Redaktionsgesprach mit Wolfgang Miiller

Ein kontinuierliches Wachstum der Er-
trags- wie auch der Bestandszahlen, die
stdrkere Riickbesinnung auf das wichtige
Kundensegment des 6&ffentlichen Diens-
tes, neue und altbewdhrte strategische
beziehungsweise Produktpartnerschaften
und nicht zuletzt die Betonung des Mit-
gliedsgedankens im tdglichen Geschdft
sind fiir Wolfgang Miiller wesentliche
Elemente der Weiterentwicklung seines
Hauses in den vergangenen Jahren. Die
Finanzkrise mit all ihren Folgewirkungen
von regulatorischen Auflagen und Ge-
fahren einer Uberrequlierung will der
Vorstandsvorsitzende der BB Bank auch
als Chance verstanden wissen. Als wich-
tigsten Zugangsweg zu den Kunden
nennt er im Redaktionsgesprdch ein mo-
dernes Filialkonzept. Besonderen Stellen-
wert im Vertrieb legt er in allen Kandlen
auf vergleichbare Standards
und gleiche Beratungsqualitdt.
(Red.)

I Viele Banken leiden

noch immer an der Fi-
nanzkrise und werden durch
die Folgen der Regulierung
zu heftigen strategischen An-
passungen gezwungen. Trifft
das auch fiir die BB Bank
zu?

Wir konnen uns nicht vdllig
davon abkoppeln, aber die ne-
gativen  Auswirkungen  sind
dennoch groBtenteils an uns
vorbeigegangen. Das liegt da-
ran, dass wir eine genossen-
schaftliche Privatkundenbank
sind, die sich auf das klassische
Bankgeschaft konzentriert: ndm-
lich das Kundeneinlagen- und
das Kundenkreditgeschaft mit
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.Die negativen Auswirkungen
der Finanzkrise sind groBtenteils an
uns vorbeigegangen”

unseren Mitgliedern. Ein geschlossener
Kreislauf, bei dem keine Aktionarsinteres-
sen berlicksichtigt werden miissen. Unser
Geschaftsmodell trifft in der Bevolkerung
auf groBe Zustimmung.

Uber die Kundeneinlagen haben wir eine
stabile Passivseite und sind nicht auf eine
Refinanzierung lber den Kapitalmarkt an-
gewiesen. Die Mittel, die wir nicht im Kun-
denkreditgeschaft einsetzen, werden im
Treasury der Bank professionell angelegt
und gesteuert. Zwar investieren wir auch
in Staatsanleihen, die Risiken der Euro-
staatsschuldenkrise sind fiir uns aber abso-
lut beherrschbar. Die aus den sogenannten
Programmldndern gehaltenen Anleihen

weisen nach den Kurserholungen im Zuge
der Griindung des ESM derzeit stille Reser-
ven aus.

Die anhaltende und womdglich politisch
gewollte Niedrigzinsphase riickt eine
(neue) Risikokategorie immer stérker ins
Zentrum: das Wiederanlagerisiko im insti-
tutionellen Geschdft. Wenn man jetzt in
Bundesanleihen investiert, verliert man
real Geld. Die Frage ist, welche Anlageklas-
sen konnen heute ein verniinftiges Chan-
ce-Risiko-Profil bieten. Wir diskutieren
diese Frage derzeit intensiv.

I Inwieweit ist lhr Haus von den ge-
stiegenen regulatorischen Anfor-
derungen betroffen?

Alle kiinftigen Anforderungen an das Ei-
genkapital erfiillen wir heute bereits. Un-
sere Gesamtkapitalquote liegt bei rund 14
Prozent und damit deutlich iiber dem ak-
tuell gliltigen Mindestwert von 8 Prozent
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und dem Wert von Basel Ill fiir 2019 von
10,5 Prozent. Und auch die neuen Liquidi-
tatskennzahlen halten wir schon mit gro-
Bem Spielraum ein. Hier sehe ich fir die
BB Bank keine offene Flanke.

