Privatkundengeschdft

Die Oldenburgische

Landesbank

im Allianz-Konzern

Von Benedikt Buhl und Holger Sandker

Die Oldenburgische Landesbank AG,
die urspriinglich im Besitz der Dresdner
Bank war, aber vom Verkauf an die
Commerzbank ausgenommen wurde
und somit beim Versicherer Allianz ver-
blieb, ist als regionale Universalbank
im Nordwesten Deutschlands ftdtig.
Daneben dient sie seit Juni 2009 als
Produktplattform der Allianz Bank. Von
einer ganzheitlichen Finanzberatung in
den Allianz-Vertretungen verspricht
sich der Versicherungskonzern die
Méglichkeiten zur Nutzung verschie-
denster Marktinformationen, die iiber
das Versicherungsgeschdft hinausge-
hen, sowie die Generierung zusdtz-
licher Kundenkontakitpunkte durch
Angebote im Bankgeschdft. Red.

Der deutsche Bankenmarkt befindet sich
infolge der Finanz- und Wirtschaftskrise
in einer weiteren Phase notwendiger Kon-
solidierung. So lassen sich akfuell die
folgenden Entwicklungen beobachten:

== Kleinere wie auch groRere Insfitute
werden Ubernommen, fusionieren oder
bereinigen ihren Marktauftritt.

== Auslandsbanken Uberdenken ihr hie-
siges Geschdaftsmodell.

== Die offenflich-rechtlichen Landes-
banken wie auch einzelne Sparkassen
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sehen sich mit besonderen Herausforde-
rungen konfrontiert.

Der deutsche Bankenmarkt gilt bereits seit
langer Zeit als ,overbanked” und sehr
wettbewerbsintensiv, der Markteintritt fallt
neuen Wettbewerbern nicht leicht. In den
letzten Jahren konnten sich einzig die Di-
rekt- und Aufobanken als wahrnenmbare
zusdtzliche Wettbewerber positionieren.
Fir einen erfolgreichen Geschdftsauftritt im
deutschen Bankenmarkt bedarf es in
einem so skizzierten Szenario

== gines Kklar umrissenen Geschdftsmo-
dells,

== giner generellen, defaillierfen Marki-
kenntnis,

== einer professionellen Berafungs- und
Vertriebsorganisation,

™= eines Betriebsmodells mit innewoh-
nenden Skalierungsmoglichkeiten sowie

™= einer ,Marke”, die trdgt und die fur
Kompetenz, Verfrauen und Zukunft steht.
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Die Oldenburgische Landesbank AG (OLB)
ist ein Tochferunfernenmen der Allianz
Deutschland AG und agiert seit Jahren
sehr erfolgreich als Regionalbank im
Nordwesten Deutschlands. Mit der Uber-
nahme des Allianz-Bankgeschafts von
der Dresdner Bank im Juni 2009 ist sie
zugleich auch Produkf- und Serviceplatt-
form der Allianz Bank, die als Niederlas-
sung der OLB Uber das Verireternetz der
Allianz bundesweit Bankdienstleistungen
anbietet.

Anhand der funf zuvor genannten Punkfe
wird im Folgenden die Oldenburgische
Landesbank AG und ihre Niederlassung
Allianz Bank vorgestellt und ihre Einbin-
dung in den Allianz Konzern erl@utert.

420000 Kunden in der Regionalbank,
350000 in der Allianz Bank

Als Universalbank befreibt die OLB mit
Ausnahme des Investmentbankings grund-
s@izlich alle Bankgeschdfte, entweder mit
eigenen Produkten oder in Kooperafion.
Als Kooperationspariner fungieren die Ge-
sellschaften der Allianz Gruppe in den
Bereichen Wertpapiergeschdft, Fondsge-
schdft, Versicherungen, Kreditversiche-
rungen und Bausparen. Daneben bestehen
Kooperationen mit Leasing- und Factoring-
Gesellschaften.

Die wesentlichen Ertragskomponenten im
Kundengeschdft, das die Zielgruppen Pri-
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vate, Unfernehmen und Freiberufler um-
fasst, sind das Zinsgeschdft und das
Provisionsgeschdft. Daneben betreibt das
Institut die Eigengeschdftsfelder Strate-
gische Befeiligungen, Aktiv-Passiv-Steu-
erung/Treasury sowie Eigenhandel im
Handelsbuch im Rahmen eng definierter
Limitvorgaben. Die Eigengeschdftsfelder
sind flr die Operativen Ertréige der Bank
im Vergleich zum Zins- und Provisions-
geschdft jedoch von untergeordneter Be-
deutung.

