INTERVIEW

Stefan Ehinger / Ralf Pakosch

Herr Ehinger, die Volksbanken

werben allgemein mit Flexibilitat,

Schnelligkeit und Kundennahe.
Kann die Frankfurter Volksbank diese
Versprechen halten?

Klare Antwort, ja! Dass die Bank kunden-
nah ist, zeigt sich in unserem Falle nicht
zuletzt an der Kontinuitat der Kundenbe-
rater. Uber mehr als 20 Jahre hatten wir
den gleichen Ansprechpartner. Beide Sei-
ten finden so die richtige Sprache, stehen

~ES ist uns wichtig, dass jedes
Geschaft zum positiven Ergebnis
der Gesamtbeziehung beitragt”

Kunde und Berater in Kombination mit
einer flexiblen Herangehensweise und
modernen, auch digitalen Mitteln — das
sind ganz klar die Attribute, mit denen
sich eine Bank im Wettbewerb heute dif-
ferenzieren kann. Der Kundenbetreuer
ist ein umfassender Ansprechpartner und
Berater. Er deckt neben den unterneh-
mensbezogenen Aspekten idealerweise
auch die relevanten Themen auf der pri-
vaten Ebene ab. Fur die Beratung und
das entsprechende Angebot nutzt er sein

Pakosch: , Firmenkundenberater mussen viele
Entscheidungen eigenverantwortlich fallen kénnen.”

oft in Kontakt und kénnen wichtige An-
gelegenheiten schnell und unkompliziert
regeln. Flexibilitat ist fur Unternehmen
heute sehr wichtig, wir mussen oft schnell
reagieren und beispielsweise Finanzierun-
gen aufbauen. Mit einem festen An-
sprechpartner fallt das viel leichter, weil
beide Seiten immer wieder auf einem ho-
hen Informationstand aufbauen kénnen.
Bei einer anderen Bank, zu der wir eben-
falls Kundenbeziehungen unterhalten,
hat der Kundenberater oft gewechselt,
das macht viele Geschafte schwieriger,
weil beide Seiten immer erst wieder eine
Eingewohnungsphase brauchen.

Herr Pakosch: Sind das also ge-
4. naudie Attribute, die Ihr Haus im

Wettbewerb in der stark um-
kampften Region Frankfurt braucht, um
sich zu behaupten?

Individuelle Beratung basierend auf ei-
ner langfristigen Beziehung zwischen
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Netzwerk von internen und externen Ex-
perten.

Im Tagesgeschaft ist es wichtig, dass der
Firmenkundenberater viele Entscheidun-
gen schnell und eigenverantwortlich
gleich vor Ort fallen kann - flUr unser
Haus sind das 80 bis 90 Prozent der Falle.
Ich glaube, kein Kunde erwartet bei ei-
ner komplexen, gegebenenfalls groBvo-
lumigen Finanzierungsfrage fiur eine ge-
plante Investition eine sofortige Ent-
scheidung. Wenn es aber um 80000 Euro
fur zwei Tage zur Auftragsabwicklung
geht, muss das im Sinne des Kunden sehr
schnell entschieden werden. Dazu ist es
wichtig, dass der Berater den Kunden,
die Region und das Marktumfeld gut
kennt. Als Bank haben wir die Aufgabe,
unsere Berater so mit Kompetenzen aus-
zustatten, dass schnelle Entscheidungen,
wie gerade beschrieben und von Herrn
Ehinger zurecht eingefordert, moglich
sind.

Gehort es zur Grundphilosophie
4. lhres Hauses Unternehmenskun-

den auch als Unternehmerkun-
den zu gewinnen, Herr Pakosch? Wie
wichtig ist das fiir die Geschaftsbezie-
hung?

In der Tat leben wir das Prinzip der Le-
benspartnerschaft. Wir wollen das Unter-
nehmen wie auch den Unternehmer als
Kunden gewinnen und das langfristig.
Unser klassischer Firmenkunde ist der
mittelstandische Familienbetrieb. Inso-
fern betrachten wir als Hausbank die Ein-
heit Betrieb, Unternehmen, Unterneh-
mer immer ganzheitlich. Wenn wir in
eine Finanzierungsberatung oder eine
anderweitige Beratung mit unseren Fir-
menkunden einsteigen, haben wir immer
auch die private Situation des Unterneh-
mers im Blick. Diese ist auch Bestandteil
unseres Beratungstools und wird somit
auch dokumentiert. Beide Bereiche als
Einheit zu betrachten, entspricht im Ubri-
gen auch der Denke des typischen Unter-
nehmers. Dieser hat verinnerlicht, dass er
der erste ist, der seinem Unternehmen
helfen muss, wenn es Hilfe benétigt. Sei-
ne personliche Situation hangt ganz
maBgeblich vom Erfolg des Unterneh-
mens ab.