Die zunehmende Regulierung mit Blick auf
den Verbraucherschutz beobachten wir
hingegen mit gemischten Gefiihlen. Wir
sehen die Gefahr einer Uberregulierung,
die womdglich dazu fiihren kann, dass die
Kunden am Ende die Verlierer sind. Den
Medien ist zu entnehmen, dass Banken
sich aus der Anlageberatung zuriickziehen,
weil die Haftungsrisiken zu hoch erschei-
nen und der birokratische Aufwand zu
teuer wird. Das kann doch kein gewtinsch-
tes Ergebnis der Politik sein. Eine gute An-
lageberatung ist gerade heute essenziell,
weil beispielsweise die private Vorsorge
immer mehr an Bedeutung gewinnt.

Wir haben als eine der groBten Genossen-
schaftsbanken in Deutschland eine hinrei-
chende UnternehmensgréBe und kdnnen
die zusatzlichen Kosten verkraften. Wir
versuchen daher auch, die neuen Anforde-
rungen als Chance zu sehen, denn wir wol-
len die Anlage- und Vorsorgeberatung fir
unsere Mitglieder auch kiinftig anbieten.

I Wie fiihlt sich die BB Bank in der

Genossenschaftsorganisation? Ist
sie gut eingebunden oder gibt es Span-
nungen?

Man muss uns ja auf der Ebene der Priméar-
banken nicht mogen, aber unstreitig sollte
sein, dass die BB Bank eine Existenzberech-
tigung hat, wie alle anderen Genossen-
schaftsbanken auch. Wie jede dieser Ban-
ken haben auch wir eine berufsstandische
Herkunft. Bei uns sind es die Beamten und
die Privatkunden aus dem offentlichen
Dienst. Es gibt jedoch leider immer wieder
vereinzelte Stimmen, die die BB Bank kriti-
sieren, weil flir uns das Regionalprinzip
nicht gilt. Man meint, die BB Bank wére ein
innergenossenschaftlicher ~ Wettbewerber
und wiirde in vermeintlich angestammten
Revieren wildern. Ganz unabhéngig davon,
dass Wettbewerb doch eigentlich das Ge-
schaft beleben soll, ist es aber so, dass un-
sere Neukunden (iberwiegend von den
GroBbanken und aus dem Sparkassenlager
kommen. Wir sehen uns nicht als Wettbe-
werber flir andere Genossenschaftsbanken.

Als Spannungsfeld der letzten Jahre hat
sich immer wieder der genossenschaftliche

Geldautomatenverbund  (Bank-Card-Ser-
vice-Netz) erwiesen. Der interne Verrech-
nungspreis pro Verfiigung liegt fiir die BB
Bank bei 2,05 Euro. Der tibliche Preis be-
tragt 1,02 Euro. Die Differenz macht fir
uns jedes Jahr einen Millionenbetrag im
Provisionsaufwand aus und ist eine frei-
willige Leistung der BB Bank. Es ist ein
innergenossenschaftliches politisches Zu-
gestandnis, das keineswegs bis in alle
Ewigkeit gilt. Es ist unserer Ansicht nach
kein stabiler Zustand, dass wir hier eine
Zweiklassengesellschaft haben.

I Gilt das auch fiir die Gremien-
arbeit und die Verbinde?

Die Zusammenarbeit mit den Verbianden
funktioniert einwandfrei. Wir sind dort als
vollwertiges Mitglied der genossenschaft-

«Wir wollen die Anlage- und
Vorsorgeberatung auch kiinftig anbieten.”

lichen Finanzgruppe akzeptiert und etab-
liert. Die Verbiande wissen im Ubrigen
auch, dass die sogenannten Spezialinstitu-
te, also die nicht als Volks- oder Raiffei-
senbank firmierenden Hauser, einen be-
deutenden Anteil des Geschiftsvolumens
und der Mitglieder auf sich vereinen. Ich
meine sagen zu konnen, dass die Wachs-
tumsbeitrdge der letzten Jahre fir die ge-
samte genossenschaftliche Finanzgruppe
gerade von diesen Banken besonders aus-
gepragt waren und bis heute sind.

I Die Halbjahresergebnisse 2012

vieler Banken sind wenig ermuti-
gend, und es gibt kaum positive Ergeb-
nisprognosen. Sind die Geschiftslage
und die Aussichten der BB Bank &hnlich
gedampft?