Die Oldenburgische Landesbank AG un-
terteilt ihre Geschdftsfelder in die beiden
Segmente OLB Regionalbank und Allianz
Bank. Mit rund 420 000 Kunden hat die
Oldenburgische Landesbank AG im Nord-
westen Deutschlands eine bedeutende
Marktposition inne, die durch Erfrags-
wachstfum und  Neukundengewinnung
auch in Zukunft weiter ausgebaut wer-
den soll. Mit der Ubernahme des Allianz
Bank Geschdfts kamen im vergangenen
Jahr noch einmal rund 350 000 Kunden
hinzu.

Das geplante Wachstum im Kundenge-
schaft wird begleitet durch die forfgefihrte
traditionell konservative Risiko- und Anla-
gepolitik der OLB. Um dieses Wachstum
zu ermdglichen hat die Regionalbank
MaBnahmen mit den folgenden Schwer-
punkfen aufgelegt:

== ErhOhung der Kundenbindung und
-zUfriedenheit,

== Steigerung der
quote,

Produkinutzungs-
== Arrondierung des regionalen Marktge-
bietes,

== Akzentuierung des Private Banking
Auftritts,

== Stdrkung des Erragspotenzials im
Privat- und Firmenkundengeschdft und

== Entlastung des Vertriebs von adminis-
trativen Aufgaben.
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Flankiert werden diese MaBnahmen durch
ein fortgesetzt straffes Kostenmanagement
und eine vorausschauende Risikosteue-
rung, um mit Hilfe einer moderaten Kos-
tenentwicklung die operativen Ergebnisse
Uberdurchschnittlich steigern zu konnen.
Die gut ausgebaute Filialstrukiur der OLB
Regionalbank im Nordwesten, die quali-
tativ hochwertige Aus- und Weiterbildung
der Mitarbeiter und die kundenorientierte
Weiterentwicklung der Produktpalette bil-
den darlber hinaus die organisatorischen
Voraussetzungen zur Erreichung dieser
Wachstumsziele.

Durch die Ubernahme des Allianz-Bank-
geschdfts hat das Institut sein Geschdfts-
modell erweiterf. Neben dem klassischen
Kerngeschdft als regionale Universalbank
im Nordwesten stellf die Bank seit dem
2. Juni 2009 den mehr als 10000 Ver-
tretungen des Versicherers in Deutsch-
land Uber ihre Zweigniederlassung Allianz
Bank Bankprodukte bereit. Die OLB stellt
dafdr die rechtliche und fechnische Infra-
struktur.

Allianz Bank: Kundenbasis der Allianz-
Vertreter ausschopfen und ausbauen

Das Geschaftsmodell der bundesweit auf-
tretenden Allianz Bank ist in Abgrenzung
zur auch zukunftig regional fokussierfen
OLB zu sehen. Der geschdfiliche Fokus der
Allianz Bank liegt in der Ausschépfung und
dem Ausbau der Kundenbasis der Allianz-
Vertreter mit Schwerpunkt auf dem Privat-
kundengeschdft. Vor dem Hintergrund des
groBen Kundenpofenzials werden in den
kommenden Jahren sfarke Wachstumsra-
ten angestrebf, wobei in den Bereichen
Kredit- und Einlagenvolumen deutlich
Uberdurchschnittliche  jdhrliche  Steige-
rungsraten erwartet werden.

Das Marktgebiet der Oldenburgische Lan-
desbank AG ist traditionell der Nordwesten
Deutschlands. Diesem fiihlt sie sich ver-
pflichfet und will deshalb gestaltenden
Einfluss auf ihr Umfeld nehmen. Das Ge-
schdftsgebief der Bank umfasst als Kern-
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region das Gebief zwischen der niederldn-
dischen Grenze im Westen, der Weser im
Osten, den ostfriesischen Inseln im Nor-
den sowie dem Teufoburger Land im Su-
den. Seit 140 Jahren ist das Haus in der
regionalen Wirtschaftsstruktur fest veran-
kert und damit fUr die wirtschaftliche Ent-
wicklung der Region von hoher Bedeu-
tung.

Die Region profitiert von der starken Stel-
lung der Branchen Erndhrungswirtschaft,
Tourismus und des Zukunftsfeldes erneu-
erbare Energien. Zum guinstigen Branchen-
mix kommt eine Firmenstruktur hinzu, die
nicht durch GroBkonzerne, sondern von
personlich verantworteten Mittelstdndlern
geprdgt ist. Zahlreiche ,Hidden Champi-
ons” haben im Nordwesten ihren Firmen-
standort. Diese Fakforen wirkien in der
jlingsten Finanz- und Wirtschaftskrise sta-
bilisierend.

