VERTRIEB | S-Kreditpartner / Event und Interview

»Filialen bleiben Riickgrat im Vertrieb“

Die Digitalisierung bietet Sparkassen hohere Ertragschancen im Kre-
ditgeschaft. Die S-Kreditpartner-Geschaftsfiihrer Heinz-Giinter Scheer
und Jan Welsch erldutern, wie es gelingt.

Im Juni hat die S-Kreditpartner (SKP) ihr zehnjdhriges Bestehen gefei-
ert. Aus diesem Grunde haben die Geschdftsfiihrer Heinz-Giinter
Scheer und Jan Welsch Auskunft zur aktuellen Situation gegeben.

Wegen der Coronapandemie steht die SKP, wie viele Unternehmen
auch, vor der gréRten Herausforderung ihrer Entwicklung. Herr



Scheer, Sie haben in einem Interview gesagt, die Krise lehre uns De-
mut. Was verstehen Sie unter Demut?

Heinz-Giinter Scheer: Dass die Biume nicht mehr in den Himmel
wachsen. Vor der Coronakrise hatten wir im Neugeschaft und im Kre-
ditbestand zweistellige Wachstumsraten. Jedes Jahr konnten wir Re-
kordzahlen verkiinden, die Ausfallwahrscheinlichkeit bei Kreditkun-
den war gering, kurzum, es herrschte ,,Sunshine-Banking“. Damit ist
es vorerst vorbei. Das Kreditgeschaft ist unvorhersehbarer geworden.
Jan Welsch: Eine Weisheit sagt aber auch:,Nichts ist so schlecht, dass
es nicht auch fiir etwas gut ware.“ Was die Digitalisierung angeht, hat
die Krise in den Fiihrungsetagen der Sparkassen fiir mehr Offenheit
gesorgt. Viele Sparkassen haben sich gesagt: ,,Okay, wir haben zwar
eine Krise, aber lasst uns mit der SKP jetzt neue Dinge ausprobieren.”
So haben unsere Vollkooperationspartner die Unterstiitzung durch
die Power-Selling-Teams der SKP sehr bereitwillig angenommen.
Auch die hohe Zahl an Sparkassen, die den Ratenkredit aus Kontoum-
satzen bereits tatsachlich einsetzt, zeigt, dass die Zusammenarbeit
der Sparkassen mit der SKP immer mehr eine gelebte Innovations-
partnerschaft ist.

Die SKP hat von Beginn an auf Digitalisierung gesetzt. Inwieweit hilft
das bei der Bewaltigung der aktuellen Krise?

Scheer: Am Anfang der Krise wurden wir von Anfragen tiberflutet,
weil viele Kunden mit ihrer Ratentilgung pausieren wollten. Wir
mussten also einen Weg finden, um der vielen Kundenanfragen Herr
zu werden. Quasi aus dem Stand haben wir dann einen Online-Sup-
port mit persénlicher Beratung fiir jeden betroffenen Kunden aufge-
baut. Dass wir schon vorher digital aufgestellt waren, war in dieser Si-

tuation natiirlich eine grof3e Hilfe.
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Zu Beginn der Krise wurde ein Online-Support mit persdnlicher Beratung fiir jeden betroffe-
nen Kunden aufgebaut.

Die Sparkassenkunden halten nach Schufa-Angaben (* zirka 60 Milli-
arden Euro an Konsumentenkredit-Bestinden. Davon entfallt aber
nur ungefahr ein Drittel — 23 Milliarden Euro — auf die Sparkassen
und die SKP selbst, den Rest teilen sich die Mitbewerber. Um mehr
Sparkassen-Kunden zu gewinnen, will die SKP nun verstarkt Data-
Analytics-Methoden nutzen. Was versprechen Sie sich davon?