Keineswegs, wir sind gut unterwegs und
wollen nicht klagen. Ich gehe auf Basis der
Quartalsbilanz per 30. September 2012 da-
von aus, dass wir unser Ergebnis im lau-
fenden Jahr gegenliber den Vorjahren
nochmals verbessern kdnnen.

Die Rahmenbedingungen sind allerdings
nach wie vor ungiinstig. Die bereits er-
wihnte Niedrigzinspolitik wird ihre Spuren
im Zinsliberschuss hinterlassen, und das
Provisionsergebnis steht wegen eines sich

verandernden Anlegerverhaltens unter
Druck. Auch deswegen riicken jetzt bran-
chenweit die Kosten und Prozesse wieder
verstarkt in den Fokus. Auch bei uns. Wir
halten dennoch an unserer Wachstums-
politik mit AugenmalB fest und werden
als nachsten Schritt in jeder Landeshaupt-
stadt mit einer BB Bank-Vertretung pra-
sent sein.

I Wie entwickeln sich die Mitglie-
derzahlen, und welche Kriterien
legen Sie an neue Kunden an?

Bis zum Ende des dritten Quartals 2012
haben wir mehr als 18000 Mitglieder ge-
winnen konnen. Das ist ein Rekord in un-
serer liber 90-jahrigen Firmengeschichte.
Am Ende des Jahres werden wir voraus-
sichtlich auf einen Mitgliederbestand von
mehr als 390000
kommen. Wir wol-
len die Haupt- und
Hausbank fiir unse-
re Kunden sein. Wir
arbeiten darauf hin,
dass jeder Neukun-
de bei uns auch
sein Gehalts- oder Beziligekonto fiihrt und
Mitglied in der Genossenschaft wird. Der
Geschiaftsanteil liegt bei 15 Euro.

I Sind Sie im laufenden Jahr mit
den Bestandszahlen zufrieden?

Ja, insgesamt stimmen die Zahlen. Das
Kundenkreditgeschaft konnte von Januar
bis Ende September um 10,1 Prozent auf
einen Bestand von 3,2 Milliarden Euro aus-
gebaut werden. Hauptwachstumstreiber
sind die langfristigen Baufinanzierungen,
die rund 90 Prozent unseres Kreditge-
schafts ausmachen.

Die Einlagenseite entwickelt sich stabil
seitwdrts. Das Konditionenwettbieten eini-
ger Anbieter bei Passivprodukten machen
wir nicht mit. Es ist wohl leider so, dass
wegen den Verwerfungen auf dem Inter-
bankenmarkt nur die weniger guten Ban-
ken gute Einlagenzinsen zahlen konnen.
Vielleicht weil sie es miissen?

Beim Wertpapier- und Vermittlungsge-
schift kobnnen wir an das gute Vorjahres-
ergebnis anschlieBen. Ich werte das als Er-
folg unseres Beratungsansatzes, der eine
langfristige Kundenbeziehung und nicht
den kurzfristigen Absatzerfolg zum Ziel
hat. Sehr gute Resonanz spiiren wir bei-
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spielsweise im Investmentfondsbereich -
nicht zuletzt durch die gute Performance
unserer eigenen Dachfonds, die wir zusam-
men mit der Fondsgesellschaft Union In-
vestment aufgelegt haben. Erfreulich lauft
auch das Krankenversicherungsgeschaft
und das Bauspargeschift, das wir beides
zur Debeka vermitteln.

Umgekehrt vertreibt die Debeka sehr er-
folgreich seit August 2010 die Girokonten
der BB Bank unter dem Namen ,Debeka-
Beziige- beziehungsweise Gehaltskonto -
ein Produkt der BB Bank" in ihrer Ange-
botspalette fiir private Haushalte.

I Oft lduft die Vermittlung von

Bankprodukten durch Versicherer
ja nur bedingt erfolgreich? Was ist bei
dieser Kooperation anders?

