n Volksbanken Raiffeisenbanken

Den Wandel

finanzieren: Potenziale im
Firmenkundengeschaft
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Rund 180 Teilnehmende kamen zum Forum Firmenkunden in Pforzheim.

von Celia Eisele und Anja Giesinger

Im Firmenkundengeschaft sind

groBe Herausforderungen zu meistern.
Das Forum Firmenkunden von BWGV
und DZ Bank brachte Spezialisten

und Praktiker zusammen — erstmals seit
zwei Jahren wieder in Prasenz.
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ie Transformationsprozesse bei den Fir-
menkunden der Volksbanken und Raiff-
eisenbanken schreiten ungebremst
voran. Dementsprechend miissen die
Banken ihr Firmenkundengeschaft weiterentwi-
ckeln, sich auf verdnderte Kundenbediirfnisse
fokussieren und neues Ertragspotenzial erschlie-
Ben. Den Status quo, Losungsperspektiven und
Unterstiitzungsangebote diskutierten die rund
180 Teilnehmenden des Forums Firmenkunden
Ende Oktober in Pforzheim.
Das Firmenkundengeschaft bewegt sich aktuell in
einem Umfeld, das von weltweitem Wirtschafts-
wachstum gepragt ist, doch die Dynamik ldsst
nach. Das machte Uwe Berghaus, Vorstandsmit-
glied der DZ Bank AG, im Eroffnungsvortrag deut-
lich. Prognosen seien nicht zuletzt wegen des un-
gewissen Verlaufs der Corona-Pandemie unsicher,
die Erwartungshaltung laut Geschaftsklimaindex
deutlich riickldufig. Potenzial sieht Berghaus in
diesem Umfeld bei der Finanzierung des Transfor-
mationsprozesses der Firmenkunden in Richtung
Nachhaltigkeit, namentlich bei der Energiever-



sorgung, beim nachhaltigen Transport, bei der Dekar-
bonisierung der Industrie sowie im Bereich Landwirt-
schaft und Lebensmittel. Denn die Unternehmen hatten
erkannt: ,Nachhaltigkeit ist kein Wettbewerbsvorteil
mehr, sondern eine Wettbewerbsbedingung.”

Risikomarktplatz: Losungen zur effizienteren
Marktbearbeitung

Im Unterschied zur Kundenreichweite ist die Produkt-
nutzung, also die Anzahl der bei der eigenen Bank in An-
spruch genommenen Produkte, bei den Firmenkunden
des oberen Mittelstands leicht riicklaufig, sagte Patrick
Lange, Abteilungsleiter Weiterentwicklung Firmenkun-
dengeschift bei der DZ Bank AG. Luft nach oben veror-
tete er bei Corporate Finance und im Auslandsgeschaft.
Mit Stabilitat, regionaler Nahe und einem umfassenden
digitalen Angebot konnten die Genossenschaftsbanken
beim oberen Mittelstand punkten. Wichtig seien dieser
Kundengruppe jedoch auch eine strategische Partner-
schaft, Produktexpertise sowie ein tiefes Kunden- und
Branchenverstindnis. Zur Hebung zusatzlicher Markt-
potenziale werden unter dem Schlagwort ,Risikomarkt-
platz“ zwei Losungen entwickelt: OpenCircle, aktuell in
der Pilotphase, ermoglicht die Abgabe von Risiken und/
oder Investitionen in ein diversifiziertes Mittelstands-
kreditportfolio. MetaMarktplatz hilft dabei, Partner im
Konsortial- bzw. Metakreditgeschaft zu finden und steht
ab Ende 2021 im VR GeschéaftsNavigator zur Verfligung.
In vier Sessions informierten und tauschten sich die
Teilnehmenden zu Einzelthemen aus. Einen Einblick
in die Ertragschancen des Auslandsgeschifts und die
entsprechenden Unterstiitzungsleistungen der DZ Bank
gaben die DZ-Bank-Experten Stefan Knott, Fachberater
Auslandsgeschift, und Andreas Kreb, Abteilungsleiter
Mittelstand Baden-Wiirttemberg West & Schweiz. Das
Beispiel der Volksbank Uberlingen zeigte, dass Banken
mit einer optimierten Ansprache von Bestandskunden
ein interessantes Ertragspotenzial erschlieBen konnen.
Auf Liquidititsmanagement im Spannungsfeld von
Negativzinsen und Inflation gingen Patrick Lang, Regio-
nalleiter Baden-Wiirttemberg bei der DZ Privatbank,
Malte Ingenleuf, Client Relationship Manager bei Union
Investment, und Mario Geiger, Senior-Portfoliomanager
bei der DZ Privatbank, ein. Union Investment geht da-
von aus, dass sich die Inflation um den Jahreswechsel
wieder um zwei Prozent einpendelt. Mit einer Erhohung
des Leitzinses hingegen ist in Europa aus Sicht der DZ
Bank nicht zu rechnen.

