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Bestandsaufnahme im Abgleich der

DSGV-Empfehlungen fiir das Konsu-

mentenkreditgeschaft.
Wesentliche Erfolgsfaktoren des Pro-

jekts waren:

> Teilnahme des Vorstands (mindes-
tens teilweise)

> Teilnahme verschiedener, aller be-
troffenen Hierarchien und Funktio-
nen

> durch offene/ehrliche Diskussions-
runden und extern gefiihrte Modera-
tion bereits am Analysetag erste,
wertvolle Impulse fiir das Geschafter-
haltlich

> Lieferung der Ergebnisse noch am sel-
ben Tag

> Anreicherung der Handlungsfelder
aus dem Schnell-Check um eine vom
SVBW vorgeschlagene Priorisierung

> gemeinsame Abnahme der Ergebnis-
se aus dem Schnell-Check sowie der
qualitativen und quantitativen Be-
wertung des Ratenkreditgeschafts in-
klusive der Entscheidung beziiglich
Ausgestaltung als bilanzwirksames
oder provisionsorientiertes Geschaft
im Team inklusive des Vorstands

> Umsetzungshypothese des SVBW

Ausblick

Nachdem nun Klarheit tiber die noch
offenen Baustellen und notwendigen
Optimierungsansdtze im bilanzeigenen
Privatkreditgeschdft herrscht sowie
eine standfeste Entscheidungsbasis ge-
legtist, wird die Sparkasse Markgréafler-
land die Optimierung des eigenen Ge-
schafts in Angriff nehmen. Zu nennen
wadren dabei:
> Setzen von anspruchsvollen Meilen-
steinen
> Abarbeiten der identifizierten Hand-
lungsfelderi.R. dieser Meilensteinpla-
nung
> Parallele Forcierung des Produkts
S-Autokredit, der weiterhin tiber den
Anbieter DL (bzw. SKP) bezogen wird
> Konsequentes Umsetzungscontrolling
Fir die Optimierung des eigenen Ge-
schafts haben wir die Moglichkeit, auf
die Unterstiitzung des SVBWs zuriick-
zugreifen.
Es gibt also einiges zu tun, die Wei-
chen hierfiir sind nun gestellt.

Fazit

Die Konsumentenkreditanalyse des
SVBW hat fiir unsere Sparkasse die
Grundlage geschaffen, um die oben ge-
nannten Entscheidungen treffen zu
kénnen. Das Beratungsangebot des
SVBW konnen wir uneingeschrankt
weiterempfehlen.

Patrick Glinkin

Vorstand

Detlef Mayer
Vertriebsdirektor
Sparkasse Markgrdflerland
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verantwortungsvolle Kreditvergabe.

Die neue ,,S-Kreditpartner GmbH" folgt den Grunds&tzen der Spar

kassen fiir eine

Corbis

SPARKASSEN BEKOMMEN KREDITSPEZIALISTEN

Verbundpartner
fiir Kredite

Seit Anfang des Jahres sind der Sparkassen-Privatkredit und
der Sparkassen-Autokredit auf einer einheitlichen technischen
Plattform verfiigbar — ein wichtiger Meilenstein auf dem Weg
zur Griindung einer spezialisierten Kreditbank fiir die Spar-
kassen. Am 1. Juni geht die ,,S-Kreditpartner GmbH" als neuer

Verbundpartner an den Start.

Die Aufmerksamkeit der Sparkassen !
richtet sich wieder verstidrkt auf eines !
ihrer Kerngeschifte: das Konsumenten- |
! Die Entscheidung einer Sparkasse fiir
von spezialisierten Wettbewerbern in
den vergangenen Jahren sehen sich |
viele Héduser dazu gezwungen, ihr :
Geschaftsmodell in der Konsumenten-
finanzierung zu iberpriifen, und ent- :
scheiden sich daher fiir den Umstieg auf
das Verbundpartnerangebot. Fiir provi- |
Vermittlungsprodukte |
gilt dasselbe wie fur eigene Produkte:
Sie miissen den Bedarf der Kunden tref- :
fen. Zugleich muss die Partnerschaft fir
die Sparkasse profitabel und verldsslich :

kreditgeschaft. Angesichts des Erfolgs

sionsbasierte

sein.

Diese Anspriiche berticksichtigen und |
erfiillen Landesbank Berlin (LBB) und !
Deutsche Leasing (DL) beiihrem speziali-
sierten Leistungspaket fiir das Auto-und |
Konsumentenfinanzierungsgeschaft |
Damit
unterstitzen sie die Sparkassen dabei, !
ihr Neugeschaftsvolumen signifikant zu
steigern und Marktanteile vom Wettbe- !
werb zuriickzuholen. Insgesamt bedeu- !

der Sparkassen-Finanzgruppe.

tetdas mehr Ertrag fiir die Sparkassen.