Wenn es nicht funktioniert, stellt man im
Nachhinein oft fest, dass die Unterneh-
menskulturen zu unterschiedlich waren.
Mitunter dirften auch die gegenseitigen
Erwartungen zu
stark voneinander
abgewichen  sein.
Bei der BB Bank
und der Debeka ist
das anders. Wir ha-
ben eine 3dhnliche
Geschaftsphiloso-
phie, da die Wurzeln beider Unternehmen
in der Beamtenschaft und dem o&ffent-
lichen Dienst liegen. Beide Hauser haben
sich zwar bereits vor Jahrzehnten auch fiir
die Kunden aus der Privatwirtschaft geoff-
net, sprechen den offentlichen Dienst aber
weiterhin als Zielgruppe an.

Die Unternehmenskulturen von BB Bank
und Debeka sind von Respekt, Fairness und
Vertrauen gekennzeichnet. Und zwar be-
zogen auf den Umgang im jeweiligen Be-
trieb, mit den Kunden, zwischen unseren
beiden Hiusern auf allen Hierarchieebenen
und insbesondere auch in der Zusammen-
arbeit mit dem Offentlichen Dienst.
BB Bank und Debeka vertreten hier ver-
gleichbare Positionen und Ansichten. Wir
haben uns beide lber Jahre und Jahrzehn-
te einen ausgezeichneten Ruf im offentli-
chen Dienst erworben. Das verbindet.

I Wer war zuvor der Kooperations-
partner im Bauspargeschift - die

Schwibisch Hall?

Ja.
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I Dann ist der Ubergang aber ver-
gleichsweise gerduschlos verlaufen?

Wenn es kein groBes 6ffentliches Aufsehen
gegeben hat, dann haben wir es gut ge-
macht.

I. Wie kam dieser Wechsel zustande?

Die Debeka wollte ihre Produktpalette fiir
Privatkunden um ein attraktives Bankan-
gebot erweitern, und wir hatten uns ambi-
tionierte Ziele bei der Neukundenge-
winnung gesetzt und hierzu auch unsere
Kooperationspartner um Mitwirkung ge-
beten. Wir beide haben zudem das Ziel,
insbesondere auch unsere jeweilige Markt-
position im 6ffentlichen Dienst weiter aus-
zubauen. BB Bank und Debeka kennen sich
seit mehr als 60 Jahren durch die Mitglied-
schaft im Deutschen Beamtenwirtschafts-
ring, einem Zusammenschluss der Selbst-
hilfeeinrichtungen fiir den o6ffentlichen
Dienst in Deutschland. Durch den Ausbau

.Die BB Bank und die Debeka haben eine
dhnliche Geschaftsphilosophie.”

der Kooperation kdnnen wir beide unsere
Ziele vermutlich einfacher erreichen.

Die BSH konnte diesen Weg nicht mit uns
gehen, da sie der Produktlieferant fiir die
Genossenschaftsbanken ist und diese na-
turgemaB etwas dagegen gehabt hitten,
wenn die BSH fiir die BB Bank bundesweit
in der Neukundengewinnung aktiv gewor-
den wiére.

I Sind Sie mit den Abschlusszahlen
zufrieden?

Ja, wir haben vergleichbare Abschluss-
zahlen und eine vergleichbare vermittelte
Bausparsumme - und das, obwohl alles
von unseren hauseigenen Mitarbeitern
bewidltigt wird ohne die bislang bliche
Begleitung der rund 30 AuBendienstmit-
arbeiter des friiheren Partners. In einigen
Vertriebsgebieten mussten wir uns die
Kompetenz in der Bausparberatung erst
wieder aneignen. Die Debeka hat uns von
Anfang an hervorragend unterstiitzt, in-
dem sie uns dauerhaft in jeder Filiale einen
Bausparexperten bereitgestellt hat.

I. Wie hoch ist konkret die Anzahl
der vermittelten Debeka Gehalts-
konten?

Im Jahr 2011 hat uns die Debeka etwa
7000 neue Kunden vermittelt. Das sind
gut 30 Prozent unserer Neumitglieder ins-
gesamt. Im laufenden Jahr liegt der Anteil
dhnlich hoch. Wir sind mit diesem Beitrag
sehr zufrieden.

I Mit welchen anderen Kooperati-
onspartnern arbeitet die BB Bank
im Vertrieb noch zusammen?

