Die genossenschaftliche FinanzGruppe —
Geschaftsmodell auf dem Prufstand?

Uwe Frohlich

Bundesverband der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisenbanken - BVR

11. Mai 2015, Munster

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Wir machen den Weg frei.




Die deutschen Volksbanken Raiffeisenbanken

mit stabiler Ertragslage auf hohem Niveau

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Jahresuberschuss 2,3 Mrd. Euro nach Steuern
Gezahlte Steuern rund 2 Mrd. Euro
Uber 18 Mio. Mitglieder + 312.209
Kreditwachstum 4,3 %
Einlagenwachstum 3,7 %
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Strukturzahlen der

Volksbanken Raiffeisenbanken

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

| 31122014

Anzahl der Kreditgenossenschaften 1.047
Bilanzsumme in Mio. Euro 787.896
Durchschnittliche Bilanzsumme je Institut 753
in Mio. Euro

Anzahl der Bankstellen 12.770
Mitglieder 18.024.983
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Entwicklung der
Volksbanken Raiffeisenbanken seit 1970

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

—
Anzahl der Anzahl der Aggregierte Durchschnittliche Zahl der
Banken Bankstellen Bilanzsumme Bilanzsumme Mitglieder
in Mrd. Euro in Mio. Euro in Mio.
1970 7.096 18.339 40 6 6,2
1980 4.226 19.769 145 34 9,1
1990* 3.344 20.744 298 89 11,7
2000 1.794 17.490 535 298 15,0
2005 1.290 14.122 591 458 15,7
2008 1.197 13.586 668 558 16,2
2010 1.138 13.474 707 621 16,7
2011 1.121 13.350 729 651 17,0
2012 1.101 13.211 750 681 17,3
2013 1.078 13.056 763 708 17,7
2014 1.047 12.770 788 753 18,0

*ab 1990 einschlieRlich neue Bundeslander
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Wesentliche

Herausforderungen . -
sind und bleiben... Regulatorlk

* Niedrigzins

{{k * Wettbewerb



Regulatorische bzw. politische

Fr ag eS t eI I u n g e n Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

(1) Bankenunion

(2) Proportionalitat und Risikoorientierung

(3) Rolle der European Agencies (EBA, ESMA)
(4) Kapitalmarktunion

(5) Weitere Entwicklung der Eurozone

(6) Geopolitische Risiken
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Aktuelle regulatorische bzw. politische
Fragestellungen

Jeder Mensch hat etwas, das

Bundesbank will kleine Banken vor EZB schiitzen

Dombret: Nationale Aufseher sollen {iber Sparkassen und Volksbanken wachen

maf. FRANKFURT, 4. Mai. Sparkassen
sowie Volks- und Raiffeisenbanken bekla-
gen den immer starker werdenden Zugriff
der Europaischen Zentralbank (EZB).

Vor sechs Monaten hat sie die Aufsicht
der 123 grofiten Banken des Euroraums
ibernommen, aber 3400 kleinere Institu-
te spliren ebenfalls den Datenhunger der
Notenbank. Auf einer Konferenz zur euro-
paischen Bankenunion, die von der Kanz-
lei Freshfields Bruckhaus Deringer veran-
staltet wurde, nahm Andreas Dombret,
als Vorstandsmitglied der Bundesbank
fiir Bankenaufsicht verantwortlich, die
kleinen Banken in Schutz.

Die Aufsicht iiber diese Institute miisse
Aufgabe der nationalen Aufseher blei-
ben, forderte er am Montag. Dies sei die
effizienteste und effektivste Losung, die
auch dem Subsidiaritdtsprinzip entspre-
che. In Deutschland iiberwachen Bundes-
bank und die Finanzaufsicht Bafin die
Banken. Gegenwartig stimmen nationale
Aufseher und EZB gemeinsame Stan-
dards fiir die kleinen Banken ab. Nach An-

11. Mai 2015

sicht von Dombret haben diese Institute
nicht die Kapazititen, um die aufsichts-
rechtliche Arbeit zu leisten. Dabei han-
delt es sich um ein deutsches Problem:
Denn von den in der EZB als ,,weniger si-
gnifikant” eingestuften, aber indirekt be-
aufsichtigten Banken entféllt mit 1700
Hausern gut die Halfte auf Deutschland.
Die Verbiinde der Sparkassen sowie der
Volks- und Raiffeisenbanken kontrollie-
ren die Halfte des deutschen Bankenmark-
tes. Dagegen entfallt auf die direkt von
der EZB beaufsichtigten 123 Grof3banken
ein Marktanteil von 85 Prozent.

