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Heilberufe-Betreuung in der VR-Bank Kreis Steinfurt eG

Erfolg durch Kompetenz
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Die Volksbanken und Raiffeisenbanken sind zwar traditionell dem Mittelstand
verbunden, engagieren sich jedoch haufig weniger stark in der Zielgruppe ,,Freie
Berufe®. Dabei handelt es sich speziell bei den Heilberufen um eine auBerst attrakti-
ve Klientel, die hohe Ertragschancen bei verhaltnismaBig geringen Risiken verspricht.
Die VR-Bank Kreis Steinfurt eG hat das Potenzial dieser Zielgruppe erkannt und
bearbeitet dieses Geschaftsfeld systematisch in einer zielgruppenadjustierten

Vertriebsstruktur.

Jan Soller

Die Branche der freien Berufe, insbesondere
die arztlichen und nichtérztlichen Heilberufe,
ist eine hochinteressante Zielgruppe firr das
Firmenkundengeschéft der Volksbanken und
Raiffeisenbanken.

Anspruchsvolle Klientel — die sich lohnt

Um es vorauszuschicken: Die Freiberufler in
Heilberufen sind anspruchsvoll. Sie haben
hohe Erwartungen an die individuelle Kredit-
und Vermdgensberatung ihrer Hausbank. Die
aktive Beratung auf ,,Augenhdhe* ist gefragt.
Und sie setzen es als selbstverstandlich vor-
aus, dass sich der Berater mit den Problemen,
Gesetzen und Spielregeln der Branche auskennt.

Hohe Ertragschancen bei
geringen Risiken

Die VR-Bank Kreis Steinfurt eG hat dieses
Kundensegment analysiert und als extrem
interessant und lohnend erkannt. Die Kunden
zeichnen sich durch gute Bonitat und Liqui-
ditat sowie ein hohes Cross-Selling-Potenzial
aus. Sie verfligen in der Regel liber wenig Zeit
fir die eigenen finanziellen Belange, und ihre
betriebswirtschaftlichen Kenntnisse sind meist
sUberschaubar® — der Beratungsbedarf ist also
gegeben. Diese Kundengruppe ist aufgrund
der hohen Potenziale und der unterdurchschnitt-
lichen Bonitétsrisiken sehr umworben, kritisch,
anspruchsvoll, erwartet zeitliche Flexibilitat

Erwartungen des Freiberuflers an seine Bank

=  |ndividuelle Losungen und schnelle Entscheidungen

* Existenzgrindungsbegleiter

=  Konstanz in der Betreuung

Erwartungen -

= \erlasslichkeit und gute Erreichbarkeit
Branchenspezifische Kenntnisse des/der Beraters/in
=  hohe zeitliche und rédumliche Flexibilitat

= Banker als Lotse" und Vertrauter im Finanzsystem
=  Banker als Vertrauter
= Banker als strategischer Mit- oder Vordenker (Projekte)

* Die in der Existenzgrindungsphase
Ertragspotenciale,

aulgetsute Bankvertindung wird in den nachicigenden Jahren quasi nie wieder
Existenzgrindung, lebenslangen

wverliart man die

und ist — das ist fir uns das Wertvolle — der ein-
mal ins Vertrauen genommenen Bankverbin-
dung gegenliber sehr loyal.

Erfolg im Wettbewerb erfordert
strategisches Vorgehen

Das sieht auch der Wettbewerb so: Nicht nur
die Deutsche Apotheker- und Arztebank, son-
dern auch Sparkassen und GroBbanken be-

mihen sich um diese attraktiven Kunden. Fir
ein Engagement der VR-Bank Kreis Steinfurt eG
sind folgende Uberlegungen relevant gewesen:

a) Im Markt agieren zahlreiche Wettbewerber.
Erfolg haben insbesondere Finanzdienstleis-
ter, die sich auf die relevanten Zielgruppen,
spezifische Lebenszyklen und/oder ,Magic
Moments*“ einstellen. Die regionale Wettbe-
werbs- und Marktsituation ist sehr unter-
schiedlich.

b) Es werden nur solche Volksbanken und Raiff-
eisenbanken erfolgreich sein, die die beson-
deren Anforderungen der Freiberufler erfll-
len. Die Kunden erwarten berufs-, steuer- und
sozialversicherungsspezifische Kenntnisse
und L&sungen sowie spezielle Seminare.

c) Erfahrungen belegen, dass Institute mit
konkreter Ausrichtung auf die Zielgruppe
»Freie Berufe“ deutlich hdhere Ertrage pro
Kunde erzielen.