Grundsétzlich gilt: die BB Bank bietet ih-
ren Kunden als preiswerter Qualitatsanbie-
ter ein komplettes Allfinanzsortiment an.
Hierzu arbeiten wir mit renommierten
Partnern zusammen. Die Union Investment
fir den Fondsbereich hatte ich bereits
genannt. Bei der Lebens- und Renten-
sicherung besteht eine traditionelle Zu-
sammenarbeit mit der Karlsruher Lebens-
versicherung (KLV), die mittlerweile zum
WetW-Konzern gehdrt. Mit der DZ Bank
arbeiten wir beispielsweise bei der Ver-
mdogensberatung zusammen. Im Sachversi-
cherungsbereich kooperieren wir mit HDI-
Gerling, und die Rechtschutzversicherung
bieten wir unseren Kunden von der D.AS.
an. Von den Niirnberger Versicherungen
kommt eine spezielle Form des Beamten-
darlehens.

I Will die Debeka in diese Bereiche
nicht auch hinein, und gibt es so
etwas wie Kooperationstreue?

Ich kdnnte mir vorstellen, dass die Zusam-
menarbeit von BB Bank und Debeka wei-
ter intensivierbar ist, aber zurzeit ist das
kein Thema. Teil unserer Geschaftspolitik
ist ndmlich auch, dass wir an bewéhrten
Partnerschaften festhalten. Allerdings
tberpriifen wir solche Verbindungen,
wenn bei uns oder einem der Partner eine
strategische Neupositionierung vollzogen
wird.

I Gibt es weitere Kooperationspart-
ner?

Ja, im Baufinanzierungsgeschaft arbeiten
wir seit Kurzem mit der Interhyp zusam-
men. Hintergrund ist, dass wir in diesem
Geschaftsfeld weiter wachsen mochten,
und die Interhyp ist ein etablierter Kredit-
vermittler am Markt. Die Kooperation hat
sehr vielversprechend begonnen.
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I Sie sagen ja immer, Sie wollen eine
Cost Income Ratio zwischen 73

und 71 Prozent. Sehr ambitioniert klingt
das nicht ...

Das ist richtig und deswegen haben wir
noch eine weitere KenngroBe, die wir ,Mit-
glieder-Mehrwert-Politik" nennen. Erst bei-
de zusammen genommen zeigen, ob wir
effizient aufgestellt sind. Lassen Sie es mich
so erkldren: mit einem Aufwands-Ertrags-
Verhéltnis im genannten Korridor sind wir
zufrieden, da es ausreichend Spielraum fiir
Zukunftsinvestitionen und das Abdecken
der Risiken aus dem Bankgeschaft lasst.
Wir kdnnten auch bessere Werte auswei-
sen, aber was hieBe das denn? Entweder
mehr Ertrag und/oder weniger Aufwand
pro Kunde. Eine bessere CIR bezahlt also je-
der Kunde durch einen intensiver erlebten
Vertriebsdruck oder durch EinbuBen in
Qualitat und Service.

Wir haben die gleichen Anforderungen
und stellen die gleichen Vorgaben an die
interne Ablauf- und Prozesseffizienz wie
andere Hauser auch. Wir haben ein Inhouse
Consulting, das sich jedes Jahr die Haupt-
prozesse und wesentliche Kostentreiber an-
schaut und verbessert. Die erarbeiteten Ef-
fizienz- und Produktivitdtsgewinne geben
wir dann in Form von giinstigen Konditio-
nen, einer besseren Beratung und besonde-
ren Serviceleistun-
gen direkt an unse-
re Kunden weiter,
die ja auch Mitglie-
der der Genossen-
schaft und damit
Eigentiimer der Bank
sind. Im Rahmen
der ,Mitglieder-Mehrwert-Politik" kom-
men wir auf einen jahrlichen Betrag von
rund 30 Millionen Euro, die unsere Mit-
glieder im Vergleich zum Angebot anderer
Banken bei uns sparen beziehungsweise
nicht an Gebiihren ausgeben miissen.

I. Spiegelt sich eine gute Mitglieder-
forderung in erster Linie an den
Konditionen wider?

Das ist ein wichtiger Faktor, er reicht aber
nicht aus. Auch der Service und die Quali-
tdt missen stimmen. Wir empfehlen nur
Produkte, von denen wir Giberzeugt sind. In
den Gesprdachen wollen wir unseren Kun-
den partnerschaftlich und auf Augenhdhe
begegnen. Das ist eben unser Ansatz der
.Mitglieder-Mehrwert-Politik" statt einer

1106 /S. 28 -21 /2012 Kreditwesen

.Shareholder-Value-Politik". Wir haben uns
diesen Begriff librigens vom Europdischen
Markenamt als Marke eintragen und ent-
sprechend schiitzen lassen.