Herr Ehinger, ist Ihnen das recht,
4. die Bank weiB ja fast alles uber
Sie?

Ehinger: Es macht in den taglichen Ge-
schaftsablaufen jedenfalls vieles einfa-
cher. Ohne Vertrauen in meine Bank
ware sie ohnehin nicht der richtige Part-
ner. Handwerker sind meist Personenge-
sellschafter, die Unternehmen und Priva-
tes als Einheit sehen. Vieles lasst sich
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dann mit meiner Bank und meinem Bera-
ter besprechen. Dazu ein ganz prakti-
sches Beispiel: Derzeit bin ich gerade als
Privatperson dabei, ein neues Unterneh-
men in Bereich der Elektromobilitat zu
grinden. Als Unternehmerkunde der
Bank bedeutet das also keinen voélligen
Neustart.

Pakosch: Naturlich haben wir auch Unter-
nehmenskunden, die strikt zwischen dem
unternehmerischen und dem privaten
Teil trennen wollen. Auch das akzeptie-
ren wir naturlich.

Die bisher besprochenen Attribu-
4. te fir eine gute Kundenbezie-

hung werden am Markt von allen
Wettbewerbern betont. Am Ende zdhlt
dann doch die Art der Umsetzung, Herr
Ehinger, oder?

FUr mich wie fur viele andere Unterneh-
mer muss die Bankbeziehung einfach rei-
bungslos funktionieren. Es kann fur ein
Unternehmen kein Ziel sein, moglichst
oft die Bank zu wechseln. Gewiss gibt es
eine Reihe von Banken, die die genann-
ten Prinzipien beherrschen und umset-
zen, aber zu denen nehme ich nur Kon-
takt auf, wenn ich mit meiner alten Bank
von der Produktqualitat und/oder den
Konditionen her wirklich nicht zufrieden

ersparnis einer guten Bankverbindung
die Nachteile auf.

Es lohnt sich also die Investition
in die Kundenbeziehung, Herr Pa-
kosch?

L N

Genau so ist das. Mit unserer Struktur,
mit 94 besetzten Geschaftsstellen, einem
Direktor und einer Firmenkundenbetreu-
ung in jedem regionalen Markt, die auf
eine groBe Anzahl von Experten zurtck-
greifen kann, ist es unser Ziel, den Quali-
tatswettbewerb um den Kunden zu ge-
winnen. Den Preiswettbewerb k&nnen
und wollen wir nicht gewinnen. Daflr
investieren wir viel in bestehende Kun-
denbeziehungen. Dies gilt nattrlich auch
unter dem Aspekt, dass scheinbar fast
alle Marktteilnehmer neuerdings den
Mittelstand wieder als Kernzielgruppe
entdeckt haben. Wo allerdings all die avi-
sierten Marktanteilsgewinne herkommen
sollen, erschlieBt sich uns nicht wirklich.

Spiiren Sie in Frankfurt eine ge-
4. Wisse Verunsicherung bei Unter-
nehmenskunden wegen der Un-

ruhe bei den beiden GroB3banken?

Pakosch: Wahrend der Sondierungsge-
sprache der beiden Hauser war schon
eine gewisse Unruhe spurbar, einige Kun-

Ehinger: ,,Ohne Vertrauen in meine Bank
ware sie nicht der richtige Partner.”

bin. Diese Grundeinstellung schatzen wir
an unseren Kunden und die leben wir
auch gegenlber unseren Banken, solan-
ge deren Leistungen stimmen.

Kosten und Gebiihren sind fiir Sie

«@© demnach nicht das entscheiden-

de Kriterium fiir eine intakte
Bankbeziehung ...

