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Markte nach der Krise — Strategien flir den Finanz-

Verbund

Zum zwolften Mal fand
am 18. Januar 2010 vor
220 interessierten Teil-
nehmern eine Veranstal-
tung der Reihe ,Wissen-
schaft und Praxis im Ge-
sprach” des Instituts flir
Genossenschaftswesen
an der Universitat Mins-
ter statt. Der Erfolg des
genossenschaftlichen Fi-
nanzVerbundes und Stra-
tegien fiir die Markte
nach der Krise standen
im Fokus dieser Veran-
staltung und wurden
von Spitzenvertretern
aus der Bankenpraxis
analysiert und diskutiert.

Die Redner und Podiumsdisku-
tanten {v. 1); Stefan Hoffrann,
Markus Dauber Dr. Andreas
Martin, Jirgen Wache,

Prof, Dr. Theresia Theurl AMoritz
Krawinkel, Werner Terheggen,
Dr. Georg Wibker, Dr. Matthias
etz und Uwe Abel
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r. Georg Wilbker, Partner und Managing

Director bei Simen-Kucher & Partners refe-
rierte gemeinsam mit Markus Dauber, Mitglied
im Vorstand der Volksbank Offenburg eG, dber
das Preis- und Produktmanagement als einen
Weq aus der Ertragskrise. Dr. Wibker stellte zu-
nachst wesentliche Ergebnisse einer europawei-
ten ,Preis-Krieg-Studie” aus dem Jahre 2009
vor, wonach die Volksbanken und Raiffeisen-
banken neben den Sparkassen die Gewinner
der Krise seien und im Bereich der Ankerpro-
dukte von Banken bereits ein Preiskrieg ausge-
brochen sei. Wibker zeigte auf, wie sich ein
solcher Preiskrieq durch eine Professionalisie-
rung des Preis- und Produktmanagements ver-
hindern lieBe. Dafir gelte es, basierend auf der
Unternehmensstrategie die Produkt- und Preis-
strategie sowie Pricing-Grundsatze festzulegen
Um die Effekte von PreismaBnahmen abschat-
#en zu kinnen, sei zudem eine «Pricing-Daten-
bank" unerldsslich. Auf Basis dieser Schritte
gelte es anschlieBend, intelligente Preisstruktu-
ren zu entwickeln und diese konsequent umzu-
setzen. Wiibker betonte, dass es in Deutschland
kein Erkenntnis- oder Ideenproblem gabe, son-
dern vielmehr ein schlichtes Umsetzungspro-

blem. Den Ausfihrungen won Dr. Wibker
folgte Markus Dauber mit einem Erfahrungsbe-
richt der Volksbank Offenburg eG zum Preis-
und Produktmanagement. Dabei griff er die
einzelnen Phasen flir sein Haus auf. Die Volks-
bank Offenburg eG hat die Strategie definiert,
das gesamte Leistungsspektrum in guter Quali-
tét und zu angemessenen Preisen abzudecken
Dafir setzt man bei der Violksbank Offenburg
auf ein Leistungsversprechen an die Kunden,

welches ihr Verstandnis von Beratungsqualitat
und exzellentem Service konkretisiert. Auf Basis
umfangreicher Analysen wurde eine Konto-
landschaft konzipiert und umgesetzt. Bei einem
nur kurzfristigen und relativ geringen Anstieg
der Kundenunzufriedenheit hat das Preis-
management bei der Volksbank Offenburg eG
insgesamt zu einer nachhaltigen Ertragssteige-
rung beigetragen. Dauber betonte abschlie-
Bend, dass Primarbanken haufig ihre preispoliti-
schen Spielrdume unterschatzen wiirden