Der fiir Bankenaufsicht zustindige
EZB-Generaldirektor Jukka Vesala sagte,
dass die kleinen Banken im Blickfeld
sind, die in bestimmten Regionen ein ho-
hes Gewicht haben oder besonders im Fi-
nanzsystem vernetzt sind. Dazu diirften
grofie Sparkassen und Volksbanken zéh-
len. Schon jetzt gehort die Hamburger
Sparkasse zu den 21 direkt von der EZB
beaufsichtigten deutschen Instituten.
Nach den Worten von Vesala wurden bis-

lang 200 ,,weniger signifikante® Institute
identifiziert, die einen naheren Blick der
EZB wert sein koénnen. Die anderen Insti-
tute werden indirekt beaufsichtigt. Hier
kann die EZB den nationalen Aufsehern
Vorgaben machen, aber auch Daten, zum
Beispiel iiber Kredite, abrufen,

Fir die GroBbanken kiindigte Vesala
weitere Stresstests an. Im vergangenen
Jahr hatte die EZB 128 Banken genau
durchleuchtet: zum einen die Bilanzen um-
fassend gepriift, zum anderen iiber Stress-
tests die Krisenfestigkeit untersucht. Der
ndchste Stresstest diirfte im kommenden
Jahr erfolgen. Bilanzpriifungen hélt Vesa-
la fiir die meisten Banken nicht mehr fiir
nétig. Zu der tédglichen Aufsichtsarbeit
zdhlen nach seiner Aussage auch regelma-
Bige Gesprache mit dem Vorstand, etwa
tiber strategische Anderungen und deren
Auswirkungen auf das Geschéftsmodell.
Die Deutsche Bank hatte die Aufspaltung
in eine Investment- und in eine Privatkun-
denbank auch deshalb unterlassen, weil
die Aufseher Bedenken hatten.

ihn antreibt.

Wir machen den Weg frei.

Frankfurter Allgemeine Zeitung, 5. Mai 2015
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Wle geht eS Welter mlt der Bankenunlon? Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.
—

,,in Landern wie Deutschland sind
Verbuinde von kleinen Banken
von grofBer Bedeutung.“

Dr. Jukka Vesala
Generaldirektor Mikroprudenzielle Aufsicht der EZB
Mai 2015 — Quelle: Reuters
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Welche gesellschaftlichen Megatrends sind
dariber hinaus relevant fur die Banken —
morgen und schon heute?

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

i
Wir machen den Weg frei.
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Die Digitalisierung unserer Gesellschaft

schreitet in grof3en Schritten voran T ———

Medien Telekommunikation

axel springer !

Digitale Umsatze der
Medienunternehmen
mit + 12 % p.a.

17 Mio. Deutsche

70 % der Einkaufe sind
nutzen Videotelefonie

digital beeinflusst

Reiseportale Buchhandel Transport
NS o .
ahn don-urlaub s §v mytaxi

Jedes zweite Taxi in

~ 20 % aller verkauften
Deutschland ist

65 % aller

Bucher in Deutschland

Pauschalreisen werden
sind eBooks

im Internet gebucht

uber mytaxi buchbar

Quelle: Bain & Company
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Auch das Kundenverhalten im
Privatkundengeschaft verandert sich

mit den digitalen Méglichkeiten

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Online Neue Anbieter
S S
/\ o ~60%der I | € S ) o
3 ) Kunden der e /| numbrs
g VBRBs —~— i .
\ freigeschaltet Vlf ?rl)pl\ji(r)mt
fur Online- i Downloads
~ 54 % aller deutschen Banking Centralway Numbrs in
Bankkunden machen

< 6 Monaten ~ 600.000 x

Online-Banking in Deutschland geladen

Apps | Kunden der
Kunden von VBRBSs mit

VBRBs mit 20Q App-

dreimal mehr Logins pro
Online- Bankkunde

Banking- t” pro Jahr

. Logins als .
Mobile Zahlungen PayPal i Bbarab- Jeder vierte deutsche
ebungen
+ 2.500 % (2010-13); ’

Bankkunde nutzt eine

Volumen 2013: $ 20 Mrd. Banking-App

Quelle: Bain & Company
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Trotz sich veranderndem Kundenverhalten —

dle Kundenbedurfnlsse blelben gIeICh Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Zukunftiges Kundenverhalten

Kunden werden ...