Ehinger: FUr eine gute und funktionie-
rende Dienstleistung zahle ich auch ein
wenig mehr, nicht nur bei Banken, son-
dern auch bei anderen Unternehmen wie
Zulieferern. Solange die Preise und Ge-
buhren marktgerecht sind, hebt die Zeit-
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den suchten aus Verunsicherung ein
zweites Standbein. Das alles ist aber
leicht erklarbar, Unternehmer wollen sich
eben um ihr Unternehmen kiimmern und
nicht zuerst um eine funktionierende
Bankverbindung. Insgesamt sind aber
keine massiven Bewegungen zu registrie-
ren, sondern nur selektive Reaktionen.

Wieviel interessierte Neukunden

liberzeugen Sie von der Leis-

tungsfahigkeit lhres Hauses, Herr
Pakosch?

Unser Ziel ist es, mehr als die Halfte der
Interessenten, die bei uns anfragen, als

Stefan Ehinger

Geschaftsflhrer, Elektro Ehinger GmbH,
Frankfurt am Main

Ralf Pakosch

«;

Mitglied des Vorstands, Frankfurter
Volksbank eG, Frankfurt am Main

Im Firmenkundengeschaft ist und war in den ver-
gangenen Jahren zwar immer wieder von Kampf-
konditionen zu héren, so richtig entscheidend ist
dieses Kriterium allerdings nicht. Im Redaktions-
gesprach mit Ralf Pakosch, dem Firmenkunden-
vorstand der Frankfurter Volksbank und Stefan
Ehinger, dem Geschaftsfuhrer der Elektro Ehinger
GmbH wird jedenfalls deutlich, dass der Wettbe-
werbsdruck die Banken zwar zu marktgerechten
Konditionen zwingt, aber der Preis allein langst
nicht das ausschlaggebende Kriterium ist, son-
dern in vielen Fallen, die Flexibilitat und Schnellig-
keit der Entscheidungsfindung vor Ort bei der
Losung aktueller Finanzierungsfragen eine min-
destens ebenso grof3e Rolle spielt. Eine wachsen-
de Bedeutung digitaler Erstkontakte wie auch die
grundsatzliche Moglichkeit eines Onlineabschlus-
ses halten beide Seiten auch im Firmenkunden-
geschaft fur wichtig. Bei wirklich grof3en Volumi-
na und/oder komplexen Vertragsinhalten setzen
sie aber eindeutig auf den personlichen Kontakt.
Als reizvolles Produkt um die Finanzierungs- und
Liquiditatsproblematik flir Handwerker in Zukunft
besser aufzufangen, bewertet Ehinger das Instant
Payment. (Red.)

Neukunden zu gewinnen und diese Quo-
te schaffen wir auch. Im Firmenkunden-
geschaft ist das ohnehin etwas anders zu
betrachten als im Privatkundengeschaft.
Firmenkunden suchen in der Regel offen-
siv nach der Losung auf eine konkrete
Fragestellung.

Bietet die Beratung die gesuchte Ant-
wort, ist der Kunde auch oft bereit seine
Bankverbindung zu wechseln. Die Kondi-
tionen spielen dabei nicht die erste Rolle.
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Welche neuen Produkte verlan-

4. 9en Kunden heute von der Bank?

Und inwieweit hat sich das ange-

sichts des technischen Fortschritts veran-
dert?

Pakosch: Bei den konkreten Produkten
hat sich die Nachfrage der Kunden nicht
wesentlich verandert. Die starksten Ver-
adnderungen splren wir bei den Kommu-
nikations- und Zugangswegen. Beispiels-
weise hat der Kunde oder Interessent
Uber verschiedene Tools die Moéglichkeit,
Terminabsprachen vorzunehmen, Unter-
lagen und Daten einzureichen oder auch
ganz konkrete Anfragen zu stellen. Hau-

Die Abschllsse sind in der Regel jedoch
weiterhin analog.

Die Frankfurter Volksbank ver-
4. steht sich als Vollsortimenter,

lasst sich dennoch sagen, wie viel
an Verbunddienstleistungen zugekauft
wird?

Pakosch: Grundsatzlich erganzen Ver-
bundprodukte unser Sortiment wo wir als
Bank nicht oder nicht vollstandig mit ei-
genen Produkten zur Verfligung stehen
kénnen oder wollen, zum Beispiel im Ver-
sicherungs-, Bauspar- oder auch im Wert-
papiergeschaft. Eine genaue Quote kann

Pakosch: ,China ist das Land mit dem gréBten
Auslandszahlungsverkehr in unserer Kundschaft.”

fig erleben wir eine digitale Anbahnung
und digitale Erstkontakte, aber der Ab-
schluss wird gerne analog getatigt.

