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Kooperationen

Von Dierk Bian-Rosa und Bernd Hohlfeld

Beim Thema Bargeld bietet die Koo-
peration von Kreditinstituten mit dem 
Einzelhandel beträchtliche Synergieef-
fekte für beide Seiten, so die Autoren. 
So hat die Globus Warenhaus Holding 
zwar zunächst die eigenen Bargeld-
prozesse optimiert. Die Integration von 
Bankfilialen in die Märkte könne je-
doch noch weiteres Verbesserungs-
potenzial bergen.  Red. 

In Zeiten wirtschaftlicher Engpässe sind 
nicht nur Banken und Sparkassen immer 
wieder auf der Suche nach innovativen 
Konzepten zur Effizienzsteigerung. Auch 
Handelsunternehmen gehen neue Partner-
schaften ein, um ihr Angebot für die Kun-
den noch attraktiver zu gestalten und somit 
die Wirtschaftlichkeit ihrer Unternehmen zu 
sichern. Selbst große Handelskonzerne 
orientieren sich neu und implementieren 
Lösungen, die beispielsweise die Bargeld-
prozesse effizienter gestalten und beste-
hende Risiken reduzieren. 

Dabei schreibt insbesondere die Auslage-
rung des Cash-Handlings Erfolgsgeschich-
te. Ein Blick hinter die Kulissen zeigt Vor-
teile, aber auch Risiken der Partnerschaft 
beider Branchen. Zunächst einmal schei-
nen jedoch alle Beteiligten von den gewon-
nenen Synergieeffekten zu profitieren: Dank 
optimierter Service- und Kostenstrukturen 
kann das Handelsunternehmen seine Wett-

schüssen und Geldbedarf direkt bei ihren 
Kunden, beispielsweise im Münzgeldbe-
reich. 

Betrachtet man die bisherige Prozessket-
te aus der Vogelperspektive, zeigt sich 
exemplarisch folgendes Bild: Sowohl Fir-
men- als auch Privatkunden zahlen Mün-
zen in loser Form in ihren Geschäftsstellen 
ein. Aus den Säcken rollen die Mitarbeiter 
vor Ort bundesbankkonforme Münzgeld-
rollen. Diese werden in den Tresoren in 
den Filialen gesammelt, bis sie das Volu-
men eines Normcontainers erreicht haben. 
Dabei verbraucht das Münzgeld in erster 
Linie Platz, den kaum eine Geschäftsstel-
le bieten kann. Solange, wie das Geld im 
Tresor liegt, ist es zudem „totes” Kapital 
und kann nicht gewinnbringend eingesetzt 
werden. 

Noch greift in Bezug auf die verpflichtende 
Einführung des Normcontainers eine Über-
gangsregelung: Die Institute dürfen ihr 
Münzgeld gebührenpflichtig auch in gerin-
geren Mengen an die Bundesbank senden. 
Diese Ausnahmen wird es mit hoher Wahr-
scheinlichkeit 2014 nicht mehr geben: Der 
Münzgeldnormcontainer wird in den kom-
menden Jahren zur Pflicht. 

Bei der Bundesbank angekommen, wer-
den die gerollten Münzen zwischengela-
gert und gemäß den vorliegenden Bestel-
lungen wieder durch die Wertdienstleister 
in den Handel und in die Geschäftsstellen 
der einzelnen Banken und Sparkassen 

bewerbsfähigkeit ausbauen und die Kre-
ditwirtschaft steigert kostengünstig ihre 
Wahrnehmung in der Fläche. 

Neben der vergleichsweise kostengüns-
tigen Präsenz bei ihren Kunden schlum-
mern in dem Zusammenspiel zwischen 
Handel und Banken für die Kreditwirtschaft 
weitere Synergien, die sich in der Regel 
schnell mit belastbaren Zahlen untermau-
ern lassen. Insbesondere in folgenden 
Bereichen sind Einsparpotenziale und/oder 
Prozessverbesserungen zu erwarten:

Bargeldlogistik, 

Aufwand Münzgeldverarbeitung, 

Revisions- und Verwaltungsaufwand.

