Redaktionsgesprach mit Christoph Gogler

Mit Blick auf die Zinsstrukturkurve hdlt
Christoph Gdgler angesichts des (iber-
durchschnittlichen Spreads die Chancen
der Kreditinstitute auf eine Bewdltigung
der Niedrigzinsphase fiir ,gar nicht so
schlecht” Allerdings rdumt der Vorstands-
vorsitzende der Kreissparkasse Tiibingen
im Redaktionsgesprdch ein, dabei genau
auf ein professionelles Management der
Zinsdnderungsrisiken achten zu miissen.
Auch Instituten mit besonders starker
Dominanz der Passivseite billigt er bei ge-
biihrlicher Betrachtung der Kostenseite
und Pflege stabiler Kundenbeziehungen
gute Chancen auf eine zumindest aus-
kémmliche Marktbearbeitung zu. GroBen
Wert legt er im eigenen Haus auf die Er-
mittlung des Kundenbedarfs vor Ort und
die Sicherung der Qualitit der Mitarbeiter.
Als eindeutig wettbewerbsverschdrfend
empfindet er derzeit das Auf-
treten der GroB- und Aus-
landsbanken im  Firmenkun-
dengeschift. (Red.)

I Wie wichtig ist in der

Praxis die Priifung der
Tragfahigkeit von Geschafts-
modellen? Waren Sie in Auf-
sichtsgespriachen und/oder in
der Gremienarbeit schon ein-
mal konkret mit einschlégi-
gen Regelungen des KWG be-
fasst?

Der  ordnungsgemiBe  Ge-
schaftsbetrieb und alles, was
daraus abzuleiten ist, ist eine
zentrale Norm der Bankenauf-
sicht. Bei den Instituten wird
dieser Sachverhalt allerdings
meist nicht explizit als Rechts-
norm und Referenz abgefragt,
sondern eher implizit. So wird
beispielsweise gepriift, ob ein

.Sparkassen missen sich schon selbst
Gedanken Gber die Stellschrauben ihrer
Wettbewerbsfahigkeit machen”

internes Kontrollsystem existiert. Zudem
gibt es Systempriifungen im Bereich Kre-
ditgeschaft, Geldwasche, Wertpapier- oder
MaRisk-Compliance. Kurzum, das Thema
spielt als Generalnorm eine wichtige Rolle,
und fiir die Einhaltung tragen die Bank-
vorstande Verantwortung.

In Aufsichtsgesprachen kann man immer
wieder feststellen, dass die oft sehr um-
fangreichen Priifungsberichte der Verban-
de bei der Bankenaufsicht genau bekannt
sind. Darliber hinaus hort man mit Blick
auf das KWG gelegentlich von Einzelfallen:
So sollen einzelne Institute beziiglich

der Risikotragfahigkeit ihrer Eigenanlagen
knapp an der zuldssigen Grenze liegen.
Aber das ist langst noch keine Frage der
Tragféhigkeit des gesamten Geschafts-
modells.

I. Haben Sparkassen Zukunft?

Meiner festen Uberzeugung nach ist das
Geschaftsmodell der Sparkassen - und Ub-
rigens auch das der Genossenschaftsban-
ken - im Grundsatz sehr zukunftsfahig,
weil die Ortsbanken sehr nahe am Kunden
sind und in zentralen Geschiftsfeldern
hohe Marktanteile haben. Bei verniinftiger
Marktbearbeitung ist damit im Kundenge-
schaft auch Geld zu verdienen. In der
Kreissparkasse Tuibingen wird beispielswei-
se die Cost Income Ratio fiir das Gesamt-
haus wie fir das Kundengeschiaft gemes-
sen, und wir sind auch dort profitabel. Wir
konnten unter den heutigen Marktbedin-
gungen das Kundengeschdft auch Stand
Alone betreiben. Und das trdgt auch fir
die Zukunft. Kreditinstitute, die stirker
vom Kapitalmarkt abhangig
sind, haben in der Regel we-
sentlich volatilere Ertragsquel-
len als filialgestlitzte Regional-
banken.

Dr. Christoph Gégler,
Vorsitzender des Vorstands,
Kreissparkasse Tiibingen,
Offentlich rechtliches
Kreditinstitut, Tiibingen
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I Gilt Ihr Zutrauen in das Geschéafts-

modell generell und flachen-
deckend? Finden die dem Regionalprin-
zip verpflichteten Verbundinstitute in
allen Regionen Bedingungen fiir aus-
kdmmliche Geschafte?