Dennoch weiten wir unser Angebot an
online-abschlussfahigen Produkten per-
manent weiter aus. Beispielsweise bieten
wir schon heute die Moéglichkeit, Unter-
nehmenskredite bis 100000 Euro online
abzuschlieBen, und zwar fir Kunden und
Nichtkunden.

Sind Sie bei Abschliissen auch ein
4. Onlinemuffel, Herr Ehinger?

Ehinger: Bestandskunden haben an die-
ser Stelle angesichts der ohnehin guten
Kontakte weniger BerUhrungsangste vor
einem digitalen Abschluss. Aber wenn ich
zu einem anderen Institut gehe, will ich
vor einem Abschluss jemanden in die Au-
gen sehen. Das ist allerdings sicher von
Unternehmen zu Unternehmen unter-
schiedlich und hangt von den Volumina
ab.

Pakosch: Dass die Firmenkunden ihren
Zahlungsverkehr digital abwickeln, ist
mittlerweile selbstverstandlich. Wie be-
reits erwahnt, ist aber auch die soge-
nannte ,Customer Journey”, der Weg
des Kunden zur Bank und den damit ver-
bundenen Themen, zunehmend digital.
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ich dazu nicht nennen. Die IT und die zu-
kunftsweisenden digitalen Themen wer-
den angesichts der enormen Entwick-
lungsgeschwindigkeiten und -kosten na-
hezu ausschlieBlich Gber den Verbund zur
Verfiigung gestellt. Wesentlicher ,Liefe-
rant” ist dabei die Fiducia & GAD IT AG.

Das klassische Firmenkundengeschaft,
beispielsweise das gesamte Finanzie-
rungsgeschaft, die Vermogensverwal-

tung, das Wertpapiergeschaft und das
Auslandsgeschaft wickeln wir vollstandig
oder zu gréBten Teilen im eigenen Haus
ab. Lediglich in Ausnahmefallen bedie-
nen wir uns hier des Verbundes.

Elektro Ehinger

Die Elektro Ehinger GmbH, Frankfurt,
ist ein mittelstandisches Elektohand-
werksunternehmen mit ungefahr 120
Mitarbeitern und 12 bis 13 Millionen
Euro Jahresumsatz. Arbeitsfeld ist die
gesamte Elektrotechnik von Stark-
strom bis hin zur Glasfaser, Gebau-
de-Systemtechnik und Elektromobili-
tat, also der Versorgung der Kunden
mit Ladevorrichtungen im halboffent-
lichen und privaten Bereich.

Wie hat die Bank das Auslands-

4. 9geschift organisiert, liber Korres-

pondenzbanken und nur in aus-
gewahlten Landern?

Pakosch: Wir haben Korrespondenzban-
ken an den wesentlichen Handelsplat-
zen, mit denen unsere eigene Auslands-
abteilung in engem Kontakt steht. Den
Zahlungsverkehr und das Akkreditivge-
schaft machen wir dabei in der Regel
selbst. In ganz ,exotischen” Féllen grei-
fen wir auf das Netzwerk der DZ Bank
zurlick. Mittlerweile ist das Land mit dem
groBten Auslandszahlungsverkehr in un-
serer Kundschaft Ubrigens China. Das
zeigt die Internationalitat unserer Kun-
den.

Spiiren Sie einen Wettbewerbs-

4. vorteil gegeniiber Kunden, wenn

Sie darauf verweisen konnen,

dass alles nur aus dem eigenen Haus be-

ziehungsweise zumindest aus der genos-
senschaftlichen Familie kommt?

Pakosch: Insbesondere bei Dienstleistun-
gen, die mit hoher Qualitat ausgefihrt
werden mussen, ist das so und das be-
merken Kunden auch positiv. Auf der
Vermogensanlageseite haben wir aber
neben den Produkten des eigenen Hau-
ses und der eigenen Gruppe gleichwohl
auch andere gruppenfremde Angebote,
beispielsweise im Fondsgeschaft. Primar
entscheidend ist fur den Kunden aber,
dass die Qualitat der Dienstleistungen
stimmt.

