ergibt. Die Eigenmittelquote hat
sich von 10,2 Prozent auf 10,8 Pro-
zent verbessert, die Kernkapital-
quote betragt 7,5 Prozent (nach 7,4
Prozent 2001).

Auch beim Betriebsergebnis hat
die RBG besser abgeschnitten als
die heimischen Banken insgesamt:
Wéhrend die
Banken ihr Betriebsergebnis um

Osterreichischen

durchschnittlich 4,5 Prozent stei-
gerten, verzeichnete die RBG ein
Plus von 17,2 Prozent auf 1.436
Millionen Euro. Das Ergebnis der
gewodhnlichen  Geschaftstatigkeit
(also unter Berlicksichtigung der
Risikovorsorgen) wies mit einem
Zuwachs von 27,6 Prozent auf 819
Millionen Euro sogar noch hdhere
Steigerungsraten auf. Der Return

on Equity vor Steuern lag 2003 bei

11,0 Prozent (nach 11,5 Prozent im
Jahr zuvor), und ist damit deutlich
besser als der Durchschnitt der
Osterreichischen Banken (7,2 nach
5,3 Prozent).

Kritik an Uberregulierung

Als Obmann der Bundeskredit-
sparte kritisierte Rothensteiner die
zunehmende Birokratie und Uber-
regulierung, die den Banken auf-
gedrangt wird. Insbesondere bei
der Umsetzung von EU-Richtlinien
spiele Osterreich gerne den Mus-
terschiler und verlange schérfere
Vorschriften als Brissel, beklagte
Rothensteiner. Diese  hausge-
machte Uberregulierung werde ein
immer hoherer Kostenfaktor und

bedeute fir die heimischen Ban-

Frauen und Finanzen -
Was furchten Sie? Was argert Sie?
Was wollen Sie?

Fachbeitrag

ken einen Wettbewerbsnachteil.
Auf groBen Widerstand stoBe der-
zeit die von der Finanzmarktauf-
sicht (FMA) geplante Einflihrung
von Empfehlungen zur Begren-
zung des Kreditrisikos. Nach deut-
schem Vorbild schreibt darin die
FMA den Kreditinstituten eine strik-
te Trennung ihrer Organisation in
Vertrieb und Kontrolle vor. In den
meisten Banken wirden diese Min-
deststandards firs Kreditgeschéft
(MSK) aber zu gréBeren Umstruk-
turierungen flhren, deren Notwen-
digkeit nicht erkenntlich ist. Wenn
der kontrollierende Teil der Bank
nicht mehr am Markt tatig sein dir-
fe, bestehe zudem die groBe Ge-
fahr, dass es zu einer restriktiven
warnte

Kreditvergabe komme,

Rothensteiner.

Beim 24. Raiffeisen Marketingsymposium in Innsbruck referierte Dr. Bernd
Nolte, Geschéaftsflihrer der Unternehmensberatungsfirma 4p-Consulting, liber
Frauen und Finanzen. In seinem Vortrag zeigte er auf, wie sich Frauen in Wirt-
schaft und Gesellschaft verdndert haben und wie sie heute und morgen in
Finanzfragen agieren werden. Den Banken rat er, ganz neue, bewusst frauen-

orientierte Wege zu gehen.

Was die weibliche Kundschaft der
Banken anbelangt, so verlauft die
Beratung in der Filiale meist alles
andere als optimal. Eine 4p-Studie
offenbart ein geradezu erschre-
ckendes Urteil der Kundinnen Uber
ihre Banken. Demnach flhlt sich
mehr als die Halfte von ihnen als

Bittstellerin im Bankgespréach, ein
Drittel fihlt sich schlicht nicht ernst
genommen und 80 Prozent geben
an, schon mehr als einmal schlech-
te Erfahrungen mit ihrer Bank ge-
macht zu haben. Auch angesichts
der Tatsache, dass die meisten Ban-
ken ihren Kundinnen den Kreditrah-

men auf dem Girokonto (oft sogar
ohne Vorwarnung!) streichen, wenn
die gewohnten Gehaltseingange in
der Karenzpause ausbleiben, sind
solche Zahlen nicht einmal verwun-
derlich. IT-gestutzte Routinen erset-
zen eben keinesfalls kundenorien-
tiertes Denken!
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Produktvielfalt +