Absolut, wenn Stabilitdt in den Kundenbe-
ziehungen herrscht, dann hat die Bank ei-
nen Anker fiir ihr Geschaft. Sie kann damit
auch existieren, wenn die Anzahl der Kun-
den schrumpfen sollte. Auf absehbare
Trends wie die Demografie kann man sich
ohnehin vergleichs-
weise leicht einstel-
len, viel schwieri-
ger sind plotzliche
Marktveranderungen.
Allerdings muss man
in solchen oft von
der demografischen
Entwicklung betroffenen Regionen sehr
stark die Kosten im Auge haben, beispiels-
weise die Zahl der Filialen und die Dichte
an Beratungsqualitat. Das gehort aber zum
ganz normalen Management in jeder Spar-
kasse.

I Konnen Fusionen helfen oder set-
zen Sie eher auf Marktbearbei-
tung?

Fiir die Kreissparkasse Tubingen ist die
Fortflihrung ihrer klugen Marktbearbei-
tung die zentrale Option. Eine Fusion
kommt fiir uns aufgrund BetriebsgroBe,
Eigenkapitalausstattung und Ertragskraft
nicht in Betracht. Das gilt aus meiner Sicht
der Tendenz nach ebenso fiir die anderen
Sparkassen, auch fiir die in strukturschwa-
chen Gebieten. Ohnehin sind die kleinen
Institute oft Uberraschend ertragsstark.
Zumindest flir Baden-Wirttemberg sehe
ich tberhaupt keinen Fusionsdruck. Die
heutigen  Rahmenbedingungen sollten
freilich Uberall Anlass fiir eine Bestands-
aufnahme sein. Jede Sparkasse sollte sich
ein Bild davon verschaffen, welche Haus-
aufgaben sie zu erledigen hat.

I Gibt es auBer der Niedrigzinsphase

und den vielen regulatorischen
Anforderungen iiberhaupt noch andere
Herausforderungen, mit denen sich lhr
Haus intensiv beschadftigen muss?

Das sind sicher die wichtigsten Aspekte,
weil sie einerseits die Ertrags- und ander-
seits die Kostenseite betreffen. Aber es be-
darf einiger Anmerkungen. Die Niedrig-
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zinsphase ist nicht per se etwas Schlechtes
oder etwas Gutes. In unserem Haus ist der
Zinsliberschuss eine wesentliche Ertrags-
quelle. Wenn man als eine der Quellen
des Zinsiiberschusses Fristentransformati-
on betreibt, ist die Situation angesichts der
ordentlichen Steilheit der Zinsstrukturkur-
ve und des relativ niedrigen kurzfristigen
Zinssatzes derzeit gar nicht so schlecht. Bei
einem Dreimonats-Euribor von 0,3 Prozent
und Zehnjahreszinssatzen von zwei Pro-
zent bleibt ein Spread von rund 1,7 Pro-
zentpunkten, und der ist im historischen

.Jede Sparkasse sollte sich ein Bild
davon verschaffen, welche Hausaufgaben
sie zu erledigen hat.”

Vergleich tberdurchschnittlich hoch. So-
fern man in der Lage ist, Zinsanderungsri-
siken gut zu managen - und damit haben
wir hier im Haus mit einem strategischen
Modell in den vergangenen fiinfzehn Jah-
ren viel Erfahrung und Expertise angesam-
melt -, dann kann man daraus auch in den
heutigen Zeiten Ertrdge generieren. Ein
Problem ist allerdings die Passivkunden-
seite, da lasst sich bei Weitem nicht mehr
so viel verdienen wie bei hoherem Zins-
niveau.

Eine weitere Herausforderung ist sicherlich
auch der Wettbewerb im Firmenkunden-
geschift. Insbesondere die Auslandsban-
ken, aber auch die deutschen GroBbanken
agieren dort sehr zyklisch. In guten Kon-
junkturphasen suchen sie ihr Geschaft
massiv zu forcieren und treten oft mit
Lockvogelangeboten an. Und sobald es
schwieriger wird, verabschieden sich viele

.Fur regionale Institute wiegt der Verlust
einer Kundenbeziehung viel schwerer.”

wieder von ihren Kunden. Schon mehrfach
haben wir in unserem Geschéftsgebiet ein
typisches Muster erlebt. Risikocontroller
aus der Zentrale setzen gewisse Unterneh-
men oder ganze Branchen angesichts einer
sich verschlechternden Ratingentwicklung
auf die ,rote Liste" und weisen die Berater
vor Ort an, binnen kurzer Zeit das Engage-
ment zu beenden. Zurzeit erleben wir im

Firmenkundengeschaft allerdings gerade
wieder eine Expansionsphase, die es fiir
uns enorm schwierig macht, risikoaddqua-
te Margen am Markt durchzusetzen.