Herr Ehinger: Spielt es fiir Sie als

4. Kunde eine Rolle, wo die Produk-

te hergestellt werden, ob Sie also

von lhrer Hausbank oder aus deren
Gruppe kommen?

Richtig spannend wird es fur uns Kun-
den, wenn im Dienstleistungsbereich ein
Problem auftritt. Wenn ich dann bei der
Hausbank unterwegs bin, kann der Bera-
ter erfahrungsgemaB vergleichsweise
schnell und unkompliziert einen Fach-
mann aus dem eigenen Haus oder dem
Verbund einschalten und die Dinge kla-
ren. Bei externen Dienstleistern wird das
deutlich schwerer. Aber am Ende interes-
siert das Ergebnis, insbesondere hinsicht-
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lich Flexibilitat und Geschwindigkeit. Al-
les muss auf Zuruf funktionieren, ob im
eigenen Haus oder mit Unterstltzung
von Externen. Kurzum: Wo die Fabrik
steht und wie sie im Detail funktioniert,
ist fur mich kein Kriterium, das Ergebnis
muss stimmen.

Stichwort Konjunktur: Wie lauft

das Geschaft, zeigt sich im ersten

Halbjahr 2019 schon eine Delle im
Mittelstandsgeschaft?

Pakosch: Im Moment nehmen wir noch
keine groBen konjunkturellen Angste bei
unseren Kunden wahr. Wir sind sehr stark
im Mittelstand, unter anderem im Hand-
werk, engagiert. Da lauft es derzeit gut.
Gleiches gilt fur ein weiteres unserer
Kerngeschéaftsfelder, das Immobilienge-
schaft.

Ehinger: Wenn das, was wir heute erle-
ben, Krise ist, kann diese ruhig noch ein
wenig andauern. Unser Problem ist die
Anwerbung von Fachkraften.

Wie wichtig sind und waren fir

«@© die Frankfurter Volksbank die di-

versen Fusionen der vergange-

nen Jahre? Ist lhr Haus nicht schon zu

groBB geworden, um sich individuell um
den Handwerker kiimmern zu kénnen?

Pakosch: Fusionen sind grundséatzlich na-
turlich ein eigenes Thema. Nur um GroBe
zu erreichen, machen Fusionen keinen

Ort beibehdlt, also beispielsweise ge-
wachsene Kunden-Beratern-Beziehungen
selbstverstandlich fortfuhrt, dann gefahr-
det die GroBe nicht die Kundennahe. Wir
haben messbar unsere Reputation vor
Ort gehalten.

Herr Ehinger: Gibt es Produkte
4. und Dienstleistungen, die Sie

gerne hatten, lhre Hausbank aber
nicht liefern kann? Und fragen Sie immer
zuerst dort an?

L N

nach dem eigentlichen Auftrag im Ge-
schaft bleiben kénnen.

Haben Sie weitere Anregungen
fiir neue Produkte im Firmenkun-
dengeschaft?

A N

Ehinger: Das Bezahlen direkt auf der
Baustelle, also Instant Payments, ist fur
uns Handwerker sehr spannend, um in
Zukunft die Finanzierungs- und Liquidi-
tatsproblematik aufzufangen. Backer ha-

Ehinger: , In der Regel ist die Hausbank
der erste Ansprechpartner.”

Ehinger: Ja, in der Regel ist die Hausbank
der erste Ansprechpartner. Aber bei gro-
Beren Vorhaben holen wir uns schon Ver-
gleichsangebote von anderen Instituten
ein. Wir sind im Firmenkundengeschaft
sehr klassisch aufgestellt und finden alle
fur uns relevanten Produkte im Sorti-
ment der Volksbank. Aber als Privatkun-
de wurde ich beispielsweise gerne Apple
Pay ausprobieren.

Daruber hinaus gibt es Produkte, mit de-
nen wir uns neu beschaftigen. Auch an
dieser Stelle ist die Frankfurter Volksbank
mit im Spiel. Das gilt aktuell fur die Mog-
lichkeiten im Leasing- und Factoring-Ge-
schaft, die wir in den kommenden Wo-
chen im Zuge gréBerer Investition unse-

Pakosch: , Wir haben messbar unsere
Reputation vor Ort gehalten.”

