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Raiffeisen baut das Firmen-
kundengeschäft weiter aus.
In ihrer Marktoffensive
setzt die drittgrösste Ban-
kengruppe der Schweiz auf
traditionelle Stärken: lokale
Verankerung und Beratung
auf Augenhöhe. Das und
massgeschneiderte Produk-

te machen die Raiffeisen-
banken zu den idealen Part-
nern für die Schweizer
KMU.
Keine neue Erfindung – aber
der Ausbau eines wichtigen
Geschäftsfeldes: Raiffeisen
intensiviert das Firmenkun-
dengeschäft mit dem Ziel, die
Nummer zwei im Schweizer
Markt zu werden. Wir müssen
dafür nicht bei null beginnen,
denn mit vielen Firmenkun-
den bestehen bereits Bankbe-
ziehungen. Jedes dritte KMU
ist Raiffeisen-Kunde. Es sind
Unternehmer, die ihren Zah-
lungsverkehr über ein Raiffei-
senkonto abwickeln oder Im-
mobilien über die Bank finan-
zieren. Dieses Potenzial wol-
len wir nun noch besser nut-
zen.
Innerhalb der Raiffeisenban-
ken ist in den letzten fünf Jah-

ren Know-how aufgebaut,
Bankmitarbeiter sind ge-
schult, Spezialisten einge-
stellt worden. In der ganzen
Schweiz verteilt sind acht Re-
gionalzentren entstanden,
welche die Raiffeisenbanken
bei Bedarf personell und mit
Fachwissen unterstützen.
Weiterentwickelte Instrumen-
te wie das Firmenrating er-
möglichen eine effizientere
Kreditvergabe. Ebenso ist die
Angebotspalette für Firmen-
kunden erweitert worden, bei-
spielsweise um das Investiti-
onsgüter-Leasing, das eine
zusätzliche Finanzierungsva-
riante zu den Bankkrediten
bietet. 

Auf eigene Stärken setzen
Raiffeisen setzt im Firmen-
kundengeschäft auf die eige-
nen Stärken. Wir sind zurück-

haltend und machen nur jene
Geschäfte, von denen wir et-
was verstehen. Der Weg führt
über die persönlichen Kontak-
te zwischen den Firmenkun-
den und der lokal verankerten
Raiffeisenbank und über spe-
zifische Beratungsangebote.
Dabei konzentrieren wir uns
auf das Segment der KMU bis
etwa 50 Mitarbeitende. Das
entspricht in etwa der Grösse
der meisten Raiffeisenban-
ken. Somit kennen wir die
Herausforderungen der KMU
aus eigener Erfahrung und
können deshalb auf Augenhö-
he beraten – von KMU zu
KMU. 
In erster Linie werden die ein-
zelnen Raiffeisenbanken für
den Aufbau des Firmenkun-
dengeschäfts zuständig sein.
Die Bankberater werden die-
jenigen Unternehmer aktiv

kontaktieren, mit denen be-
reits Bankbeziehungen beste-
hen. In den gemeinsamen Ge-
sprächen wird es sowohl um
das Tagesgeschäft als auch
um die mittel- bis langfristige
Perspektive der Firma gehen. 
Ein wichtiges KMU-Thema
ist die Firmennachfolge –
jährlich sind es 15 000 Unter-
nehmen, die in dieser Frage
eine Lösung finden müssen.
Wir wollen uns hier als Spe-
zialisten positionieren. Ziel
ist es, gemeinsam mit den Un-
ternehmern massgeschneider-
te Lösungen zu entwickeln.

Dabei besteht nicht der An-
spruch, alle Bedürfnisse sel-
ber abzudecken: Wenn es
konkret um die Umsetzung
der Nachfolge geht, bieten
wir von Raiffeisen nicht nur
unsere Bankdienstleistungen
an, sondern vermitteln auch
die benötigten Berater aus ei-
nem eigens dafür aufgebauten
Experten-Netzwerk.
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Raiffeisen ist bereit für Firmenkunden