I Wie fiel im Jahre 2010 die Be-

standsaufnahme fiir die Zukunfts-
ausrichtung aus? Wurden die Ziele er-
reicht?

Unser im Jahr 2007 begonnenes Wachs-
tumsprogramm kdénnen wir - leicht ver-
spatet - Ende 2012 erfolgreich abschlie-
Ben. Das Programm heiBt ,40-20-10 Zu-
kunft gewinnt!". Die Zahlen bedeuten, dass
wir bis Ende 2010 ein um 20 Prozent ho-
heres Teilbetriebsergebnis erwirtschaften
wollten mit einem um 40 Prozent gestie-
genen Kundengeschaftsvolumen. Wir hat-
ten 2010 dann sehen miissen, dass wir
noch etwas Zeit brauchten, schlieBlich
wurden die Rahmenbedingungen ja durch
die vielen Krisen nicht einfacher.

Auf Basis der Ergebnisvorschaurechnung
kann ich sagen, dass wir Ende 2012 ein um
rund 25 Prozent hoheres Teilbetriebser-
gebnis haben werden als Ende 2006. Das
ist mehr als wir uns vorgenommen hatten.
Der Mitgliederbestand erhdhte sich um
etwa 55000 netto. Das Kundengeschafts-
volumen liegt zirka 30 Prozent hoher, und
das Aufwands-Ertrags-Verhaltnis erreicht

«Wir empfehlen nur Produkte, von denen
wir uberzeugt sind.”

unseren Zielkorridor von 73 bis 71 Prozent.
Eine enorme Kraftanstrengung liegt dann
hinter uns, aber wir wissen, dass wir nicht
stehen bleiben diirfen, und daher wird zur
Zeit schon an der Strategie fiir 2020 gear-
beitet.

Wir haben in den letzten sechs Jahren 17
neue Filialen erdffnet und zirka 50 Be-
standsfilialen umgebaut. Zudem haben
wir den Markenauftritt in den offentli-
chen Dienst hinein gescharft, die Ver-
triebswege entsprechend neu ausgerich-
tet, unsere Prasenz im Direktbankgeschaft
in Richtung 6ffentlicher Dienst ausgebaut,
eigene Kommunikationswege in den 6f-
fentlichen Dienst geschaffen und die Pro-
duktpalette vollig neu gestaltet, indem
wir einen Beamtentarif bei sehr vielen

Produkten und Dienstleistungen einge-
flihrt haben.

I Wer sind die wichtigsten Wettbe-
werber?

Das Privatkundengeschaft wird seit der
Finanzkrise von nahezu allen Banken als
Geschaftsfeld betrachtet. Wir spliren be-
sonders den Wettbewerb von den Direkt-
banken und partiell von lokalen Sparkas-
sen. Auch die Postbank und die Sparda
Banken sind zu nennen. Zunehmend an
Bedeutung gewinnen die Kreditvermittler.

I Wie stellen Sie in der Filiale eine
einheitliche Beratungsqualitit si-
cher?

Seit vielen Jahren arbeiten wir intensiv an
einer hoch- und gleichwertigen Qualitat
der Beratung in allen unseren Filialen und
unserer Direktbank. Wir haben eigens das
Programm ,Beratung in Bestform" auf-
gelegt, das fiir jedes Kundensegment und
jedes Bedarfsfeld klare Standards und Ab-
laufe festlegt.

Die Beratungen sollen so gefiihrt werden,
dass die Kundenwiinsche genau erfasst
und die Kundenbediirfnisse richtig ermit-
telt werden, um dann eine entsprechende
Empfehlung abgeben zu konnen - indivi-
duell, anlassbezogen und bedarfsgerecht.
Uber unsere Testkdufe und Kundenbefra-
gungen bekommen wir die Rickmeldun-
gen unserer Kunden, dass unser Bera-
tungs- und Schulungskonzept greift und
die Beratungsqualitdt in Minchen und
Hamburg vergleichbar gut ist.

