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as Kundenpotenzial ist gewaltig, nur ha-
pert es oftmals am Zusammenspiel von
Firmenkunden- und Private-Banking-Ge-
schaft. Im ersten Teil dieser Artikelserie
(Ausgabe 02/2018) ging es um die Her-
ausforderung, die beiden Geschaftsbe-
reiche zu vernetzen. Die Informationen
zu Organisationsstruktur, zur motiv- und
fahigkeitsbasierten Verteilung akquisi-
torischer Aufgaben im Team und zu diffe-
renzierten Beraterportfolios dienen dazu,
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UNTERNEHMERFAMILIEN KONNEN — WENN SIE SAUBER AUS DEM
FIRMENKUNDENGESCHAFTUBERGEBEN WERDEN - FURS PRIVATE
BANKING ENORME ERTRAGSCHANCEN BEDEUTEN. DOCH AUCH
NACH ERFOLGREICHER AUFNAHME IST DER FIRMENKUNDEN-
BERATER KEINESWEGS AUS DEM SPIEL

das brach liegende Ertragspotenzial bei
vermdgenden Unternehmerfamilien bes-
ser auszuschopfen.

Konkret geht es um das beherrschen-
de Thema, wie sich beide Bankbereiche
besser die Balle zuspielen, um das ge-
schopfte Vermdégen aus einer unterneh-
merischen Tatigkeit zu tibertragen und ge-
meinsam zur Zufriedenheit des Kunden zu
betreuen. Dabei geht es um zwei zentrale
Ansatzpunkte. Auch wenn die Nennungen

TEIL 2:
GEMEINSAME BERATUNG
ERFORDERLICH

sicherlich nicht fallabschlieend sind,
sollten damit die wichtigsten Handlungs-
felder benannt sein.

In der Praxis ldsst sich haufig beobach-
ten, dass der systematische und themen-
gesteuerte Austausch zwischen Private-
Banking- und Firmenkunden-Geschéft in
vielen Hausern noch unterentwickelt ist.
Was zundchst wie ein banaler Gedanke
klingt, kann jedoch einen wichtigen Bei-
trag liefern, diesen Missstand zu behe-



ben: gemeinsame Teamsitzungen. Sie
fihren namlich zu einem gemeinsamen
Verstandnis und zu den Themen, die die
Mitarbeiter der unterschiedlichen Einhei-
ten aktuell bewegen.

Inhaltlich sollten diese ibergreifen-
den Teamsitzungen {iber einen konkreten
Anker in der vertrieblichen Zusammen-
arbeit verfiigen. Zusétzlich sollte es von
den Inhalten her um die Herausforderung
gehen, wie das Potenzial beim Kunden ge-
meinsam gehoben werden kann. Spezifi-
sche, fachbezogene Fragestellungen soll-
ten eher ausgeklammert und in anderen
Runden geklart werden.

Dabei konnen Best-Practice-Erfahrun-
gen eine zentrale Rolle spielen. Im hier
verstandenen Sinn besteht Best Practice
aus konkreten Fallbeispielen der Kunden-
beratung, welche anhand eines internen
Standards im Vorfeld aufbereitet, gemein-
sam besprochen und diskutiert werden —
sogenanntes kollegiales Coaching. Das
bedeutet, dass sich die Teilnehmer nicht
nur den Vortrag des Fallbeispiels anhéren,
sondern iiber Starken und Handlungsfel-
der, das weitere Vorgehen und zusatzliche
Ansatzpunkte flir den Vertrieb diskutie-
ren. Zudem miissen die Beispiele in kon-
krete Aufgaben fiir die anderen Teammit-
glieder tberfiihrt werden. Ansonsten ist
die Wahrscheinlichkeit recht hoch, dass
Ansatzpunkte verpuffen. Die Umsetzung
dieser individualisierten Punkte sollte in
der folgenden Teamsitzung erneut auf die
Agenda genommen werden. Das tragt zur
weiteren Nachhaltigkeit bei.