Mit den richtigen Instrumenten
erfolgreich

die Produktpartnerschaft ist von vier
wesentlichen Chancen getrieben:

> Die Sparkasse profitiert von klaren
Kreditentscheidungen - ohne eigenes
Risiko. Die Mitarbeiter konnen sich
ohne Vorbehalte auf Beratung und
Verkaufkonzentrieren.

> Eine hochmoderne technische Infra-
struktur unter OSPlus macht Fremd-
ablosungen mit einem Mausklick
moglich. Auf diese Weise holen die
Partnersparkassen — ohne eigenes Ri-
siko — nicht nur groRvolumige Kredi-
te, sondern auch die Kunden vom
Wettbewerb zuriick. Die Bearbeitung
ubernimmt der Verbundpartner.

> Ein intensives Unterstiitzungspaket
fur Vertrieb und Marketing sorgt fiir
mehr Motivation bei den Mitarbeitern
und die notige Aufmerksamkeit der
Kunden. Von den erfolgreichen Ver-
triebsideen profitieren alle Sparkas-
sen vor Ort (Best Practice).
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> Die Kooperationspartner erhalten fiir ;
ihre Vertriebsleistung eine attraktive !
Garantieprovision unabhingig von '
Zinsniveau und Konjunkturzyklus.
in wirtschaftlich !
schwierigen Zeiten und bei volatilen

Das gibt auch

Zinsen Sicherheit fiir die Planung.

Die Erfolge der Partnersparkassen von
LBB und DL bestatigen, dass das Modell
funktioniert. Dort, wo das Verbundpro- :
dukt Sparkassen-Privatkredit im Ein-
satz ist, wichst sichtlich das Geschéft. |
Sparkassen, die sich bereits fiir eine |
Zusammenarbeit entschieden haben,
konnten ihr monatliches Neugeschafts- |
volumen seither im Schnitt etwa ver- :
doppeln. In der Regel stammt etwa ein
Viertel des vermittelten Volumens aus :
der Ablésung von Fremdkrediten. Das :
zeigt, dass die Sparkassen ihre Marktan-
teile mit den richtigen Instrumenten

tatsachlich zuriickerobern.

Mit der Zusammenfiithrung der Pro-
duktangebote zum Sparkassen-Privat- |
kredit und zum Sparkassen-Autokredit :
auf einer technischen Plattform ist den
beiden Verbundpartnern LBB und DL
bereits ein kleiner Durchbruch gelun-
gen: Zum ersten Mal gibt es fiir die !
Sparkassen-Finanzgruppe ein einheit-
liches Dienstleistungsangebot fiir das
Auto- und Konsumentenfinanzierungs- !

geschaft.

Kreditspezialistim Hintergrund

Im Juni gritnden DLund LBB gemeinsam !
die ,S-Kreditpartner GmbH" als speziali-
sierte Konsumentenfinanzierungsbank
der Sparkassen. Zum Leistungsumfang !
zéhlt auch die Zusammenarbeit mit den
Sparkassen im Segment Autohandel :
(Point-of-Sale-Geschift von Firmenkun-

den). !

Der Name der neuen Verbundbank ist !
Programm: :
> Die ,S-Kreditpartner* gehért zur |

Sparkassenfamilie. Als Verbundpart-
ner begegnet sie den Sparkassen auf !
Augenhohe und fiihlt sich den Grund-
sitzen und Werten der Gruppe ver- :
pflichtet. Sie macht nur solches Ge- |
schift, das zu den Sparkassen passt. !
Das bedeutet auch: Der Grundsatz ei-
ner verantwortungsvollen Kreditver-
gabe istin der Produkt- und Risikoge- !

staltung fest verankert.

> Die ,S-Kreditpartner*ist Produktspe-
zialist. Dabei geht es ausschlieBlich
um Dienstleistungen rund ums Kre- |
ditgeschéft. Thr Anspruch: bester An- !
bieter fiir die Sparkassen in diesem

Segment sein.

> Die ,S-Kreditpartner* ist Dienstleis-
ter. Sie stehtim Hintergrund und stellt !
alles bereit, was den Geschaftserfolg
der Vertriebspartner befliigelt und !

den Bedarf ihrer Kunden deckt. Sie

mit Endkunden, auch Cross-Selling,

Interview: Erfolgreiche Produktpartnerschaft

Unser
Interview-
partner:

Ralph Ganz,
stv. Vorstands-
vorsitzender
der Sparkasse
Karlsruhe
Ettlingen

Sie haben sich fiir die Einfiihrung des Pro-
visionsprodukts der Landesbank Berlin
(LBB) in Kooperation mit der Deutsche
Leasing (DL) entschieden. Was waren die
Griinde?