Fachbeitrage

Frauen erteilen Banken
schlechte Noten

Insgesamt sind 65 Prozent der
befragten Frauen mit ihrer Bank so
unzufrieden, dass sie ihr eine
schlechtere Note als Befriedigend
gaben. Die Ursachen flir dieses
schlechte Ergebnis: Die Bank kennt
ihre Kund(inn)en meist nicht, ist
kein aktiver Lebensplaner, sondern
ein reiner (provisions- und ertrags-
orientierter) Produktverkaufer. Und
das Dumme daran ist: Frauen mer-
ken das viel schneller als Manner.
Wie sollen ,zielegeplagte“ Berater
denn nun ihre Kundinnen, die heu-
te individueller, multioptionaler und
kritischer als friher sind, erfolg-
reich betreuen? Wie kdénnen sie
inre Kundinnen an die Bank bin-
den, wenn diese individuelle Lo-
sungskonzepte wollen und gleich-
zeitig spontaner und auch wech-
selhafter geworden sind?

Es mangeltin erster Linie an geeig-
neten und gezielten Ansprachean-
lassen (obwohl es derer so viele
gibt — aber auch in anderen Le-
scheinen viele
Frauen Wahrneh-

benssituationen
Manner bei
mungsprobleme zu haben). Zwei-
tens haben Banken selten die Pro-
duktbiindel, die an die veranderten
Bedurfnisse der Frauen angepasst
sind. Und drittens fehit es den
meisten Kunden-Informationssys-
temen an Inhalt und Struktur, die
typisch weibliche Beratungsanlés-
se und -ansatze auch erkennen
lassen.

Lady Banking®:
Momente flir ihr Leben

Genau hier setzt das Momentekon-
zept® von 4p-Consulting mit ty-
pisch weiblichen Anspracheanlas-
sen an. Nicht Produkte und immer
neue Vertriebsaktionen aktivieren

Wie beurteilen Frauen lhre Bank hinsichtlich folgender

Kriterien und was erwarten Sie von ihr?

Umfassende Beratung

Image der Bank

3,07

Qualitat der Beratung
~g 45

Flexibilitat

Persénliche Beratung

—+— Aktuelle Situation
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1 ., der Produkte
/4,35

Preise, Konditionen

-=- Erwartung

den Banken-Vertrieb, sondern die
Gelegenheit, in einem &uBerst at-
traktiven Marktsegment Uber den
bedUrfnis- und momenteorientier-
ten Verkauf neue Cross-Selling-
Potenziale auszuschopfen.

Das Momentekonzept® hebt sich
von bekannten Segmentierungs-
formen wie Lebensphasen oder
A-B-C-Typisierungen durch einen
deutlich
xibleren Ansatz ab. Ausgangs-
punkt sind die haufig und schnell
wechselnden Praferenzen der Kun-

individuelleren und fle-

dinnen. Zwei von drei Frauen zwi-
schen 18 und 35 Jahren &ndern
innerhalb von nur vier Jahren die
Praferenzen ihrer Lebensfuhrung.
Im Unterschied zu ihren mannli-
chen Pendants sind die klassi-
schen weiblichen Lebensphasen
(Ausbildung, Mutter und
Hausfrau)  Uberwiegend

Heirat,
ver-
schwunden. Sie heiraten gar nicht,
spater oder mehrfach. Erfolg im
Beruf und SpaB am Konsum, an
Reisen und Freundschaften ergan-
zen die Familie. Sie wechseln Job
oder Partner aktiv und sind nicht
mehr Spielball der Mannergesell-
schaft.

Wie aber erkennt man nun die
dominierenden Lebens-Momente
der Kundinnen? Und wie gewinnt
man daraus akquisitorische An-
satzpunkte?
Bernd Nolte
Vergessen Sie die althergebrach-

rat den Banken:

ten Lebensphasen und Vorstellun-
gen, erkennen Sie die Lebens-
wege und Momente im Leben
einer Frau und entwickeln Sie
dort gezielt Winsche, Bed(rfnisse
und Begeisterung!

Seien Sie innovativ und initiativ wie
Ihre Kundinnen.



