte
die Aktualitat und Bedeutung der diskutier-
ten Thematik.
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