Sinn. Sinn machen sie nur dann, wenn
sich nachhaltige Synergien daraus erge-
ben. Das war bei allen unseren Fusionen
der Fall. Wir befinden uns aktuell in einer
Situation, in der absehbar ist, dass das
derzeitige Zinsniveau negativen Einfluss
auf die Ergebnisse der Banken haben
wird. Wenn sich in einer solchen Konstel-
lation zeigt, dass eine Fusion oder auch
Kooperation Synergien hebt, kann eine
solche Uberlegung klug sein. Wenn man
die Struktur und die Verantwortung vor
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rer Kunden zum Beispiel in den Bereich
Elektromobilitdt naher ausloten wollen.
Wir Uberlegen, unseren Kunden auf die-
sem Feld neue Méglichkeiten der Finan-
zierung zu geben. Anders als das in der
Wirtschaft zuweilen den Anschein haben
mag, ist Liquiditat fur das Handwerk ein
wichtiges Thema. Das Geschaft mit neu-
en Finanzierungsmoglichkeiten mochte
ich als Handwerker nicht den Spezial-
dienstleisten Uberlassen, zumal wir bei-
spielsweise Uber Wartungsvertrdge auch

ben es da wegen der Barzahlung einfach,
wir hingegen haben Zahlungsziele von
30 Tagen. Und auch die Rechnungsstel-
lung ist sehr aufwendig, weil wir nicht
nur Produkte, sondern auch Dienstleis-
tungen einbeziehen mussen. Effektiv ha-
ben wir Zahlungsziele von 90 bis 120 Ta-
gen, die vorzufinanzieren sind.

Spielen Kreditplattformen als Ins-
4. trument zur Herstellung von
Markttransparenz in lhrer Ge-
schaftsbeziehung eine Rolle, Herr Ehinger?

Ehinger: Bisher nutzen wir solche Platt-
formen nicht fur Finanzprodukte. Aber
es gibt sie ja auch fur unser Geschaft und
da stéren sie mich als Unternehmer
schon, weil sie oft nicht so transparent
sind, wie immer behauptet wird.

Herr Ehinger, wie organisieren

4. Sie Ihr Haus im Zuge der Digitali-

sierung? Verandern Sie die Auf-
bauorganisation?

Digitalisierung ist in unserem Haus ein
groBes Thema, wir haben in den vergan-
genen Jahren viel umorganisiert, weil wir
uns fur die Zukunft aufstellen mussen.
Bauprojekte werden immer schneller um-
gesetzt, werden aber technisch immer
komplexer. Was heute in einem Haus an
Technik eingebaut wird, ist nicht anna-
hernd vergleichbar mit den Anforderun-
gen von vor zehn oder 15 Jahren. Wir ha-
ben beispielsweise die Projektleitung
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breiter aufgestellt. Und wir nutzen einen
eigenen Messenger-Dienst, um von
Whatsapp unabhéangig zu sein und die
einschlagigen Vorschriften zu Daten-
schutz- und Arbeitszeit einhalten zu kon-
nen. Die Mitarbeiter sollen und wollen
nicht immer erreichbar sein. Und nicht
zuletzt wollen wir unsere Daten nicht
Uber den groBen Teich schicken.

Welche Rolle spielt das Thema
~buy on demand” zur Reduktion
der Lagerhaltung?

L N

Ehinger: Fur ein Unternehmen mit Fir-
mensitz in Frankfurt war das schon immer

spielsweise liber einige Jahre das Ge-
schaft der VR-Leasing oder der Deut-
schen Verkehrsbank? Kommen da Fra-
gen aus der Kundschaft?

Pakosch: Diese Themen spielen im Kon-
takt zu unseren Kunden eigentlich keine
Rolle.

Ehinger: Das sehe ich &hnlich. Wie der
genossenschaftliche ~ Verbund  seine
Dienstleister organisiert, spielt fur uns
keine Rolle, solange es nicht auf unser
Unternehmen durchschlagt. Die Bank ist
der Puffer. Wiederholte Stérungen im
Zahlungsverkehr waren allerdings kri-

Ehinger: ,In schlechten Zeiten zeigt
sich gute Partnerschaft.”

ein Thema. Wir sind deshalb dreistufig
unterwegs, der GroBhandel ist unser Lo-
gistik- und Lagerpartner. 90 Prozent der
Vorprodukte kommen direkt vom GroB-
handel zur Baustelle.