I Allen aktuellen Bekundungen nach

meinen es zumindest die deut-
schen GroBbanken diesmal mit einem
nachhaltigen Engagement im Mittel-
standsgeschift ernst. Trauen Sie solchen
Aussagen nicht?

Allein in meiner Zeit als Vorstand in Tiibin-
gen habe ich schon zwei Zyklen erlebt.
Sogar halbwegs gesunde Unternehmen
wurden bei Auftreten von Problemen in
Phasen eines Konjunkturabschwungs und
den damit (blicherweise verbundenen
Problemen der Liquiditatsversorgung sei-
tens der GroBbanken véllig unverhofft mit
einer Kiindigung ihrer Kreditlinien kon-
frontiert. Bei uns gibt es in solchen kriti-
schen Fillen immer eine sehr sorgfiltige
antizyklische Einzelfallbetrachtung. Denn
flir regionale Institute wiegt der Verlust ei-
ner Kundenbeziehung viel schwerer. Wenn
in betroffenen Unternehmen der Ernst der
Lage erkannt wird, kann man ihnen erfah-
rungsgemal oft erfolgreich liber eine sol-
che Delle hinweghelfen. Das stabilisiert die
spatere Kundenbeziehung ganz erheblich.

I Erwarten Sie angesichts der er-

klirten Ambitionen diverser Lan-
desbanken im Mittelstandsgeschift eine
weitere Verscharfung des Wettbewerbs?

In der Tat begegnet man den Landesbanken
gerade bei groBeren Adressen haufiger als
frither im Wettbewerb. Allerdings ist die
Uberlappung zumindest im Falle unseres
Hauses tberschaubar. Die GroBe der Kun-
den, die fiir die Landesbanken interessant
sind, unterscheidet
sich doch erheblich
von unseren MaB-
stdben. Und neben
der relativ kleinen
Schnittmenge  der
Zielgruppe  flihlen
sich  zudem auch
die Uberregional agierenden Landesbanken
dem Sparkassenlager ein Stiick weit ver-
bunden und richten ihre Aktivititen we-
niger prozyklisch aus als man das bei
GroBbanken erlebt. In einem Firmenkun-
denmarkt mit den Extrempolen Sparkassen/
Volksbanken und GroBbanken diirften die
Landesbanken in ihrem Geschaftsgebaren
in der Mitte einzuordnen sein.



I Miissen sich die Sparkassen und die
genossenschaftlichen  Ortsbanken
angesichts der Vielzahl der Wettbewer-
ber ernsthafte Sorgen um ein auskomm-
liches Mittelstandsgeschift machen?

Auch die Auslandsbanken und die GroB-
banken zeigen sich hdufig bei Adressen,
die flir normale Sparkassen und Volksban-
ken schon im oberen Bereich ihres Kun-
densegmentes angesiedelt sind oder gar
nicht mehr zur Zielgruppe gehoren. In-
sofern beschrankt sich dieser Wettbewerb
eher auf groBere Firmenkunden. Unser
sehr breites und granulares Kernsegment
in Tibingen - und das dirfte ebenso fiir
viele andere kleine und mittlere Institute
beider Verbiinde gelten, - sind die Hand-
werker sowie kleine und mittlere Mittel-
standler mit bis zu mehreren Hundert
Mitarbeitern und bis zu 100 oder hin und
wieder 200 Millionen Euro Umsatz. Diese
Zielgruppe ist schon rein der erforder-
lichen Personalressourcen wegen fiir viele
Wettbewerber gar nicht so interessant. Zu-
dem ist gerade dieses Geschift oft vom
Vertrauen in langjéhrige und sehr feste
Kundenbeziehungen gepragt. GroBbanken
sind ein Teil der derzeitigen Marktbedin-
gungen. Sorge bereitet ihr Marktanteil von

.GroBbanken sind ein Teil
der derzeitigen Marktbedingungen.”

zwei oder drei Prozent in diesem Teil des
Firmengeschéftes bisher aber nicht.

