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POLITIK FINANZGRUPPE SPARKASSEN VERMISCHTES DOSSIER GELD UND KAPITAL KARRIERE

S-Kreditpartner

Online-Geschäft läuft  
an Gruppe vorbei
Konsumentenkredite sind das ertragreichste Ankerprodukt. Der S-Kreditpartner 
arbeitet daran, dass die Sparkassen hier wieder Boden gutmachen. 

Christoph Becker

Heinz-Günter Scheer 
und Jan Welsch, die 
Geschäftsführer des 

Berliner Verbundunterneh-
mens S-Kreditpartner, ziehen 
im vierten Jahr nach der Grün-
dung eine positive Bilanz. S-Kre-
ditpartner arbeite rentabel und 
schaffe damit die Basis für wei-
teres Kreditwachstum. 

Die mehr als 300 Partner-
sparkassen des Unternehmens 
profitierten von der Koopera-
tion durch kräftig wachsende 
Provisionsergebnisse im Auto-  
und Konsumentenkreditge-
schäft, stellt Marktfolge-Chef 
Scheer im Gespräch mit dem 
Online-Magazin SPARKASSE 
fest. Allerdings sei „noch viel 
zu tun“, erklärt Vertriebschef 
Welsch mit Blick auf einen 
ernüchternden Verdrängungs-
wettbewerb.  „Sparkassen-
kunden schließen im Schnitt 
zwei Drittel ihrer Kreditver-
träge bei Wettbewerbern ab“,  
sagt Welsch. S-Kreditpartner 
biete die geeigneten Systeme 

und Prozesse, 
um die Fremd-
kredite abzulö-
sen, also die Kun-
den wieder in 
die  Sparkasse 
zurückzuholen. 

Wichtig sei vor 
allem, „dass ein 
Berater weiß, wie 
er den Kunden 

überhaupt auf seine Fremdkre-
dite anspricht. Das trainieren 
wir in unseren Vertriebsunter-
stützungsprogrammen“, erläu-
tert der Manager im Interview.

Vor etwa einem Jahr star-
tete die Hamburger Sparkasse 
(Haspa) eine „Vollkoopera-
tion“ mit dem Unternehmen. 
Zwei Vertriebsmitarbeiter von 
S-Kreditpartner begleiten seit-
dem bei der Haspa die Einhei-
ten im Marktbereich, im zen-
tralen Marketing und bei der 
Vertriebsunterstützung. 

„Unsere Wertschöpfung 
bleibt komplett in der Gruppe“, 
hebt Scheer hervor und verweist 
in dem Zusammenhang auch 

auf die Zusam-
menarbeit mit 
den öffentlichen 
Versicherern, 
dem Sparkassen-
verlag und der 
Finanz Informa-
tik (FI). „Wir sind 
ein OSPlus-Insti-
tut“, sagt Scheer. 
Zurzeit werde 

mit der FI eine spezielle Front-
end-Anwendung für den Ein-
satz in den Sparkassen startklar 
gemacht. 

Auf der Suche nach 
Online-Vertriebsmodell

Kopfzerbrechen bereitet den 
Geschäftsführern und ihren 
Partnerinstituten, dass zehn 
Prozent des Neugeschäfts im 
Markt für Konsumentenkre-
dite mittlerweile über das Inter-
net laufen. Mehr als die Hälfte 
der Online-Kredite werde über 
Vergleichsportale wie Check24 
vermittelt, stellt Welsch fest. 

Die Sparkassen-Finanzgruppe 
sei bei diesem Thema „faktisch 
nicht vertreten“. Nach einem 
alle Vertriebswege umfassen-
den Geschäftsmodell für Auto- 
und Konsumentenkredite 
werde gemeinsam mit den Part-
nerinstituten gesucht. 

Im Internetgeschäft gehe es 
„vor allem um Marketing und 
die Gestaltung des Vertriebsmo-
dells“, sagt Scheer. Starke Wett-
bewerber, darunter die spani-
sche Bank Santander, agierten 
im stationären und im Online-
Geschäft mit unterschiedlichen 
Marken, um über eine ausdiffe-
renzierte Preisgestaltung Kun-
den zu gewinnen. Den stati-

onären Vertrieb und die Prä-
senz in der Fläche halten beide 
Geschäftsführer für „enorm 
wichtig“, wenn auch kostenin-
tensiv. Umso mehr komme es 
auf die Ertragslage an. Der Kon-
sumentenkredit sei hier der ide-
ale Aufhänger. Das Wissen der 
Sparkassen um die Kunden 
und ihre Bonität sei hoch, hinzu 
komme eine starke Marke. Das 
sei im stationären und im 
Online-Kreditgeschäft ein gro-
ßer Vorteil für die Institute. 

Lesen Sie das Interview mit Jan 
Welsch und Heinz-Günter Scheer im 
Online-Magazin SPARKASSE unter 
sparkassenzeitung.de/kreditpartner

Über Vergleichsportale werden viele Auto- und Konsumentenkredite vermit-
telt. Viele Sparkassen suchen derzeit nach Möglichkeiten, um am überpro-
portionalen  Wachstum des Online-Kreditgeschäfts zu partizipieren.  Foto: dpa
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Starkes Firmenkundengeschäft
Nord/LB. Die Landesbank zeigt sich zufrieden mit ihrer Geschäftsentwicklung in Sachsen-Anhalt. 

Wir konnten unsere Markt-
position bei Unterneh-

men in der Region weiter stär-
ken“, sagte Nord/LB-Vorstands-
mitglied Hinrich Holm. Gemein-
sam mit den Sparkassen bleibe 
die Landesbank erste Adresse 
für maßgeschneiderte Finan-
zierungslösungen für den regi-
onalen Mittelstand. 