Regionalisierung des Geldkreislaufs 

Allein schon die mögliche „Regionalisie-
rung des Geldkreislaufes” schafft Raum für 
die Zusammenführung von Geldüber-
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transportiert und in den Umlauf gebracht. 
In den Instituten öffnen die Mitarbeiter die 
Rollen wieder, um Firmen- und Privatkun-
den zu bedienen. 

Bearbeitungsaufwand reduzieren 

Kooperieren Banken mit Handelsunterneh-
men in diesem Themenfeld, liegen die 
Vorteile auf der Hand. Der Bearbeitungs-
aufwand für die Kreditwirtschaft wird sich 
spürbar reduzieren, da weniger Bareinzah-
lungen stattfinden und sich nachfolgende 
Bargeldlogistikprozesse erübrigen. Dieser 
Effekt lässt sich noch verstärken, wenn 
sich in großen Einkaufszentren Bargeld-
stützpunkte etablieren: So könnten neben 
den großen Kooperationspartnern auch 
Einzelhändler ihre Tageseinnahmen be-
quem entsorgen und gleichzeitig ihre Be-
darfe an Münz- und Scheingeld direkt vor 
Ort erfüllen. 

Für die Institute entsteht durch den auto-
matisierten Prozess von der Kasse bis zur 
Bundesbankeinzahlung nur ein sehr ge-
ringer interner Verwaltungs- und Bu-
chungsaufwand. Die so entstehenden 
Kostensenkungen könnten sich direkt in 
reduzierten Bankgebühren niederschlagen 
– was sowohl als freundliches Entgegen-
kommen für Bestandskunden als auch im 
Sinne der Neukundenakquise den Vertrieb 
unterstützt. In Anbetracht der zu erwar-
tenden Rahmenbedingungen – insbeson-
dere der verpflichtenden Normierung der 
Münzgeldcontainer – ist es aus der Pers-
pektive der Kreditwirtschaft folglich nahe-
zu ein Gebot der Logik, sich der Koope-
rationspotenziale mit dem Handel zu 
bedienen. 

Auch auf Handelsseite stehen die Mühlen 
nicht still. Viele Unternehmen suchen nach 
rentablen Lösungen für ihre Bargeldlogis-
tikprozesse, wie beispielsweise die Globus 
SB-Warenhaus Holding GmbH & Co. KG. 
Mit mehr als 15 000 Mitarbeitern und 
einem Gesamtumsatz von über drei Milli-
arden Euro im Geschäftsjahr 2012/2013 
zählt das Unternehmen zu den führenden 

Handelsunternehmen in Deutschland. Ihr 
Geld verdient die Globus Gruppe neben 
den SB-Warenhäusern mit Elektrofachmär-
kten und Baumärkten – vorrangig in 
Deutschland, aber auch in Tschechien, 
Russland und Luxemburg. Bei der Geld-
abrechnung ihrer deutschen SB-Waren-
häuser unterscheidet Globus in zwei Vari-
anten: 

Hauptkasse mit eigener Geldaufberei-
tung und

Fremdauszählung durch das Wert-
transportunternehmen.

Im Rahmen der notwendigen täglichen  
Abstimmung der Geldeinzahlungen auf  
den Konten gab es insbesondere bei  
den SB-Warenhäusern Optimierungsbedarf. 
Man nutzte seinerzeit ein Zählprogramm, 
das keine direkte Schnittstelle zu den an-
deren für das Cash-Handling relevanten 
Systemen hatte – infolgedessen entstand 
hoher manueller Aufwand, den man im 

Rahmen einer Neuausrichtung des Bar-
geldlogistikprozesses reduzieren wollte. 