I Welche Rolle spielt das Konsortial-
geschift im Sparkassensektor?

Fiir unser eigenkapitalstarkes Haus ist
diese Variante weniger relevant, wir ver-
suchen in aller Regel die Finanzierungen
selbst abzudecken und zu begleiten. Bei
anderen Sparkassen mag das nicht zuletzt
aus Griinden der Granularitatssteuerung
anders sein, wobei Sparkassen seit einigen
Jahren unter Federfiihrung eines Hauses
verstarkt auch untereinander Konsortial-
geschaft organisieren.

I Mit welchen strategischen MaB-

nahmen ist lhr Haus in den mehr
als zehn Jahren lhrer Vorstandstitigkeit
dem steigenden Wettbewerbsdruck be-
gegnet?

In den Jahren nach 2001 haben wir zu-
nachst sehr stark das Kostenmanagement
forciert. Seither haben wir uns von
einer der weniger
ertragsstarken  zu
einer der ertrags-
starksten Sparkassen
im Verbandsgebiet
entwickelt. Parallel
dazu wurde das Ri-
sikomanagement in
den Eigenanlagen verdndert, hin zu einem
konservativen, vorsichtigen Ansatz. Drit-
tens haben wir intensiv an unserem Selbst-
verstandnis einer Kundensparkasse ge-
arbeitet. Wir versuchen, das Haus immer
von auBen nach innen zu denken. Strate-
gisch miissen wir uns dabei liberlegen, wie
wir nahe genug an die Kunden herankom-
men. Um nicht am Bedarf vorbei zu pro-
duzieren, mussen wir die Praferenzen der
Kunden mdoglichst punktgenau treffen. Als
wichtiges Instrument dazu haben wir den
strukturierten Kundendialog entwickelt.
Jedes Jahr laden wir in bis zu 15 groBeren
Filialen unseres Geschéftsgebietes jeweils
15 bis 20 Kunden ein und fragen nach ih-
ren Erwartungen und Bediirfnissen. Deren
Anregungen gehen dann in unsere Uberle-
gungen ein - von der Angebotspalette bis

hin zu den Off-

nungszeiten.

Strategisch beson-
ders wichtig war
und ist uns zudem
die Qualitat der
Mitarbeiter. Ent-
sprechend viel investieren wir in die Aus-
und Weiterbildung. Die Mitarbeiter miissen
in der Lage sein, kompetent mit den Kun-
den in Dialog zu treten, moglichst auch
aktiv. Sie missen die Kunden auch mal an-
rufen und nicht warten bis diese kommen.

Mit Blick auf die Gesamtbanksteuerung
kiimmern wir uns schlieBlich sehr genau
um die Politik der Eigenanlagen. Wie sieht
die Asset Allokation aus? Welche Ertrags-
quellen werden auBerhalb des Kundenge-
schifts in einer verniinftigen Balance von
Risiko und Ertrag angezapft?

I Welche dieser Projekte sind maB-
geblich den Erfahrungen aus der
Finanzkrise geschuldet?

Das Thema Eigenanlagen wurde strategisch
schon vor der Finanzkrise aufgesetzt und
hat uns wahrend der Krise sehr beruhigt.

Gleiches gilt flr das Projekt Kundennihe,
in dessen Verlauf wir das Filialnetz von 93
vor zwolf Jahren auf heute 53 Filialen an-

Wir miissen die Praferenzen der Kunden
moglichst punktgenau treffen.”

gepasst haben. Mit beiden Projekten ha-
ben wir quasi Hausaufgaben erledigt, die
andere Institute noch in Arbeit haben. Der
Ausbau der Dialogfahigkeit mit den Kun-
den, in den ausdriicklich auch der Vorstand
eingebunden ist, wurde in den vergange-
nen Jahren besonders vorangetrieben.

I Inwieweit sind und waren externe
Berater an diesen Projekten betei-
ligt?

