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Neue Vertriebsstrategien
bei der Sparda West

Das gebuhrenfreie Girokonfo, mit dem die
Sparda-Banken so stark gewachsen sind,
ist Idngst kein echtes Alleinstellungsmerk-
mal mehr, wenngleich es nicht Uberall
gleichermaBen bedingungslos angeboten
wird wie bei den ehemaligen Eisenbahner-
banken. Im Dialog mit ihren Kunden
suchte die Sparda-Bank West deshalb
nach einem neuen Differenzierungsansatz
— mit Uberraschendem Ergebnis: Im ,Kun-
denforum” signalisierten die Kunden ein
deutliches ,Weiter so”. Der bisherige
Markfantritt sei gerade richtig.

Dass dies keine bloBe Momentaufnahme
sein kann, zeigen die anhaltend hohen
Empfehlungsraten. Schon seit Jahren wer-
den rund zwei Drittel der Neukunden von
Bestandskunden geworben. Ein bessere
Besttigung von Strategie und Umsetzung
kann sich der Vorstand kaum wudn-
schen.

Weil es die Wettbewerbssituation selbstre-
dend verbietet, sich auf den eigenen Lor-
beeren auszuruhen, sind freilich auch
verschiedene Neuerungen angedacht. Seit
2010 kooperiert die Bank mit der PSD-
Bank Rhein-Ruhr und der Volksbank Dus-
seldorf Neuss bei der Geldautomatennut-
zung. Kinftig sollen weitere Kooperationen
jenseifs der Bargeldversorgung auf den
Weg gebracht werden, ,im Bereich der
Kundenbetreuung”. Ndher konkretisiert
werden die Uberlegungen jedoch bislang
nicht.

Daneben will man sich — fiir Spardas eher
untypisch — verstarkt auf Jugendliche kon-
zenfrieren. Und es ricki die Zielgruppe
55 plus in den Blick. Bei den Alteren soll
es dabei unter anderem um Berafung rund

um den Todesfall gehen. Dazu gehort die
Frage von Verfligungsvollmachten, Testa-
ment, aber auch eine Zusammenstellung
aller Vermogenswerte als Uberblick fiir die
Erben. Zu verdienen gibt es an solcher
Beratung zundchst einmal nichts. Das An-
gebot schaffe aber eine ganz besondere
Kundenbindung — bei den dlteren Kunden
selbst, aber auch bei deren Kindern. So
konne offmals vermieden werden, dass die
Konfoverbindung nach einem Todesfall
verloren gehe. Bei der Private-Banking-
Tochter Laureus AG hat die Bank damit
bereits gufe Erfahrungen gemacht — und
festgestellt, dass die zundchst als heikel
eingestufte Thematik dankbar aufgegriffen
wird.

Was das Verfriebsnetz angeht, haben die
Disseldorfer am Unternehmenssitz die
Erfahrung gemacht, dass das sprichwori-
liche Kleinvieh auch Mist macht: Staft we-
niger groBer Filialen sefzt man dort auf
eine starke Zentrale und mehrere kleinere
sogenannte Satellitenfilialen. Deren Anzahl
wurde seit Mitle 2009 um drei erh6ht, wo-
durch der Neukundenzustrom erheblich
habe gesteigert werden kénnen. Entspre-
chendes soll jefzt auch in KoIn geprift
werden. Red.

Baufinanzierung

Sparda Hessen: Qualitat
statt Quantitat

Sechs Jahre nach der Fusion der dama-
ligen Sparda-Banken Frankfurt und Kassel
im Jahr 2004 zieht Jurgen Weber, der
Vorstandsvorsitzende der Sparda-Bank
Hessen, Bilanz: ,Die Fusion hat sich ge-
lohnt.” Gleichwohl zeigen sich die Spuren
des Zusammenschlusses noch immer in
der Bilanz. Denn nach dem Abschmelzen
des ganz Sparda-untypischen Firmenkre-
ditbestands, den die Kasseler damals mit

eingebracht hatten, ist das Geschdft stark
passiviastig, die Ausleihquote betrégt nur
rund 40 Prozent. Selbst im Jahr 2009,
dem im Hinblick auf das Baufinanzie-
rungsgeschdft besten Jahr seit 2004,
reichfe das Neugeschdft von 362 Millionen
Euro nicht aus, um den Bestandsriickgang
Zu kompensieren.

Doch damit, so Weber, war die Talsohle
dann auch durchschritten. Von nun an
rechnen die Frankfurter wieder mit stei-
genden Kerditbestdnden. 2010 konnte mit
einem Baufinanzierungs-Neugeschdft von
321 Millionen Euro (Ratenkredite vermittelt
die Bank an die Team-Bank) der Bestand
erstmals wieder gesteigert werden, und
zwar um fanf Millionen auf 2,105 Milliar-
den Euro.