Der Vertrieb des eigenen Sparkassen-
Privatkredits verlief nur teilweise zufrie-
denstellend. Die Produktgestaltung traf
den Bedarf des Kunden nicht vollstan-
dig, die Mitarbeiter empfanden die
Beratungsanwendung wenig benutzer-
freundlich und vertriebsorientiert. Hin-
zu kamen die Hemmungen, in eigener
Verantwortung risikobehaftete Ent-
scheidungen zu treffen. Vor diesem Hin-
tergrund haben wir unser eigenes Ge-
schaftsmodell auf die Probe gestelit. Die
Entscheidung fiel fiir die Verbundpart-
nerschaft mit der LBB, spater der S-Kre-
ditpartner GmbH. Das Konzept hat uns
einfach Gberzeugt.

Das Verbundprodukt fiihrten Sie sukzes-
sive ab dem vierten Quartal 2010 in lhrer
Sparkasse ein. Wie verlief die Umset-
zung?

Die Einfiihrung in den Filialen haben un-
sere Mitarbeiter gemeinsam mit den Kol-
legen der LBB sehr sorgfaltig vorbereitet.
Wir stellten den Filialleitern friihzeitig
unsere strategische Zielsetzung und das
Konzept vor. Die Mitarbeiterschulungen
begannen stets mit einer Auftaktveran-
staltung, anschlieBend folgten individu-
elle Coachingprogramme. Die intensive
Begleitung der LBB-Vertriebstrainer ge-
radein der Anfangsphase nahmen unsere

ist daher ausgeschlossen: Der Kun- :
denschutz fiir die Sparkassen ist dau- :

erhaft gesichert.

form jederzeit moglich.

. Parallel zur Griindung der gemeinsa- |
i men Bank haben DL und LBB gegeniiber

Mitarbeiter sehr gut an. Die verantwort-
liche Stabsabteilung unterstutzte die
Einfihrungsphase mit regelm&Rigen Re-
portings zur Vertriebssteuerung und
tauschte sich laufend mit den Filialleitern
und den Vertriebscoaches aus. Parallel
haben wir das Produkt aktiv beworben
und Kunden gezielt iiber eine Mailing-
kampagne angesprochen. So bald wie
moglich méchten wir auch den Sparkas-
sen-Autokredit Uber die einheitliche
Plattform einbinden.

Sie haben zu Beginn der Kooperation kla-
re Ziele fiir Ihre Sparkasse definiert. Wel-
che sind das?

Wir haben uns zum einen strategisch
klar positioniert: Ziel ist es, Kunden
durch einen aktiven Vertrieb zu binden,
Kunden vom Wettbewerb zuriickzuholen
sowie neue Kunden mit einem attrakti-
ven Produktangebot zu akquirieren. Zum
anderen wollen wir natirlich unsere Um-
sdtze und Ertrdge steigern. Die Erfolge
sind bereits heute sichtbar: Im Durch-
schnitt konnten wir das monatliche Neu-
geschaftsvolumen seit Kooperations-
start um mehr als das Doppelte steigern.
Etwa ein Viertel entfdllt auf Fremdablo-
sungen von Wettbewerbern, zum Bei-
spiel der Targobank oder Santander. Wir
stellen fest: Unsere Sparkasse holt tat-
sachlich die Kunden ins eigene Haus zu-
ruck.

Ab Juni heif3t Ihr Verbundpartner ,,S-Kre-
ditpartner GmbH*. Wie finden Sie das?

Wir freuen uns, dass die Sparkassen-
Finanzgruppe endlich einen spezialisier-
ten Dienstleister fur die Konsumentenfi-
nanzierung aus dem Sparkassenverbund
bekommt und damit die beiden Produkt-
angebote Sparkassen-Privatkredit und
Sparkassen-Autokredit sinnvoll zusam-
mengefiihrt werden. Aus unserer Sicht
ist die neue Bank der geeignete Partner,
um den Sparkassen den Riickenwind zu
verschaffen, den sie benétigen, um ihre
Marktstarke im Konsumentenkreditge-
schéaft unter Beweis zu stellen.

der WestLB ihrInteresse erklart, die rea-
dybank ag zu erwerben. Die Beteiligten

i fithren aktuell intensive Gesprédche, um
i die Biindelung der Kréfte im Konsu-
Mit der Griindung der neuen Bank blei- !
ben fur die Sparkassen, die bereits jetzt
i mit DL oder LBB zusammenarbeiten, !
alle Merkmale des Leistungspakets er- !
halten. Fiir diejenigen Sparkassen, die
bislang ausschlieRlich den Sparkassen-
Autokredit der DL einsetzen, ist die Um- :
i stellung auf die neue, einheitliche Platt-
liefert die Instrumente — nicht mehr | ‘
und nicht weniger. Direktes Geschift |

mentenkreditgeschaft der Sparkassen-
Finanzgruppe voranzutreiben.

Heinz-Giinter Scheer
Leiter Geschdiftsbereich
Konsumentenfinanzierung,
LandesbankBerlin AG

Jan Welsch
Mitglied der Geschdftsfiithrung,
Deutsche Leasing Finance GmbH
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