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POLITIK FINANZGRUPPE SPARKASSEN VERMISCHTES DOSSIER GELD UND KAPITAL KARRIERE

| ANLAGEBERATUNG |

S-Kreditpartner

Uberblickim Biindel

Eine Zusammenfassung von Krediten setzt haufig auch Liquiditat frei.

Klaus Schlee und Berit Miiller
S-Kreditpartner

ie gesetzliche Altersvor-
D sorge wird kunftig fuar

viele nicht mehr ausrei-
chen. Vor allem jiingere Men-
schen stehen vor der Heraus-
forderung, sich selbst um die
notwendige Altersvorsorge zu
kitmmern. Hierzu kommen ver-
schiedene Produktevom Fonds-
sparplan bis zur Riester-Rente
in Betracht. Gleichzeitigwird es
firviele Menschen aber zuneh-
mend schwieriger, den finanzi-
ellen Aufwand furdie Altersvor-
sorge zu tragen.

Der Berater steht vor einer
Herausforderung, denn oft-
mals zeigt der Finanz-Check,
dass scheinbar kein finanziel-
ler Spielraum mehr existiert.
Dies gilt insbesondere, wenn
sich im Kundengesprach her-
ausstellt, dass der Kunde noch
Raten fiir verschiedene Kredite
zu tragen hat. So erscheint der
Vertrieb von Anlageprodukten,
zumindest auf den ersten Blick,
nur bei vermoégenden Kunden
Erfolg versprechend.

Anzeige

Die Losung dieses Prob-
lems kann jedoch einfacher
als gedacht sein, denn der Ver-
trieb von Konsumentenkredi-
ten kann den nétigen finanzi-
ellen Freiraum beim Kunden
schaffen. Hierzu miussen die
fremden Kredite zu einer ein-
zigen Rate zusammengefiihrt
werden. In den meisten Fallen
kommt der Kunde dabei in den
Genuss einer Ratenersparnis.

Neues Potenzial fuir
Anlageprodukte erzielt

»Als lebenslanger Begleiter
in finanziellen Angelegenhei-
ten ist es unsere Aufgabe, unse-
ren Kunden Wege aufzuzeigen,
wie sie ihre Liquiditédt optimie-
ren kéonnen“, so Kim-Joy Will,
Abteilung Marketing und Ver-
triebssteuerung der Sparkasse
Wuppertal., Die Buindelung der
Verbindlichkeiten zu einer ein-
zigen Rate sorgt firmehrTrans-
parenz und in vielen Fallen fiir
mehr Liquiditdt im Portemon-
naie des Kunden.“ Das helfe
nichtnureinerméglichen Uber-

schuldung vorzubeugen. Je
nach Bedarf des Kunden kénne
dieRatenersparniszumBeispiel
fiir seine Altersvorsorge einge-
setztwerden. Will:,,Unsere Kun-
densind froh,wennwirihnenso
helfen, etwas fiir die finanzielle
Vorsorge im Alter zu tun.”

Die Sparkasse Wuppertal
und S-Kreditpartner haben
gemeinsam eine Kampagnezur
Kreditoptimierung entwickelt.
Das lohne sich fiir alle Seiten:
DerKundegewinnteinenbesse-
ren Uberblick iiber seine Finan-
zen bei gleichzeitiger Ratener-
sparnis,wahrend die Sparkasse
ihren Marktanteil im Konsu-
mentenkreditgeschaft wieder
steigern kann und gleichzeitig
neuesPotenzial firdenVertrieb
von Anlageprodukten erhalt.

Mit dem Slogan ,,Ein Kredit.
Eine Rate. Meine Sparkasse.”
erklartdieKampagnedemKun-
den,welcheVorteileerdurchdie
Zusammenfithrung seiner Kre-
dite hat, ndmlich Ubersichtlich-
keit und Ratenersparnis. Somit
reiht sich die Kampagne opti-
mal in das Sparkassen-Finanz-
Konzept ein.

Jetzt den neuen Wagen finanzieren
mit dem Sparkassen-Autokredit.

Fur alles, was nicht warten kann.

