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Im Jahr 1959 —lange bevor Zechen, Hochéfen und Gasometer als Objekte von Kunst und
Kultur wahrgenommen wurden und lange bevor die 53 Stédte, die das Ruhrgebiet heute
ausmachen, ,Ruhrmetropole” genannt wurden - hat sich ein 25-jéhriger Kunststudent
aus Hamburg auf den Weg gemacht, um diese Landschaft und die dortige Industrie foto-

durch das Ruhrgebiet der 50er Jahre |

grafisch festzuhalten. Ulrich Mack, dessen Fotografien in der Ausstellung ,,Ruhrgebiet.
Mack“ in der Sparkasse Hagen bis zum 18. Dezember zu sehen sind, gilt heute als Pio-
nier in der fotografischen Beschreibung der Ruhrgebietsindustrie. Mit der Wanderaus-

stellung holt die Sparkasse ein Stiick Kulturhauptstadt in die Stadt.

Foto Sparkasse

Sparkassen-Auto- und -Privatkredit aus einer Hand: Sparkasse Donnersberg berichtet von ihren Erfahrungen

Starker mit vereinten Kraften

Seit Anfang August haben die Deut-
sche Leasing (DL) und die Landesbank
Berlin (LBB) ihre Krédfte im Konsumen-
tenkreditgeschaft gebiindelt. Um die
Schlagkraft weiter zu erhohen, ist als
ndchster Schritt die Griindung einer
gemeinsamen Tochterbank geplant.
Die Sparkasse Donnersberg im pfilzi-
schen Rockenhausen arbeitet schon
jetzt mit dem Duo zusammen.

ie spezialisierten Kredit- und Au-
D tobanken haben in den vergan-

genen Jahren im Privatkunden-
geschadft Marktanteile gewonnen®, er-
klart Gunther Bolinius, Vorstandsvor-
sitzender der Sparkasse Donnersberg.
,Viele unserer Privatkunden haben ihr
Auto, groRere Anschaffungen oder an-
dere Konsumwiunsche von solchen
Wettbewerbern finanzieren lassen. Die-
se wiederum nutzen die Gelegenheit,
unseren Kunden weitere Bankdienst-
leistungen zu offerieren.“

Dieser Entwicklung wollte die Spar-
kasse Donnersberg nicht langer zuse-
hen und gingim Jahr 2008 in die Offen-
sive. ,Um unseren Marktanteil im hart
umkdampften Konsumentenkreditge-
schift, insbesondere in der Autofinan-
zierung, zu erhohen, haben wir“, so Bo-
linius, ,im Mai 2008 den Sparkassen-
Autokredit der Deutschen Leasing als
Vermittlungsprodukt eingefiihrt. Seit
Mai dieses Jahres bieten wir auch den
Sparkassen-Privatkredit der Landes-
bank Berlin an.“

Fiir beide Produkte sprachen die
gemeinsamen Vorteile: ,Wir kénnen
unseren Kunden eine transparente und
flexible Losung fur die Auto- und An-
schaffungsfinanzierung anbieten®, sagt
Hans-Jurgen Pfeiffer, Leiter des Privat-
kundengeschifts der Sparkasse Don-
nersberg. ,Beide Produkte zeichnen
sich zudem durch ihre einfache, schnel-
le Abwicklung aus und haben bewie-
sen, dass sie wettbewerbsfdahig sind.“
Der Vorstand versprach sich insbeson-
dere einen wachsenden Anteil an
Fremdablosungen, also von Konsu-
mentendarlehen, die eigene Kunden
und auch Neukunden bei Wettbewer-
bern aufgenommen hatten, und eine
hohere Quote an vermittelten Rest-
schuldversicherungen.

Auch bilanziell haben die Verbund-
produkte im Zeichen weiter erhohter Ei-
genkapitalanforderungen ihren
Charme: Die Kreditrisiken verbleiben
bei derDeutschen Leasing und der LBB,
sodass die Sparkasse ohne eigenes Risi-
ko am Ertrag aus den vermittelten Ge-
schéaften partizipieren kann.

,Unsere Zwischenbilanz ist sehr
positiv®, erklart der Vorstandsvorsit-
zende Bolinius. Die Sparkasse Donners-
berg konnte das Neugeschaft mit Auto-
krediten in den Jahren 2009 und 2010
steigern, obwohl die Abwrackpramie
zuerst den Gebrauchtwagenmarkt ein-
brechen lieR und dann, nach ihrem
Auslaufen, die privaten Kaufe von Neu-
wagen.

