... Peter Hanker

Fraﬂe an ...

Bringt das Fachrate Konzept eine tragfahige Balance
zwischen Einzelinteressen und Verbundphilosophie?

Als Instrument der gruppeninternen Wil-
lensbildung im genossenschaftlichen Fi-
nanzverbund werden seit fast drei Jahren
praktische Erfahrungen mit dem soge-
nannten Fachrdte Konzept gesammelt. Auf
Grundlage der dezentralen Struktur der
Gruppe, die auch der Autor gleich zu Be-
ginn als unverriickbares Asset ausmacht,
soll mit diesem Ansatz die strategische
Weiterentwicklung und méglichst konsens-
féihige Umsetzung im konstruktiven Dialog
vorangebracht werden. Die dort ent-
wickelten Tools will der Autor folglich nicht
als Vorgabe von oben, sondern als von un-
ten gewachsenes Angebot fiir die Gruppe
verstanden wissen. Am Ende der ersten
Mandatsperiode wertet er die bisherige Ar-
beit als Erfolg. Auch umstrittene Themen
wie die Verglitungspraxis der Verbundpart-
ner sieht er durch das Gremium konstruktiv
und offen behandelt. (Red.)

.Manchmal ist das, was uns stark macht,
auch ein Handicap. Ob es zum Hindernis
wird oder nicht, liegt zuerst einmal
daran, ob man es erkennt und richtig
einordnet. Eventuelle Nachteile las-
sen sich so moglichst frihzeitig aus-
rdumen. Die Stdrke des Genossen-
schaftssektors ist zweifellos dessen
dezentrale Struktur. Sie erst ermog-
licht es den Volksbanken und Raiff-
eisenbanken, in einem {iberschau-
baren Wirkungskreis als personlicher
Dienstleister aufzutreten und gleich-
zeitig die GroBe und Leistungskraft
sowie die gemeinsame Risikoab-
federung und die Lobbyarbeit des
Finanzverbundes zu nutzen. Das sind
die besten Voraussetzungen, um
Kunden optimal zu betreuen.

Suche nach optimalen Lésungen
Wie in anderen Netzwerken kommt

es auch innerhalb der genossen-
schaftlichen Kooperation zu Rei-

bungsverlusten, mitunter auch zu langwie-
rigen Spannungen und Disharmonien. Ge-
braucht wird eine  funktionierende
Schnittstelle, die die Ziele des gesamten
Verbundes ebenso im Blick hat wie die Pri-
oritdten der Primarbanken und die beides
miteinander in Einklang bringt.

Seit 2005 obliegt diese Funktion sechs
eigens zu diesem Zweck etablierten Fach-
raten, die sich jeweils mit einem spezi-
fischen Geschiftsfeld befassen. War deren
Arbeit bisher erfolgreich? Als Vorsitzender
des Fachrates Markt kann ich dies heute
mit einem klaren Ja beantworten. Wobei
die Friichte unseres Engagements teilweise
hart erkdmpft wurden ...

Die Mitglieder unseres Gremiums, das sind
wie in allen Fachriten mehrheitlich Pri-
marbankvorstinde, verstehen sich als In-
teressenvertreter aller Volksbanken und
Raiffeisenbanken. Vom Wunschdenken, es
jedem recht zu machen, muss man sich auf

der Suche nach optimalen Losungen wohl
oder Ubel verabschieden - erst recht vor
dem Hintergrund, dass die Kreditgenossen-
schaften etwa beziiglich ihrer Unterneh-
mensgroBe, ihres Umfelds, ihrer Kunden-
struktur keine homogene Gruppe sind. Sich
auf den kleinsten gemeinsamen Nenner zu
verstandigen, ist als Vorgehensweise eben-
so wenig geeignet. In diesem Fall blieben
viele attraktive Chancen ungenutzt.

Lebhafte Auseinandersetzungen
unausweichlich

Wir befassen uns lberwiegend mit The-
men, Uber die sich trefflich streiten ldsst.
Auf der Agenda stehen Marketing, Vertrieb
und die verbundinterne Verteilung der Er-
[6sstrome. Oft prallen die Sichtweisen und
Erwartungen stark aufeinander; lebhafte
Auseinandersetzungen sind unausweich-
lich. Harmoniestiichtige waren demnach in
unserem Gremium kaum gut aufgehoben.
Hitzkopfe allerdings auch nicht. Denn
brauchbare Ergebnisse kommen nur
dann zustande, wenn die Meinungs-
vielfalt nicht als Stoppschild miss-
braucht, sondern als Orientierungs-
hilfe genutzt wird.

