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Und was ich in den Diskussionsbeitra-
gen bemerkt hatte ist, dies ist Uberhaupt
kein Gegensatz, sondern es erganzt sich
vielmehr. Im Ergebnis der Diskussion
werden wir sagen konnen, es geht gar
nicht darum, zwischen Tradition und
marktwirtschaftlicher Anpassung zu ent-
scheiden — zwischen zwei unterschied-
lichen Polen haben wir immer eine Ge-
rade. Wir haben das positiv gewendat,
Tradition ist nicht Anpassunag. sondern
as geht dabai vielmehr um Gestaltung.
Dafir brauchen wir ein Ziel, was wollen
wir eigentlich gestalten. Und ich habe
das Gefuhl, nachdem was ich heute von
Grimma-Wurzen, von Chemnitz oder
auch von Dachau gehort habe, dalid wir
da — zumindest hier in diesem Rahmen
— auf einem ganz guten Weg sind.

Herr Verbandsdirektor Weiner hatte das
anklingen lassen, dafl gerade hier im
sdchsischen Raum die regionale Wirt-

schaft viel durch die Aktivitaten der
Volksbanken und Raiffeisenbanken un-
terstitzt wurde und wird. Und ich glau-
be, das ist auch ein Ansatzpunkt fir eine
solche modeme Interpretation des Ge-
nossenschaftsgedankens, der genos-
senschaftlichen Férderung, namlich als
Zigl dig Forderung der regionalen Wirl-
schaft, die jaletztlich auch die Basis wig-
derum der Banken wor Ort ist. Und ich
glaube, dafid das eine Erflllung der
Genossenschaftsides ist.

Was haufig fehlt, ist die Vision — aber
ich kann das ab heute so nicht mehr so
sagen. Aber, wir miissen die Ansdtze
von ainer neuen Vision, von ainem nau-
en Leithild, das gelebi werden mui3, nach
guBen Wragen werden, es muB in die
gesamte Gruppe der Valks- und Raiffai-
senbanken und in die Diskussion hinein-
getragen werden,

leh glaube, s wére esine sehr sehr sché-
ne Sache, wenn wir hier aus dam Osten
tatséchlich so eine neue Interpretation,
50 eine neue Vision in den gesamten
Verbund hineintragen kénnten — das
wire gine sehr tolle Sache.

Die Kreditgenossenschaften
sind auf dem Weg zur
Vertriebsbank?!

Bemd Jakobs, Drasden

Meine sehr verehrten Damen und Her-
ren, ich machte die Frage aufwerfen, in-
wigwait die Kreditgenossenschaften aut
dem Weq zur Vertriebsbank eigentlich
sind im Moment.
Kreditgenossenschaften auf dem Weg
zur Verriebsbank — wo stehen wir denn
auf diesem Weq, der Ansporm und auch
Vision zugleich ist? Welche Philosophie
verfolgt die DG Bank nun bei der Unter-
stiitzung der Genossenschaftsbanken
vor Ort auf dem Weg zur Vertriebsbank?
- Da klang ja heute in einigen Ausfih-
rungen auch eine gewisse Kritik an der
Zentralbank an, der missen wir uns na-
turlich stellen.

Grundiage fir unsere Unterstitzung ist
das Werlprinzip. D. h. die genossen-
schaftiiche lnee des gemeinsamen Ge-
winnens, eine ldee, die nicht nur wirt-
schaftliiches Interesse, sondem auch
soziales und wissenschaftiches Enga-
gement bedeutet.

Dies wird namlich auch heute sehr deut-
lich, Verwirklicht in einem konstruktiven,
jederzeit berechenbaren Dialog, der die
jeweiligen Starken der Verbundpartner
zum besten Ergebnis bringt. Ein Prinzip,
das die Grenzen des Egos (berwindet
und auch 150 Jahre nach seiner Erfin-
dung kein bifchen unmodsam gewordan
ist.

Wir tun alles, um die Volks- und Raiffei-
senbanken vor Ort weltbewerbsiihig

und attraktiv fir Mittelstands- und Prival-
kunden zu machen.

Warum ist das Thema Vertrieb so wich-
tig. Ich méchte dazu die Worte von Prof.
Dr. Schuster aulgreifen, er sagte sinn-
gemai: ,Wir haben viele Kunden, und
die sind auch sehr interessant fir unse-
ren Wettbewerber.” Ich méchte den Satz

eigentlich genau umdrehen: Jeder Kun-
de vom Welthawerber ist ein Kunde fir
uns, Dieses insbesonders im Hinblick auf
die akiuellen Entwicklungen, wenn wir
uns die GroBbanken anschauen, die
geplatzte Fusion als Stichwort.

