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Reorganisation Departement Geschiftskunden
Eine kunden- und prozessorientierte Neuausrichtung

Unsere Bank hdlt im Geschéftskundensegment die Marktfiihrerschaft im Kanton Graubiinden.

Qualitét und Quantitét der Kundenbe-
ziehungen konnte in den letzten Jah-
ren sukzessive gesteigert werden -
und trotzdem geben wir uns eine neue
Organisationsstruktur. Weshalb?

Die Wettbewerbsintensitét im Firmen-
kundengeschaft ist gross. Inshesondere
im qualitativ hochwertigen Kreditge-
schéft ist der Konkurrenzkampf heftig.
Der Leistungshedarf hat sich veréndert
und die Anspriiche der Firmenkunden
wachsen.

Wie sieht die neve Organisations-
struktur aus?

Das Geschéftskundendepartement wird
neu in drei Bereiche gegliedert:

1. Kundenbetreuung / Vertrieb

Mit der Konzentration auf eine gesamt-

lisierung in der Analyse und im Kunden-
fokus sowie eine méglichst ganzheitliche
Abwicklung des Kreditvergabeprozesses
angestrebt. Dadurch

- gewdhrleisten wir gegeniiber
allen Kundensegmenten
denselben Leistungsstandard

- erzielen wir eine hohe Standardisie-
rung der Geschdftsprozesse

- nehmen wir die Verantwortung fir die
Einhaltung von Leistungsversprechen
gegenilber den Kundenbetreuern wahr

- unterstiitzen wir wesentlich die Ziel-
setzung kurzer Durchlaufzeiten bei
hoher Qualitat.

3. Spezialfinanzierungen

Veréinderung wird somit zum wesentli-
chen Bestandteil unseres Vorhabens. Es
genigt nicht, nur hehre, neve Ziele
anzukiindigen, vielmehr ist es wichtig,
zielgruppengerecht zu kommunizieren,
welchen Bestand die bisherigen Stérken
im sich verdndernden Kontext haben
werden.

Es ist Kern unserer Sache, den Nutzen
zu vermarkten und durch professionelle
Kommunikation mégliche Angste in
Vertrauen umzuwandeln. Der Wandel,
dem wir und unsere Kunden permanent
ausgesetzt sind, muss sein Fundament im
Vertrauen und in der Redlichkeit haben.
Vertraven darauf, dass nicht eindeutig
Bewdhrtes zerstért wird, Vertraven dar-
auf, dass nicht leichtfertig mit Werten
umgegangen wird.

Hier werden Kunden mit erhdhten
Kreditausfallrisiken von einem aus-

uNicht weil es die anderen

Wann wird
dieses

gebildeten Spezialistenteam be- genau So tun, sondern weil o
wir unseren Kunden damit

einen Mehrwert bietenl»

heitliche Kundenbetreuung wollen wir
den Auftritt im Markt stérken und tber
alle Verkaufs- und Betreuungskanéle effi-
zienter gestalten — sei es technisch unter-
stiitzt oder iiber

«Mehr Professionalitat ;:i:;:r'(;?jzn-_
durch Spezialisierung.» e

zentrale, regional-
sitzbezogene Bet-
revung soll dabei stérker zum Tragen

treut. Mit dieser Betreuung wollen
: i - umgesetzt?

wir vor allem exsistenzgefdhrdeten

Unternehmen helfen, ihre Markt-

fahigkeit wieder herzustellen.

Gleichzeitig ist es selbstverstandlich auch

ein Ziel, die Kreditrisiken unserer Bank

zu reduzieren.

Voraussichtlich am 1. Februar 2001. Ich
hoffe, dass dies trotz der arbeitsintensi-
ven Vorarbeiten méglich ist.
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2. Fachzentrum sich doch im Intranet.

Mit einer prozessorientierten Organisa-

: =T : ; Verdnderungen in ihrer Gesamtheit zu
tionsform wird eine fachliche Spezia- s
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iberzeugen. Der Miteinbezug in die