Gleiches galt für den Tresorbestand, der 
vor dem Jahr 2008 ebenfalls noch hän-
disch mit Hilfe von Excel-Listen geführt 
wurde. Ebenso gestalteten sich die  
zahlreichen, unterschiedlichen Prozesse 
innerhalb der 40 SB-Warenhäuser für 
Wechselgeldbestellungen, Dokumentati-
onen und Berichte sowie die Avisierung 
bei der Bundesbank suboptimal. 

Prozesse vereinheitlichen,  
Aufwand reduzieren

In Anbetracht der Ausgangssituation for-
mulierten die Verantwortlichen der Glo-  
bus SB-Warenhaus klare Ziele. Zum einen 
sollte SAP eingeführt werden, um die 
buchhalterischen Prozesse optimal zu be-
gleiten und weitestgehend zu automatisie-
ren. In diesem Zusammenhang war die 
Vereinheitlichung der Stammdatenverwal-

Ende Oktober hat die Versicherungsgruppe 
Münchener Verein eine Kooperation mit 
dem Kfz-Direktversicherer Direct Line be-
kannt gegeben. Dabei geht es um klas-
sisches Empfehlungsmarketing. Der Kfz-
Versicherer bietet seinen Kunden die Pfle-
gezusatzversicherung des Partners an. Im 
Gegenzug steht den über den Direktver-
trieb geworbenen Kunden des Münchener 
Vereins das Produktangebot der Direct 
Line zur Verfügung. 

Für den Münchener Verein, der sich vor 
allem als Versicherer des Handwerks ver-
steht, ist die neue Kooperation nur eine 
unter vielen. Und doch ist sie ein Beispiel 
dafür, dass Direkt-Anbieter sich durchaus 

Kooperationen

Kooperation im Direktvertrieb –  
kein Modell für jeden

als Kooperationspartner für Unternehmen 
eignen können, die schwerpunktmäßig 
mit klassischen Vertriebswegen arbeiten. 

Auf den Bankbereich lässt sich das Bei-
spiel dennoch nur sehr bedingt übertra-
gen. Denn wenngleich sich die Koopera-
tion nur auf ausgewählte Produkte bezieht, 
ist es doch immer dann schwierig, wenn 
es Überschneidungen im Geschäftsmodell 
gibt. Hat ein Konkurrent bei einem über 
die Kooperation gewonnenen Kunden erst 
einmal „den Fuß in der Tür”, ist schließlich 
die gesamte Kundenbeziehung gefährdet. 
Dass etwa eine Direktbank mit Sparkassen 
oder Volksbanken kooperiert, ist somit 
eher unwahrscheinlich.   Red.
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tung mit Blick auf die Vereinfachung der 
Prozesse unerlässlich. Die Einführung  
einer zentralen Kassensoftware sowie einer 
automatisierten Tresorbestandsverwaltung 
sollte sich künftig als wirtschaftlich sinn-
voller Ersatz für die aufwendige, manuelle 
Pflege der alten Excel-Listen erweisen. 
Zudem galt es folgende Teilprozesse zu 
vereinheitlichen und elektronisch abzu-
wickeln: Wechselgeldbestellung, Doku-
mentation aller Buchungen (Berichte), 
Differenzenhandling und Bundesbankein-
zahlung. Eine Kernanforderung an die 
künftige Lösung war die Realisierung aller 
Anforderungen in nur einem Programm, 
welches seitens des künftigen Anbieters 
rund um die Uhr in Form passgenauer 
Service- und Wartungsverträge unterstützt 
wird. In Summe sollte sich der gesamte 
Cash-Handling-Prozess spürbar wirt-
schaftlicher gestalten. 