Digitalisierung als Entwicklung neuer Geschafts-
modelle

Eine von BWGV-Berater Ralf Rieger moderierte Talkrun-
de setzte Impulse zur Transformation von Geschaftsmo-
dellen. Michael Gutjahr, Leiter Regionalzentren Baden-
Franken bei der EnBW-Tochter Netze BW GmbH, be-
tonte die Bedeutung der Integration der Mitarbeiten-
den beim umfassenden Transformationsprozess seines
Unternehmens nach der Reaktorkatastrophe von Fuku-
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Uwe Berghaus, Vorstandsmitglied der DZ Bank AG, sieht im
Firmenkundengeschdift Ertragspotenzial bei der Finanzierung
von Transformationsprozessen.

Eine strategische Partnerschaft mit der Bank, Produktexpertise
sowie ein tiefes Kunden- und Branchenverstdndnis werden von
Firmen des Oberen Mittelstands geschdtzt. Hier sieht Patrick
Lange, Abteilungsleiter Weiterentwicklung Firmenkundenge-
schdft bei der DZ Bank AG, bei den Genossenschaftsbanken
noch Luft nach oben.

Das Plattformgeschdift hat fiir Banken Potenzial, sagte
Dr. Klaus Segbers, Leiter Vertrieb und Consulting im Segment
Finanzdienstleister bei der BMS Consulting GmbH.
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Uber die Transformation von Geschdiftsmodellen sprach BWGV-Berater Ralf Rieger

mit Dominik Schiitz, Leiter der Finanzplatzinitiative ,Stuttgart Financial®, Dr. Claus-
Peter Praeg, Fraunhofer Institut fiir Arbeitswirtschaft und Organisation, Thorsten Hahn,
Geschdftsfiihrer des Wirtschaftsclubs Bankingclub, und Michael Gutjahr, Leiter Regional-
zentren Baden-Franken bei der EnBW-Tochter Netze BW GmbH (v.l.n.r.).
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shima. Bei erfolgreichen Transformationen agiere
zudem immer ein Vorstand als Treiber, ergianzte
Dr. Claus-Peter Praeg vom Fraunhofer Institut
fiir Arbeitswirtschaft und Organisation. Thors-
ten Hahn, Geschéftsfiihrer des Wirtschaftsclubs
Bankingclub, appellierte an die Banken, Digitali-
sierung nicht als reine Digitalisierung analoger
Prozesse zu verstehen, sondern als Entwicklung
neuer Geschiftsmodelle. Ein Okosystem biete die
Chance, sich auf das zu konzentrieren, was man
am besten kann, meinte Dominik Schiitz, Leiter
der Finanzplatzinitiative ,Stuttgart Financial®,
und stellte die Frage: ,Ist der Kundenkontakt
wirklich das, was die Banken am besten konnen?“
In ihrer Session zur Digitalisierungsoffensive
stellten Anja Giesinger und Christian Mortl vom
BWGV Losungen auf der Omnikanal-Plattform
vor, insbesondere das Beratungstool Kunden-
beziehungsmanagement Firmenkunde (KBM FK)
zur Unterstiitzung von Kundengesprachen. Mortl
appellierte an die Teilnehmenden, der Datenqua-
litdit im Vertrieb einen hohen Stellenwert einzu-
raumen. Der datengetriebene Vertrieb werde im
Firmenkundengeschift zur Voraussetzung, um
Vertriebsaktivititen intelligent zu steuern. Dr.
Klaus Segbers, Leiter Vertrieb und Consulting im
Segment Finanzdienstleister bei der BMS Consul-
ting GmbH, lenkte den Blick auf das Plattform-
geschaft im Firmenkundenbereich. Dort liege ein
riesiges Aufholpotenzial. Die Genossenschaftliche
FinanzGruppe arbeite an einer Losung fiir Platt-
formgeschaft und KMU, die voraussichtlich Ende
2022 bereitstehen wird.