Deutliche Impulse erlebte das sons-
tige Ratenkreditgeschaft in den weni-
gen Monaten, seit der Sparkassen-Pri-
vatkredit tiber die Landesbank Berlin
eingefiithrt wurde. 40 Prozent des Neu-
geschaftsvolumens resultieren hieraus
der Ablésung von Fremdverbindlich-
keiten. Auch die Steigerung des Ertrags
aus Restkreditversicherungen ist laut
Bolinius ,sehr erfreulich®.

Entscheidend fiir den Erfolg sind

laut Privatkunden-Spezialist Hans-Juir-

gen Pfeiffer vier Faktoren:

® Die Kreditentscheidung erfolgt be-
reits wahrend des Beratungsge-
sprachs — mithilfe eines Workflows
und automatisierten Scorings.

B BeiBestandskunden kann eine sofor-
tige Auszahlung der Finanzierungs-
summe veranlasst werden.

® Bei der reinen Autofinanzierung ist
eine Uberfinanzierung von bis zu
3000 Euro méglich.

B Fremdablésungen —ganzwichtig, um
Marktanteile vom Wettbewerb zu-
riickzuholen - kénnen die Kunden-
betreuer beim Sparkassen-Privatkre-
dit mit einem Mausklick erledigen.

Kein Wunder, dass die Kundenberater

von den beiden Produkten, die sich

nahtlos in das Sparkassen-Finanzkon-
zept einfiigen, ,begeistert sind“, wie

Pfeiffer beobachtet hat. Besonders

schdtzen sie die neue, sehrleicht zu be-

dienende IT-Anwendung sowie die gute

Vertriebsunterstiitzung durch das Coa-

ching am Start und die ebenso kompe-

tenten wie freundlichen Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter der Hotlines.

Bei der Einfithrung waren denn auch

el

Kunden kommen zuriick: Beim Autokredit konnte die Sparkasse Donnersberg zulegen.

Hiertiiber freuen sich Giinther Bolinius (rechts) und Hans-Jiirgen Pfeiffer.
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,keine ernsten Hindernisse zu tiberwin-
den“und bisher auch keine Produktan-
passungen notwendig.

Die einfache und schnelle Abwick-
lungist,,auch aus Sicht der Kunden ein
grofRer Pluspunkt“, weil3 Pfeiffer, ,,eben-
so, dass der vertraute Berater ihnen im
Konsumentenkreditsegment nun die
komplette Produktpalette aus einer
Hand anbieten kann. Die hohe Fremd-
ablésequote zeigt, was das ausmacht.”
Ein weiterer Vorteil: Bei der Zusammen-
fihrung verschiedener Darlehen eines
Kunden kénnen oft die Raten reduziert
werden. ,Was er da spart, kann er zum
Beispiel fiir die Altervorsorge einset-
zen“, sagt Pfeiffer. Alles in allem, so das
Fazit von Gunther Bolinius, ,haben un-
sere Privatkunden jetzt zwei sehr at-
traktive Alternativen zur Finanzierung
uber eine Autobank oder ein Spezialins-
titut.“

Fur 2011 hat sich die Sparkasse
Donnersberg vorgenommen, das Neu-
geschaft und die Restkreditversiche-
rungsquote beim Auto- und Privatkre-
dit weiter zu steigern, insbesondere
Neukunden zu gewinnen, und so ihren
Marktanteil bei Auto- und Konsu-
mentenfinanzierungen zu erhéhen und
das alles — ,bei gleichbleibend hoher
Beratungsqualitat“. Denn, so Pfeiffer:
,Wir wollen zufriedene Kunden.*“ Und
die Sparkasse moéchte mithilfe der Ab-
satzfinanzierung, die ideal zum Fahr-
zeughandel passt, ihre Beziehungen zu
den lokalen Autohdndlern ausbauen.
Dabei helfen soll der Sparkasse Don-
nersberg gleich ab Jahresbeginn 2011
ein gemeinsames Kundenbetreuungs-
system, das sowohl den Sparkassen-Au-
tokredit als auch den Sparkassen-Pri-
vatkredit in einer Anwendung abdeckt.

Von der gemeinsamen Tochter der
DLund der LBB, die im Laufe des Jahres
2011 starten wird, erwartet die Sparkas-
se Donnersberg noch mehr Riickenwind
im Konsumentenkreditgeschaft. ,,Denn
die Marke Sparkasse wird damit ge-
starkt“, sagt Vorstandsvorsitzender
Gunther Bolinius. ,,Und bei der Markt-
bearbeitung profitieren wir davon, dass
wir nur noch einen Ansprechpartner
haben und Best-Practise-Lésungen, ei-
ne wichtige Innovationsquelle, leichter
ausgetauscht werden kénnen.“ DSz

Sparkasse Leverkusen

Weiterbildung
fiir Firmenerfolg

Mittelstandische Kunden der Sparkasse
Leverkusen haben sich in einer be-
triebswirtschaftlichen Seminarreihe
weitergebildet, teilt das Kreditinstitut
mit. Um Steuerung und Kontrolle eines
Unternehmens, Marketingmafnahmen
und zentrale Fihrungsaufgaben ging
es an insgesamt zwolf Seminartagen.
Jetzt erhielten die neun Seminar-
teilnehmer ihre Zertifikate von Spar-
kassen-Vorstand Stefan Grunwald.