Um die Besonderheiten der regionalen
Kernbranchen auch in die Beratung ein-
flieBen zu lassen, verfugt die OLB Uber
eigene Branchenspezialisten. Diese versor-
gen den Vertrieb akfiv mit Brancheninfor-
mationen, begleiten den Kundenbetreuer
bei Bedarf zu Kundengesprdchen und ge-
ben fachliche Stellungnahmen zur Beurtei-
lung geplanter Vorhaben ab. Dartber hi-
naus geben sie ihr Know-how im Rahmen
von Vortragsveranstaltungen und Semi-
naren weifer.

Beschrinkung des Geschiiftsgebietes
auf den Nordwesten aufgehoben

Infolge der Loslésung von der Dresdner
Bank AG ist die mit der friiheren Mutferge-
sellschaft vereinbarte freiwillige Beschrén-
kung auf das Geschdftsgebiet im Nordwes-
ten weggefallen. Dadurch ergeben sich
Chancen auf eine regionale Ausdehnung
des Kerngeschdfts, die zundchst mit der
Grindung einer Niederlassung in Bremen
genutzt wurden. Die Oldenburgische Lan-
desbank AG wird diesen Prozess umsich-
tig und kontrolliert fortsetzen, sobald und
sofern sich neue Markfchancen ergeben.
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Garant und zum guten Teil auch Trg-
ger defaillierter Marktkenntnis sind in
Bezug auf die bundesweit agierende
Allianz Bank die mehr als 10000 Alli-
anz Vertretungen vor Ort. Diese Struktur
garantiert nicht nur den bekannterma-
Ben starken Vertrieb, sondern sorgt Uber
die Ruckkopplung auch dafir, dass
Kundenbedurfnisse sehr schnell erkannt
werden.

Die Oldenburgische Landesbank AG ist
mit einem dichten Netz aus Uber 170
Filialen fest mit der gesunden Wirtschafts-
sfruktur ihrer Heimatregion verwoben.
Dieses fldchendeckende Filialnetz bleibt
— nachdem es konsequent auf kunden-
nahe Befreuung und Akquisition einge-

stellf ist — fur die Bank von eminenter
Bedeutung. Mit elf Vertriebsgebieten sowie
einer zentralen Kundenbetreuung und
einem zentralen Vertriebsmanagement
werden VertriebsmaBnahmen gesteuert,
forciert und unterstitzt. Entgegen dem
Trend anderer Geldinstitute, die sich im-
mer mehr aus der Fldche zurlickziehen,
sefzt die OLB verstarkt auf die Néhe zum
Kunden.

Enger Kundenkontakt verringert Risiken
und erleichtert Cross-Selling

Der Wert dieser engen Kundenbindung
zeigt sich in der erzielbaren Rentabilitdts-
verbesserung:

Historie der Oldenburgischen Landesbank AG

Die Oldenburgische Landesbank AG (OLB)
nahm im Jahre 1869 ihren Geschdftsbe-
frieb auf. Das Frankfurter Bankhaus Erlan-
ger & Sohne fungierte als ,Geburtshelfer”
und plaizierte die Anfeilsscheine der neu
gegriindeten Akfiengesellschaft im Olden-
burger Land. Als Notenbank des Landes
Oldenburg hatte sie in den Grinderjahren
das Privileg der Banknotenausgabe inne
— daher ruhrt auch die Bezeichnung ,Lan-
desbank” —, das sie 1875 jedoch gegen
das Recht auf die Grindung weiterer Nie-
derlassungen eintauschte.

Im Jahre 1904 (bernahm die Dresdner
Bank das Bankhaus Erlanger & Sohne
und damit auch dessen 25-prozenfige
Beteiligung an der OLB. Diese Verbindung
blieb bis zum Jahr 2008 bestehen. In der
Zwischenzeit durchlebfe die Oldenbur-
gische Landesbank AG eine Hyperinfla-
tion, die Weliwirtschaftskrise von 1929
und zwei Weltkriege. Im Zuge des Wirt-
schaftswunders der Nachkriegszeit vergro-
Berte sich das Nefz der Niederlassungen
im angestammten Weser-Ems-Gebiet und
es gelang der Bank, stdrker als der Markt
Zu wachsen.