Herr Pakosch, gibt es bei der
QU Frankfurter Volksbank einen Ge-

dankenaustausch mit Unterneh-
mern, um deren Bediirfnisse zu erkun-
den und Veranderungsbedarf im eige-
nen Haus zu erkennen?

Pakosch: Wir haben vor einem Jahr einen
Unternehmensbeirat gegriindet, der sich
genau mit diesen Themen befasst. Dieses
marktnahe Gremium soll uns zurlickspie-
len, was die Firmenkunden brauchen,
welche Schnittstellen ihnen wichtig sind
oder ganz allgemein, wo sich etwas ver-
andert und mit welchen Themen wir uns
zukUnftig naher beschaftigen sollten.
Diesen Blick auf die Kunden scharfen wir
Ubrigens bei allen Kundengruppen. Wir
haben zum Beispiel auch einen Jugend-
beirat unter dem Namen Future Forum
gegrundet, um die Bedarfe junger Men-
schen besser zu verstehen und auch zu
bedienen.

Spiiren Sie Verunsicherungen der
Firmenkunden, wenn Dinge im
Verbund nicht so gut laufen, bei-

L N
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tisch und wulrden schon die Frage auf-
kommen lassen, woran das liegt.

Herr Ehinger: Angenommen es

4. kommt zu einem wirtschaftlichen

Abschwung: Was erwarten Sie in

einem solchen Szenario von lhrer Haus-

bank? Sind je nach wirtschaftlicher Lage
Sondervereinbarungen moglich?

Ehinger: In schlechten Zeiten zeigt sich
gute Partnerschaft, und wir hatten in den
mehr als 100 Jahren unseres Bestehens
auch schwierige Phasen. Zuletzt waren
die Jahre der Finanzkrise nach 2008 nicht
ganz einfach. In solchen Phasen wiinsche
ich mir dieselbe Flexibilitat. Wenn ich
heute einen Kredit haben will freut, sich
mein Bankberater, ich erwarte diese Un-
terstlitzung aber auch in Krisenzeiten. Im
Ubrigen klingeln heute viele Banken bei
uns an, die sich in schwierigen Zeiten
nicht fUr uns interessiert haben.

Sie sind also gar nicht anfallig fur
4. Kampfkonditionen, Herr Ehinger?

Ehinger: Kaum! Das Gesamtpaket muss
einfach stimmen.

Und Sie halten sich mit Kampf-
QU konditionen auch zuriick, Herr
Pakosch?

Wie bereits eingangs erwahnt begeben
wir uns nicht in einen Preiswettbewerb.
Grundsatzlich sollte jedes Geschaft einen
positiven Deckungsbeitrag erwirtschaf-
ten, von dieser Geschaftsphilosophie sind
wir Uberzeugt.

Blicken Sie dabei auf jedes Ge-
schaft oder haben Sie die Kun-
denbeziehung im Auge?

A N

Pakosch: Naturlich haben wir die gesamte
Geschaftsbeziehung im Auge. Dennoch
ist es fur uns wichtig, dass moglichst jedes
Geschaft zum positiven Ergebnis der Ge-
samtbeziehung beitragt. Im Firmenkun-
dengeschéaft, mit seiner hohen Individua-
litat und Beratungsintensitat, sind wir oft
Ratgeber und Sparringspartner zugleich.
Das honoriert der Firmenkunde und
macht seine Entscheidung nicht aus-
schlieBlich von der reinen Kondition ab-
héngig. Aber wir mussen gleichwohl
marktgerechte Preise stellen und in den
sonstigen Bedingungen flexibel sein, bei-
spielsweise in der Gestaltung der Tilgung.

Einer aktuellen Studie von

4. Ann-Kristin Achleitner nach ha-
ben familiengefiihrte Unterneh-

men hinsichtlich Gewinn und Wachstum
in den vergangenen zehn Jahren besser
abgeschnitten, als Mittelstandler in ano-
nymen Besitz. Kénnen Sie das erklaren?

Ehinger: Ein wichtiges Ziel familienge-
fuhrter Unternehmer ist die Nachhaltig-
keit mit dem Ziel einer Weitergabe des
Unternehmens an die folgende Generati-
on. Dieses langfristige Denken wirkt sich
vielfach aus, auch im Mitarbeiterbestand
und dem Verhaltnis zu den Mitarbeitern
und deren taglichen Problemen.

