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lnnovationen für das
Privatkundengeschält

Das Privatkundengeschäft stellt die Volksbanken und Raiffeisenbanken, aber auch
den genossenschaftlichen FinanzVerbund vor neue Herausforderungen. Darüber
waren sich die Organisatoren des 2. Symposiums für Vorstände der Volksbanken
und Raiffeisenbanken in Sachsen und Ostthüringen - der GVS, die DG BANK AG
und die DIFA AG - einig.

Verbandsdirektor Reinhard Weinert und DIFA-Vorstandsmitglied Horst Höger un-
terstrichen mit ihren Vorträgen eingangs des Symposiums in Meerane, daß es für
den genossenschaftlichen FinanzVerbund auch gemeinsame Antworten auf die Her-
ausforderungen zu finden gelte. Unter der bewährten Moderation von Bernd Jacob,
DG BANK, und Frank Steinhagen, DIFA, gestaltete sich das Symposium zu einem
interessanten Erfahrungsaustausch (siehe dazu auch ,,9ächsisches Genossen-
schaftsblatt" Nr. 1 2/98).

Hans-Reter Lehmkuhl, Abtei lungslei-
I  l ter Kundenbetreuung Kreditgenos-
senschaf ten für  das, ,Pr ivatkundenge-
schäft" der DG BANK, Berl in, orientier-
te die Referenten und die etwa 45 teil-
nehmenden Damen und Herren aus Kre-
ditgenossenschaften darauf, die Ana-
lyseergebnisse in Marketing-Bausteine
umzusetzen, um die Rentabi l i tät zu stei-
gern und Marktanteile zu erhöhen. Dazu
soll ten tradit ionel le und moderne Ver-
triebswege verbunden werden.

Daran knüpfte Dl FA-Vorstandsmitglied
Horst Höger an. Für ihn ist Erfolgskom-
ponente Nr. 1 das Beziehungsmanage-

ment  durch  d ie  Mi ta rbe i te r .  Wenn d ie
Produkte zwischen den Wettbewerbern
austauschbar werden, ist eine Verstär-
kung der Kundenbindungsmaßnahmen
nöt ig,  und es s ind Problemlösungen für
Zielgruppen gefordert .  Die Mitarbei ter
sollten vom Einzelkämpfer zum Berater-
Team geführt  werden. Die Kundenor ien-
t ie rung in  der  gesamten Bank is t  e in
Schlüssel  zum Erfolg.  Zu lange sei  d ie
Pass ivse i te  s t ie fmüt te r l i ch  behande l t
worden. Al le Verbundunternehmen wol-
len nun mitwirken -  e ine strategische
Al l ianz bi lden - ,  um die Potent ia le auf
a l l e n  G e b i e t e n  d e s  P r i v a t k u n d e n g e -

Symposium in Meerane
vermittelte wertvolle
Erfahrungen für Banken

schäftes zu heben. Und Firmenkunden
seien auch Privatkunden. Höger verlang-
te, den Herausforderungen durch Ana-
lyse,  Planung und Contro l l ing zu ent-
sprechen. Er nannte zwei Beispiele für
das Privatkundengeschäft:  Die Erben-
generat ion und d ie Akt ienfonds.  Die
Zweigstellen der Volksbanken und Raiff-
eisenbanken sol l ten zu Vertr iebsstel len
umfunktioniert werden. Statt auf Bank-
betrieb sollte es auf Bankvertrieb ankom-
men. Hier gäbe es Reserven.
Verbandsdi rektor Rei nhard Weinert er-

innerte daran, daß die Mitgl iedsbanken
des GVS über 750.000,,unselbständige"
Privatkunden haben. Dies entspreche ei-
nem personenbezogenen Marktante i l
von 13,6 Prozent. Das heißt, der , ,durch-
schn i t t l i che  Pr i va tkunde"  ha t  e twa
12.000 DM Einlagen bei einerVolksbank
oder Raiffeisenbank und 4.500 DM Kre-
dit. In Sachsen hat aber statistisch ge-
sehen jeder Privatkunde 8.000 DM Kre-
d i t  und 15.850 DM Ein lagen.  Die Kun-
dennutzung sei somit von den Kreditge-
nossenschaften u nterdurchsch nit t l ich.
Den geschätzten 750.000 Privatkunden
stehen etwa 1 .500 Privatkundenberater
(Service und quali f iz ierte Berater) ge-
genüber. Das bedeutet, auf einen Bera-
ter  ent fa l len ca.  500 Kunden.  Dieses
Mengen- und Volumengerüst sei inak-
zeptabel, so das Fazit von Verbands-
direktor Weinert. Er forderte, sich über-
al l  auf die Kunden einzustel len und nicht
nur die Produkte zu kennen. Dazu sei
auch eine Differenzierung in der Privat-
kundenbetreuung notwendig. Die Markt-
situation lasse Raum für,,große Taten".

lm Ver lauf  des zwei tägigen Sympo-
siums beleuchteten die Tei lnehmer ge-
meinsam mit den Referenten der ver-
schiedensten Professionen die verschie-
denen Aspekte des Themas. Dabei stan-
den ,,Erkennen und Aufbau neuer Ge-
schäftsfelder" ebenso im Zentrum der
Aufmerksamkei t  wie d ie, ,Entwick lung
und lmplement ierung e iner  Ver t r iebs-
strategie" und die,,Personalentwicklu ng,
-führung und -management" - der wich-
ti gste E rfol gsfaktor zu r Vertriebsstrateg ie
sowie der einheit l iche Marktauftr i t t .  Für
d ie Tei lnehmer s tanden am Ende des
Symposiums nochmals die Ergebnisse
des Wettbewerbes um eine erfolgreiche
Vertr iebsinit iat ive im Mittelpunkt - was
sich letzt l ich für al le lohnte.

PJ .

lm Mittelpunkt der Vorträge von Verbands-
direktor Reinhard Weinert (links) und DIFA-
Vorstand Horst Höger standen Aktivitäten,
um erfolgreich am Markt operteren zu kön-
nen. Lösungsansätze und Strategren, um dre
Banken gut am Markt im Privatkundenge-
schäft zu postttonteren, unterbreiteten auch
die anderen Referenten und Terlnehmer des
Symposiums in Meerane.
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