Welsch: Unsere Verbundpartner verfiigen tiber einen Datenschatz,
der noch viel zu wenig genutzt wird. Wenn diese Daten zusammenge-
flihrt und genutzt wiirden, selbstverstandlich im Einklang mit der DS-
GVO, wiirden am Ende zusatzliche Geschaftsabschliisse stehen. Wer
diese Methoden versteht und nutzt, das heildt die richtigen Daten ana-
lysiert, die richtigen Schliisse daraus zieht und Kunden zum richti-
gen Zeitpunkt auf dem richtigen Kanal proaktiv anspricht, ist klar im
Vorteil. Deshalb werben wir fiir eine starkere Nutzung von Kundenda-
ten zu Marketingzwecken.

Welche Erwartungen haben Sie in dieser Hinsicht an die Sparkassen?

Welsch: Die Sparkassen miissen fiir eine Erh6hung der Kundenkon-
taktfrequenz sorgen. Hier sind die Wettbewerber zum Teil viel weiter.
Ich gebe Thnen ein Beispiel, wie das funktionieren kénnte: Wenn ein



Kunde seinen Dispokredit regelmafRig und tiber langere Zeit nutzt,
muss die Sparkasse ihm automatisch ein entsprechendes Angebot fiir
einen Ratenkredit unterbreiten diirfen.

Das darf sie aber nur dann, wenn sie vom Kunden vorher eine Einwil-
ligungserklarung bekommen hat. Eine solche Erklarung ist also die
Voraussetzung dafiir, dass die Sparkassen ihre Kunden regelmal’ig
fiir Produktangebote und Ablésungen fiir Fremdkredite kontaktieren
diirfen. Deshalb sollten Einwilligungserklarungen der Kunden noch

systematischer und konsequenter eingesammelt werden.
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Einwilligungserklarungen der Kunden sollten systematisch und konsequent eingesammelt
werden. Das ist die Voraussetzung dafiir, dass die Sparkassen ihre Kunden regelmaRig fir
Produktangebote kontaktieren diirfen.

2020 hat die SKP den Ratenkredit aus Kontoumsatzen an den Start ge-
bracht. Konnen Sie die Vorteile ndaher erlautern?

Scheer: Beim Kontoumsatzkredit bekommt der Kunde mit wenigen
Klicks Zugang zu einem Ratenkredit. Bereits getatigte Ausgaben zwi-
schen 500 und 10.000 Euro kann er so in einen Ratenkredit umwan-
deln. Die Kreditvergabe erfolgt automatisiert, ohne Priifung von Un-
terlagen und ohne den Kunden mit Fragen zu behelligen. Auf Basis
weniger Kundendaten kann also in Sekundenschnelle eine Kreditent-

scheidung getroffen werden.



Dieses neue Kreditentscheidungsverfahren ist ein grolser Wettbe-
werbsvorteil, denn es erméglicht eine hohe Skalierbarkeit. Die Grenz-
kosten liegen praktisch bei null. Uber 200 Sparkassen haben den Kon-
toumsatzkredit schon im Angebot. Jetzt miissen wir gemeinsam mit
den Sparkassen das Angebot tiberzeugend vermarkten. Hier stehen

wir noch am Anfang.
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Sehen gerade in der Telefonakquise noch viel Potenzial: Heinz-Giinter Scheer (links) und
Jan Welsch, Geschdftsfiihrer des S-Kreditpartners.

Die Digitalisierung schreitet voran. Gleichzeitig bleibt der direkte
Kundenkontakt auch in Zukunft unverzichtbar fiir die Kundengewin-
nung. Welche Schliisse ziehen daraus fiir den Vertrieb in den Spar-
kassen?

Welsch: Die Filialen bleiben auch in absehbarer Zukunft das Riickgrat
im Vertrieb. Es wird weiterhin Kunden geben, die eine persénliche
und intensive Beratung brauchen. Auflange Sicht betrachtet kénnen
es sich die Sparkassen jedoch nicht mehr leisten, unproduktive
Standorte zu betreiben. Unsere Wettbewerber sind die Direktbanken,

die in den letzten Jahren ein enormes Wachstum an den Tag gelegt
haben.