Auf der Suche nach einem geeigneten Lö-
sungsanbieter stieß Globus im Jahre 
2008 auf die Alvara Cash Management 
Group AG, die Banken und Sparkassen mit 
Lösungen für den optimierten und sicheren 
Bargeldkreislauf unterstützt, beispielswei-
se „Alvara Interactive Cash Control (ICC) 
– Plattform für die Bargeldsteuerung”. 
Mehr als 30 000 Filialen und Automaten 
werden durch die vom Verband öffentlicher 
Banken (VöB) und der Deutschen Bundes-
bank zertifizierte Lösung betreut. Zahl-
reiche Institute profitieren von der webba-

sierten Plattform, die den vollständigen 
Bargeldkreislauf begleitet: Von der Di-
rekteinzahlung bei der Deutschen Bundes-
bank durch Filialen mit Hauptkasse bis hin 
zur Verarbeitung von Filialerlösen und 
Automatengeldern durch einen Wertdienst-
leister. 

Neben Banken und Sparkassen sieht das 
Unternehmen seinen Schwerpunkt auch in 
der Zusammenarbeit mit Handelsunterneh-
men und Wertdienstleistern: Die Bedürfnis-
analyse der drei Branchen zeigt in dem 
Thema Cash-Handling eben deutliche 
Synergiepotenziale. 

Gemeinsam mit Alvara fand Globus einen 
passgenauen und bedarfsgerechten Lö-
sungsansatz: Künftig sollte die Kassensoft-
ware in Lösungsunion mit Alvara ICC den 
Bargeldkreislauf auf ein wirtschaftlich sta-
biles Fundament betten – bei gleichzeitiger 
Risikoreduktion. Im Wesentlichen kam es 
auf das reibungslose Zusammenspiel aller 
beteiligten Systeme an: Sowohl die neue 
Kassensoftware, das Buchungssystem 
(SAP, inklusive der Erstellung von Bu-
chungssätzen) als auch die Deutsche Bun-
desbank (Avisierung) und der Wertdienst-
leister waren nun via Schnittstelle miteinan-
der verbunden und prozessual vereint. 

So gelang auch die Umsetzung der  
gewünschten Automatisierung der Teil-
prozesse Wechselgeldbestellung, Doku-

mentation aller Buchungen, Differenzen- 
handling und die herstellerunabhängige 
Anbindung von Geldzähltechnik. Die 
zentrale Sicht auf die einzelnen Märkte 
konnte auf diesem Wege ebenfalls reali-
siert werden: Die Mitarbeiter aus der Zen-
trale haben in Echtzeit den Überblick über 
die Bargeldbestände aller SB-Warenhäu-
ser und können jeden einzelnen Prozess-
schritt überwachen – beispielsweise, wo 
sich das vom Wertdiensleister abgeholte 
Bargeld gerade befindet.

Nutzen und Herausforderungen

Im Rahmen der Zusammenarbeit mit ver-
schiedenen Abteilungen wie Kassenorga-
nisation oder Buchhaltung von Globus 
entwickelte sich die Kassensoftware stetig 
weiter. Unter anderem kamen folgende 
weitere Funktionalitäten hinzu: Diffe-
renzenübersicht auf Marktebene, Abtei-
lungsebene und pro Kassierer, Inventur-
funktion (Übersicht über das zu einem 
bestimmten Zeitpunkt vorhandene Bargeld 
in einem Markt), Erstellen von Reporten 
(Bundesbankeinzahlungen, manuelle Bu-
chungen, Tageszählergebnisse) welche 
zentralseitig eingesehen werden können, 
Übersicht über Wechselgeldbestellungen 
(für Abgleich mit Rechnung vom Wert-
diensleister) sowie Übersicht über Bun-
desbankeinzahlungen.

Die beiden ursprünglich bestehenden un-
terschiedlichen Wege der Bargeldentsor-
gung blieben im Rahmen der Umstellung 
auf das neue System bestehen – die damit 
in Verbindung stehenden Prozesse konn-
ten allerdings deutlich optimiert werden. 
Die SB-Warenhäuser, die mit einer Haupt-
kasse ausgestattet sind, können nun die 
Gelder direkt bei der Bundesbank einzah-
len – eine Vorgehensweise, die einen deut-
lichen Effizienzgewinn mit sich bringt. 
Andere Märkte – ohne Hauptkasse – lösen 
die Bargeldentsorgung weiterhin über den 
Werttransporteur, der die Einzelkassenbe-
stände konsolidiert und die Einzahlung an 
die Bundesbank übernimmt. Beide Work-
flows lassen eine flexible Bankauswahl zu. 
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Globus kann sich frei entscheiden, bei 
welcher Bank oder Sparkasse das Geld 
verbucht werden soll. 

