Online-Strateglen

Wettbewerbsverzerrungen zu reduzieren,
noch dient er dem Schulz des Anlegers.
Mangels Durchsetzbarkeit der Sanktionen
nach dem gegenwartigen Stand inferna-
tionalen Verwaliungsrechis durfte die Vor-
schrift allerdings ins Leere laufen. Fir in-

: Firmenkundengeschdft

ternational fdtige seritse Instifute dirfte
der deutsche Markt aufgrund erhéhter auf-
sichtsrechilicher Anforderungen an Attrak-
tivitdt verlieren und moglicherweise zu ei-
nem form Shopping” auch dieser Anbieter
aus der deutschen Aufsicht flihren.

Anmerkungen:

1) Gesefresbagrindung zum KWG ven 1961 und Ruland-
Berichl sind ohgedruckt bei Reischouentlsinhons Kz 575
20§32 und KzA 580 zu §5 31 bis 37 dies enfspricht quch der
hemschenden Meinung: Nachweise bei Florion, Rechisfrogen
s Wetpapiarhandels im Infernst, 5. 274

2} Amstlatt der EG . 10. Juni 1997, K. C 209/6.5; herzu
ebanfolls Hantan, 7RE 2000, 245, 246, ==

Rafing als Kommunikationschance: Banken noch zu z6gerlich

Carl-Dietrich Sander, Management fiir
Handwerk und Mittelstand, Neuss,
schreibt der Redaktion:

.Die Kommunikation zwischen Banken
und Sparkassen und ihren mittelstandi-
schen Firmenkunden ist schiecht — an die-
sem Ergebnis haben beide Seiten jahrelang
hart gearbeitet.” Selbst wenn dieser Sofz et
was berzeichnet sein mag — die Frage
nach der Kemmunikation von Basel Il stellt
sich dringend. Die enge Verkndpiung von
Ratingergebnis und Kondition wird die
Banken unter einen qanz neuen Argumen-
tationsdruck stellen. Und Erfahrungen dazu
gibt es koum: Welche Bank/Sparkasse
kemmuniziert heute bereits alkdiv die Risiko-
klassifizierung ihrer Kunden oder die heuti-
gen internen Ratingergebnisse?

Untemehmensberatung in der Bank:
nicht realistisch?

In den beiden Aufséfzen in bum 6/2001
wird dies erkannt und wird von den Auto-
ren gefordert, dass die Banken ihre Kun-
den umfassend informieren und unterstii-
zen sollten. Von ,befriebswirtschoftlichen
Berafungsgesprachen” ist die Rede. ,Zu
denken ist hier an die Unferstitzung bei
der Erstellung von Liquiditdtspliinen oder
Rentabilitatsvorausschauen” schreibt Ek-
kehaord Thiesler. Und Erwin Kuhn fonmu-
liert das Ziel, ,Schwachstellen der Unter-
nehmen herauszuarbeiten und Strategien
zur Beseitigung dieser Schwachstellen zu
enfwickeln®. Zu weit gesprungen!?

90,6 Prozent aller Mittelstandler emeichen
einen Umsatz von bis zu zehn Millionen DM
pro Jahr. Diese GraBenverhilinisse dirften
sich in den Kreditportfolios von Genossen-
schaftshanken deutlich widerspiegeln.

Und diese kleinen Mittelstandler erstellen
dann mit Untersiifzung ihrer Firmenkun-
denbetreuer Rentabilitats- und Liguiditats-
pléne?

™ Welche Genobank oder Sporkasse
kann diese Kapazitdten bereitstellen?

™= Welcher kleine Mittelstondler konn
darin far sich und sein Unternehmen einen
unmittelbaren Nutzen erkennen?

™ Und weiter: Der Banker sagt dem Mit-
telstandler, wo in dessen Unfernehmen die
Schwachstellen sind und wie er sie besai-
tigen kénnte - sind da Begeisterungsstiir-
me zu erwarfen?

Prakfische Hilfe bei der
Rentabilitdtsrechnung

Kirzer springen heiBt zweierlei: erstens
vor allem auf die Starken der Unfernehmen
zu achten und diese im Markt konsequent
2U nutzen; zweitens fir die einer Rentabi-
litatsrechnung zugrunde liegenden Fra-
gen der befriehswirtschaftlichen Leis-
tungserstellung Impulse geben.

Zum Beispiel mit einfachen, praktikablen
Arbeitsmethoden zu den Fragen: Wer sind
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meine wichtigsfen Kunden und Kunden-
aruppen? Wie ist meine Produktstrukbur —
heute und morgen? Welche meiner Mitar-
beiterinnen sind meine Leistungstrager -
wie nufze ich deren Potenziole besser?
Wie kann ich die Prozesse in meinem Un-
fernehmen verbessemn? Welche einfachen
Steuerungsinsfrumente kann ich nutzen?
Wie baue ich die wichtigen Steue-
rungsthemen in meinen vomn Togesge-
schaft dominierten Ablauf ein?

Nicht abwarten

Erstwenn diese Fragen gekldrt sind, istdie
Frage nach der Zukunftsfahigkeit des
Firmenkunden im Sinne von Basel Il zu
beantworten! Und dann kann auch eine
realistische Planung erstellt werden. Alle
Zahlenreihen bleiben sonst ,Exirapola-
tionsspielchen” — wie sie heute leider viel-
fach dblich sind. Und: Die Schwachstel-
lenfrage wird so quasi ,automatisch” mit
erledigt.

Und damit kann ich als Bank oder Sparkas-
se schon heute beginnen — ohne doss die
lefzte Fassung des Konsultationspapiers
bereits auf dem Tisch liegt! Hier beobachte
ich zur Zeit bei vielen Banken und Sparkas-
sen eine zogerliche Haltung, die sich 2004
im Zweifelsfoll deutlich richen wird.

S0 kann ich meinem Firmenkunden ab so-
fort unmittelbaren Nutzen verdeutlichen —
und mache Rafing zum Gewinner-Gewin-
ner-Spiel.
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