Ausrichtung auf Freiberufler

Im Jahr 2009 fiel in der VR-Bank Kreis Stein-
furt eG die Entscheidung, diese Kundengruppe
zu erschlieBen. Konsequent haben wir darauf-
hin unsere internen Ablaufe, unseren Markt-
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auftritt und unsere Beratungsinhalte so aus-
gerichtet, dass wir von Freiberuflern, insbe-
sondere solchen in Heilberufen, als kompeten-
ter Finanzdienstleister auf Augenhéhe erkannt
und nachgefragt werden.

Wir haben die Freiberufler in unserem Geschéfts-
gebiet — sowohl die Kunden als auch die Nicht-
kunden — in Datenbanken erfasst und analy-
siert. Eine besondere Bedeutung hat bei dieser
Zielgruppe die Kompetenzvermutung. Wir
mussten daflr sorgen, dass mdoglichst viele
von ihnen schnell ein Bewusstsein dafir ent-
wickeln, dass unser Haus der kompetente
Ansprechpartner in allen Belangen ist. Und
wir mussten natdrlich sicherstellen, dass wir
der geschaffenen Kompetenzvermutung durch
unsere Leistung gerecht werden kdnnen.

Schaffung der Kompetenzvermutung ...

Spezielle Produkte und eine zielgruppengerech-
te Ansprache mussen den Kunden vermitteln,
dass sich die Bank auf ihre Betreuung und Be-
ratung spezialisiert hat. Man muss sich jeder-
zeit darliber bewusst sein, dass Freiberufler in
Heilberufen Gberdurchschnittlich gut vernetzt
sind. Daher ist hier das Empfehlungsmanage-
ment im Kreise der zufriedenen bzw. begeister-
ten Kunden von besonderer Bedeutung. Auf der
anderen Seite sind negative Erfahrungen sei-
tens dieser Kunden tunlichst zu vermeiden.

Die Bank mit dem Beratungsschwerpunkt Heil-
berufe muss extrem gut in Kreise der poten-

ziellen Kunden vernetzt sein. Die VR-Bank

Kreis Steinfurt eG erreicht dies mit speziell auf
die Zielgruppe zugeschnittenen Veranstaltun-
gen (Apotheker- und Arztetag) sowie einem
halbjéhrlich erscheinenden hochwertigen
Servicemagazin fiir Arzte und Apotheker
(VR-Medicus wird erstellt in Kooperation
mit REBMANN RESEARCH GmbH & Co. KG,
die auch Herausgeberin von ATLAS MEDICUS®
ist).

... und Beweis der Kompetenz

Der Kompetenzbeweis steht und fallt mit einer
zielgruppenadjustierten Vertriebsstruktur, den
verantwortlichen Mitarbeitern, ihrer Schulung
und den ihnen zur Verfligung stehenden Soft-
waretools. Unsere Bank hat dies erkannt und
zum einen eine eigene Einheit geschaffen, die
sich nur um die freien Berufe kiimmert. Und
zwar um alle — nicht nur um die Heilberufe.
Die Schulung der Mitarbeiter fand noch in-
house statt, da es zu diesem Zeitpunkt noch
kein Angebot bei der ADG gab. Ein spezieller
Marktfolgebereich wurde geschaffen und wir
haben dafiir gesorgt, dass die Kollegen sich
mit der Bewertung von Sicherheiten, mit Praxis-,
Apotheken- und Kanzleibewertungen aus-
kennen. Bei der Kalkulation von Konditionen
haben wir diese nicht auf Vollkostenebene,
sondern auf der Ebene des Konditionsbei-
trags ermittelt. Leider muss man feststellen,
dass das Gewerbe- und Freiberuflerrating
noch immer nicht als Basis fir die risikoad-
justierte Bepreisung dienen kann.
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Strategische Betreuung

Eine Besonderheit in unserem Konzept ist,
dass das Betreuungszentrum Heilberufe/Freie
Berufe der VR-Bank Kreis Steinfurt eG neben
den Niedergelassenen bzw. Selbststandigen
in den freien Berufen auch die angestellten
Arzte betreut.

Der Grund fir dieses Engagement: Jeder Arzt,
jede Arztin, der oder die sich irgendwann in
einer eigenen Praxis niederldsst oder sich in
eine Praxis einkauft, war vorher angestellt.
Wenn der Wettbewerb sich bereits auf die
Studenten stiirzt und diese umgarnt, missen
wir im Wettbewerb um diese Kunden nicht
glauben, damit bis zur Niederlassung warten
zu durfen. Das ware fatal. Daraus ergibt sich
mit dem Angestellten-Betreuer eine gewisse
Hybridstruktur in der Organisation der Heil-
berufebetreuung. Damit nicht genug. Auch
die Studenten der Medizin sollten zumindest
als solche gekennzeichnet und mithin fir Ak-
quisemaBnahmen jederzeit ,auffindbar” sein.
Die VR-Bank Kreis Steinfurt eG bindet diese
Kundengruppe offensiv mit in das Zielgrup-
penmarketing ein. Die Studenten werden mit
zu den Veranstaltungen eingeladen und er-
halten ebenfalls unser Magazin VR-Medicus.