Dr. Peter Hanker,
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Wir machen den Weg frei, die aktuelle
Werbekampagne, ist hierfiir ein gutes
Beispiel. ,Gefallt mir nicht! ,Mir schon!
Somit ist die Diskussion unter Wahrung
der Meinungsfreiheit, aber mit einem kla-
ren Unentschieden beendet! - Dieser Weg
fuhrt nicht weiter, sondern direkt in eine
Sackgasse.

Jeder, der sich in einem Verein, einer Partei,
im Elternbeirat oder wo auch immer enga-
giert, weil aus eigener Erfahrung: Es ist
enorm schwierig, objektiv zu bleiben, alle
Emotionen auBen vor zu lassen und voll-
kommen rational zu urteilen. Deshalb miis-
sen verbindliche Kriterien definiert werden,
die als MaBstab dienen und als Entschei-
dungshilfe herangezogen werden kdnnen.

Ein wesentlicher Faktor flir Strategie-
planungen und Konzepte im Bereich Ver-
trieb ist der Praxisbezug. Zwar steht es den
Verantwortlichen in den Primadrbanken
selbstverstandlich frei, ob sie die zentral
erarbeiteten Tools einsetzen oder nicht.
Dennoch ist uns im Fachrat Markt sehr da-
ran gelegen, weil die Umsetzungshilfen die
Risiko- und Ertragsstrukturen im Privat-
und Firmenkundengeschaft deutlich ver-
bessern kénnen.

Grundlagen von ausgewiesenen
Experten erarbeitet

Das gilt nicht zuletzt fiir relativ neue Feld-
er wie zum Beispiel die Filiale der Zukunft
oder Direktbanklésungen. Entsprechende
theoretische Grundlagen wurden von aus-
gewiesenen Experten erarbeitet. Diese ver-
fligen zwar lber fundiertes Fachwissen, die
Volksbanken und Raiffeisenbanken kennen
sie allerdings nur ,von auBen’, beziehungs-
weise als ihr Berater. Hier sind wir als
Fachrat besonders gefordert, um etwaige
Beriihrungsangste abzubauen, Notwendig-
keiten aus Sicht des Praktikers fiir die
Praktiker nachvollziehbar zu erklaren und
gleichzeitig dafiir zu sorgen, dass die ent-
wickelten Module nicht am Bedarf vorbei-
gehen und einfach zu handhaben sind.
Unsere Konzepte haben wir im BVR-
Intranet zum Download bereitgestellt. Die
hohe Nutzungsquote beweist sehr deut-
lich, dass die Kreditgenossenschaften inte-
ressiert und bereit sind, sich dieses viel
versprechende Terrain zu erschlieBen.

Weil sich der Markt und die Kundenanfor-
derungen rasant verdndern - nicht zuletzt

bedingt durch die vielfaltigen Auswir-
kungen der elektronischen Medien und die
Verschiebung der Alterspyramide - taugen
gewachsene Erfahrungswerte generell nur
noch bedingt, wenn Uberhaupt. Die Er-
folgsfaktoren der Genossenschaftsbanken
- Mitgliedschaft, regionale Verankerung,
personliche und raumliche Kundennihe -
verlieren nicht an Bedeutung. Allerdings ist
es aufwendiger und schwieriger als noch
vor ein paar Jahren, sie zu kommunizieren
und erlebbar zu machen. Stichwort: lang-
fristiges Beziehungsmanagement. Kunden-
bindung basiert nicht zuletzt auf dem
Vertrauen, genau diejenige Leistung zu
bekommen - ob Beratung, Betreuung, Pro-
dukt oder Service -, die versprochen wurde.
Nicht nur einmal, sondern immer wieder.

