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Kreditprozesse optimieren

Heidenheimer und Vereinigte Volksbank arbeiten erfolgreich mit dem Kreditwerk

zusammen - Von Thorben Schmidt

Nur 3,9 Prozent der Fiihrungs-
krafte der Finanzwirtschaft sind
«Voll zufrieden mit ihrem Kredit-
prozess”, so eine Studie des
Frankfurter E-Finance Lab. Als
Kreditfabrik des genossenschaft-
lichen Finanzverbundes bietet die
VR Kreditwerk AG den Volksban-
ken und Raiffeisenbanken die
Moglichkeit, ihre eigenen Pro-
zesse zu optimieren und damit
ihre Stiickkosten in der Kreditbe-
arbeitung nachhaltig zu senken.
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72 Prozent der fur das Kreditgeschaft
verantwortlichen Fuhrungskrifte in den
deutschen Banken erwarten, dass Kredit-
fabriken ,,den Kreditprozess zukiinftig
wesentlich starker pragen werden“. Zu
diesem Ergebnis kam die Studie ,,Der
KMU-Kreditprozess der Zukunft* des
E-Finance Lab. Doch nicht fiir jede Bank
ist die Auslagerung ihrer Kreditprozesse
eine Option. Darum bietet das Kredit-
werk Volksbanken und Raiffeisenbanken
die Moglichkeit, das Know-how der Kre-
ditfabrik unabhingig von der Entschei-
dung fiir oder gegen ein Outsourcing zu
nutzen. Das Beratungsangebot, das drei
Bausteine umfasst, ist ganz auf die Be-
dirfnisse des genossenschaftlichen Fi-

nanzverbundes zugeschnitten.

Baustein 1: Ist-Analyse

Das Beratungskonzept des Kreditwerks
erfasst die Prozesse sowohl im Markt als
auch in der Marktfolge. Am Anfang steht
eine Ermittlung der Ist-Prozesse in der
Bank. So gehort fur viele Kreditwerk-
Klienten die Ermittlung der individuellen
Standard-Stuckkosten zu den wichtigsten
Erkenntnissen aus der Prozessanalyse.
Nicht selten erhalten die Banken dabei
erstmals Aufschluss dariiber, welchen

Anteil ihrer Arbeitszeit die Mitarbeiter

von Markt und Marktfolge mit Tatigkei-
ten verbringen, die sich nicht direkt dem
Beratungs- oder Bearbeitungsprozess zu-
ordnen lassen. Dazu gehoren zum Bei-
spiel die Ablage, Aktensuche, Bespre-

chungen oder auch technische Probleme.

Das Ergebnis bildet aufSerdem die
Grundlage, um die Netto-Marktzeit zu
erheben, also jener Anteil ihrer Arbeits-
zeit, der den Beratern tatsichlich fiir die
personliche Beratung ihrer Kunden zur

Verfligung steht.

Baustein 2: Umsetzung

Der zweite Baustein des Beratungsange-
bots beinhaltet die Erarbeitung der Opti-
mierungsmafSnahmen und die Umsetzung
mit optionaler Ubernahme der Projektlei-
tung. Durch die Umsetzung der empfoh-
lenen Optimierungsmafinahmen senken
Kreditwerk-Klienten ihre Stiickkosten in
der Kreditbearbeitung um durchschnitt-
lich 15 bis 20 Prozent. Viel hoher als
diese Kostenvorteile gewichten viele Be-
ratungs-Klienten jedoch die Optimierun-
gen in der Prozess-Gestaltung. Diese ma-
chen sich beispielsweise in einer effizien-

teren Zusammenarbeit von Markt und
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Kurze Projektphase, schnelle Erfolge

Die Heidenheimer Volksbank eG hat
von April bis August 2005 gemeinsam
mit dem Kreditwerk ein Beratungspro-
jekt zur Optimierung und Effizienzstei-
gerung im Baufinanzierungsgeschaft
durchgefiihrt. Auch wenn das Out-
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der Heidenheimer
Volksbank eG

sourcing der Kreditbearbeitung fur uns
zurzeit keine Option ist, war der Be-
darf, die eigenen Kreditprozesse weiter
zu optimieren, vorhanden Noch ist die
Umsetzungsphase in unserem Haus
nicht beendet. Doch es wurde bereits
ein Grofsteil der von den Kreditwerk-
Beratern vorgeschlagenen MafSnahmen
erfolgreich umgesetzt, sodass der Er-
folg der Optimierungen fiir uns aufSer
Frage steht.