Die Dresdner Bank hatte in diesen Jahren
ihre Beteiligung an der Oldenburgische
Landesbank AG sukzessive erhoht. Durch
eine Neuordnung der Beteiligungsverhdli-
nisse wurde die Dresdner Bank im Jahr
1986 Mehrheitsaktiondr der Bank. Mit
Ubernahme der Dresdner Bank durch die
Allianz gehdrt die Oldenburgische Landes-
bank AG als eigenes borsennotiertes Un-
ternenmen seit 2001 zum Allianz Kon-
zernverbund.

Im Zuge des Verkaufs der Dresdner Bank
an die Commerzbank Gbernahm die Alli-
anz SE mit Wirkung vom 23. Dezember
2008 die vormals von der Dresdner Bank
AG gehalfenen Stimmrechfe an der Olden-
burgische Landesbank AG und Uberirug
sie im vergangenen Jahr auf die Allianz
Deutschland AG.

Am 2. Juni 2009 startete der Geschdfts-
betrieb der Allianz Bank, einer Zweignie-
derlassung der Oldenburgische Landes-
bank AG, der neben dem Kklassischen
Regionalgeschdft in Norddeutschland fort-
an das zweite, bundesweit agierende Ge-
schdftssegment der OLB darstellt.
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™= Ein enger Konfakt zum Kunden verrin-
gert bestehende Informationsasymmetrien
und damit das Risiko.

== Genauere Kenntnis Uber die individu-
ellen Lebenssituationen der Kunden eroff-
nen Moglichkeiten des Cross-Sellings.

™= Engere Bindung des Kunden an die
Bank ldsst den Aufbau von Reputations-
kapital lohnend werden.

™= Ein der Bank verbundener Kunde weist
eine geringere Preissensibilitat aus, die
Situation der Bank im Preiswettbewerb
verbessert sich somit.

Die Allianz Vertretungen sind der zentrale
Vertriebskanal der Allianz Bank, die dard-
ber hinaus in ausgewdhlten Bankagen-
furen durch Bankspezialisten unferstiitzt
werden. Die OLB bildet die zentrale Pro-
duktplattform und stellf in diesem Rahmen
dem Refailgeschdft zuzuordnende Bank-
produkte mit Schwerpunkt auf Konten,
Karten, Kredite und Investments bereit.

Die OLB und mit ihr die Allianz Bank sind
integrierter Bestandteil der durch die Allianz
im deutschen Markt angebotenen ganz-
heitlichen Finanzberatung mit Bezug auf
Versicherungen, Vorsorge und Vermogen.
Der Kunde profitiert von einer Beratung, die
von einer Analyse der akfuellen Lebensum-
stinde, zum Beispiel hinsichflich Alter,
Krankheit, Berufsunfdhigkeit, Lebenspha-
sen ef cetera ausgeht, weil sie eine um-
fassende Losung in Bezug auf finanzielle
Absicherung, Vorsorge und Vermogensauf-
bau zum Ziel hat.

Mdglichkeit von zusdtzlichen
Kundenkontakten

Aus Sicht der Allianz Gruppe beinhaltef die
ganzheitliche Finanzberatung mindestens
zwei Zielsetzungen und Auswirkungen:

Erweiterung der Wertschopfungskette:

Die Erweiterung der Wertschdpfungskette
beinhaltet die Nufzung verschiedenster
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Marki- und Produkfinformationen — nati-
onal, europaweit, weltweit — welche Uber
den angestammten Versicherungsbereich
hinaus in angrenzenden Bereichen der
Geldanlage und Finanzberatung, also
auch im Bankgeschdft, genutzt werden
konnen.

Aus dem globalen Geschdftsaufiritt der
Allianz als groBer Versicherer und der Zu-
gehorigkeit der Allianz Global Investors
(AGI), die zu den weltweit finf gréBten
Vermdgensverwaltern zahlt, lassen sich
zusdtzliche Ansdtze entwickeln. Genannt
seien hier beispielsweise Ansatzpunkte fur
die Fdlligkeit von Lebensversicherungen
und deren Wiederanlage oder generelle
Anlagedispositionen in den infernationalen
Kapitalmdrkten durch und fir die Allianz
selbst.

Gestaltung hoherer Kundenkontakifre-
quenzen: Die Gestaltung einer hdheren
Kundenkontakifrequenz innerhalb einer
ganzheitlichen Finanzberatung ergibt sich
notwendigerweise und dient gleichsam als
Chance:

== Die auch im Versicherungsgeschdft
gegebene fortschreitende Industrialisierung
von Back-Office-Tdtigkeiten, beispielswei-
se in der Kundenadministration oder bei
Schadensregulierungen, flihren ceteris pa-
ribus durch zentralisierte Abwicklungen zu
einem selteneren Kontakt zwischen Versi-
cherungsagentur und ihren Kunden.