Dass das Firmenkreditgeschdft nur ver-
gleichsweise langsam durch Baufinanzie-
rungen ersetzt wird, hdngt nicht zuletzt mit
der Politik des Hauses zusammen, Mit-
gliedschaft und Girokontobeziehung in
den Vordergrund zu stellen. So sei man
bei Inferhyp die einzige Bank, die ein Gi-
rokonto beim Anbiefer zur Bedingung ma-
che, so Vorstandsmitglied Thomas Werner.
Davon will die Bank auch nicht abrticken.
Denn nur so k6nne man eventuell aufire-
tende Zahlungsschwierigkeiten frihzeitig
am Konto erkennen und entsprechend
reagieren.

Dass man mit den strikten Bedingungen
auch Potenzial verschenkt, dessen ist sich
die Bank bewusst. Doch das Ziel des le-
benslangen Begleitens soll auch bei den
hart umkdmpften Baufinanzierungen hoch-
gehalten werden. Schndppchenjéger, die
die Baufinanzierung hier, das Tagesgeld
dort und Girokonto und Depot wieder bei
anderen Anbietern fuhren, gehdren nicht
zur Kernzielgruppe. Denn bei diesen Kun-
den komme man Uber die Baufinanzierung
schwerlich in eine Mehr-Produkt-Nufzung
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hinein. Hier setzt die Bank lieber auf Qua-
litGt statt auf Quantitat. Als Ankerprodukt
werde die Baufinanzierung Gberschdtzt, so
Thomas Werner.

Das Geschdft mit Interhyp gedeiht Gbrigens
trotz der strikten Vorgaben, die vom Part-
ner anfangs als nicht vermittelbar bewerfet
wurden. Staft der als ZielgréBe angepeilten
15 Berafer vermittelten 2010 bereits 51
Berater Geschdft an die Sparda-Bank Hes-
sen. sb

Anlageberatung

Beratungsprotokoll auch
ohne Abschluss

Das Szenario ist ein Argernis fir alle Fili-
albanken: Ein Kunde kommt in die Anla-
geberatung, Idsst sich ausfiihrlich beratfen,
verabschiedet sich aber letzilich ohne Ab-
schluss — um diesen dann bei einer Di-
rektbank kostengunstiger online zu fdtigen.
War es in den letzten Jahren um solche
Trittbrettfahrer stiller geworden, ist das The-
ma durch die neuen Profokollpflichfen
erneut zum Stein des AnsfoBes geworden.
Auch in diesen Fdllen ndmlich, in denen
es sich weder um Bestandskunden handelt
noch eine Kundenbeziehung jemals zu-
stande kommt, muss ndmlich seit Jahres-
beginn ein Beratungsprotokoll erstellt wer-
den. Unterbleibt dies, droht die Bank in die
Falschberatungshaftung hineinzulaufen.

Nachvollziehbar ist eine Haftung der bloB
beratenden Bank, mit der kein Abschluss
zustande kommt, eigentlich nicht. Zwar
IGsst sich argumentieren, dass die Berater
den Kunden in seiner Entscheidung beein-
flusst hat, auch wenn er diese lefzflich
andernorts gefroffen hat. Doch dann kénn-
te man ebenso gut etwa Anlegermagazine
in die Haftung mit einschlieBen. Denn da-
durch, dass der Kunde seinen Abschluss
nicht beim Berater, sondern online tdfigt,
macht er sich letztlich zum Selbstentschei-
der, bei dem man davon ausgehen darf,
dass er verschiedene Informationsquellen
nutzt und gegeneinander abwdgt. Und wer
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seine Entscheidungen alleine frifft, sollte
dafir auch die Verantwortung uberneh-
men. Den Beratern, so ist im Markt immer
wieder zu horen, ist diese erweiterte Pro-
tokollpflicht nur schwer zu vermitteln. Hier
sehen Kreditinstitute betrdchflichen Schu-
lungsbedarf. Denn Testkdufer etwa von
Verbraucherschutzorganisationen stlirzen
sich gerne auf solche organisaforischen
Mdngel. Und dann erntet die jeweilige
Bank jedes Mal imageschddliche schlech-
te Bewertungen. Red.

Einlagengeschdft

Ertragreiche
Beratungsresistenz

In der Hoffnung auf ein Ende der Talsohle
beim Zinsniveau ist die Neigung der pri-
vaten Anleger, inr Geld kurzfristig zu ,par-
ken”’, ausgeprdgter denn je. Und je ltinger
das Zinstief andauert, umso geringer die
Neigung, sich langer zu binden. Enf-
gangene Rendite bis zum Zeitpunkt X, an
dem ein affraktiveres Zinsniveau erreicht
wird, rechnen die Verbraucher nicht auf.