Gute Erfahrungen machen wir auch mit der telefonischen Beratung.
Seit Beginn der Pandemie verzeichnen wir einen wachsenden Anteil
der Kreditabschliisse am Telefon. Hier kommt — dhnlich wie in der Fi-
liale — die Beratung zum Tragen, die zu wesentlich h6herwertigeren
Kreditabschliissen fiihrt. Das gilt ibrigens auch fiir die Nachtelefonie
beim Ratenkredit aus Kontoumsadtzen.

Diese Leads miissen wir unbedingt nutzen. In der Telefonakquise
liegt noch viel Potenzial. Auch das wollen wir gemeinsam mit den

Sparkassen angehen.
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Die S-Kreditpartner-Geschdiftsfiihrer erwarten, dass sich die Krise mit einer zeitlichen Ver-
zbégerung schleichend auf die Risikokosten durchschldgt.

Infolge der Coronakrise ist das Kreditausfallrisiko gestiegen. Viele
Partnersparkassen der SKP sind deshalb froh, dass sie ihr Ratenkre-
ditgeschaft in Zusammenarbeit mit SKP betreiben kénnen, um nicht
zu hohe Risiken in den Biichern zu haben. Ist das Kreditgeschaft fiir
die SKP zur Belastung geworden?

Scheer: 2020 sind wir sensationell gut ins Jahr gestartet. Im Marz, als
der erste Lockdown verhangt wurde, wurde unsere Perspektive plotz-
lich infrage gestellt. Als wenn wir in eine Nebelbank gefahren waren,



auf einmal war es dunkel. Die Kreditausfallquote hat sich zum Gliick
nur geringfiigig erh6ht. Die Zahlungsmoral der Kunden ist weitge-
hend intakt.

Das fithre ich zum einen auf die 6ffentlichen Hilfsgelder und das
Kurzarbeitergeld zuriick. Zum anderen hat sich die Prognosekraft un-
seres Score-Verfahrens auch in der aktuellen Krise bewahrt. Unsere
ausgekliigelten Algorithmen konnen die Ausfallwahrscheinlichkeit
ziemlich genau voraussagen. Damit schiitzen wir nicht nur uns
selbst. Es bewahrt auch die Antragssteller davor, einen Kredit aufzu-

nehmen, den sie wahrscheinlich nicht zuriickzahlen kénnten.

"Es wird zu Kreditausfidllen kommen. Von den diisteren Worst-
Case-Szenarien zu Beginn der Krise sind wir aber weit entfernt."”

Heinz-Glinter Scheer

Ich will aber nichts schonreden: Die Situation ist extrem herausfor-
dernd. Die Krise wird sich mit einer zeitlichen Verzégerung schlei-
chend auf die Risikokosten durchschlagen. Es wird zu Kreditausfallen
kommen. Deshalb haben wir 2020 entsprechende Riickstellungen
von rund 25 Millionen Euro gebildet. Von den diisteren Worst-Case-

Szenarien zu Beginn der Krise sind wir aber weit entfernt.
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Durch die Krise werden zukiinftige Kreditausfdlle erwartet. Deshalb hat die SKP 2020 ent-
sprechende Riickstellungen von rund 25 Millionen Euro gebildet.



Wie wirkt sich die Coronakrise auf die Neukreditvergabe aus?

Scheer: Das Neugeschift im Konsumenten- und Autobereich ist deut-
lich zuriickgegangen und lag mit 3,8 Milliarden Euro in Summe etwa
16 Prozent unter dem Vorjahr. Die wirtschaftliche Unsicherheit
dampft die Konsumlust und treibt die Sparquote in Rekordhdhe. Je
langer die Krise andauert, desto starker wird sie auf unser Tagesge-
schaft durchschlagen. Ab Spatsommer rechne ich aber mit einer
Trendwende, sofern die Durchimpfung bis zu diesem Zeitpunkt abge-
schlossen sein wird.

