Der VR-FinanzPlan Mittelstand:
Die 6 Komponenten zur er-FOLGREICHEN Umsetzung

Ein Praxisbericht von Erich Schwaiger

Als Spezialist im Beratungs- und Trainingsbereich fur das Firmenkundengeschéft beschéftige
ich mich mit dem strukturierten Einsatz von Gespréchshtgen schon seit mehreren Jahren. In

vielen Umsetzungsprojekten bei Banken unterschiedlicher Grol3e begegnet mir immer wieder
die Frage, wann die Einfuhrung er-FOLGREICH war, d.h. wann fir die Bank etwas er-folgte.

Hier haben sich 6 wichtige Komponenten herauskristallisiert: (Abbl)

Mitarbeiter

FinanzPlan
Mittelstand

Organisation

Abbl.

Alle genannten Bereiche sind gleich wichtig. Die Reihenfolge stellt keine Wertung dar.

Die Fuhrung

Am Anfang der Umsetzung ist die Vorgabe von klar Gberprifbaren Zielen der erste Schritt.
Wie viel Gespréche sollen mit wem gefuhrt werden? Ab welchen Ergebnissen /Zuatzertrdgen
ist die Umsetzung ein Erfolg? Wie wird die Umsetzung begleitet und controlled? Mit welchen
Kunden soll welcher ,,Gesprachsaufwand* betrieben werden?

Alle ,,Erfolgskomponenten® miissen im Vorfeld klar definiert werden.

In der Praxis liegt hier die Hauptschwierigkeit. In einigen Féllen wird zwar der VR-
FinanzPlan Mittelstand (VR-FPM) eingefuhrt, der Vorstand und die zustandigen



Fuhrungskrafte sind allerdings nicht nachhaltig mit einbezogen. Eine hdufige Aussage ist hier:
,,Wir sind doch alles verantwortliche Mitarbeiter, da ist der Aufwand doch nicht nétig!“

Entscheidend ist es, dass vom Vorstand beginnend ein regelmaRiger und nachhaltiger
Controlling-Zyklus einsetzt (Abb. 2). Der Vorstand l&sst sich im Rhythmus von 14 Tagen
uber die Ergebnisse des VR-FPM berichten. Die jeweilige Fuhrungskraft bespricht im
gleichen Abstand die Gesprache mit den Mitarbeitern vor und nach.
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Abb. 2

Die Gesprache dienen nicht nur zur Uberpriifung des Erfolges, sondern auch zur
Unterstutzung des Mitarbeiters. Die Erfahrungen zeigen: Wenn diese Gesprache —in welchem
Abstand auch immer- aufhéren, nimmt auch der Umsetzungserfolg des VR-FPM ab!

Mehr als zwei intensive Gesprache pro Woche —unter optimalen Bedingungen- haben sich in
vielen Banken als nicht realisierbar erwiesen. Zu beriicksichtigen sind namlich auch die aus
den Gespréchen resultierenden weiteren Gespréche z.B.: mit den Spezialisten, den
Vermdgensberatern oder zur Vertiefung bzw. zum Angebot in einem Bedarfsfeld. So kénnen
aus einem Strategiegesprach schnell zwei bis drei weitere Gesprache resultieren!

Mitarbeiter

Einige Mitarbeiter reagieren skeptisch auf den VR-FinanzPlan Mittelstand. Die Einwénde
reichen von: ,,Ich habe dafiir keine Zeit!* iiber ,,ich kenne meine Kunden schon!* bis zu ,,wie
inkompetent wiirde das aussehen, wenn ich da einen Bogen einsetze!*.

Die eigene Einstellung der Mitarbeiter zu verandern ist die Voraussetzung fur den Erfolg.
Selbst ich als Coach mit ca. 1500 Beratungsgesprachen in den letzten 5 Jahren nutze den
Bogen immer noch gerne!



Eine konsequente Vorbereitung auf die Gesprache sowie die anschliel3ende richtige Eingabe
in agree runden hier den Prozess ab.

Technik

Am Anfang des VR-FinanzPlans Mittelstand hat mir ein VVorstand noch seinen Unmut tber
die durftige EDV-Unterstiitzung in agree BAP geschildert. Auch wenn hier noch nicht alles
optimal ist, hat sich diese Komponente deutlich professionalisiert.

Wenn es einer Bank gelingt, hier die Moglichkeiten optimal an das Haus anzupassen, dann
erhoht sie die Akzeptanz bei den Beratern. Die individuell angepassten VVorgéange
ermoglichen dem Mitarbeiter eine zeiteffiziente Vorbereitung.

Ein verkauferisch gut erstelltes UnternehmensExposé erhoht die AulRenwirkung beim
Kunden. Durch das gezielte Setzen von Ampeln kann der Kunden auf Vertriebsaspekte
angesprochen werden (Abb. 3).

Zinsanderungsrisiken E

Beurteilung

Ein Teil der Kredite wird zinsvariabel gefuhri. Eine Zinssicherung besteht nicht.
Handlungsempfehlung

Fir die zinsvariablen Darlehen sollte eine Zinssicherung vereinbart werden.

Wahrungsrisiken/-chancen bei Fremdwahrungskrediten g

Beurteilung

Es werden keine Fremdwahrungskredite beansprucht.