Mit dem Omnikanal-Modell und der Digitalisie-
rungsoffensive sind wichtige Grundsteine der
Zukunftsfahigkeit der Volksbanken und Raiffei-

senbanken gelegt, betonte BWGV-Prdsident Dr.
Roman Glaser in seinem Impulsvortrag am zwei-
ten Veranstaltungstag. Zukunftsfahigkeit setzt
sich im Modell des Zukunftshauses zusammen
aus Wettbewerbsfahigkeit, Verdnderungsfahig-
keit und Gewinnfdhigkeit. In allen drei Sdulen
sieht Glaser robuste Grundlagen, auf denen es
entsprechend der Strategieagenda entschlossen
zu handeln gilt. Eine Genossenschaftsbank wer-
de nur dann dauerhaft leistungs- und zukunfts-
fahig sein, wenn sie in der Lage sei, schnell neue
Herausforderungen und veranderte Rahmenbe-
dingungen zu erkennen und darauf zu reagieren.
Er rief zu Mut und Zuversicht auf.

Die Genossenschaft als Vertrauensraum

Dass die Rechts- und Unternehmensform der
eingetragenen Genossenschaft einen geeigneten
Rahmen fiir zukunftstrachtige Geschaftsmodelle
bietet, wurde im Vortrag von Prof. Dr. Heiner Lasi,
Leiter des Ferdinand Steinbeis Instituts in Stutt-
gart, deutlich. Gemeinsam mit der Universitat
Stuttgart und dem BWGYV erarbeitet das Steinbeis
Institut ein Konzept fir Datengenossenschaften
und erprobt es mit Pilotinitiativen. Die Datenge-
nossenschaft tritt hier als Vertrauensraum auf, in
dem Mittelstandler die technischen und finanziel-
len Hiirden des Einstiegs in die wertschopfungs-
steigernde Nutzung von Daten gemeinsam meis-
tern konnen, ohne in die Abhdngigkeit groBer,
internationaler Plattformen zu geraten. Grund-
lage fiir die brancheniibergreifende Kooperation
und die Generierung von Mehrwert fiir Kunden
ist dabei die Schaffung virtueller Abbilder der
Realitat.

Die an beiden Veranstaltungstagen diskutierten
Transformationsprozesse stellen auch neue An-
forderungen an die Menschen, die sich mit ihnen
auseinandersetzen miissen. Das unterstrich der
Mathematiker und Buchautor Prof. Dr. Gunter
Dueck. Wahrend die typisch ,preuBischen” Tugen-
den FleiB, Ordnung, Betragen und Mitarbeit gute
Erfolgsvoraussetzungen im industriellen Zeitalter
waren, seien in einer Zeit, in der Tatigkeiten digi-
talisiert werden und komplexe Herausforderun-
gen zunehmen, andere Tugenden gefragt: Kreati-
vitat, Originalitit, eine auf andere ausstrahlende
Initiativfreude, Gemeinschaftssinn, gewinnendes
Auftreten, ausgewogenes Selbstbewusstsein und
eine positive Haltung zur Vielfalt des Lebens. Es
gebe viel trages Wissen, das in erlernten Routinen
nicht eingesetzt werde. Dieses gelte es zu aktivie-
ren und positiv in Wirkung zu bringen, so Dueck.
Ansprechpartner zu Fragen des Firmenkunden-
geschdfts beim BWGV sind Anja Giesinger
(anja.giesinger@bwgv-info.de, 0162 293 71 87)
und Ralf Rieger (ralf.rieger@bwgv-info.de,

0162 293 70 83). |