Besonders positiv tiberrascht waren
wir uber die kurze Laufzeit des Pro-
jekts. Hierzu trug bei, dass es den Be-
ratern bereits mit Beginn des ersten
Workshops gelungen ist, unsere Mitar-
beiter in Markt und Marktfolge fiir die
engagierte Mitgestaltung des Optimie-
rungsprozesses zu gewinnen.

Marktfolge, jedoch auch in Form einer
hoheren Bearbeitungsqualitit und niedri-

geren Durchlaufzeiten bemerkbar.

Baustein 3: Erfolgskontrolle

Beim dritten Baustein steht das Kredit-
werk den Banken auch nach der Durch-
fithrung der Optimierungsmaf$nahmen

bei der Ergebnissicherung zur Seite und

Zu den spiirbaren Verdnderungen, die
wir bereits umgesetzt haben, gehort
im Vertrieb die Einfithrung eines
Kompetenzteams Wohnbaufinanzie-
rung. Dadurch, dass die Immobilienfi-
nanzierungs-Beratung auf einige we-
nige, dafur besonders qualifizierte Be-
rater konzentriert wird, konnen Ban-
ken sptirbare Effizienzgewinne erzie-
len, die sich fiir uns bereits bezahlt ge-
macht haben. Auch in der Marktfolge
konnten wir unsere Prozesse deutlich
optimieren. Eine sinnvolle Mafsnahme
war beispielsweise die Aufteilung der
Mitarbeiter in zwei Teams fur das
Neu- und das Bestandsgeschift. Da-
durch konnten die Durchlaufzeiten
weiter reduziert werden.

Gelohnt hat sich fur uns auch die Ein-
fithrung von Service Level Agree-
ments, welche die Zusammenarbeit
zwischen Markt und Marktfolge ver-
bindlich regeln.

Besonders hervorzuheben ist aus unse-
rer Sicht der ganzheitliche Ansatz des
Beratungsangebots, der auch die an
den Kreditvorgang angrenzenden
Nebenprozesse beriicksichtigte. So
wurde beispielsweise festgestellt, dass
wir bereits durch die Optimierung des
Boten- und Postvorgangs unsere Bear-
beitungszeiten zugunsten der Kunden
um teilweise mehrere Tage verkiirzen
konnten.

analysiert nach einem vereinbarten Zeit-

punkt den Realisierungserfolg.

Handlungsbedarf bei Volksbanken

Raiffeisenbanken

Die Wege, die die Kreditwerk-Berater ge-
meinsam mit den Banken beschreiten,
um Kostenvorteile und Prozessoptimie-
rungen zu erzielen, sind vielfaltig. So er-
gibt sich in Genossenschaftsbanken, die
mehrere Fusionen bewiltigt haben, oft

ein besonderer Handlungsbedarf bei der

Vereinheitlichung und verbindlichen Do-
kumentation ihrer Prozesse, wie auch bei
der Zusammenfithrung unterschiedlicher
Informationssysteme. Andere Banken
mochten auf der Grundlage optimierter
Prozesse ihre Finanzierungsangebote of-
fensiver vermarkten und ihren Vertriebs-
erfolg steigern, ohne in zusitzliche Perso-

nalkapazititen zu investieren.

Zusammenarbeit zwischen Markt und

Marktfolge effizient gestalten

Besonderes Verbesserungspotenzial gibt
es haufig bei der Zusammenarbeit und
der Kommunikation zwischen den Mitar-
beitern in Markt und Marktfolge. Die
Einfuhrung verbindlicher Service- und
Qualititsstandards zwischen Vertrieb
und Kreditbearbeitung ist ein Beispiel fiir
eine MafSnahme, mit der sich Bearbei-
tungsqualitat und -zeiten nachhaltig ver-
bessern lassen, aber auch Konfliktpoten-
ziale minimiert werden. Indem sich der
Markt zu einer fest definierten Antrags-
qualitit verpflichtet, erteilt die Markt-
folge im Rahmen der Vereinbarungen die
Zusage, einen anforderungsgemaifsen An-
trag innerhalb eines festen Zeitraums zu

bearbeiten.

