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Schlank werden heifit derzeit die De-
vise in allen Wirtschaftsunternehmen.
Fir die Kreditwirtschaft postulieren
die Autoren Dr. Heinz Bendlken und
Heinz Wings den Anspruch "schlank
und muskulds" , denn gerade in dieser
Branche vollzieht sich der Wettbewerb
tiber Qualitit und Kompetenz in der
Beratungsleistung.

Die schlanke Bank betreibt daher kein
reines Cost-cutting, sondern sucht viel-
mehr nach intelligenten Strategien,um
ihre bestehenden Potentiale auszubau-
en. Dazu gehen die Autoren kompetent
auf alle strategischen Ansatzpunkte
einer "leanen" Bankstruktur ein und
stellen machbare Ablaufoptimierungen
fiir alle bedeutsamen Geschiftsfelder
vor. IThre Empfehlungen reichen von
den Ist-Analyseverfahren iiber die
Planung und Durchfiihrung bis hin zur
Ergebniskontrolle im Sinne einer er-
folgreichen und vor allem dauerhaften
Umorganisation.

Voraussetzung fiir den Erfolg einer
Lean-Banking-Strategie ist mafigeblich
auch eine verdnderte Unternehmens-
kultur, die sich nicht nur in den
Entscheidungsprozessen, sondern auch
in der internen Kommunikation wider-
spiegeln muB. '

Hier wird ein praxisnahes und beein-
druckendes Fitnessprogramm fiir die
Kreditwirtschaft der neunziger Jahre
priisentiert.
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