»Wir sind als Sparkasse daran in-
teressiert, dass unsere Kunden finanzi-
ell erfolgreich sind. Unser Ziel ist es im-
mer, Fachwissen und Kompetenz wei-
terzugeben®, erldutert Sparkassen-Vor-
stand Grunwald das Weiterbildungsan-
gebot der Sparkasse Leverkusen, ,denn
wir sehen uns als Partner unserer Kun-
den und mochten uns auf Augenhohe
mit ihnen unterhalten.“

Unter dem Motto , Hilfe zur Selbst-
hilfe“ hatte die Sparkasse Leverkusen
ihren mittelstaindischen Kunden in die-
sem Jahr ein betriebswirtschaftliches
Weiterbildungsprogramm angeboten.
In speziell fir den Mittelstand konzi-
pierten Unternehmer-Seminaren ha-
ben sie ihre Kenntnisse rund um die
Steuerung und Kontrolle eines Unter-
nehmens vertieft. Aber auch Marketing-
malinahmen zur Vertriebsstarkung
und Fihrungsinstrumente standen auf
dem Programm. ,,Wir bieten unseren
Firmenkunden mit diesen Seminaren
ein attraktives und praxisorientiertes
Weiterbildungsangebot®, so Grunwald,
»,Mmit dem sie ihre Unternehmerqualifi-
kation starken konnen.“

Die Sparkasse bietet ihre Unter-
nehmer-Seminare in Zusammenarbeit
mit der Rheinischen Mittelstandsaka-
demie GmbH an. Referenten mit jahre-
langer Berufserfahrung, die oft selbst
Unternehmer sind, vermitteln betriebs-
wirtschaftliche Kenntnisse, die indivi-
duell auf den Mittelstand zugeschnitten
sind. Die Sparkasse plant, diese Reihe
im Jahr 2011 fortzusetzen. DSz

Bischof zu Gast

Werte:
Im Wandel?

Im sechsten Jahr der Veranstaltungs-
reihe Sparkassen-Forum hat die Kreis-
sparkasse Schwalm-Eder als Referenten
den Bischof der evangelischen Kirche
Berlin-Brandenburg und ehemaligen
Ratsvorsitzenden der Evangelischen
Kirche Deutschlands Professor Dr. Dr.
h.c. Wolfgang Huber gewinnen kénnen.
Vor 450 Gasten der Kreissparkasse refe-
rierte Huber zum Thema ,Werte: Werte-
wandel - Werteverfall?“

Aktuell in vielerlei Hinsicht be-
leuchtete Huber dieses Thema nicht nur
in Bezug auf die Wirtschafts- und Fi-
nanzkrise der vergangenen zwei Jahre,
sondern auch aus dem christlichen
Kontext heraus.

Ehrbarer Kaufmann
wird wieder beschworen

»ZuToleranz ist nur derjenige fahig, der
weil3, wo er selbst steht.“ Ohne diese Er-
kenntnis werde aus Toleranz Gleichgiil-
tigkeit und heute tiber Werte zu reden,
heilRein der Regel, iber einen Wertever-
fall bei der Jugend zu klagen. Jedoch ist
dies kein Phdanomen der heutigen Zeit.
Geklagt wurde dariiber schon 400 Jah-
re vor Christi Geburt, und beklagt wird
wohl eher die ungewohnte Lebensform
der Jugend und nicht ein tatsachlicher
Werteverfall.

Unter dem Einfluss von Globalisie-
rung, demografischem Wandel und
dem Ubergang in eine Informationsge-
sellschaft sei jedoch ein Wandel der
Werte zunehmend wahrnehmbar.

Die Frage nach der Verbindlichkeit
von Werten sei durch die Finanzmarkt-
krise verstarkt ins Bewusstsein getre-
ten. Die Meinung, ein Handeln sei schon
dadurch gerechtfertigt, dass es wirt-
schaftlich erfolgreich ist, hat keinen Be-
stand. Es werde neu danach gefragt, an
welchen Werten sich wirtschaftliches
Handeln ausrichtet. Nicht der raffgie-
rige Shareholder, sondern der ,ehrbare
Kaufmann“ werde wieder beschworen.
Ob diese Kurskorrektur sich durchset-
ze, hdnge davon ab, wie viele mitmach-
ten. ,Esladsst sich nicht durch staatliche
Gesetze erzwingen®, so Huber. DSz