Stiickkosten senken

Das Spektrum der MafSnahmen, mit de-
nen Kreditwerk-Klienten in der Vergan-
genheit erfolgreich ihre Kreditprozesse
optimiert haben, ist grofs. Mit geringem
Aufwand konnen spuirbare Effizienzvor-
teile erzielt werden. Ein Beispiel ist die
professionelle Vorbereitung von Kunden-
gesprachen mittels standardisierter
Unterlagen fur den potenziellen Bau-
herrn. Mit dem Beratungsangebot haben
Banken die Chance, ihre Stiickkosten in
der Kreditbearbeitung nachhaltig zu sen-
ken. Volksbanken und Raiffeisenbanken,



die diese Kosteneinsparungen noch inten-
sivieren und ihre Bearbeitungskosten
gleichzeitig flexibilisieren mochten, erzie-
len dies durch die Auslagerung ihres
standardisierbaren Mengengeschafts an
eine Kreditfabrik.

Mit Hilfe der Kreditfabrik konnen Ban-
ken zudem auch grofse Nachfrage-
schwankungen ohne Qualitits- und Ser-
viceeinbufSen bewailtigen. Vom flexiblen
Zugriff auf die Processing-Kapazititen
des Kreditwerks haben Banken in der
Vergangenheit aber auch dann profitiert,
wenn sie Vertriebs- und Marketingkam-
pagnen zur Forderung der privaten Bau-
finanzierung initiierten. Die Banken ha-
ben die Gewissheit, unabhingig vom Er-
folg der Initiative einen Nachfrageboom

bewailtigen zu konnen.

Kurzer Prozess mit langen Prozesszeiten

Der Beziehung zwischen Bank und
Kunde kommt zugute, dass die kurzen
Bearbeitungszeiten verbindlich festgelegt
sind. Je nach Servicevereinbarung wird
der Kreditvertrag dem Berater in der Re-
gel spitestens nach 24 Stunden zugestellt.
Gerade in Zeiten wachsenden Konkur-
renzdrucks ist dies fiir Banken ein ent-
scheidendes Mittel der Kundenbindung.
Damit die Qualititsvorteile der Kreditfa-
brik fur die auslagernde Bank zur mess-
baren Grofle werden, gehort das Ma-
nagement der Servicevereinbarungen in
Form der so genannten Service Level

Agreements zu den Kernkompetenzen

der Kreditfabrik.
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Kosten flexibilisieren, Marktchancen nutzen

Optimierte, kostengiinstige und flexi-
ble Prozesse zur Bearbeitung von Im-
mobilienkrediten waren unsere Zielset-
zung beim Einstieg in die Gesprache
mit dem Kreditwerk im Jahre 2002.
Aktuell steuern wir das komplette

Glinther Wainowski,
Vorstand der Vereinigte
Volksbank AG

P

Neugeschaft unserer Baufinanzierungs-
spezialisten zur Produktion beim Kre-
ditwerk ein. Besonders tiberzeugend
sind die Qualitat und Geschwindigkeit
der Abwicklung.

Durch den Zugriff auf die Personalka-
pazititen des Kreditwerks machen wir
uns unabhidngig von Nachfrage-
schwankungen und konnen jede
Marktchance nutzen. Dies ist gerade
im stark saisonabhangigen Geschaft

Ob sich eine Bank fir die Auslagerung
der Kreditprozesse entscheidet oder die
Optimierungen ihrer Kreditprozesse
hausintern durchfihrt: Von der Effizienz-
steigerung im Kreditgeschift profitieren
die Banken und Kunden gleichermafSen.
Die Standardisierung von Prozessen sorgt
dafiir, dass die Individualitat genau dort
stattfindet, wo der Bankkunde sie auch
zu schitzen weifS: bei der individuellen
Beratung und der bedarfsgerechten Selek-

tion attraktiver Finanzprodukte.

mit der privaten Immobilienfinanzie-
rung von Vorteil.

Durch die Zusammenarbeit mit dem
Kreditwerk haben wir wertvolle Im-
pulse zur Kostensenkung in der Kre-
ditbearbeitung erhalten. Noch wichti-
ger als die Reduzierung der Kosten ist
aus unserer Sicht die Umwandlung
von Fixkosten in variable Aufwinde.
Durch das transparente Preismodell
des Kreditwerks haben wir damit un-
sere Kosten jederzeit im Blick.

In den Servicevereinbarungen und im
Processinghandbuch sind alle Prozesse
und der Handlungsrahmen des Kre-
ditwerks verbindlich festgeschrieben.
Damit ist gewahrleistet, dass wir die
volle Kontrolle und Entscheidungsge-
walt tiber die Bearbeitung unserer
Kundenkredite behalten.

Wie geht’s weiter? Wir priifen aktuell
die Moglichkeiten der Bearbeitung
von Zins- und Darlehensprolongatio-
nen und somit den Einstieg in die Be-
standsbearbeitung.
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