Die Kunden sind sehr verunsichert, was
da abgelaufen ist, und ich hire aus den

- — -

Gesprachen mit den Genossenschafts-
bankern vor Ort, dal auch einige Kun-
den dadurch zu uns gefunden haben.
Und das freut mich, dai das so ist und
dafd wir hier eine Reihe von Chancen for
uns haben.
Dennoch: Die Kundenerwarlungen slei-
gen stdngig, unsere Kunden sind in der
Regel sehr gut informiert, Die Bank-
foyalitat sinki, d. h. die Wechselbereit-
schaft steigt, das macht das Tages-
geschéft nicht einfach. Kunden wickeln
standardisiertes Geschaft zunehmend
selbst ab. D, h. Gber P, Infernat...

« Sehr viele Kunden nutzen jetzt diese
neuen Vertriebswege. Dabei muf
auch klar sein, dai der mit der reinen
Transaktion in Zukunft immer weniger
Geld vardient,

= Da ist &in Trend zur Vermogenskon-
zantration durch Vererbung, d. h. im-
mer weniger Menschen haben immer
mehr Vermbgan.

= Wir stellen ein Wandel im Anlage-
verhalten fest vom Sparbuch zur Ak-
tie. Die angebotenan Produkie und Fi-
nanzdienstleistungan werden dabei flr
den Kunden immer komplexer nach-
volliziehbar. D. h. auch, der Kunde ist
vielfach damil Gberordert, eine Ent-
scheidung zu treffen.

* Unser Kunde ist dabel auf die Bera-
tung der Volks- und Raiffeisenbank vor
On immer mehr angewiesen. Die Be-
treuer vor Ort bieten aktiv ihre Hilfe an,
insbesondere auch hier das Stichwort
Allfinanz zu nannan.

= |In Zukunft wird die langzeitliche Fi-
nanz- und Vermdgensplanung in der
Kundenberatung einen wesentlich hi-
haran Stellenwert einnehmen. Wie
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z.B. die positive Entwicklung der Pro-
visionsertrige aus dem Werlpapier-
geschéft zeigt, kinnen in beratungs-
intensiven Geschaftsfeldern durchaus
nennenswearte und unverzichtbare Er-
trage erwirtschaftet werden.
Weiche Handlungsfelder lassen sich aus
diesen Herausforderungen fir die Ge-
nossenschaftsbanken won morgen ab-
laiten? ch habe hier bewuBt zukunfis-
orientierte Formulierungen gewahit.
Zum einen der Bersich Personal: Die
Volksbanken und Ralffeisenbanken wer-
den weiterhin in inre Mitarbaiter investie-
ren. Zum einen in Qualifikation und zum
anderen in emotionale Beratungskom-
petenz. Dadurch wird die Beratungs-
gualitat fir unsere Kunden weiter aus-
gebaut. Durch den konseguenten Ein-
satz neuer Vertriebswege konzentrigren
sich die Mitarbeiter auf die Kemstérke
ihres Hauses, iber die Nahe zum Kun-
den zur intensiven parsonlichen Finanz-
beratung. — Ich méchte hier ergénzend
auf die Ausfiinrungen von Herr Rott ein-
gehen, den Weg kann ich nur sehr be-
griBen, der dort beschritten wird in dem
Hause, nadmlich die Betrottenen zu Be-
teiligten zu machen. Das ist in meinen
Augen eine Fihrungsautgabe und hier
sind auch die Mitarbeiter in der zweiten
Fihrungsebene in den Volks- und Raifi-
gisenbanken starker mit in die strategi-
schen Prozel mit einzubinden,
Zweites Handlungsfeld Organisation: Die
Genossenschafisbanken werden ihre
Geschafisprozesse effektiver gestalten
und auf Basis einer marktorientiarten

Veririghssteuerung ihre Schiagkraft wei-
ter erhdhen. Als weiteras Stichwort an
dieser Stelle sind zu nennen Arbeit-
stellung und Zusammenarbeit optimie-
ren sowie Reibungsverluste reduzieren.
Ziel dabei ist es, die Leistung am Kun-
den zu optimieran, unter dem Motto
Topleistung zu fairen Preisen”.