Beratungsansdtze zusammenfiihren
Auch wenn erste Manahmen greifen, die
Kommunikation und Zusammenarbeit zu
verbessern, ist vielfach zu beobachten,
dass Firmenkunden- und Private-Ban-
king-Berater zwar aus ihrem Blick abge-
stimmt sind, sich diese Abstimmung al-
lerdings eher an der Oberflache bewegt.
In der Regel werden die klassischen
Firmenkunden-Ansdtze in Finanzierung,
Risikomanagement und weiteren Berei-
chen ebenso gut gehandelt wie die klas-
sischen Private-Banking-Ansatze in der
Geldanlage und Vermdgensstrukturie-
rung. Allerdings handelt es sich gerade
bei der Schnittmenge von Unternehmen
und Unternehmerfamilie noch eher um
einen blinden Fleck als um ein Gestal-
tungsfeld.

Hier sind Wechselwirkungen zwischen
den beiden Sphdren vom Firmenspezia-

Die 10 Top-Standorte fiir grofie
Familienunternehmen

Familienunternehmen sind das Riickgrat
der deutschen Wirtschaft. Top-Standorte
fiir die 1.000 umsatzstarksten unter
ihnen sind die drei Metropolen Hamburg,
Miinchen und Diisseldorf

Anzahl Top-Familienunternehmen
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1) bei gleicher Anzahl entscheidet die Hohe des gemeinsamen Jahresum-
satzes der ansdssigen Unternehmen iiber die Platzierung

2) auf den Rdngen 11 und 12 folgen mit Bielefeld und Osnabriick zwei
weitere Stadte mit 10 Top-Familienunternehmen

Quelle: Die deutsche Wirtschaft

listen und Private-Banking-Experten in
einem gemeinsamen Prozess zu analysie-
ren und mogliche Auswirkungen fiir den
Kunden offenzulegen. Abgestimmt heif3t
also nicht notwendigerweise gleich, dass
das Ziel wirklich erreicht ist. Wie kann das
erfolgen?

Es ist ein Beratungsprozess zu defi-
nieren, der die Notwendigkeit zur gemein-
samen Abstimmung in der Analyse und
im Angebot weitergehender definiert als
die reine Betrachtung aus dem jeweiligen
Kompetenzfeld der handelnden Berater.
In diesem Zuge miissen auch die Frage-
stellungen und Themenfelder, deren Aus-
wirkung betrachtet werden sollen, festge-
legt werden: Insbesondere die familidre
Konstellation, das Beziehungsnetzwerk
in der Familie und die moglichen kurz-,
mittel- und langfristigen Auswirkungen
auf dieses Gebilde sind dabei zu beriick-
sichtigen.

Um in einem solchen Prozess wirklich
erfolgreich tatig zu werden, miissen die
Berater aus beiden Bereichen also auch
tatsdachlich in bilateralen Gesprdchen
ihre Sichtweisen austauschen, Wech-
selwirkungen besprechen und mégliche
Handlungsfelder, aber auch vertriebliche
Stofrichtungen gemeinsam entwickeln.
Das geht bis hin zu einer gemeinsamen
Prasentation der analysierten Themen-
felder und maoglicher Losungsansatze.
Klingt in der Theorie vielleicht einfach,
stellt aber in der praktischen Umsetzung
sowohl fachlich als auch vertrieblich
hohe Anforderungen an die Fahigkeiten
der Berater.

Erfahrungsgemdfl missen solche
Prozesse zur erfolgreichen Umsetzung
zundchst durch externes Training und
Ausbildung am Arbeitsplatz unterstiitzt
werden. Denn gerade die gemeinsame
Fallbearbeitung ist heute noch lange kei-
ne Selbstverstandlichkeit. m

Der Autor Alexander Morof ist Partner des
Stuttgarter Beratungsunternehmens Compentus.
Schwerpunkte seiner Beratung sind das Geschaft
mit vermogenden Kunden und generationeniiber-
greifende Beratungsansatze. Er ist Mitautor einer
aktuellen Studie zur Entwicklung der genossen-
schaftlichen Bankenlandschaft.
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