Das vor der Coronakrise anhaltende Wachstum im Kooperationsge-
schdft mit den Sparkassen hat dazu gefiihrt, die strategische Zusam-
menarbeit in der Refinanzierung auszuweiten. Wie hat sich diese Zu-
sammenarbeit mit den Sparkassen entwickelt?

Welsch: Die Zusammenarbeit hat sich zu unserer vollsten Zufrieden-
heit entwickelt. Mittlerweile sorgen die Sparkassen fiir die Refinanzie-
rung, die wir fiir das Wachstum des Kreditkundengeschafts benéti-
gen. Mehr als 200 Sparkassen beteiligen sich an der Refinanzierung
mit einem Volumen von rund acht Milliarden Euro.

Der Vorteil: Alle Ertrage konnen so innerhalb der Sparkassen-Gruppe
geteilt werden. Umgekehrt hat die SKP Kundenforderungen im Um-
fang von rund 1,2 Milliarden Euro an Sparkassen und Verbundunter-
nehmen in deren Bilanzen weitergegeben. Auch hier gibt es eine zu-

nehmend gelebte Partnerschaft zwischen Sparkassen und SKP.

»Alle Ertrdge kénnen innerhalb der Sparkassen-Gruppe geteilt wer-
den. Umgekehrt hat die SKP Kundenforderungen im Umfang von
rund 1,2 Milliarden Euro an Sparkassen und Verbundunterneh-
men in deren Bilanzen weitergegeben.“

Jan Welsch



Die SKP versteht sich selbst als ,, Transformator, Innovator und Mog-
lichmacher” innerhalb der Sparkassen-Finanzgruppe. Wie hat sich
diese Rolle in den letzten zehn Jahren verdandert?

Scheer: Zu Beginn war die SKP ein Exot innerhalb der Sparkassen-Fa-
milie. In den letzten Jahren haben wir klar an Profil und Anerken-
nung gewonnen. Gleichzeitig sind die Erwartungen an uns gestiegen.
Wenn wir kraftig in ein neues Produkt investieren, so diirfen die Spar-
kassen auch erwarten, dass wir auf die richtigen Pferde setzen.

Der Erfolg gibt uns recht. Wir haben mittlerweile 210 Vollkooperati-
onssparkassen. Beim Thema Kreditgeschaft setzen immer mehr Spar-
kassen auf die SKP. Uber 340 Sparkassen kooperieren mit uns, auch
wenn noch nicht alle Sparkassen unsere Produkte und Dienstleistun-

gen in vollem Umfang nutzen wollen.
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Blick ins SKPlab: ,Wenn wir kréftig in ein neues Produkt investieren, so diirfen die Sparkas-
sen auch erwarten, dass wir auf die richtigen Pferde setzen®, so Heinz-Giinter Scheer.

Welche Rolle wird das Unternehmen in den néachsten zehn Jahren



spielen?

Welsch: Innerhalb der Finanzgruppe wird die Bedeutung der SKP
deutlich zunehmen. Die SKP ist eine ,Vertriebs- und Marketing-Ma-
schine®“. Zusammen mit den Sparkassen werden wir die Kunden in
der Breite kontaktieren, mit Finanzprodukten versorgen und so fiir
die Sparkassen wichtige Ertrdage generieren.

Hierzu gehort auch die gemeinsame Erarbeitung von Lésungen, die
helfen, mit den Auswirkungen der Regulierung der Restkreditversi-
cherungs- und AGB-Problematik umgehen zu konnen. Als Fintech
sind wir ein Laboratorium fiir das ,Digital Banking®: Durch unsere
enge Zusammenarbeit entwickeln wir Innovationen und unterstiit-
zen die Sparkassen vor Ort bei der Umsetzung. Wir sitzen hier in ei-
nem gemeinsamen Schnellboot.

Seit der Griindung vor zehn Jahren stehen Sie gemeinsam an der
Spitze der SKP. Macht Ihnen der Job noch immer gleich viel Spaf3 wie
zu Beginn?

