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Das Passivgeschéaft der Genossenschaftsbanken
im Spannungsfeld

Von Bernd Jacobs, DG BANK AG, Dresden, und Frank Steinhagen, DIFA Vertrieb Ost

e Wir brauchen mehr Stirmer und
weniger Verteidiger!” Solche und 3hn-
liche Sprilche, gepaart mit einer Viel-
zahl von Managementtheorien gei-
stern durch Medien und damit auch
durch die Képfe der Verantwortungs-
trager in allen Wirtschaftsbereichen.
Vor allem, wenn diese in krisen-
gezeichneten Branchen tétig sind, wie
z. B. den Banken, steigt die Neigung,
Themen auszugreifen, die Losungen
fiir die anstehenden Probleme ver-
sprechen. D. h.: Noch mehr Blicher,
noch mehr Theorien, noch mehr Se-
minare, noch mehr Kosten... deshalb
auch mehr Erfolg?

Das Passivgeschaft, der umkampfte
Markt

Wie ist die Siuation des Passivgeschif-
tes der Genossenschaftsbanken in
Sachsen und Thiringen Zu beschrei-
ben? Hier einige Fakten: Die Finanz-
méarkte sind auRerordantlich volatil ge-
worden und damit schwer berechenbar.
Die Geldvermdgensbildung der privaten
Haushalle steigt kontinuierlich an. Der
Konkurrenzkampt ist ein ausgepragter
Konditionswetibewerh und ein stetiger
Verdrangungsprozel.

Die Zahl der Kankurrenten nimmt weiter
zu, vor allem durch Strukturvertriebe,
Mon- und Mearbanks, obwohl sich pri-
vale Geschaftsbanken aus der _Flache"
zurickzighen. Die Zinsmargen der Ban-
ken gehen welter zurick, Spareinlagen

flieflen ab und werden nichi umgeschich-

tet. Gesetzliche Rahmenbedingungen
schaffen zusatzliche Reglementierun-
gen. Interne Probleme in den Banken
erschweren eing konsequente Markt-
bearbeiiung.
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Die gemeinsame Marktbearbeitung
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operaliv (z. B. durch die %

bavorstehende Steuerre-

form) und strategisch (2. B. durch den
Bereich Altersvorsorge) mit ihren Er-
trags- und Wachstumsméglichkeiten.
Durch den Provisionsertrag ist ein er-
tragsstarker Ergebnisbeitrage zur GV
der Genossenschaftsbank mit sehr ef-
fektiven Werschdplungsketten vorhan-
den. Das positive Image im Markt,

Die aktive Bewiltigung der anstehende
Probleme schafft auBerdem untermah-
merische Erfahrung zur Erhhung der
Anpassungsfahigkeit der Banken in der
Zukunft, Anpassungsfahigkeit entsteht
durch Motivation, Kreativitat, Aktivitit
und Innovationsfreudigkeit im Sinne ai-
ner  positiven Veranderungskultur® — Die
Chancen (berwiegen alsol

Die Potentiale sind vorhanden!
Berachtigt sucht jeder nach Losungen.
In den sachsischen und thiringischen
Banken existieren bereits interessante
Erfahrungen im Passivgeschatt. Sie zu-
ganglich zu machen ist der Anspruch,
den die DG BANK AG und die DIFA mit
dem 2. Vorstandssympasium fir das
Passivgeschéft verfolgen.

Baraits im Februar 1998
hat die erste Veranstaltung
zu diesem Thema gezeigt,
daR der Erfahrungsaus-
tausch sehr niizlich ist.
Das 2. Symposium wird am
8, und 10. Februar 1999
wieder in Meerane stattfin-
den.

Aufforderung zum Dialog
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Dann sollen auch Erfah-
rungen aus der Wir-
schaft prasentiert werden.
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Warum nicht hier Anregungen finden?
Schwerpunkte werden sein: die Mitar-
beitarmotivalion, der Veririeh, die Mar-
kenphilosophie, die Kundenbindungs-
konzepte und die Servicepolitik.
Praktische Beispiele aus der Tatigken
der Volksbanken und Raiffeisenbanken
in Sachsen und Thiringen im Markt wer-
den vorgestelll. Diese Beispiele sollen
durch Kreativitdt und Wirksamkeit ge-
kennzeichnet sein. Es werden die Kon-
zepte der Preistriger der Vertriebsini-
tiative — Innovationen fiir das Privatkun-
dengeschift — vorgestellt,

Die Vertrisbsinitiative ist bereits ausge-
schneben und wird sicher zu sinem
fruchtbaren Erfahrungsaustausch fith-
Man.

Dezentrale Strukturen unserer Banken,
Eigenverantwortung fir die Marktbear-
beitung und die Individualitat von Losun-
gen sind dann Wettbewerbsmatoran,
wenn diese Grundséize auch gelebt
werden, Die Konzentration aller Aklivi-
taten auf den Markt ist ebenso Aufgabe
des genossenschaftiichen FinanzVer-
bundes, an deren vordaerster Stelle die
Bank vor Ort steht, Das bevorstehende
Symposium und die Vertriebsinitiative
stehen Im Kontext zu diesem Auftrag.
Diese Aktivititen sollen Markibearbei-
tung lebendig, kreativ und im nitzhchen
Dialog gestallen. Realismus bedeutet
aber auch, zu erkennan, dal Weattba-
werb um Konditionen diesan Wetlbe-
werb gefahrdich macht. Es gibt andere
Wearkzeuge der Marktbearbeitung. Es
gill, diese zu suchen und einzusetzen,
Wettbewearb ist nicht nur evolutiondres
Prinzip. Weltbewerb kann auch Spali
machen! L]