Das Unternehmen profitiert zudem durch: 
die Versicherung der Deposit-Gelder  
durch den Dienstleister, eine deutliche 
Reduktion des eigenen Bargeldrisikos,  
die Optimierung der Buchhaltung und  
des Liquiditätsmanagements, eine spür-
bare Verbesserung des Risikomanage-
ments im Bargeldprozess und Transpa-
renz der Geldwirtschaft.

Bevor sich die Mehrwerte der Lösung voll-
ständig zeigen konnten, galt es wichtige 
Herausforderungen zu lösen. Immerhin 
mussten zwei verschiedene Prozesse  
(Abstimmungsprozess mit und ohne 
Hauptkasse) parallel abgehandelt und  
die entsprechenden Daten im Anschluss 
konsolidiert werden. Zudem galt es die 
damit einhergehenden unterschiedlichen 
Arbeitsabläufe in den SB-Warenhäusern 
mit Hauptkasse und insbesondere in den 
Märk ten ohne Hauptkasse zu berücksich-
tigen. Überdies stand die Revisionssicher-
heit der neuen Software zur Diskussion – 
mit gutem Ergebnis. Im Sinne der künf-
tigen Prozesse galt es zudem stimmige 
Voraussetzungen für die Einführung der 
Hauptkassensoftware (Retail Controller) zu 
schaffen – auch mit Blick auf die Wert-
dienstleister. 

Integration von Bankfilialen 

Das Ziel einer sofortigen Verbuchung ihrer 
Gelder vor Augen erwägt Globus perspek-
tivisch die Integration von Bankfilialen, 
mindestens von Cash-Reycling-Systemen 
in ihre SB-Warenhäuser. Für Banken und 
Handel liegen in einer solchen Konstella-
tion große Potenziale. Schließlich können 
die Institute die Präsenz in der Fläche 
schaffen, während das Handelsunterneh-
men seine Kosten für das Bargeldhandling 
reduziert und seine Liquidität verbessert. 

Doch ist der Einzug in SB-Warenhäuser für 
Banken und Sparkassen lohnenswert? Im-

merhin hat diese Herangehensweise nicht 
nur Vorteile. Beispielsweise stellt sich die 
Frage hinsichtlich des Haftungsrisikos: Ab 
wann ist das Geld in welchem Zustand im 
Besitz der Bank? Wie verhält es sich in 
dem Kontext mit dem Versicherungs-
schutz? Zudem müssten die Institute, die 
in vielen Märkten auf „einfache” Geldaus-
gabeautomaten setzen, umdenken und in 
CRS-Geräte investieren. 

Der Blick in den Markt zeigt Best-Practice 
Lösungen: Finanzdienstleister mit Bankli-
zenz wie beispielsweise die Transact elek-
tronische Zahlungssysteme GmbH (Euro-
net) übernehmen die bestehenden Risiken 
nahezu vollständig. Die Bank oder Spar-
kasse lässt den Automaten in ihrem Cor-
porate Design vorbereiten und gewinnt so 
an Flächenpräsenz – was insbesondere 
dem Anspruch regionaler Institute entge-
gen kommt. 

Für den Handelspartner überwiegen eben-
falls die Vorteile, da Einzahlüberhänge 
nicht komplett über den WDL abgeliefert 
werden müssen, sondern im Cash-Re-
cycling-System eingezahlt werden können, 
Logistikkosten gesenkt werden und Ver- 
und Entsorgungen mittels WDL nur noch 
für Spitzen notwendig sind. Der relativ 
geschlossene Geldkreislauf schafft einen 
deutlichen Liquiditätsgewinn – denn ist 
das Geld erst einmal im Automaten, wird 
es zeitgleich dem Konto gutgeschrieben.
 