... mehr Kanale ohne Differenzierung gleichzeitig verwenden
(,Omnichannel®)

... digitale Kanale intensiver nutzen

... bestimmte Verhaltensmuster entlang des Kundeninteraktions-
pfads und Gber Kanale hinweg verandern und starken; die
Stichworte lauten: Mitgestaltung, Networking, Individualisierung

i

Verhalten wird sich Uber den gesamten
Kundeninteraktionspfad hinweg andern
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Trotz sich veranderndem Kundenverhalten —

dle Kundenbedurfnlsse blelben gIeICh Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Kundenbedurfnisse

Kunden mochten ...

.. Geld sparen

.. Geld ausgeben

.. Geld Uberweisen

.. innerhalb eines sicheren Umfeld

... und mittels eines bequemen Zugangs

i

Grundbedulrfnisse werden sich
durch Digitalisierung nicht verandern
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heute oftmals Uber digitale Kanale

Interaktionen nach Kanal

Anteil der Interaktionen nach Kanal im letzten Quartal (2013)
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Quelle: Bain & Company; Research Now and Bain/GMI NPS Befragung, 2013
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= Retail Banking damit

digitales Geschaft

Verandertes Kundenverhalten hat Auswirkung
auf genutzten Kanalmix — Retail Banking erfolgt

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Wir machen den Weg frei.

= ~ 60 % der Kunden-
Interaktionen mit

Banken in Deutsch-
land via digitale Kanale
= Online-Kanal mit
> 50 % der Kunden-
interaktionen
= Trend in anderen

europaischen Landern
sehr &hnlich

heute bereits ein
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Andere Branchen sind bei der Einbindung digitaler
TeC h n O I O g I en We I ter al S d I e B an ken Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.
— -

.. Entflechtung ... kostenfreie ...computer-basierte ...benutzer- ...adaptive und
von Angeboten Inhalte online und Diagnostik und freundliches personalisierte
und flexible auf mobilen elektronische Omnikanal- Lernangebote
Abonnements Endgeraten Krankenakten Shopping .. freier Zugriff

...verbesserte ... personalisierte ...Gesundheits- ...Social auf/gemeinsame
Produkt- Aufbereitung/ management- Marketplace Nutzung von
erfahrungen und Zusammen- Apps, -foren... Plattformen Inhalten
Zugang rund um fassung von
die Uhr Inhalten

— .

Kundenverhalten andert sich in den meisten Branchen —
Kunden bedienen sich neuer Technologien

Quelle: Bain & Company
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Banken haben Aufholbedarf — sie missen
kinftig die Anforderung erfillen, friher in

den Kundenreisen prasent zu sein

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Physisch [ Digital

Aufmer!<- Information Beratung Kauf Teilen
samkeit

= Etappen der Kundenreisen werden aktuell tberwiegend durch
Offline-Angebote abgedeckt

= Lediglich Transaktionen/Services werden durch umfangreiche
digitale Optionen erganzt

= Digitale Services werden als willkommene Zusatzangebote, nicht
aber als eigenstandiger Kanal wahrgenommen

= Graduelle Erweiterung des digitalen Angebots ermdglicht den Kauf
einfacher Produkte (z. B. zuséatzliche Kreditkarten)
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Banken haben Aufholbedarf — sie missen
kinftig die Anforderung erfillen, friher in

den Kundenreisen prasent zu sein

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Physisch [ Digital
= Alle Etappen der Kundenreisen werden von vernetzten Offline- und
digitalen Angeboten abgedeckt

= Digitaler Service wird als vollstandig etablierter, eigenstandiger
,End-to-End"-Kanal verstanden