Wir verstehen die strategische Ausrichtung
unseres Hauses traditionell als zentrale
Aufgabe des Managements. Insofern wa-
ren externe Berater immer nur selektiv
eingebunden. Eine konstruktive gemeinsa-
me Projektarbeit beansprucht schlieBlich
das Fiihrungspersonal der Bank zeitlich
und fachlich enorm stark. Deshalb prakti-
zieren wir eine solche Zusammenarbeit nur
dosiert flir die wirklich wichtigen Dinge,
nicht zuletzt, um sie mit den vorhande-
nen Managementressourcen bewaltigen zu
konnen. Organisatorisch wie mit dem me-
thodischen Know-how kénnen wir aber
sehr vieles im eigenen Haus stemmen. Das
resultiert aus der Neuaufstellung unserer
friiheren Organisationsabteilung, aus der
wir einen Kern von drei bis vier Inhouse-
beratern herausgezogen haben, die seither
mit ihren Kenntnissen wertvolle Unterstiit-
zung bei der Umsetzung der strategischen
Ausrichtung leisten.

I Das klingt nach einer untergeord-

neten Bedeutung der Verbidnde?
Spielen deren Konzepte und Ideen in der
strategischen Ausrichtung lhres Hauses
tiberhaupt keine Rolle?

Doch, mit dem Regionalverband unterzie-
hen wir gerade das Filialnetz einer Art
TOV-Priifung, die uns fit fiir die Zukunft
halten soll. Durch den Vergleich mit den
Standards guter anderer Sparkassen im
Verbandsgebiet wollen wir friihzeitig mog-
lichen Handlungsbedarf erkennen, wie er
beispielsweise aus der demografischen
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Entwicklung im Einzugsbereich unserer Fi-
lialen entsteht. Kunden pro Mitarbeiter
oder pro Filialeinzugsgebiet sind hier bei-
spielsweise Kennzahlen, die mit anderen
Hausern verglichen werden.

Dariiber hinaus flieBen auch die Konzepte
und Gemeinschaftsprojekte des DSGV in
unsere Uberlegungen mit ein. Wie die Vor-
stinde und Mitarbeiter in den anderen
Sparkassen entwickeln wir unter den je-
weiligen speziellen Marktgegebenheiten
den MaBanzug flir unser Haus und tiber-
nehmen dabei gerne die passenden Ele-
mente aus den DSGV-Konzepten. Die
eigenstandige Umsetzung vor Ort ist eine
der groBen Stdrken der dezentralen Spar-
kassenorganisation.

I Man braucht die DSGV-Papiere
letztlich also doch nicht ...?

Doch, doch, fiir kleinere und mittlere
Hauser, die nicht die konzeptionelle
Schlagkraft haben, aus den eigenen Res-
sourcen die notwendigen Konzepte zur
Sicherung ihrer Zukunftsfahigkeit zu ent-
wickeln, sind die DSGV-Anregungen von
enormer Bedeutung. Aber sie kdnnen die
Vielfalt der Marktgegebenheiten vor Ort
natiirlich niemals vollstandig abbilden. Je-
des Haus muss dariiber hinaus fiir sich
entscheiden, welche Parameter in die
Festlegung der strategischen Ausrichtung
einflieBen sollen. Das ldsst sich in einem
Metakonzept aus Berlin gar nicht einfan-
gen. Sparkassen mittlerer GroBe und erst
recht die ganz groBen miissen sich schon
selbst tiefe Gedanken dber die Stell-
schrauben ihrer Wettbewerbsfahigkeit vor
Ort machen.

I Was halten Sie konkret von der
Initiative Web 2.0 des DSGV?

Grundsatzlich ist es
sehr wichtig, dass
die Sparkassen im
dialogorientierten
Web wie auch im
Online Banking wei-
ter vorankommen.
Das hdngt allerdings immer ein wenig von
den technischen Mdoglichkeiten ab, die die
Finanz Informatik anbieten kann. Nimmt
man das Wertpapiergeschaft als Beispiel,
so lohnt sich durchaus ein Blick zu den
Wettbewerbern. Dort ist das Angebot et-
was umfangreicher als im Sparkassen-
bereich. Ein zweites Feld ist der Zahlungs-
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verkehr. Je mehr Non Banks sich in diesem
Feld tummeln, umso wichtiger wird es fir
die Sparkassenorganisation, auf Ballhohe
zu sein. Wenn dieser Tage bei Apple von
einer Abwicklung von Zahlungsverkehr
iber Smartphones die Rede ist, dann
kdnnte das beim Zahlen am Point of Sale
riesige Summen von Geldern weg von der
Passivseite der Sparkassen in die Arme an-
derer Unternehmen treiben, welche immer
das sein mogen. Damit wére die Finanzie-
rung unseres Kundengeschiftes bedroht.
Solche Entwicklun-
gen muss der Ver-
band sehr genau im
Auge behalten.