Dr. Matthias Metz, Vorsitzender des Vorstands
der Bausparkasse Schwabisch Hall, setzte sich in
seinem Vortrag mit dem Thema der kosteneffi-
zienten Erschliefung der Markte als einer ge-
meinsamen Aufgabe im FinanzVerbund ausei-
nander. Er zeigte dabei zuklnftige Trends und
Herausforderungen wie die demografische Ent-
wicklung, Wohnen im Alter und den Wandel
der Gesellschaft auf. So missen Bausparkassen
auf neue Zielgruppen, den Trend zum ,Woh-
nen in der Stadt” und ein verandertes Verbrau-
cherverhalten, das durch Machhaltigkeit be-
stimmt wird, reagieren. Seiner Auffassung nach
soliten fir eine kosteneffiziente Markterschhie-
Bung in einem ersten Schritt die ungenutzten
Patenziale im Verbund gehoben werden. In sai-
nen Ausfihrungen hob er hervor, dass allein
10,4 Millionen Kunden mit einer Hauptbank-
verbindung bel Genossenschaftsbanken keine
Bausparer sind. Er forderte die Sicherung der
Bestandskunden bei gleichzeitiger ErschlieBung
des genossenschaftlichen Kundenpotenzials
Als Erfolgsfaktoren zur Erzielung einer kosten-
effizienten MarkterschlieBung nannte Metz die
Marke |, Schwébisch Hall”, sowie die Produkte,
den Vertrieb und die Abwicklung von Schwa-
bisch Hall

lirgen Wache, Vorstandssprecher der Hanno-
verschen Volksbank eG, stellte in seinem Vor-
trag Lésungen fir die MarkterschlieBung in Bal-
lungsraumen vor und betonte, dass das Haupt-
problem von Primédnnstituten nicht die Generie-
rung von guten ldeen, sondern vielmehr deren
Umsetzung sel. Herausforderungen in Ballungs-
rdumen, so Wache, sind der traditionell geringe
Marktanteil der VR-Banken in deutschen GroB-
stadten im Vergleich zu Sparkassen, die Kun-
denreichweite in der Region und die Kunden-
struktur. Als einen Losungsansatz, den Heraus-
forderungen in Ballungsrdumen zu begegnen,
sieht Wache u. a. die Etablierung von Alleinstel-
lungsmerkmalen, etwa durch Kooperationen
mit regionalen Sympathietrdgern, wie das Ver-
ginsbranding von Bankkarten. So erhohte sich
die Nutzungsintensitdt durch das Instrument



der Galeriekarten ber der Hannoverschen Volks-
bank deutlich. Als weiteren Erfolgsfaktor
nannte Wache die Multi-Kanal-Struktur seiner
Bank — den klassischen Vertrieb und den inter-
netbasierten Direktvertrieb.

Werner Terheggen, Vorstandsmitglied der
Volksbank an der Niers eG, setzte sich in seinem
Vortrag mit dem Thema der modernen Organi-
sation fir die MarkterschlieBung auseinander
und zeigte innovative Gedanken und ihre Reali-
sierung in der Volksbank an der Miers eG auf,
die in Einklang mit den Grundwerten der Ge-
nossenschaftsidee stehen. Die letzten Monate
der Finanzmarktkrise hatten gezeigt, dass die
Genossenschaftsbanken durch ihre gelebten
Grundwerte anerkannt und bestatigt werden,
und dass das entgegengebrachte Vertrauen
und die persinlichen Beziehungen zu den Mit-
gliedern und Kunden weiter vertieft und ge-
nutzt werden missen. Dabei gelte es, sich auf
das veranderte Wettbewerbsumfeld einzustel-
len. Zwei erfolgreich umgesetzte Ansdtze, die
Herausforderungen  offensiv  anzunehmen,
stellte Terheggen in seinem Vortrag vor, die Ver-
besserung von Kostenstrukturen sowie die
Maglichkeiten der Vertriebsintensivierung,

Uber innovative Strategien und vorausschau-
ende Weichenstellungen auf den unterschiedli-
chen Verbundebenen, die das Ziel haben, den
nachhaltigen Erfolg des genossenschaftlichen
FinanzVerbundes zu sichern, wurde im Rahmen
der von Prof. Or. Theresia Theurl moderierten
Podiumsdiskussion diskutiert, Uwe Abel, Vaor-
standsvorsitzender der Mainzer Volkshank eG,
Stefan Hoffmann, Vorstandsmitglied der Volks-
bank Beckum eG, Maritz Krawinkel, Vorstands-
mitglied des Rheinisch-Westfalischen Genos-
senschaftsverbandes eV, und Dr. Andreas Mar-
tin, Vorstandsmitglied des Bundesverbandes
der Deutschen Volksbanken und Raiffeisenban-
ken eV, stellten sich dabei der regen und kon-
struktiven Diskussion auf dem Podium,

