\Wir mussen unsere

Starken stdrken”

Interview mit Oliver Klink

Noch hat Oliver Klink den frischen
Blick eines von auBen Kommenden
auf die Taunus Sparkasse. Mit seiner
Erfahrung aus der Allianz-Bank erlebt
er die viel zitierte Ndhe der Sparkas-
sen zu ihren Kunden als die tatsdch-
liche Stéirke im Wettbewerb. Im Pri-
vate Banking wird den Sparkassen
seiner Meinung nach noch zu wenig
Kompetenz zugesprochen. Die Taunus
Sparkasse hat in diesem Geschiift
bereits seit 14 Jahren Erfahrung. Die
Verzahnung mit dem Firmenkunden-
geschdft kbnnte aber noch verbessert
werden. Red.

M Wie ist das Jahr 2012 fiir die
Taunus Sparkasse gelaufen?
Operativ blicken wir auf ein insgesamt
sehr zufriedenstellendes Jahr zuriick. Das
hat zwei Grinde: Als Traditionshaus in
einer der einkommens- und wachstums-
sfarksten Regionen Europas haben wir uns
immer zu unserer Verantwortung flr die
Region bekannt und solide unser Kernge-
schdft befrieben. Der Lohn dafur ist, dass
wir in diesen, flr Geldinstitute nicht immer
einfachen Zeiten, unsere Kunden als Men-
schen erleben, die das mit Vertrauen ho-
norieren.

Selbstversténdlich stehen auch wir vor
Herausforderungen. Die Folgen der Finanz-
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krise und die strikfere Regulierung des
Marktes flhren zu einer zunehmenden
Verunsicherung der Kunden. Aber wir ha-
ben unter anderem durch Schulungen und
Workshops darauf reagiert und deshalb
sind unsere Mitarbeiter immer noch Bera-
ter aus Uberzeugung.

M Konnen Sie schon einen Aus-
blick auf Ihre Geschdftszahlen
2012 geben?

Es ist noch zu frih, Uber konkrete Zahlen
zu sprechen. Aber soviel vorweg: Schon
bei der Vorlage der lefzten Bilanz im Frih-
jahr 2012 haben wir die Erwartungen ge-

Oliver Klink, Vorsitzender des Vorstands,
Taunus Sparkasse, Bad Homburg.

ddmpft, weil sich die makroGkonomischen
Daten deutlich eingetribt haben und wir
einige Risiken in der Bilanz konservativer
als bislang bewerfen. Damit wir fir die
ver@nderten wirtschaftlichen und gesetz-
lichen Rahmenbedingungen gut gerUstet
sind, haben wir eine Reihe von Themen
aufgenommen, die unsere Wachstums-
krdfte stdrken werden.

Unser Ziel ist klar definiert: Wir wollen ge-
meinsam sicherstellen, dass wir fir unse-
re Kunden auch in Zukunft ein solider und
nachhaltig profitabler Partner an ihrer Sei-
te sein werden. Ich habe neulich auf einer
internen Veranstaltung gesagt: Wir missen
unsere Stdrken stdrken. Denn der Wettbe-
werb um Kunden wird sicher einen Gang
zulegen.

Wie erleben Sie nach rund

einem halben Jahr die Taunus
Sparkasse? Wo liegen ihre Besonder-
heiten, Stirken und Schwéchen?

Besonderheit und Stdrke ist das Team und
dessen Ndhe zu den Kunden. Es ist einfach
etwas anderes, wenn man die Menschen,
die man ber&t, oder umgekehrt den Men-
schen, der einen beraten hat, am \Wochen-
ende in der Stadt, auf dem Weihnachts-
markt oder vor der Schule frifft. Daraus
entsteht eine besondere Verantwortung,
sich richtig zu verhalten. Dazu fuhlen wir
uns unseren Kunden — die uns ja zuweilen
seit Generationen ihr Geld anvertrauen —

bank und markt Heft 1 ™ Januar 2013



verpflichtet. Die Taunus Sparkasse ist der
wichtigste Finanzierer des Mittelstandes,
der Handwerker und der Gewerbefrei-
benden in der Region. Sie will sich aber
kinftig auch als erster Ansprechpartner fir
das Privatkundengeschdft etablieren.

M Welche Erfahrungen aus der
Allianz-Bank konnen Sie
einbringen? Was Idsst sich

auf die Taunus Spar-
kasse iibertragen?

Nicht GbermdBig
viel. Im Gegenteil.
Die Bindung der
Kunden zur Taunus
Sparkasse, aber auch
der Mitarbeiter zu den Kunden

ist bei der Sparkasse deutlich groBer. Dass
wir Filialen und Mitarbeiter ,um die Ecke”
haben, ist unverdndert einer der wesent-
lichen Erfolgsfaktoren.

MWelche Vor- und Nachteile
bietet das Geschiftsgebiet
mit einem der einkommensstérksten
Kreise der Bundesrepublik, aber im

Dunstkreis von Frankfurt mit der dortigen
Wetthewerbskonzentration?

Nachteile kann ich nicht erkennen. Der
scharfe Wettbewerb ist eher eine dauernde
Herausforderung, die anspornt. Einige
Weftbewerber ziehen sich sogar ange-
sichts der hoéheren Eigenkapitalanforde-
rungen aus dem Geschdft in der Fldche
bereits zurlick oder geben ganze Ge-
schdftsbereiche auf. Das wird uns so nicht
passieren.

MWird einer Sparkasse typi-
scherweise die Kompetenz
fiir die Betreuung vermdgender Kunden

zugesprochen?