== Moderne Medien, wie zum Beispiel
das Infernet, fllhren zudem zu einer hohen
Preis-Leistungs-Transparenz insbesonde-
re auch in Bereichen der Versicherungs-
wirfschaft.

Das Angebot einer ganzheitlichen Finanz-
berafung unfer Einbeziehung von Bank-
dienstleistungen kann hier Moglichkeiten
von zusdizlichen Konfakfen zwischen
Agenfur und Kunde er6ffnen. Dies liegt
darin begriindet, dass Bankdienstleis-
tungen in der Regel abstrakt, erkldrungs-
bedrftig und von aktuellen Marktentwick-
lungen geprdgt sind, die zu unterjdhrigen
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Beteiligungsstruktur der OLB

Die Beteiligungsstrukiur der Oldenbur-
gische Landesbank AG gliedert sich wie
folgt: Allianz Deutschland AG 64,3 Pro-
zent, OLB-Befeiligungsgesellschaft mbH
25,3 Prozent, private Investoren inklusive
Belegschaftsaktiondre 10,4 Prozent. Die

Anteile an der OLB-Beteiligungsgesell-
schaft mbH halten die Haupfgesellschaf-
terin Allianz Deutschland AG mit 98,8
Prozent und mehrere Dauerinvestoren aus
dem Nordwesten mit 1,2 Prozent (alle
Angaben gerundet).

Beratungs- und Vertriebsgesprdchen wie
auch Cross-Selling-Chancen flhren.

Neben diesen Verbundvorteilen ergeben
sich positive Skaleneffekte quasi zwangs-
Idufig aus der Nufzung des Plattformkon-
zepfes. Die Allianz Bank nufzt die tech-
nische und strukturelle Infrastrukiur der
Oldenburgische Landesbank AG, die da-
riber hinaus als Produkfgeber fungiert.
Dies fiihrt zu sinkenden Grenzkosten in
den Back-Office-Bereichen der Bank.

Effizienzsteigerungen bei der
Regionalbank

Die Marke Allianz besitzt den hdchsten
Vertrauenswert aller Versicherungsunter-
nehmen in Deutschland. Die Marke steht
fir Stabilitdt und Kundenndhe. Uber 19
Millionen Kunden in Deutschland werden
kundennah von Gber 10 000 Vertretungen
befreut. Das Allianz Bankgeschdft tragt
eine hohe Kontakffrequenz in sich, wo-
durch sich uber die Marke Stabilisierung
und Ausbau von Kundenbeziehungen er-
geben.

Aus der Efablierung der Allianz Bank und
im Zusammenwirken der OLB innerhalb
des Allianz Konzerns ergeben sich beson-
dere Zielsetzungen im Bankgeschdft. Aus
der Sicht der Allianz sind dies:

== Kundengewinnung und -sicherung
im angestammten Versicherungsgeschdft
durch ergéinzende Bankdienstleistungsan-
gebofe.

™= Festigung und Ausbau der Allianz-
Erfriige im angestammten Geschaft, aber
auch durch zusdtzliche Erfrdge aus dem
Bankgeschdft, sowie Cross-Selling.

== Steigerung und Sicherung der Agentur-
einkommen durch das umfassendere
Dienstleistungsangebot.

Fir die Oldenburgische Landesbank AG
als Regionalbank ergeben sich

== Effizienzsteigerungen bei Prozessen
und Nutzung der gegebenen fechnischen
Plattform und

== Eriragsdiversifizierungen im Sinne zu-
sdizlicher GuV-relevanter Erirdge durch die
Allianz  Bank, Zweigniederlassung der
OLB.

Der Start der Allianz Bank als Geschdfts-
segment der Oldenburgische Landesbank
AG im Juni 2009 ist sehr vielversprechend,
da der Kundenstamm insbesondere betreu-
ungsintensive, hoherwertige Kunden mit
ausgeprdgten Wachstumschancen um-
fasst. Das Allianz-Bankgeschdft erféhrt
hohe Aufmerksamkeit: Rund 30 Prozent
aller Besuche der Allianz-Homepage im IV.
Quartal 2009 bezogen sich auf Bankthe-
men. Wenn es gelingt, Skaleneffekte zu
heben und das weitere Kundenpotenzial
des Konzerns zu nutzen, wird die Allianz
Bank bald als erfolgreicher Wettbewerber
im Bankenmarkt etabliert sein. I

Der Beitrag basiert auf einem Vorirag von Benediki Buhl
beim Privatkundenforum 2010.
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