Offenlegung der Kalkulationen

Wir geben den Primdrbanken Hilfe zur
Selbsthilfe, ohne ihre Autonomie anzu-
tasten. Nach unserer Uberzeugung ist jedes
Institut gut beraten, die Vorteile zu nutzen,
die die Mitgliedschaft im genossenschaft-
lichen Finanzverbund mit sich bringt. Auch
wenn kein Fraktionszwang besteht, moch-
ten wir mit unserer Arbeit im Fachrat
beharrlich dazu beitragen, die Zusammen-
arbeit innerhalb des Verbundes nachhaltig
zu starken. Was dem im Wege steht, wollen
wir ausraumen - nicht von heute auf mor-
gen, aber kontinuierlich, Stiick fiir Stlick.

Ein groBes Hemmnis, das die Gemiter im-
mer wieder erhitzt, ist die Verglitungs-
praxis der Verbundpartner. Wie so oft,
wenn Gelder zu verteilen sind, macht sich
ein gewisses Unbehagen breit. Behaup-
tungen und Meinungen, die nicht auf
Fakten, sondern auf personlichen Befind-
lichkeiten beruhen, werden geduBert, ver-
treten - nur manchmal hinterfragt, aber
oft libernommen. Als Interessenvertreter
der Kreditgenossenschaften hat es deshalb
fiir uns oberste Prioritdt, hier Klarheit zu
schaffen. Dieses Ziel haben wir inzwischen
erreicht: Alle Verbundunternehmen legten
ihre Kalkulationen zur Priifung offen. Die
Ergebnisse dokumentieren, dass die Vertei-
lung der Erlgse lUberwiegend angemessen
ist. Um dies auch kiinftig sicherzustellen,
werden wir die Vergiitungspraxis genau im
Auge behalten. Der néachste Termin hierfiir
ist die Fachratsagenda 2008.

Nachpriifbare Tatsachen, Transparenz, ehr-
liche Information: Wir konnten eine Basis

schaffen, auf der ein vorurteilsfreies Team-
work mdoglich ist, das, wie schon erwéhnt,
den Mitgliedsbanken zugute kommt.
Unsere Verbundpartner sind renommierte
Spitzenunternehmen, ihre Produktpalette
ist ausgezeichnet und deckt alle Finanz-
bereiche ab. Es gibt keinen Grund, auf
Alternativen von externen Anbietern aus-
zuweichen - auch nicht im bayerischen
Versicherungsmarkt.

Dass sich unser Engagement im Fachrat
Markt in den vergangenen zwei Jahren ge-
lohnt hat und weiterhin lohnen wird, zeigt
sich nicht zuletzt an den Projekten, die
bereits erfolgreich abgeschlossen wurden
oder sich in der Umsetzungsphase befin-
den. Dazu zdhlen die Strategie ,Manager
der Kundenverbindung', das Konzept und
die Handungsempfehlungen zur ,Filiale der
Zukunft' sowie das Beratungshandbuch
,Ganzheitliche Beratungsphilosophie im
Privatkundengeschift. Auf der Grundlage
des VR-Finanz-Plans Mittelstand' ent-
wickelten wir praxisbezogene Instrumente
zur ganzheitlichen Betreuung von Firmen-
kunden. Dariiber hinaus beschaftigen wir
uns mit Bereichen, die einen Bezug zum
jeweils aktuellen zentralen Leistungsthema
haben, zum Beispiel Vorsorge, Immobilien,
junge Kunden et cetera.

Uns ist bewusst, dass die Kollegen in den
Volksbanken und Raiffeisenbanken sehr
hohe Erwartungen an den Fachrat Markt
haben - wie ich meine, vollig zu Recht. Wir
werden alles daran setzen, weiter voran zu
kommen.

Energie in eine gemeinsame
Richtung lenken

Anfangs hatten wir wahrend der Sitzungen
zuweilen das Gefiihl, zwischen allen Stiih-
len oder auf dem heiBen Stuhl zu sitzen.
Bequem und einmiitig verlaufen unsere
Meetings zwar heute auch nicht. Aber wir
haben es geschafft, die Energie, die bei
Konflikten und schwierigen Diskussionen
freigesetzt wird, in eine gemeinsame Rich-
tung zu lenken. Wir lernen - aus jedem
Projekt, aus jeder Aktion und aus jeder
Begegnung. Und wir hoffen sehr, dass es
uns gelingt, diese wertvollen Erfahrungen
durch unsere Arbeit in den gesamten
Finanzverbund zu tragen.”

Die Zwischeniiberschriften sind von der Redaktion
gesetzt.
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