Ubereinstimmung herrschte Gber den Sympa-
thie- und Marktanteilsgewinn des genossen-
schaftlichen FinanzVerbundes im Zuge der Fi-
nanzmarktkrise durch ihr nachhaltiges und ver-
trauensbasiertes Geschaftsmodell. Dr. Martin
forderte jedoch, sich keinesfalls auf das Krisen-
Gedachtnis der Kunden zu verlassen. Vielmehr
gelte es fir den FinanzVerbund, eine gemein-
same Werte- und Produktivitatsoffensive umzu-
setzen, um nachhalti wettbewerbsfahig zu
bleiben. Hoffmann berichtete, dass auch die
Volksbank Beckum eG den Vertrauensgewinn
durch die Finanzkrise spurt, sich aber auch des-
sen bewusst sei, dass zusatzlich die Vertriebsori-
entierung weiter zu intensivieren ist. Der Krisen-
Erfolg der Mainzer Volksbank eG und ihr hoher
Marktanteil, der Ober jenem der drtlichen Spar-
kasse liegt, sind nach Auffassung von Abel vor
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allem auf die weitsichtige und nachhaltige Ge-
schaftspolitik vorheriger Generationen zuriick-
zufihren. Als Erfolgsfaktoren nannte er u, a.
das Online-Geschaftsmodell und den Struktur-
vertrieb MVB-Mobil. Um den genossenschafili-
chen Finanz\Verbund strukturell zu starken, ist
es laut Martin von hoher Bedeutung, die Mbg-
lichkeiten des Universalbankenansatzes noch
besser zu nutzen und nicht nur nach Innovatio-
nen zu fragen. Damit lieBe sich ein hohes Po-
tenzial aus den Kernbestandskunden schipfen,
Als strukturelle Verdnderungen auf Primarban-
kenebene nannte Abel die weitere Entlastung
der Vertriebsmitarbeiter von administrativen Ta-
tigkeiten, die bis zu 70 Prozent der potenziellen
Vertriebszeit in Anspruch nehmen wirden.

For den FinanzVerbund winschte sich Hoff-
mann die Entwicklung einer starkeren gemein-
samen |dentitdt, da die groBen Verbundpartner
aus seiner Sicht nicht immer auch im Bewusst-
sein der Kunden verankert seien. Angespro-
chen auf die Rolle der Verbdnde bei strukturel-
len Anpassungen im FinanzVerbund sagte Kra-
winkel, dass er sich primar in der Pflicht sehe,
unndtige Belastungen fir den Vertrieb zu ver-
hindern. Im Weiteren fiihrte er die Notwendig-
keit einer noch starkeren Zusammenarbeit der
Verbande und eine gemeinsame und einheitli-
che Kommunikation aus. Fir den FinanzVer-
bund insgesamt betonte er dessen Dezentrali-
tat als Starke — Reibungen seien auch als , pro-
duktive Warme* zu empfinden. Auf die Frage
nach den vordringlichen Aufgaben im gerade
begonnenen Jahr 2010, nannte Krawinkel die
Biindelung der Verbandskrafte zur Abwehr
drohender Blrokratie sowie eine noch einheitli-
chere Interessenvertretung. Aus Hoffmanns
Sicht ist es von hohem Wert, die Banken-, Kun-
den- und Mitarbeiterinteressen weiter in Ein-
klang zu bringen und insbesondere die Mitar-
beiter zu noch mehr Selbstbewusstsein im Ver-
trieb zu motivieren. Abel méchte durch die
Ausnutzung aller Vertriebskanadle die Kunden-
potenziale weiter ausschopfen und damit best-
mogliche Ergebnisse erzielen, Die Bewahrung
der verbundeigenen Einlagensicherung, die das
Vertraven in der Krise nachhaltig gefardert
habe, ist nach Auffassung von Martin eines der
wesentlichen Elemente fir nachhaltigen Erfolg.
Nicht minder wichtig erachtet er das Vorantrei-
ben der Produktivititsoffensive. Ubereinstim-
mung herrschte auf dem Podium darGber, dass
sich der FinanzVerbund durch eine Vielzahl von
dberlegenen Kompetenzen und innovativen
Ideen auszeichnet, deren konsequente MNut-
zung immer wieder herausfordernd, aber nach
wie vor Erfolg versprechend sei.

Autor: Lars Volker, Wissenschaftlicher Mitarbei-
ter des Instituts fir Genossenschaftswesen an
der Westfalischen  Wilhelms-Universitdt  in
Munster.
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Die ndchste Veranstaltung
der Reihe | Wissenschaft
und Praxis im Gesprach”
findet am 31, Mai 2010 in
Minster statt.
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