= Graduelle Erweiterung des digitalen Angebots, bis gleicher Umfang
wie bei Offline-Angebot erreicht ist
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Banken haben Aufholbedarf — sie missen
kinftig die Anforderung erfillen, friher in

den Kundenreisen prasent zu sein

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Kernveranderungen

= Die Banken mussen kunftig friher in der Lebenswelt des Kunden
prasent sein — Kundenreisen beginnen deutlich friher, nicht erst
gegen Abschluss des Bankprodukts

= Jede Kundenreise muss vollstandig tber alle Kanale abbildbar und
fir den Kunden jederzeit nutzbar sein

= Der Kunde muss in allen Kanalen die Kundenreise abbrechen und
wieder aufnehmen kdnnen (Prozessgaragen)

= Der Kunde wahlt den Weg seiner Kundenreise selbst
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Besonderheiten im Banking haben
Aufbrechen herkdmmlicher Geschafts-

modelle bisher verzogern konnen

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Besonderheiten im Banking

Personliche
Beziehungen

Lock-in Kulturbedingtes
der Kunden Beharren
Vertrauen und Skaleneffekte/
Streben nach Technologie
Sicherheit

Regulatorische

Produk_t-" Vorschriften
komplexitat
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Aber:

Barrieren gegen
Veranderung

verschwinden!

Quelle: Bain & Company
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Besonderheiten im Banking haben

Aufbrechen herkdmmlicher Geschafts-
mOde”e bISher Verzogern konnen Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.
—

Barrieren gegen .
9€g ... verschwinden

Veranderungen ...

Persdnliche Enge Beziehung zu persoénlichem Berater errichtet Produktabschluss zunehmend online, mit weniger
Beziehungen psychologische Barriere gegen Tausch Gelegenheit fur persénliche Interaktionen

Vertrauen und Streben  Banken angesehen als vertrauenswiirdiger und VerFrauen n N|cht-.Bankgn-Flnanzanbleter nimmt
stetig zu, Sicherheit weniger starker

nach Sicherheit sicherer Partner fiir finanzielle Angelegenheiten Differenzierungsfaktor
L i dler [auelam Langg Laufzeit von Bankprodukten dampft Besterlend_e Produkte laufen aus, neue Kunden
Auswirkungen neuer Trends offen fiir Disruptors
Produkte/ |
Banken . , - -
. Komplexe Produkte erfordern spezielle Expertise Modularisierung erlaubt Automatisierung und
Produktkomplexitét o . ) 1
und personliche Beratung verringert Bedarf fir persdnliche Beratung
Kulturbedingtes Tradition und Kontinuitét als wichtige Elemente des Fuhrende Marken fokussieren sich auf
Beharren Selbstbilds und der Marke Kundenzentrierung und Innovation
Skaleneffekte/ Substantielle Investitionen in (physische) Virtualisierung und Internet ermoglichen schnelle
Technologie Infrastruktur als Eintrittsbarrieren Skalierung basierend auf vielseitiger Infrastruktur
Regulatorische Enge Regulierung schafft Eintrittsbarrieren fir neue Regullle_rung zielt mehr und mehr auf die
. ; . Herbeifiihrung von Wettbewerb ab, auch von
Vorschriften Spieler und neue Geschaftsmodelle

Nicht-Banken

e

Barrieren werden etablierte Spieler in
Zukunft nicht mehr schitzen kénnen

Quelle: Bain & Company
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Die genossenschaftliche FinanzGruppe holt auf —

erster Schritt war die strategische Initiative
7 Ku n de n FOkus 20 1 5 “ Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.
— —

Die Online- und Offline-Offensive der Genossenschaftlichen
FinanzGruppe Volksbanken Raiffeisenbanken

BERATUNGS- web Erfolg ™
Q UA L I TAT Internetstrategie-Projekt

Genossenschaftliche FinanzGruppe Genossenschaftliche FinanzGruppe
== == Volkshanken Raiffeisenbanken == == Volksbanken Raiffeisenbanken

11. Mai 2015 Munsteraner Bankentage 2015 | Uwe Frohlich | BVR 21



Durch einheitliche, hohe Qualitatsstandards

konnen die genossenschaftliche Beratung

Zum EffOIg Und dle Gruppe Zur Nr- 1 Werden Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.
_— -
>> Offentliche Herausforderung Kundensicht <<