I Und all die Klagen iiber den Wust
an Verbraucherschutz spielen fiir
Ihr Haus keine Rolle?

Doch und ich hatte vorhin darauf hinge-
wiesen, dass am Ende der Kunde nicht der
Verlierer sein darf. Das Anlegerschutz- und
Funktionsverbesserungsgesetz (AnsFuG) ist
ein immenser birokratischer und kosten-
treibender Aufwand. Aber viele der Vor-
schriften gehorten schon vorher zu unse-
ren Standards. Die Jahreszielplanung ist so
konzipiert, dass das Kundeninteresse im
Mittelpunkt steht, und zwar nicht nur im
Wertpapierbereich.

Deutlich gestiegen ist der Dokumentati-
onsaufwand beim Beratungsgesprach. Der
einzelne Kundenberater gerat im Wertpa-



piergeschaft ab 1. November durch die
Meldepflicht bei der Bankenaufsicht
(BaFin) stirker in den Fokus. Dort werden
lber den Berater auch Beschwerden ge-
sammelt. Es ist einigermaBen Uberra-
schend, dass die BaFin zwar wissen will,
liber welchen Berater sich ein Kunde be-
schwert hat, aber nicht, warum und ob die
Beschwerde tberhaupt fundiert ist.

Wir werden die Anforderungen fristge-
recht umsetzen, aber es ist schwer zu ak-
zeptieren, dass die ganze Berufsgruppe der
Bankkaufleute von der Politik unter Gene-
ralverdacht gestellt wird. Die Interessen-
verbdnde der Banken, so auch unser Dach-
verband BVR, haben sich vergeblich gegen
diese neuen Regeln zulasten der Mitarbei-
ter gewehrt.

I Welche Zugangswege nutzen Sie
im Vertrieb, beispielsweise in der
Baufinanzierung?

Wir haben als BB Bank den Anspruch, al-
len privaten Bankkunden in Deutschland
ein Angebot machen zu konnen. Der pri-
mare Zugangsweg sind unsere 108 Filia-
len. Derzeit sind wir dabei, neue Filialkon-
zepte zu entwicklen fiir Regionen und
Stadte, in denen wir noch nicht vertreten
sind. Neben einer groBen Filiale kdnnen
das kleine Filialeinheiten oder Reprasen-
tanzen sein.

Zunehmend an Bedeutung gewinnt unsere
Direktbank. Diese Einheit bauen wir ziigig
aus. Unser Ziel ist es hier, den Kunden die
gleichen Standards und die gleiche Bera-
tungsqualitdt zu bieten wie in unseren Fili-
alen. Bei uns sollen die Kunden nicht mit
einem Computer sprechen, sondern mit
ausgebildeten Bankkaufleuten.

Als weiteren Vertriebskanal bei der Baufi-
nanzierung nutzen wir die neue Kooperati-
on mit Interhyp.

Und ich hatte es ausgefiihrt, die Debeka
vermittelt Gber ihre Geschiftsstellen das
Girokonto der BB Bank als Debeka Ge-
halts- und Beziigekonto. In Offenbach bei-
spielsweise haben BB Bank und Debeka im
letzten Jahr erstmalig ihre Filiale und Ge-
schiftsstelle an einem neuen gemeinsamen
Standort zusammengelegt. Dieses Modell
finde ich sehr vielversprechend.

I Zeigt sich die stirkere Hinwen-
dung zum offentlichen Dienst wie-

der in den Zahlen? Verschieben sich die
Gewichte?

Ja. Seit Beginn unserer strategischen Neu-
ausrichtung mit dem Wachstumspro-
gramm 40-20-10 Zukunft gewinnt! hat
sich die Zahl der gewonnenen Neumitglie-
der jedes Jahr erh6ht von rund 13000 im
Jahr 2007 auf fast 23000 im letzten Jahr.
Der Anteil der neuen Kunden aus dem of-
fentlichen Dienst hat sich in diesem Zeit-
raum vervierfacht.

I Wie erreichen Sie lhre Zielgruppe

im offentlichen Dienst, und wel-
che Rolle spielen dabei die Vertrauens-
leute?