Wie beurteilen Sie die diversen

4. Diskussionen um Eingriffe in die

Markte wie sie politisch derzeit

auf verschiedenen Ebenen diskutiert

werden, von der Mietpreisgrenze bis hin

zum Verbot einer Weitergabe von Nega-

tivzinsen an die Kunden? Nimmt das den

Unternehmen nicht jeglichen Schwung
und Spielraum?

Pakosch: Naturlich verfolgen wir diese
Diskussionen intensiv und sind hinsicht-
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lich einiger dieser Uberlegungen auch
eher skeptisch. Politische Eingriffe ins
Marktgeschehen sind aus Sicht der unter-
schiedlichen  Wirtschaftsbranchen  oft
nicht einfach zu handeln, weil sie in Fol-
ge dessen schwieriger auf externe veran-
derte Marktentwicklungen reagieren
kénnen. Das derzeit extrem niedrige
Zinsniveau stellt alle Marktteilnehmer
dartber hinaus vor groBe Herausforde-
rungen. In der aktuellen politischen Dis-
kussion sollten diese Ubergeordneten
Marktbedingungen unbedingt bedacht
werden.

Ehinger: Zudem werden in jedem Falle
der Weitergabe von Negativzinsen die
Falschen bestraft, hierzulande massiv die
Volksbanken und Sparkassen.

Wie sehen Sie als Bank und Un-
ternehmer die Anforderungen
der Regulierung?

L N

Ehinger: Als Unternehmer belastet die
Regulierung uns stark. Der Bank ist kein
Vorwurf zu machen, aber die vielen Vor-
gaben und Informationspflichten sind
einfach nervend.

An dieser Stelle passt vielleicht eine Epi-
sode aus der Unternehmensgeschichte
unseres Hauses, die vor meiner aktiven
Zeit liegt, den Werdegang des Unterneh-
mens aber entscheidend mitgepragt hat.
Meine Vorganger hatten sich als ver-
gleichsweise kleines Unternehmen fur
die komplette Elektroinstallation eines
Burohausprojektes des Unternehmens
Lurgi beworben, das damals zu den groB-
ten BUrohausern Europas zahlte. Norma-
lerweise ware ein solcher Auftrag Uber
mehrere Millionen DM an die groBen An-
lagenbauer gegangen. Um Uberhaupt in
die Auswahl zu kommen, mussten wir
eine 100-prozentige Vertragserfullungs-
burgschaft liefern. Diese fUr unsere da-
malige GréBe hohe Summe hatten wir als
Unternehmen niemals aufbringen kon-
nen. Nach vielen Gesprachen hat die
Frankfurter Volksbank diese Burgschaft
ausgestellt.

Das Projekt wurde an uns vergeben, wur-
de erfolgreich abgeschlossen und war
der Startschuss fur ein deutliches Wachs-
tum unseres Hauses. Letztlich hat es sich
fur beide Partner ausgezahlt, denn die
GroBenordnung der Folgegeschafte war

L N

deutlich héher. Wenn die Bank kein Risi-
ko mehr eingehen darf, kann auch kein
Gewinn herauskommen.

Waére ich heute in ebendieser Situation,
kénnte und durfte die Frankfurter Volks-
bank dieses Wagnis aus regulatorischen
Grunden gar nicht mehr eingehen, trotz
der guten Kundenkontakte und langjah-
rigen, stabilen Geschaftsbeziehungen zu
unserem Haus. Solche Rahmenbedingun-
gen passen irgendwie nicht zu den Kla-
gen Uber mangelndes Grindertum und
dem Hype um Start-ups in Deutschland.

Pakosch: Grundsatzlich verfolgt die Re-
gulatorik ja einen richtigen Ansatz, nam-
lich den Schutz der Finanzmaérkte und
sehr stark auch dem Schutz des einzelnen
Verbrauchers. Wir erfullen regulatorische
Anforderungen auch ohne Lamenti an-
zustimmen. Aber grundsatzlich muss
die Frage gestellt werden, ob Regulatorik
immer dem Risikogehalt des einzelnen
Geschaftsmodells gerecht wird bezie-
hungsweise ob der gewlnschte Verbrau-
cherschutz durch immer mehr Informati-
on und Papier tatsachlich sinnvoll erzielt
werden kann.
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