Drittes Handiungsfeld: Vertriebswege.
Die Kunden nutzen verstarkt die neuen
Kommunikationsmedien. Par 3112,

1998 wurden in der Bundesrepublik 20,5
Mio. Mobiltelefone und 10,9 Mio. Inter-
net-Nutzer gezahit, Daraus 186t sich ab-
lelten, dai wir fir den Kunden dber Te-
lefon und Ober den PC bzw. via Internet
rund um die Uhr ermeichbar sein muis-
sen. Dabel wird die Filiale, und darauf
legen wir auch besonderen Wert, bzw.
der Kundenbetreuer der Volksbank und

Raiffeisenbank vor Ort nach wieg vor der

wichtigste Erfolgstaktor im Vertriab sein.

Meue Verriebsawege schaffen mehr Frei-

raume fir die personliche Beratung. Das

Motto dabei kénnte lauten Direkt ist gut

- persdnlich ist besser — Volksbanken

und Raiffeisenbanken konnen beides.”

Prof. Dr. Schuster hat es bereits auch

ausgefihrt, jede Genossenschaftsbank

muf dabei einen tir sich passenden

Vertrisbswege-Mix finden.

Viertes Handlungsfeld: Marketing. Hier

ist es erforderich, neue Dienstieistungen

z. B. die erwahnte Finanz- und Verms-

gensplanung als Beratungskompetenz

der Genossenschaftsbank vor Ort zu
thematisieren und zu kommunizieren.

Patenter Kundenbedarf wird so geweckt

und Kundenstrome werden zu uns ge-

lenkt.

Welche Ziele lassen sich nun dber die

Arbeit an diesen Handiungsfeldern var-

wirkiichen? ich machte hier drei nennen:

« Erstes ober persdnlichkeitsstarke und
zufriedene Mitarbeiter 8Bt sich eine
stérkere Mitarbeiterbindung an die ein-
zelne Genossenschaftsbank errai-
chen.

« Zweitens (iber zufriedens Kunden eing
héhere Kunden- und Mitgliederbin-
dung.

« Und Drittens Ober hdhere Errage eine
erfolgreiche Genossenschaftsbank.
Welcher Grundgedanke steckl hinter die-
sen Zielen? Im Prinzip unser Werbeslo-
gan, auch wenn er ,den Weg" nicht pra-
zisiert, wie ausgefihrt wurde, wir ma-
chen den Weg frei". Oder anders gesagt:
Aktives Leben des genossenschafliichen
Forderauftrages. Da klingt natiidich die

Frage an, wodurch wird dieses Leben
erftllt? Und ich méchie hier vier Punkte
nennen: Erstens durch Zuhdren, zwei-
tens durch Hilfe anbigten, driftens durch
Partnerschaft und Mitgliedschaft und
viertens durch Zufriedenheil und Bin-
dung. Und letzten Endes kann daruber
gin spiraliges Wachstum fiir die Volks-
bank und Raiffeisenbank erreicht wer-
den.

Zuhéren kann man natirich nur danmn,

wenn man vor Ot présent ist. — Das Fazit

daraus: Aus der Wertsch@pfung durch

Helfen bzw. des aktiven Lebens des

genossenschattlichen Forderauftrages

laft sich eine Drei-Gewinner-Situation
erreichan.

« Dies bedeutet auf Kundan- bzw. Mit-
gliederebene eine hohere Zufrieden-
heit durch umtassende Problemldsun-
gen,

« auf Mitarbeiterebene eine hihere Zu-
friedenheit durch Zielerreichung und
Erfolgserlebnisse mit zufriedenen Kun-
den sowie

+ auf Bankebene eine hihere Zufrieden-
hait durch ausreichende Ertrage.

Diese Drei-Gewinner-Sifuationen kann

den Briickenschiag bilden im Span-
nungsteld von genossenschafticher Tra-
dition zu marktwirtschaftlicher Anpas-
sung.

Die Volksbanken und Raiffeisenbanken
haben meiner Meinung nach einen gu-
ten Teil der Strecke auf dem Weg zur
Vertriebsbank bereits beschritten. Ein
weiterar Teil liegt noch vor uns. lch bin
davon dberzeugt, dafl wir diesen Weg
gemeinsam im Sinne des Wir-Prinzips
mit Erfolg fur alle Beteiligten gehen wer-
dan_ ]