Wir haben einen Bereich Offentlicher Sek-
tor geschaffen, der mir unterstellt ist und
direkt an mich berichtet. Sein Ziel ist es,
die BB Bank bei den Standesorganisatio-
nen und Institutionen bekannt zu machen
und die dortigen Multiplikatoren fiir uns

.Der primdre Zugangsweg sind unsere

108 Filialen."

zu interessieren. Auf Bundes-, Landes- und
Kreisebene gehen wir so vor. Mit den
Dachorganisationen DGB und DB-Beam-
tenbund und Tarifunion, mit deren Fach-
gewerkschaften sowie mit dem Deutschen
Beamtenwirtschaftsring tauschen wir uns
regelmaBig aus.

Die Vertriebsorganisation haben wir so
aufgestellt, dass wir in jeder Filiale soge-
nannte ,Geschiftsfeldbeauftrage offent-
licher Dienst” haben. Das sind in der Regel
die Filialdirektoren. Sie stellen sicher, dass
die Filialteams die Bediirfnisse der Beschaf-
tigten im 6ffentlichen Dienst kennen und
tber die aktuellen Entwicklungen Bescheid
wissen. Eine vergleichbare Struktur bauen
wir zurzeit in unserer Direktbank auf.

Zu den Vertrauensleuten muss ich etwas
ausholen, denn sie sind eng mit der Ent-
stehungsgeschichte der BB Bank ver-
knlpft. Nach der Griindung als Selbsthilfe-
einrichtung im Jahr 1921 brachten sich
viele Mitglieder mit hohem Engagement
selbst in die Bankabldufe ein. Viele Be-
schiftigte in Behorden waren in ihren
Dienststellen Ansprechpartner fiir Aus-

kiinfte und Abwicklungen bei Bankge-
schaften aller Art.

Mehr als 100 Vertrauenspersonen bundes-
weit hat die BB Bank zurzeit, und ein wei-
terer Ausbau ist fest vorgesehen. Die heu-
tige Vertrauensperson der BB Bank steht
aktiv im Beruf und ist im o6ffentlichen
Dienst gut vernetzt. Mit den Vertrauens-
personen wollen wir es den Mitgliedern
leichter machen, sich mit der Bank in Ver-
bindung zu setzen. Wir kénnen so die
Attraktivitdt der BB Bank als Privatkun-
denbank und Bankpartner fiir den 6ffent-
lichen Dienst in Deutschland weiter erho-
hen.

I Und das ladsst sich auch heute noch
einfach wihrend der Dienstzeit
unterbringen?

Die Vertrauenspersonen agieren als Fiir-
sprecher fiir unsere Bank, sie tibernehmen
keinen Vertrieb und keine Abwicklungsta-
tigkeiten. Das Ne-
bentatigkeitsrecht
fur Beamte lieBe
dies auch gar nicht
zu, denn es zieht
sehr enge Grenzen.
Eine genehmigungs-
freie Nebentatigkeit
ist aber dann zuldssig, wenn sie insbeson-
dere zur Wahrung von Berufsinteressen
dient und speziell in Selbsthilfeeinrich-
tungen stattfindet, wie der BB Bank. Das
Vertrauensleutekonzept kann deswegen
nicht einfach von Mitbewerbern kopiert
werden.

I Passt die Hinwendung zum offent-
lichen Dienst mit dem gewiinsch-
ten Image jung und frisch zusammen?

Ich wirde diese Begriffe noch erginzen
wollen, mindestens um erfahren und leis-
tungsstark. Das Bild von verstaubten Be-
horden entspricht langst nicht mehr der
Praxis, und womdglich hat es nie ge-
stimmt. Der offentliche Dienst hat sich in
den vergangenen Jahren viel stirker ge-
wandelt als die Offentlichkeit das wahrge-
nommen hat. Die Arbeit und die Anforde-
rungen sind denen der privaten Wirtschaft
vergleichbar und auch die Kundenorien-
tierung wurde deutlich erhéht. Schauen
Sie sich zum Beispiel die Biirgerbiiros an,
die es in vielen Stadten schon gibt. Von
der dort praktizierten Serviceorientierung
konnen wir heute etwas lernen.
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