Fir die Kreditinstitute ist diese Haltung in
gewisser Hinsicht ein Geschenk des Him-
mels, beschert sie ihnen doch die Mog-
lichkeit, durch Fristentransformation ihre
Zinsmarge zu verbessern. Und der Blick in
die Zahlen fir 2010, soweit sie bereits
prdsentiert wurden, zeigf, dass die Bran-
che die Gunst der Stunde durchaus genuizt
hat. Daraus abzuleiten, die Banken bes-
serten ihre Ertragslage somit auf Kosten
der Kunden auf, frifft die Sachlage aber
nur bedingt. Denn es gab und gibt — in
der persénlichen Beratung, aber auch in
der Werbung — durchaus Versuche, die
privaten Anleger auf die Irrationalitdt ihres
Verhaltens aufmerksam zu machen. Auch
die Verbraucherschifzer haben sich daran
beteiligt. Weil der Mensch aber nunmal
irrational ist, haben sich die Kun-
den in dieser Hinsicht aber offenbar viel-
fach als beratungsresistent erwiesen. Der
Grundsatz von den bdsen Banken greift
deshalb nicht. Red.

Gesellschaftliche Verantwortung

Bdume von der Bank

In ihrem Geschdft, ,hinter den Kulissen”
gewissermaRen, hat die deutsche Kredit-
wirtschaft das Thema ,Nachhalfigkeit”
schon ldnger ins Auge gefasst. Da wird im
Hinblick auf Energieeffizienz renoviert, wer-
den ,Green-IT"-Projekfe aufgesefzt oder
versucht, den Papierverbrauch zu reduzie-
ren. Neues und offentlichkeitswirksameres
Thema ist die Aufforstung, wie sie etwa
Brauereien schon ldnger vermarkten.

Fir jeden Neukunden ein Baum in der Region:

Wir schaffen Griines!

L]
5 Taunus Sparkasse

_

Regionale Banken freilich setzen dabei
nicht auf den Regenwald, sondern gemdR
dem Grundsatz der regionalen Verantwor-
fung auf die eigene Region. So haben
die Sparda-Bank Hessen, Frankfurt am
Main, und die Taunus-Sparkasse, Bad
Homburg, im Januar dieses Jahres fast
zeifgleich bekannt gegeben, gemeinsam
mit den zustdndigen Forstdmtern in aus-
gewiesenen Bereichen flr jeden neu ge-
wonnenen Kunden einen Baum pflanzen
zu wollen. Bei der Sparda-Bank wdren
das im Jahr 2010 12599 Bdume ge-
wesen, bei der Taunus-Sparkasse rund
8 000. Die Bad Homburger erwégen so-
gar, das bisherige Neukundenkonzept, in
dessen Rahmen neuen Kunden eine Aus-

wahl an Sachprdmien geboten wird, lang-
fristig durch das Baumprogramm abzu-
|6sen. Red.

Mitarbeiter

Mehr Farbe im Vorstand

Mit seiner Aussage vom 1. Februar-Wo-
chenende zur Prdsenz von Frauen in Fuh-
rungsgremien hat Josef Ackermann wieder
einmal heffige Gegenreaktionen ausgelost.
Politikerinnen aller Couleur ereiferfen sich
Uber die Formulierung, dass es ,irgend-
wann dann farbiger sein wird und schéner
auch”, wenn endlich Frauen auch im Vor-
stand vertreten sind. Unbestritten — die
Aussage war vermuflich (gerade in der
aktuell aufgeheizten Diskussion) nicht ganz
politisch korrekt, zumindest aber wenig
geschickt. Das kann man Ackermann zum
Vorwurf machen. Denn der Chef der Deut-
schen Bank muss seine Worte in der Of-
fenflichkeit nun einmal achtsamer wdhlen
als weniger prominente Zeitgenossen.

Ob man Ackermann deshalb zum Macho
sfempeln muss, der Kolleginnen in den
Fuhrungsebenen bestenfalls als Farbtup-
fer und schmuckendes Beiwerk versteht,
ist dennoch zumindest zu hinterfragen.
Zum einen ist es immer zweifelhaft, einen
solchen Saiz losgelést vom Zusammen-
hang zu sezieren, weil dann immer ein
Teil der Bofschaft verloren gehtf. Aber
selbst wenn man das all jenen, die sich
gierig darauf stirzten, zugesteht, ist die
Betrachtung doch wohl zu verbittert.
Wenn jemand lachend sagt, dass er sich
daran erfreut, dass die Geschdftskleidung
von Frauen abwechslungsreicher ist als
die von Mdnnern, bedeutet dies schlieB-
lich noch nicht, dass dadurch der sach-
liche Beitrag der Damen herabgewdrdigt
wird. SchlieBlich kann man ja das Nutz-
liche mit dem Angenehmen verbinden.
Dass sich durch die Présenz von Frauen
in bisher reinen Herrenrunden manches
— bis hin zum Kommunikationsstil — ver-
dndert, ist mittlerweile hinreichend belegt.
Darf man das nicht schoner finden? sb
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