Deka-Bank im Wertpapiergeschift? Wie
sicht es beim S-Bausparen und im
S-Versicherungsgeschaft aus?

Wesentlich erleichtert wurde die Neuaus-
richtung der Deka-Bank durch den schon
zuvor beschlossenen Ubergang der Anteile
der Landesbanken an der Deka-Bank an
die Sparkassen. Dieser Schritt gibt Letzte-
rer im Sinne einer strategischen Unter-
stlitzung der Sparkassen deutlich mehr
Freiheiten, etwa im Betreiben des Zertifi-

.Man darf das Internet nicht als

Allheilmittel betrachten.”

Andererseits  darf

man das Internet

nicht als Allheilmit-

tel betrachten. Uberall dort, wo es um
langlaufende Vertrage und vergleichsweise
komplexe Sachverhalte geht, wie bei-
spielsweise eine Baufinanzierung oder eine
Riester-Altersvorsorge mit langen Laufzei-
ten, da hat auch in Zukunft der Berater
beziehungsweise die personengestiitzte
Beratung unserer Kunden ihren festen
Platz. Das gilt fiir eine Vielzahl, vielleicht
sogar die Mehrzahl unserer Produkte. Wir
missen deshalb das Internet in hohem
MaBe nutzen, um unsere Berater mit ih-
rem Know-how gezielt ins Spiel zu brin-
gen.

Der Blick auf die Demografie zeigt eine im
Schnitt immer &lter werdende Bevdlke-
rung, die Generationen 50 Plus, 60 Plus, 70
Plus und so weiter gewinnen an relativem
Gewicht. Schreibt man diese Entwicklung
in die Zukunft fort, wird das eine relativ
vermogende Zielgruppe sein, die sich in
ihren Vermogensdispositionen keinesfalls
nur dem Internet, sondern auch qualifi-

.Die eingeleitete Buindelung der Krafte
in der Deka-Bank
ist durchweg zu begriBen."

zierten Beratern anvertrauen will. Kurzum:
Beratergestiitzte Dialoge, Entscheidungen
und Transaktionen werden ziemlich sicher
ihre Zukunft haben.

I Stichwort  Verbundunternehmen:
Was versprechen Sie sich fiir lhr
Haus von der Neupositionierung der

kategeschéaftes. In diesem Sinne ist die nun
eingeleitete Blindelung der Krafte in der
Deka-Bank durchweg zu begriiBBen.

Bei den anderen Verbundunternehmen
gibt es einen Widerstreit zwischen be-
triebswirtschaftlichen Aspekten einer Biin-
delung der Krafte und einem mdoglichen
Verlust an Kundenndhe zu den Sparkassen
und damit einem mdglichen Verlust an
Flexibilitat. Das ist bei bundesweiten Ge-
bilden sehr viel schwieriger. Ob man elf
Bausparkassen braucht oder ob auch drei
reichen, sind allerdings immer auch spar-
kassenpolitische Themen, die sich aber si-
cher l6sen lassen.

I Brauchen die Sparkassen/braucht
lhr Haus zur Verbesserung der

Prozessabliufe

Serviceeinheiten?

groBere gemeinsame

Die betriebswirtschaftlichen Vorteile, die
beispielsweise bei einer Kreditfabrik ent-
stehen konnen, bedeuten immer auch ei-
nen Verlust an spezifischem Know-how.
Unser Haus braucht und will das ange-
sichts seiner GroBe nicht. Eine Auslage-
rung der Kreditsachbearbeitung wiirde
beispielsweise rund 80 Mitarbeiter be-
treffen. Fir die Personalentwicklung im
Kreditgeschaft ware ein solcher Verlust
an Know-how eindeutig kontraproduk-
tiv, weil wir die Fachkrafte nicht mehr
anhand der Kreditphilosophie des eigenen
Hauses entwickeln kdnnten. Zudem kdnnte
es Schwierigkeiten geben, sehr flexibel
auf Kundenwiinsche, beispielsweise eine
schnelle Finanzierung eines Fabrik- oder
Wohngebdudes zu reagieren.