Schaffen einheitlicher
Qualitatsstandards in
der Beratung der
Privatkunden

Orientierungsbedarf
im Bereich Finanzen
und Finanzplanung

Testkaufe ergaben hohe
Bandbreiten: Beratungs-
gualitat in VB RB reicht

\r/‘o?t sehr gut bis mangel- (Bankberatung)

& Paradigmenwechsel:
Politik und Verbraucher- vom Produktverkauf Misstrauen gegenuber
oo R ey zur genossenschaft- Finanzbranche durch
transparenten, einfachen lichen Beratung Finanzkrise
und dokumentierten L
Beratungsprozess mit DUIEERITE Kunde will im Mittelpunkt
hoher Qualitat Beratungsprozess

der Beratung stehen

ohne Medienbriiche
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In drei Stufen werden wir die Anforderungen

aller Kundensegmente im Hinblick auf
Flllal_ Und InternetHUtzung erfu”en Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

Internet fiir Berate'rn.ahe online ,vergleicher” grél&tgs
e FETE perspektivisch r_elevant Kundensegment mit

relevant - Interne’F bereits zur Tendenz zur Nutzung
Information genutzt zentraler Angebote

5.3

Online-Angebot auf
Wettbewerbsniveau
anpassen

W)es |

Ubertragung des Erweiterung des
bestehenden bestehenden
Geschaftsmodells Geschéaftsmodells
in die Onlinewelt in der Onlinewelt

Omnikanalstrategie —
Verzahnung aller Kanéale

Zielstellung Projekt ,,webErfolg*“
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Innovative Wettbewerber weisen bereits
funf GUbergreifende digitale Fahigkeiten auf

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.
Wir machen den Weg frei.

Markt- und - ! ]
Wettbewerbstrends ... ... entlang funf Gbergreifender Themenbloécke

Wi festpac

CommonwealthBank /

citibank
W BARCLAYS

CCCCCCCCCC
/| numbrs

PayPal

Klarna
Simplifying Baying

7
2 Sava
Ihr Kredit ist da. Prozess—

effizienz
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In der jetzigen Strategie-Initiative - Kunden

,KundenFokus 2020“ wird das Fokus 2020
Geschaftsmodell weiter gestarkt B ot v i i v
-
Geschaftsfeld Firmenkunden
Geschaftsfeld Privatkunden
= Kunde der Zukunft = Mitarbeiter/Berater der Zukunft

(Kompetenzen, Rollen)
= Kanaltbergreifende Standards

$Vers, Konsistentes, orchestriertes
/ .
e"l'/b::& , Vertriebsmodell

= Schnelle und
sichere
Systemarchitektur
und Entwicklung

= Effiziente und digitalisierte
Prozesse in der Beratung
und Produktion
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Das strategische Zielbild der Genossenschaftlichen

FinanzGruppe Volksbanken Raiffeisenbanken
fur das Jahr 2020

W Wir machen den Weg frei.

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.

k& Einzigartige genossenschaftliche Kundenerlebnisse uiber alle Kanéle
hinweg, die durch gegenseitiges Vertrauen und Firsorglichkeit gepréagt sind
und auf einer genauen Kenntnis tber die Kunden basieren

\ k€ Ein am Marktstandard orientiertes, vollintegriertes und kontinuierlich
weiterentwickeltes Vertriebs- und Servicemodell, das ein konsistentes
Omnikanal-Kundenerlebnis sicherstellt

k€ Sichere und effiziente Infrastruktur, die schnelle und flexible Weiterentwick-
' lungen erméglicht, und eine GFG-Ubergreifende Datenstruktur, die umfassende
Kundensicht gewéhrleistet

€& Effiziente und kundenfreundliche Prozesse sowie GFG-ubergreifende
transparente Priorisierung von strategischen Investitionen, die zur langfristigen
9 Refinanzierung der notwendigen Vorabinvestitionen dienen

cc Eine Organisation, die zukiinftig mit Hilfe eines systematischen Change-
‘ Management-Ansatzes und entsprechenden zukunftweisenden Steuerungs-,
Personal- und Innovationsmodellen effizienter und flexibler aufgestellt ist
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Unsere Qualitat wird auch ktnftig die

Kundenbindung sichern und ist
Voraussetzung fur unser Geschaftsmodell T ——
W
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