Auch in den anderen 
Geschäftsbereichen sei das erste 
Halbjahr 2014 erfolgreich ver-
laufen, insbesondere im Agrar-
banking und bei der Finanzie-
rung erneuerbarer Energien. 
Insgesamt ging das Finanzie-
rungsvolumen der Nord/LB in 
Sachsen-Anhalt um 1,5 Prozent 
zurück. Das sei auf Sonderef-
fekte in einzelnen Geschäftsbe-
reichen zurückzuführen, bei-
spielsweise auf die verbesserte 
Finanzsituation der Kommu-
nen, erläuterte Holm. 

Kooperation mit 
Sparkassen ausgebaut

Insgesamt beläuft sich das 
Finanzierungsvolumen der 
Nord/LB bei Kunden mit Sitz 
in Sachsen-Anhalt auf etwa 4,2 
Milliarden Euro. Weitere 1,4 Mil-
liarden Euro wurden für Finan-
zierungen vergeben, bei denen 
der Sitz des Kunden außerhalb 
des Bundeslands liegt, etwa bei 
Tochtergesellschaften von Kon-
zernen. Im Firmenkundenge-

schäft wurde die enge Zusam-
menarbeit mit den regionalen 
Sparkassen weiter ausgebaut. 
Die Finanzierungen erfolgen 
für alle Zweige der sachsen-
anhaltinischen Wirtschaft, 
wobei die Schwerpunkte in den 
Branchen Versorger, Automo-
bilzulieferer und Ernährungs-
wirtschaft liegen. 

„Alternativen zum klassi-
schen Bankkredit wie Schuld-
scheindarlehen für Mittel-
ständler gewinnen im Firmen-

kundengeschäft immer mehr 
an Bedeutung“, sagte Vorstand 
Holm. „Wir bieten unseren Kun-
den mit diesen Produkten einen 
ersten Zugang zum Kapital-
markt und entlasten gleichzei-
tig unser Eigenkapital.“ Insge-
samt habe sich der Wettbewerb 
im Firmenkundengeschäft 
zuletzt verschärft, wobei auch 
die zunehmenden Aktivitä-
ten internationaler Finanzins - 
titute in Sachsen-Anhalt eine 
Rolle spielten. In der Woh-

nungswirtschaft werden die 
bundesweiten Geschäftsaktivi-
täten der Nord/LB von Magde-
burg aus betrieben. Hier konnte 
das gesamte Geschäftsvolu-
men erstmals auf über 3,5 Mil-
liarden Euro gesteigert werden.  
Zu den bedeutenden Projek-
ten in Sachsen-Anhalt zählen 
die Neubebauung des Magde-
burger Domplatzes und die 
Modernisierung Beimssied-
lung in Magdeburg, eines der 
größten Flächendenkmale 
Deutschlands.

Sinkender Kreditbedarf 
der Kommunen 

Im Agrarbanking stieg das 
Geschäftsvolumen 2013 um 
knapp ein Prozent an. Die Volu-
mina im Bereich regenerativer 
Energien waren dagegen leicht 
rückläufig. Da künftig mit einer 
Verschlechterung der Förderbe-
dingungen gerechnet wird, sei 
die Nachfrage wieder gestiegen. 

Der Rückgang des Finanzie-
rungsvolumens im Bereich der 
öffentlichen Kunden  um 18 Pro-
zent) sei das Ergebnis einer ver-
besserten Einnahmensituation 
der Kommunen und der vom 
Land Sachsen-Anhalt aufgeleg-
ten Programme zur Entschul-
dung von Kommunen. Der Kre-
ditbedarf sei im Zuge dieser Ent-
wicklung spürbar zurückgegan-
gen.  DSZ

Die Neubebauung des Magdeburger Domplatzes gehört zu den bedeutends-
ten Projekten der Nord/LB in Sachsen-Anhalt.   Foto: dpa

Welthandel trifft 
Mittelstand 
HSH Nordbank. Für Deutsch-
lands mittelständische Unter-
nehmer gewinnen die Geschäfts-
beziehungen mit der Asien-Pazi-
fik-Region an Bedeutung. Viele 
Staaten der Region seien auf dem 
Sprung vom Entwicklungs- zum 
Schwellenland oder zur Indus - 
trienation, sagten Teilnehmer an 
der 12. Podiumsdiskussion der 
Mittelstandsinitiative „Unter-
nehmer Positionen Nord“ der 
HSH Nordbank in Hamburg.  

Einigkeit zeigten die Exper-
ten darin, dass der globale Han-
del die wirtschaftliche Entwick-
lung im gesamten Bundes-
gebiet und insbesondere am 
Außenhandelsstandort Ham-
burg bestimmen werde. Prof. 
Thomas Straubhaar, Direk-
tor des Hamburgischen Welt-
wirtschaftsinstituts, erklärte, 
die Globalisierung habe ihren 
Höhepunkt überschritten. Die 
Wachstumsraten des Welthan-
dels könnten sich jetzt wieder 
verlangsamen. Stärkere inner-
europäischen Wirtschaftsver-
flechtungen und intensivere 
transatlantische Handelsbezie-
hungen seien die richtige Reak-
tion auf diese Entwicklung. 

„Reiner Handel ist nicht die 
Zukunft Europas“, sagte Straub-
haar. „Wir müssen unser Geld 
mit dem Kopf verdienen und 
Mehrwert schaffen.“ RTL-Chef-
reporterin Antonia Rados sagte, 
Handelsabkommen mit den 
USA schützten Unternehmer 
nicht vor unruhigen Zeiten an 
den Rändern Europas.  DSZ