Fir meinen Geschmack noch zu wenig
— wir erleben aber mehr und mehr Kunden
und auch qualifizierte Kollegen, die ernst-
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»Wir haben die
Chance, die Taunus
Sparkasse als Alternative zu den
im Private Banking etabllierten
Banken zu empfehlen.”

haft tber einen Wechsel in die Sparkas-
sengruppe nachdenken oder einen solchen
\Wechsel sogar bereits vollzogen haben.

b/”/ Hat das gehobene Privatkun-
dengeschdft fiir die Taunus
Sparkasse aufgrund der Einkommenssi-

tuation im Geschdftsgebiet eine gréBere
Bedeutung als fiir andere Sparkassen?

Ich wirde nicht groBere
Bedeufung sagen,
sondern sehe diese
Situation als groBe
Chance an, die
Taunus Sparkasse
deutlich  pragnanter
ZU positionieren und als
echfe Alternative zu den im Pri-
vafe Banking bisher etablierten Banken zu
empfehlen.

M Ist das Private Banking noch
das affraktive, weil margen-
starke Geschdft frilherer Jahre?

Auf die Marge zu schielen oder eindimen-
sional den Produktabschluss anzustreben
entspricht nicht unserer Philosophie. Das
Private Banking, mit den Themen langfris-
tige Finanz- und Vermdgens-
anlage, stellt besondere
Herausforderungen
an ein Geldinstitut,
weil man hier off vor
komplexen Fragestel-
lungen steht. Deshalb ist
es nichf nur finanziell, sondern

auch infellektuell ein interessantes Ge-
schaftsfeld.

M Wie haben sich die Anforde-
rungen der Kunden im Private
Banking verdndert — durch die Finanzkrise,
aber auch durch Generationenwechsel?

Dem Kunden ist nach den Erfahrungen mit
der Finanzkrise vor allem eines wichtig: Er
will einen solide wirtschaftenden Partner

,Die Finanzkrise hat
eine gewisse reinigende
Kraft entwickelt.”

Im Gesprich

an seiner Seite und langfristige, vertrau-
ensvolle Zusammenarbeit. Er will einen
Namen und ein Gesicht, einen Ansprech-
partner, den er kennt und dem er vertraut.

M Ist man im Private Banking
heute mehr auf Kooperations-
partner angewiesen als noch vor einigen
Jahren?

Nein. Die Anzahl unserer Kooperations-
partner ist auch nach fast vierzehn Jah-
ren, die die Taunus Sparkasse nun in
diesem Geschdftssegment unterwegs ist,
konstant geblieben. Wir haben Partner
gefunden, die verldsslich sind, eine her-
vorragende Expertise aufweisen und so
denken wie wir.

M In der Finanzkrise sind viele
Vermdgende @rmer gewor-
den. Welche Auswirkungen hat das auf
das Geschdft?

Eine neue Risikoadjustierung im Markf.
Wer jemals geglaubt hat oder Glauben
machte, dass exorbitanfe Renditen ohne
jedes Risiko mdglich sind, wurde eines
Besseren belehrt. Insofern hat die Finanz-
krise eine gewisse reinigende Kraft entwi-
ckelt. Die Taunus Sparkasse
konzentriert sich stefs
auf ihre Kernkompe-
tenz und (berldsst
das groBe Casino
den anderen. Unsere
Kunden schenken uns oft-
mals schon seit Generationen ihr
Vertrauen, weil wir sfefs ein grundsolider
Partner sind. Ein Partner, der langfristiges
Denken nicht als modernen Slogan nuizt,
nur weil es gerade dem Zeitgeist entspricht.

Wie haben sich die Preismo-
delle verdndert?
Unsere Preismodelle haben seit Jahren in

efwa das gleiche Niveau. Dass wir uns auf
einen Preiskampf einlassen, wird uns
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Im Gesprich

nicht passieren. Unser Ziel ist es, fldchen-
deckend den Vorzug vor anderen Instituten
zu erhalten, weil wir die umfassende, per-
sonliche Betreuung bieten.

M Haben Stiftungen beziehungs-
weise das Stiftungsmanage-
ment an Bedeutung verloren? Wie stellen

Sie sich dabei auf das Niedrigzinsumfeld
ein?

Es kommt darauf an, wie aftraktiv man das
Stiftungsmanagement betreibt. Seit 2010
bieten wir in Zusammenarbeit mit der Deut-
schen Stiftungstreunand die Moglichkeit,
unfer dem Dach unserer Stiftergemeinschait
— schon mit einem Kapitaleinsatz von
25000 Euro — eine eigenen Namensstif-
tung mit frei wdhlbarem Stiftungszweck zu
grinden. Damit wird den Kunden die MOg-
lichkeit gegeben, sich flir das Gemeinwohl
in der Region zu engagieren. Aufgrund der
Tatsache, dass in der Gemeinschaft zahl-
reiche Stiffungen gemanagt werden und
sich damit das Gesamtvolumen wesentlich
groBer ist, profitieren die Stiftungen von
einer gunstigeren Kostenstruktur und krea-
tiveren Gestaltungsopfionen.

Wie sortieren Sie Retailge-

schdft und Private Banking —
im Hinblick auf Segmentierungskriterien,
aber auch organisatorisch, um Reibungs-
verluste zu vermeiden? Und wie verzah-
nen Sie Private Banking und Firmenkun-
dengeschdft?

Wir definieren unsere Betreuung am
Wunsch und am Bedarf des Kunden. Und
damit sind wir bisher sehr gut gefahren.
Bei der Verzahnung von Private Banking
und Firmenkundengeschdft sehe ich noch
Entwicklungspofenzial. Im Firmenkunden-
geschdft sind wir sehr stark, im Privafe
Banking auch. Bislang wird den Firmen-
kunden der Sparkasse aber noch zu selten
unser Know-how im Private Banking an-
gebofen. Das meine ich zum Beispiel,
wenn ich sage: Wir mussen unsere Stdr-
ken stdrken. I
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