Ob und inwieweit sich Globus mit einer 
Bank oder Sparkasse im Thema Bargeld-
kreislauf zusammenschließt, um ihren 
Effizienzgrad im Cash-Handling ein wei-
teres Mal zu erhöhen, dürfte für viele 
Marktteilnehmer spannend werden. Posi-
tivbeispiele zeigen nämlich, dass die Vor-
teile schlussendlich für beide Seiten über-
wiegen: Die Kosten für das Cash-Handling 
lassen sich um bis zu 40 Prozent reduzie-
ren (inklusive Versicherungsaufwand). 
Übrigens ist dieses Modell erst Recht mit 
Blick auf die Reduktion der Bundesbank-
standorte interessant, weil „frisches” Geld 
künftig sehr teuer wird – für Banken und 
Handel. 
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Vervielfältigung zu gewerblichen Zwecken in jedem technisch mög-
lichen Verfahren. Die vollständige Fassung der Redaktionsrichtlinien 
finden Sie unter www.kreditwesen.de.

Verlags- und Anzeigenleitung: Uwe Cappel

Anzeigenverkauf: Hans-Peter Schmitt, Tel. 069/970833-43.

Anzeigendisposition: Anne Guckes, Tel. 069/970833-26, 
sämtl. Frankfurt am Main, Aschaffenburger Straße 19.

Zurzeit gilt Anzeigenpreisliste Nr. 43 vom 1.1.2014.

Erscheinungsweise: Am 1. jeden Monats.

Bezugsbedingungen: Abonnementspreise incl. MwSt. und Versand-
kosten: jährlich 5 409,50. Bei Abonnements-Teilzahlung: 1/2jährlich 
5 210,40. Ausland: jährlich 5 419,42. Preis des Einzelheftes 
5 22,00 (zuzügl. Versandkosten).

Verbundabonnement mit der „Zeitschrift für das gesamte  
Kreditwesen”: jährlich 5 767,85. Bei Abonnements-Teilzahlung: 
1/2jährlich 5 403,40. Ausland: jährlich 5 795,21.

Studentenabonnement: 50% Ermäßigung (auf Grundpreis).

Der Bezugszeitraum gilt jeweils für ein Jahr. Er verlängert sich auto-
matisch um ein weiteres Jahr, wenn nicht einen Monat vor Ablauf 
dieses Zeitraumes eine schriftliche Abbestellung vorliegt.

Bestellungen aus dem In- und Ausland direkt an den Verlag oder an 
den Buchhandel.

Probeheftanforderungen bitte unter  
Tel.-Nr. 069/970833-25

Als Supplement liegt „cards Karten cartes” jeweils am 1. Februar, 1. 
Mai, 1. August und 1. November dieser Zeitschrift bei.

Bei Nichterscheinen ohne Verschulden des Verlages oder infolge 
höherer Gewalt entfallen alle  Ansprüche.

Bankverbindungen: 

Landesbank Hessen-Thüringen – Girozentrale, Frankfurt am Main 
IBAN: DE 7350 0500 0000 1055 5001, BIC: HELA DEFF

Postbank Frankfurt IBAN: DE 9650 0100 6000 6048 2609,  
BIC: PBNK DEFF

Mitteilung gemäß § 5 Abs. 2 des Hessischen Pressegesetzes: Gesell-
schafter der Verlag Fritz Knapp GmbH, Frankfurt am Main, ist Philipp 
Otto.

Druck: Druckerei Hassmüller Graphische Betriebe GmbH  
& Co. KG, Königsberger Straße 4, 60487 Frankfurt.
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Für Januarausgabe

Beilagenhinweis

Dieser Ausgabe  
liegt das Sachregister 2013  

von bank und markt bei.