Scheer (lacht): Sogar noch mehr Spal3! In den letzten zehn Jahren ist
die Bank stark gewachsen. Beruflich haben wir uns mit dem Unter-
nehmen weiterentwickelt, unsere Fiihrungsaufgaben sind dadurch
vielfdltiger und komplexer geworden. Deshalb ist der Job, auch nach
so vielen Jahren, dulberst befriedigend. Zudem darfich mit einem
Team zusammenarbeiten, das auch in dieser schwierigen Zeit einen
tollen Job macht.

Welsch: Das kann ich nur unterschreiben. Auch mir macht der Job
noch immer viel Freude. Die Wirkung der Projekte innerhalb der Fi-
nanzgruppe ist einfach enorm. Und in den Gesprachen mit den Spar-
kassen spiire ich viel Wertschdtzung. Das ist eine grolse Befriedigung

und gibt mir die Motivation fiir neue Projekte.
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Heinz-Glinter Scheer und Jan Welsch sehen fiir die Sparkassen viel Potenzial im digitalen
Kreditgeschaft.

Wenn Sie zum runden Geburtstag der SKP einen Wunsch offen hat-
ten, was wiirden Sie sich wiinschen?

Scheer: Da hatte ich gleich zwei Wiinsche: Erstens einen schnellen
Impferfolg gegen das Coronavirus und zweitens weniger biirokrati-
sche Vorschriften, die mit einem unverhaltnismaf3ig hohen Aufwand
verbunden sind. Ich denke beispielsweise an das sogenannte allge-
meine Auskunftsrecht der Kunden zu den bei uns tiber sie gespei-
cherten Daten.

Wir haben tiber 600.000 Kreditkonten und mussten Prozesse etablie-
ren, um die Auskunftsersuchen befriedigen zu konnen. Im letzten
Jahr haben ganze vier Kunden eine solche Anfrage gestellt. Da kann
man sich schon die Frage stellen, wie verhaltnismafRig eine solche ge-

setzliche Regelung ist.

»Perspektivisch betrachtet wiinsche ich mir fiir die Sparkassen



eine Vertriebskultur, bei der nicht nur die kundenfreundlichen Pro-
dukte und Prozesse eine wichtige Rolle spielen, sondern auch die
Ertrdage.“

Jan Welsch

Welsch: Fiir die nahe Zukunft wiinsche ich mir mehr Normalitat im
Alltag, damit personliche Begegnungen mit unseren Kundinnen und
Kunden sowie mit den Mitarbeitenden in den Sparkassen wieder
moglich werden. Perspektivisch betrachtet wiinsche ich mir fiir die
Sparkassen eine Vertriebskultur, bei der nicht nur die kundenfreund-
lichen Produkte und Prozesse eine wichtige Rolle spielen, sondern
auch die Ertrdge.

Wir bei der SKP geben alles dafiir, diese zahlenbasierte Innovations-
und Vertriebskultur im Sinne der Sparkassen voranzutreiben. Ge-
meinsam sind wir ein starkes Team, das vor dem Hintergrund von im-

mensen Potenzialen viel Zukunft hat.

*) Die SKP-Angaben zu Kreditbestdnden und Marktanteilen der Spar-
kassen kommen aus dem Datenhaushalt der Schufa. Sie werden ein-
mal jdhrlich im Rahmen der von der SKP fiir die Sparkassen beauf-
tragten Schufa-Marktanteilsanalyse ausgewertet.

Die Zahlen bilden das Ratenkreditgeschdft von Sparkassen im engen
Sinne ab (Berticksichtigung von bestimmten, sehr trennscharfen
Schufa-Merkmalen) und weichen ab von Zahlen der Bundesbank, die
ebenfalls hdufig zur Darstellung der Marktstellung und Marktanteile
der Sparkassen herangezogen werden. Die Bundesbank rechnet in
ihre Angaben iiber das Kundenkreditgeschéft weitere Kreditformen

ein, die die Schufa aulSen vorlésst.
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