Auf einiges kann man sich gut vorbereiten — anderes kommt eher tiberraschend. Dann stellt das Leben plétzlich ganz andere
Anforderungen, und an dem neuen Auto fiihrt kein Weg mehr vorbei. Der Sparkassen-Autokredit hilft Innen dabei, auf groRe und
kleine Veranderungen in Ihrem Leben schnell und flexibel zu reagieren. Wenn‘s um Geld geht - Sparkasse.

Ihren Vertrag schlieBen Sie mit S-Kreditpartner GmbH, einem spezialisierten Verbundpartner der Sparkassen-Finanzgruppe.

beruhigt beobachten.

Eine Ausweitung der Markt-
anteileistnichtnurimKreditge-
schaft programmiert, sondern
ebenso in anderen Bereichen
wie Geldanlage oder Altersvor-
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Bei solchen Kursverldufen ldsst sich der internationale Wertpapiermarkt
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sorge. Der Kunde profitiert von
dem ganzheitlichen Beratungs-
ansatz der Sparkassen —und er
ist ohne zusatzliche finanzielle
Belastungrundum gutversorgt.

Praziser Fragenkatalog
uberrascht Kunden

Sparkasse Landshut. Neutrale Bestandsaufnahme
gilt als hohe Beratungsqualitat.

Rita Albrecht,
Sparkasse Landshut

ie Sparkasse Landshut will

bei Thren Kunden durch
uberlegene Beratungsqualitat
und hohen Service die Num-
mer eins in allen Geldangele-
genheiten bleiben. Besonders
derim letzten Jahr eingefiihrte
Beratungs- und Anlageprozess
im Wertpapierbereich ist dabei
eine wichtige Stiitze.

Der neu ausgelegte Anla-
geprozess fiihrt zu einer Phi-
losophie-Anderung in der
Beratung. Der in vielerlei Situ-
ationen bisher vorherrschende
Produktverkauf wandelt sich
in eine Portfolioberatung. Die
grundlegende Erfassung der
Kundenprdferenzen und der
Anlegermentalitdt im Kontext
des Gesamtvermogens zeigen
eine Vermogensstruktur auf,
die zum Kunden passt. Dieses
Ziel-Portfolio kann mit konkre-
ten Handlungsempfehlungen
sofort oder langfristig erreicht
werden.

Die bisherigen Praxiserfah-
rungen seit der Einfiihrung
vor neun Monaten zeigen ein
vielfdltiges Bild: Viele Kun-
den sind positiv tiberrascht
von der Detailschédrfe der Fra-
gen zu ihren Planungen und
Einstellungen. Es wird sowohl
vom Berater als auch vom Kun-
den wahrgenommen, dass
das Gesprach ergebnisoffen

ist. Das heil3t, es miindet nicht
zwangsldufig in Wertpapier-
produkte, sondern ebenso in
Finanzierungs-, Vorsorge- oder
Bausparberatungen.

Beinahe alle Kunden akzep-
tieren die fiir sie ermittelte Ziel-
Vermogensstruktur. Etwa ein
Funftel aller Kunden entschei-
den sich dafiir, mit regelmaRi-
gen Fonds-Sparvertragen ihr
Soll-Portfoliozuerreichen.Auch
Kunden, die bisher nur in Pas-
sivprodukte investiert haben,
konnen fur weitere Assetklas-
sen gewonnen werden.

Im Privatkundenbereich zei-
gensichmanche,zumeistdltere
Kunden von der Vielzahl der
Fragen tberfordert, wahrend
im Vermogenskundenbereich
diese ,neutrale“ Bestandsauf-
nahme als hohe Beratungsqua-
litat empfunden wird.

Eine weitere wichtige Erfah-
rungist,dass der Beratungspro-
zess hochste Anforderungen
an die Berater stellt. Die Ver-
quickung von anspruchsvol-
ler Technik, die Beachtung der
gesetzlichen Anforderungenim
Wertpapierbereich und sorgfal-
tiges Produktwissen im Beisein
des Kunden ist sehr komplex.

Als Unterstiitzung fiir den
Vertrieb wurde ein MaRnah-
menpaket geschniirt, das sich
in der Testphase befindet.

Ausflhrlicher Beitrag sparkassenzei-
tung.de/anlageprodukte.



