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Horst Köhler hat's vom DSGV-Präsidenten zum Bundespräsidenten gebracht. Die Kredit­
wirtschaft bietet weiteren Gesprächsstoff:• Sollen sich Genossenschaftsbanken nur auf den 
Vertrieb konzentrieren? • Wird die Insolvenzgeld-Umlage demnächst auch bei Sparkassen 
erhoben? • Wird die Sparkasse Aurich-Norden verkauft? • Wird derDZ BANK-Vorstand auf der 
HV nicht entlastet?• Als Beilage: Spezial - Häusliches Arbeitszimmer. Horst Köhler empfiehlt 
den Politikern, sehr geehrte Damen und Herren, auf die Bürger zu hören. Ein Tip auch für Banken: 

11Die einzige Chance zu Geschäften zu kommen, ist das Gespräch •.. 

... mit dem Kunden." Auf diesen einfachen Nenner brachte Horst Schreiber, Vorstand der Volksbank 
Trier, die Antwort auf die Frage von Prof. Dr. Theresia Theurl nach der optimalen Organisation des 
Vertriebs einer Kreditgenossenschaft. Das Institut für Genossenschaftswesen (IfG)/ 

llft:G•••a. .... 7. Münster hatte diesmal unter dem Titel 'Genossenschaftsbanken: Vertriebsautomaten 
� oder Unternehmen?' nach Münster eingeladen. Schon die Bezeichnung 'Vertriebsauto- iuttt.tltr 

mat' wollte Manfred Wortmann, Vorstandsvorsitzender der Volksbank Heilweg, nur -. .... -.­
unter der Einschränkung akzeptieren, "daß man sich eine solche Form11lierung als Frau wageu darr. Bevor 
Wortmann und Schreiber sehr eindrucksvoll das Engagement ihrer Häuser im täglichen Bankgeschäft 
schilderten und deutliche Kritik an Fehlentwicklungen im Verbund artikulierten, referierten Prof. Dr. 
Christoph J. Bömer/Universität Düsseldorf über 'Grenzen der Bank: Wertschöpfungspartner oder Ver­
triebsstelle' und Gabriele Höhler, Vice President Financial Services Bearing Point GmbH, zum Thema 
'Vertriebsstrategien im Retailbanking: Kunden gewinnen und binden'. Anschließend schlug Hans Joa­
chim Reinke, Mitglied des Vorstandes der Union Asset Mangement Holding AG, den Bogen von der 
Theorie zur Praxis, indem er das aktuelle Vertriebskonzept der Union Investment präsentierte. Die 
Kernaussagen von Börner lassen sich so zusammenfassen: In der Wertschöpfungskette sollte weniger 
auf die Cost-Income-Ratio und mehr auf die strategische Ausrichtung der Bank geachtet werden. Ent­
scheidend sei, die Kernkompetenz des Institutes zu ermitteln und diese dann konsequent zum Gegen­
stand der Strategie zu machen. 

Halte man Kundennähe bei Kreditgenossenschaften für eine Kernkompetenz, dann müsse alles, 
was die Kundennähe ausmache, im Institut gestärkt und geschützt werden, dagegen könne alles, 
was keinen Einfluß auf die Kundennähe hat, outgesourced werden: llDie Arbeitsteilung im Verbund 
miißte sicl1 dann darauf konzentrierm, Ku11det111ijhe ckr Ortsbank_J.u stärket,. K11nd.e1111ähe verlangt Unter­
nehmertum vor Ort." Dies bedeute auch, sich beim web-basierten Banking anders aufzustellen, als 
es reine Direktbanken tun. Börners Kernsatz: "Die Struktur sollle aus der Strategie folge11 1111d nicht 
umgekehrt." Höhler wies daraufhin, daß nach einer aktuellen Umfrage von Bearing Point Banken 
davon ausgehen, daß nur 22 % ihrer Kunden sie aus voller Überzeugung weiterempfehlen. D.amil 
sei klar daß eine viel stärkere Kundenbindung erreicht werden miisse. Starke Kundenbindungen 
verstärken das Bekenntnis zur eigenen Bank und erleichtern das Cross Selling: nCross Selli11g ist 
wese11tlich preiswerter als Neukunden 211 gewümen." Höhler sieht eine Chance zur Kundenbindung in 
einer Lebenszyklusberatung der Kunden. Ein Konzept, das in der genossenschaftlichen Organisa­
tion aktuell mit dem VR -Finanzplan umzusetzen versucht wird. Ein weiteres starkes Instrument 
sei die Mitgliedschaft in der Genossenschaft. Ein Vorteil, der - so Höhler aus eigener Erfahrw,g -
"aber bisher kaum ge1111tzt wird". Auch das soll sich ja bekanntlich durch das neue Mitgliederpro­
gramm des BVR ändern. Noch wird das Mitglied aHerdings unter www.vr-plus.de nicht fündig! 
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