Noch vor einigen Jahren haben wir diese
interessante Kundengruppe in dem Moment
sverloren®, als der Umzug in eine Universitats-
stadt erfolgte. Heute, im Zeitalter von Video-
beratung, Homebanking und Digitalisierung,
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wird Entfernung relativ und die Betreuung
der Studenten umso selbstversténdlicher.

Grundlage kompetenter Beratung:
ATLAS MEDICUS®

Fir die Mindestumsatzanalyse haben wir selbst
ein Tool entwickelt und zudem eine Lizenzver-
einbarung mit ATLAS MEDICUS® geschlossen.
Dieser Schritt war besonders wichtig, denn die
Zielgruppe erwartet von uns, permanent ak-
tuell Uber den Markt und neue Entwicklungen
informiert zu sein. Statt hier verschiedene In-
formationsquellen zeitintensiv zu analysieren,
stlitzen wir uns auf die Datenbank in ATLAS
MEDICUS®, in der man nach Schlagworten
und Fachrichtungen gezielt suchen kann.
Diese Beratungssoftware nutzen wir seit 2010
als Informationsdatenbank, Newsletter und
betriebswirtschaftliches Analysetool. Sie ist
grundlegend, um Standortanalysen, Praxis-
vergleiche und Praxisbewertungen zu erstellen.
So kdnnen wir Griindungs- oder Erweiterungs-
investitionen detailliert beraten. ATLAS MEDI-
CUS® ist hier unser Kompetenz-Garant.

VR-Medicus -
die Zeitung fiir Arzte und Apotheker

Unterstitzt durch ATLAS MEDICUS® bringen
wir zudem halbjahrlich die VR-Medicus her-

aus. Dies ist eine hochwertige Zeitschrift flr

Arzte und Apotheker in einer Auflage von bis-
lang 1.500 Stick, die wir unseren Kunden und
Nichtkunden zuschicken. Der Versand erfolgt
an die Arzte und Zahnérzte, Apotheker, Multi-
plikatoren, Krankenhauser, einige Steuerbera-
ter und ausgewahlte nichtarztliche Heilberufe.
50 Exemplare bleiben fiir die persénliche Uber-
gabe in der Bank und werden nicht verschickt.

Aufgabe dieser Zeitung ist die gezielte Anspra-
che von Heilberuflern in der Region aus dem
Bereich der Kunden, Nichtkunden und Studen-
ten. Es geht um die Schaffung von Kompetenz-
vermutung. Mit Themen, die Angehdrige von
Heilberufen interessieren, zeigen wir unauf-
dringlich unsere Verbindung mit der Zielgruppe.
Das hat uns Anerkennung und zwei sichere
Kontakte pro Jahr zu unseren Nichtkunden
gebracht.

Es hat sich gelohnt

Das Engagement hat sich gelohnt und das
Firmenkundengeschéft unserer Bank berei-
chert. Als kompetente Finanzdienstleister fir
Freiberufler sind wir der Marktfihrer in unse-
rem regionalen Umfeld. Wir kénnen aufgrund
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Die Erwartungen von Freiberuflern an ihre Bank sind hoch. VR-Medicus spricht die Freiberufler
in Heilberufen an.

unserer Kenntnisse und Erfahrungen auch sehr
groBe Kreditanfragen, bei denen es um meh-
rere Millionen und teilweise hohe Blankoan-
teile geht, begriindet und mit fachkundiger
Risikoeinschatzung zu- oder absagen. Auch
Nichtkunden in den freien Berufen ist inzwi-
schen bekannt, dass sie bei geplanten Inves-
titionen bei uns anfragen sollten.

Wir haben die Volumina im Aktiv- und Passiv-
geschaft verzehnfacht. Cross-Selling ist bei
den freien Berufen besonders interessant. So
sind wir die ,besten Freunde“ unserer Private-
Banking-Kollegen. Heute sind wir so weit, dass

wir ganz nach dem genossenschaftlichen
Prinzip handeln kénnen und die verschiedenen
freien Berufe in ihren Leistungen und Bedarfen
zusammenbringen. Beispiel: der Apotheker als
Investor flr ein Objekt, geplant durch einen
Architekten und angemietet durch Arzte, Thera-
peuten und einen ambulanten Pflegedienst,
der hier eine Tagespflege betreibt.

Jan Soller

Bereichsleiter Freiberuflerbetreuung
VR-Bank Kreis Steinfurt eG
jan.soller@vrst.de



