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BANKENWIRTSCHAFT I N

Optimierung der Beratungskompetenz
im Privatkundengeschatt

Der Wachstumsmarkt Privatkundengeschaft
spaltet sich zunehmend in die Bereiche stan-
dardisiertes Mengengeschéfl (Retail-Banking)
und gehobenes Individualgeschalt (Private
Banking) auf. Der Beratungsbedarf der Privat-
kunden in beiden Segmenten nimmi dabei fart-
wihrend zu. Dies bestatigt auch eine Umfrage
von psychanomics, bei der 75 % der Befragten
angaben, in Geldfragen den Anfageberater ih-

rar Bank zu kontaktieran.

Das zunehmende |nteresse an neu-
en Anlageprodukien sowie an den
aktuellen Beratungsthemen zeigt sich
auch an der gestiegenan Teinehmerzahl
wahrend der Internationalen Anleger-
meassa in Disseldod vom 21. bis 23.09.
2000, bei der 20.200 interessierte Anle-
ger gezahlt wurden. Diese positive Re-
sonanz ist auch in Sachsen auf dem
Aktionstag Bérse, der urspranglich im
Zwaijahrigen Turnus stattfand, feststell-
bar. Aufgrund der hohen Besucherzah-
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len im Jahr 1999 findat diese Veransial-
tung des Bundesverbandes der Brsen-
vereine an deutschen Hochschulen
(BVH) am 2. Dezember 2000 in Dres-
den und Leipzig statt. Die DG BANK stellt
dabei Referenten zum Thema MNeuar
Markt". Die Kreditgenossenschatten vor
Ort sind wie im letzten Jahr mit einem
Messestand vertreten, auf dem sie inra
Angebotspalette zum Thema Bérse und
Woertpapieranlage prasentieran.

Der Absatz beratungsintensiver Pro-
dukte nimmt tendenziell zu und arfordert
die Weitergualifizierung der Berater in
den Volks- und Raifieisenbanken. So hat
sich der Nettomittelzufiu3 der deutschen
Aktienfonds belspielsweise in den letz-
ten zwei Jahren sehr dynamisch entwik-
kelt (siehe Grafik 2).

Die Investmentgesellschaften verwalte-
ten par 30.06.2000 in 1.624 Publikums-
fonds ein Volumen von 432,6 Mrd. Euro.

Die bereils beschiossene Steuerreform
sowie die anstehende Renten- und Ge-
sundheitsreform bieten vielfdltige Chan-

Sichsisches Genossenschaftshlatt 11/2000

cen fir aktiven Vertrieb von Finanz-
dienstleistungen. Diese wurden auf den
Verbundfachtagungen, die vom 27.09,
bis 05.10.2000 gemeinsam von der
DIFA, UNION Investment und der DG
BANK In Ostdeutschland veranstaliet
wurden, mit rund 170 Anlage- und Ver-
migensberatern der Volksbanken und
Raiffeisenbanken diskutiert.

Die Kreditgenossenschaften unternah-
men dabei gezielte Anstrengungen, um
Ihre Beratungskompetenz im Privatkun-
dangeschaft zu optimieren. Als ein wich-
tiger Ansatzpunkt wurde bereits Mitte
1988 in Gesprachen zwischen der Ab-
teilung Bildung des Genossenschafts-
verbandes Sachsen und der Gruppe
Privathundengeschéft Kreditgenossen-
schaften der DG BANK in Dresden eine
abgesiufte Qualifizierungsoffensive fur
die Mitarbeiter/innen der Kreditgenos-
sanschaften entwickelt. Die Teilnehmer-
zahlen der neu hinzugekommenen Se-
minare ,Wertpapiergeschaft Teil | = 111"
sowle DepotAnalyseTraining” zeigen
den vorhandenen Bedarf deutlich auf, Im
Jahr 18949 und 2000 haben 160 Perso-
nen an diesen Seminaren teilgenom-
men, Auf Grund der starken Nachfrage
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wurden kurzfristig Zusatzterming ange-
boten. ,Die Zusammenarbeil mit der DG
BANK var Ort in Sachsan hat sich in den
letzten Jahren sehr positiv entwickelt. Mit
dem neuen Bildungszentrum in Mossen
und einer hohen Qualitat bei den Refe-

Werner Hubl und Bernd Jacobs,
DG BANK, zum
Privatkundengeschaft

rentenieistungen erzielen wir eine hohe
Akzeptanz dieser Weiterbildungsmall-
nahmen®, meint Angela Dietze, Ablei-
lungsleiterin Bildung beim GVS.

Am Praktikerseminar ,Depol-Analyse-
Training®, das am 28. und 29.08.2000 in
Nossen stattfand, nahmen 18 Anlage-
undVermégensberater der Kreditganos-
senschaften aus Sachsen und Ost-
thiringen teil. Zu Baginn wurden in einer
angeregten, fundierten Diskussion Pro-
gnosen fir die wichtigsten Kapitalmérk-
te erstailt. Auf Grundlage der Erkennt-
nisse der modernen Portfoliotheorie
wurden in den einzelnen Gruppenarbei-
ten unter Beriicksichtigung der Grundla-
ge der ,Strukturierten Anlageberatung®
Vermégensstrukturen fir die einzelnen
Anlegertypen erarbeitet. Die Vorstellung
der neuen Version des VermigensPla-
nungsSystems (VPS), sowie die Erarbei-
tung von konkreten Umschichtungs-
empfehlungen an Hand von Praxisfallen
rundeten das Seminar inhaltlich ab.

Um die Beratungsqualitat weiter zu ver-
bessarn, werden die 0. g. Seminare. die
auch als Inhouse-Veranstaltung durchge-
fihrt werden, auch im Jahr 2001 ange-
boten. Die eingangs aufgezeigle Auftel-
lung im Privatkundengeschaft in das
Retail- und Private Banking veriangen
von den Kreditgenossenschaften einen
kontinuierlichen Prozefd der Kunden-
segmentierung sowie ein abgestuftes,
am Kundenbedarf ausgerichtetes Pro-
duktangebot. Weiterhin sind differanzierte
Beratungsansatze, die Implemeantierung
van EDV-gestitzten Beratungssystemen
{wie z. B. VPS-VermigensPlanungsSys-
tem) und die EinfGhrung von CAM-Pro-
grammen (Elektronische Kundenkartai-
en) ndtig, um den Heraustorderungen des
Marktes gerecht zu werden. Im Retail
Banking lassen sich liber den Einsatzder
nauen Vertriebswege erhebliche Effi-
zlenzpotentiale und aine hahere Kunden-
zutriedenheil realisieran. Zur Erschlie-
Bung des Private Banking-Marktes sall-
ten diese freigesetzien Kapazitaten in
gualifizierte Beratungsleitung umgesetzt
werden, DieserWandlungsprozed sichert
den Kreditgenossenschaften kentinuier-
lich wachsende Provisionseinnahmen
und die Gewinnung von Marktanteilen.

Um an die bisherigen Markterfolge im
Privatkundengeschaft anzukniplen,
werden sich die Kreditgenossanschatten
mit diesen Themen jetzt verstarkt aus-
einanderseizen missen.