Handlungsempfehlung

Es solite Oberlegt werden, ob ein Teil der Kredite in Fremdwahrung aufgenommen wird, um
von den glnstigen Zinsen zu partizipieren.

Abb. 3

Durch die Nutzung der FIDUCIA-Madglichkeiten werden auch Systembriiche vermieden und
der Eingabeaufwand reduziert, da die Datenversorgung gewahrleistet ist.

Aufgrund der hohen Veranderungsfrequenz in agree sind nicht allen Beteiligten am
Einflhrungsprozess die EDV-Mdglichkeiten klar. Hier gilt es alles auszuschépfen, was agree
anbietet.

Organisation

Da der Vorbereitung auf die Gesprache eine grofl3e Bedeutung zukommt, ist eine
Unterstutzung der Marktmitarbeiter notig. Die Bandbreite der Unterstiitzung reicht von der
Einfuhrung einer Marktassistenz bis zu einer konsequenten Vertriebsunterstiitzung durch die
Marktfolge.

Mir personlich erscheint die ,,Vorabinvestition‘ in eine gute Assistenz der erfolgreichere Weg
zu sein auch wenn er mit ,,Personalkosten (ich spreche lieber von Personalinvestitionen®)
verbunden ist. Diese Unterstiitzung geht {iber ein reines ,,Sekretariat™ weit hinaus und kann
auch als Art ,, Trainee-Stelle* ausgestaltet werden.



Meist kommt nun der Einwand, dass ,,wir erst mal die Ergebnisse* abwarten wollen, bevor
,,wir investieren. Allerdings stellt sich die Frage, welcher Firmeninhaber Produkte verkaufen
wirde, bevor er in die Maschine investiert hat, die diese Produkte produziert?

Klar ist aber auch, dass die Zusatzertrage den Aufwand (bersteigen und damit rechtfertigen
missen (siehe: Flhrung).

Eine Zwischenlésung mit einer vertrieblichen Unterstiitzung durch die Marktfolge kann aus
diesem Dilemma befreien.

Ebenso wichtig sind die Schnittstellen zu den Verbundpartnern und der Vermdgensberatung.
In den erfolgreichen Banken hat sich hier eine Integration eines Vermdgensberaters in die
Firmenkundenbank bewahrt.

Kunden

Eine richtige Kundenzuordnung / segmentierung —vor allem nach den Potenzialen- erhéht den
Erfolg. In vielen Banken werden die Kunden nur nach Kreditvolumina eingeteilt. Der Ertrag
(nach Risiko) findet nur allmahlich Eingang in die Betrachtung. Die Potenzialbetrachtung
(welche Geschéfte sind mit dem Kunden in der Zukunft méglich?) ist leider seltener ein
Kriterium.

Die Gespréche sollen mit den richtigen Kunden gefiihrt werden und zusatzlichen Ertrag
generieren.

Das in vielen Banken vorhandene Betreuungskonzept ist hierauf anzupassen.

Die Kundenreaktionen auf gut geftihrte Gespréache sind sehr ermutigend. Ein Kunden sagte
mal: ,,Endlich beschaftigt sich die Bank mal mit meiner Zukunft anstatt mit den Bilanzzahlen
von vor 2 Jahren!*.

Hilfsmittel

Fur die Akzeptanz beim Kunden und die Identifikation beim Mitarbeiter sind die
strukturierten Gesprachsbdgen entscheidend. Hier hat sich eine individuelle Anpassung auf
das Haus und die Einfithrung einer ,,abgespeckten Version fiir Gewerbe- und
Geschaftskunden als zielfiihrend erwiesen.

Ein umfassender Bogen —mit dem Logo der Bank versehen- verhindert, dass der
Firmenkundenberater im Gesprach wichtige Bereiche vergisst. Meist ,,kennt* man ja seine
Kunden schon lange und ,,weif3 alles*. Umso mehr sind die Mitarbeiter dann tberrascht, wenn
der Kunde doch noch woanders etwas hat. Der Grund hierfir ist die menschliche
Betriebsblindheit. Wie bei personlichen Beziehungen ersetzt die Vermutung das echte
Wissen. Deshalb gilt: lieber nochmal fragen!

Fur kleinere Kunden bietet sich ein abgespeckter Bogen an. Durch gezielte Fragen werden bei
Kunden, die einen grélReren Aufwand nicht rechtfertigen, in einem Gesprach alle Punkte
(geschaftlich und privat) angesprochen (Abb. 4)
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Abb. 4

Die wichtigste Aufgabe der Berater ist es, in den Bégen den Bedarf beim Kunden zu wecken.
Unterstutzungsbogen helfen dem Berater nach dem Prinzip ,,Bilder sagen mehr als tausend
Worte* dabei (Abb. 5).
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Abb. 5

Fazit:

Die Einfiihrung des VR-FinanzPlans Mittelstand ist weit mehr als das Verteilen von
strukturierten Gesprachsbogen. Durch eine nachhaltige Veranderung der Vertriebskultur in
der Firmenkundenbank in einem ganzheitlichen Sinn wird es zu einem er-FOLGREICHen
Konzept.



