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Sparer verlieren

)

Zghn Milliarde'n Euro haben deutsche ?parer Millionen Euro meldet die D SV_Gruppe

seit Jahresbeginn verloren. Den nominalen

Zinsertrdgen von 700 Millionen Euro stehen als Jahresﬁbers Chuss fﬁr 2019. Das Vergan_
reale Verluste aufgrund der Inflation gegen- .

uber, hat die Franke-Media-Gruppe errechnet. gene J ahr sel Stark von hohen Zukunfts-

Laut der Statistik hdtten Sparer in Deutsch- N .. o . .

land seit 2011 kumuliert reale Zinsverluste investitionen geprdagt gewesen, sagt Michael
von kn 175 Milliarden E ht. I . oo o

der Buro-Zone liegt der Wert bei mehr als 368 Stollarz, Vorsitzender der Geschiftsfithrung
Milliarden Euro.

der DSV-Gruppe (Deutscher Sparkassenverlag).
Dazu zahle der erfolgreiche Start von Apple
Pay fiir die Sparkassen-Finanzgruppe.

4 9% g,

aller Fondsmanager sind weiblich.
Der Wert habe sich in 20 Jahren nicht
verandert, schreibt die Ratingagentur
Morningstar als Fazit einer Studie.

In Europas Finanzmetropole London

gebe es mehr Fondsmanager mit
dem Vornamen David als weibliche Einsamkeit steigt auf 5,4
Fondsmanager iIIS gesamt. Gemessen auf einer Skala von null bis zw6lf erhebt das Wirtschaftsfor-

schungsinstitut DIW einen Wertder, Einsamkeit“—definiertals die Diskre-
panzzwischen gewiinschten und tatsachlichvorhandenensozialen Bezie-
hungen. Lag dieser Wert vor der Coronakrise bei 3,0, stieg er wahrend der
Pandemiezeitin Deutschland auf 5,4 an. Dennoch gibt es Entwarnung sei-
tensderForscher,denndiebreiteren Wertevon, Lebenszufriedenheit“und
,2Emotionalem Wohlbefinden“ bleiben wahrend der Krise stabil. Die Fol-
gen der Coronakrise auf die psychische Gesundheit der Menschen seien
geringer als bisher angenommen, heif3t es im Fazit der Untersuchung.

Priifungsort: Daheim

Teilnehmer von Studiengdngen und Seminaren in den regio-
nalen Sparkassenakademien konnen ihre Abschlusspriifun-
gen auch online von zu Hause aus ablegen. Das ermoglicht
das Institut fiir Fernstudien gemeinsam mit der DSV-Gruppe.
Das Institut fiir Fernstudien unterstiitzt nicht nur Akade-
mien, sondern bietet seine Erfahrung bei Onlinepriifungen
auch fiir innerbetriebliche Priifungen in Sparkassen an.

—> Kontakt: clemens.rettberg@s-hochschule.de

Fotos: Shutterstock/Bartolomiej Pietrzyk/Batkova Elena, picture alliance/dpa-Zentralbild,Peter Himsel, Sparkasse

Illustrationen: Shutterstock/miniwide/Visual Generation/VikaSuh

Titelfoto: Shutterstock/Goran Bogicevic
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NEUE SPARKASSENZEITUNG

Christian Achilles,
Leiter Kommunikation
und Medien des DSGV.

Stefan Roesler,
Mitglied der
Geschdftsfithrung
der DSV-Gruppe.

ualitat braucht
Substanz

Liebe Leserin, lieber Leser,

die Coronakrise hat es in den vergangenen Wochen und
Monaten wieder eindriicklich gezeigt: Immer wenn es
wirklich drauf ankommt, sind handfeste, verldssliche
Informationen wichtig. Und dann werden neben den
schnellen, meist digitalen Nachrichten auch Orientie-
rungen und Einordnungen benétigt. Seriose Printmedi-
en sind dabei unverzichtbar.

Die SparkassenZeitung setzt seit einigen Monaten
auf genau diese Kombination: Eine Digitalversion mit
taglich aktuellen Informationen einerseits — und eine
redaktionell und grafisch liebevoll aufgemachte monat-
liche Printausgabe andererseits. Sie, unsere Leserinnen
und Leser, hatten uns bereits nach kurzer Zeit signali-
siert: Das Multikanalkonzept der SparkassenZeitung
kommt an. Mit der ,neuen“ SparkassenZeitung ist eine
zeitgemadle, integrierte Informationswelt in der und fiir
die Sparkassen-Finanzgruppe entstanden.

Die redaktionelle und grafische Qualitdt der Spar-
kassenZeitung ist im Wortsinne ,ausgezeichnet“: Die
Printausgabe erhielt Ende des letzten Jahres die be-
gehrten FOX Awards ,FOX Visual 2019 in Gold fiir die
hervorragende Gestaltung und den ,FOX Award 2019“
in Silber fiir besonders effiziente Kommunikation. Ein
schoner Erfolg und zugleich eine Erkenntnis: Trotz
Digitalisierung und neuer Medien bleiben gedruckte
Fachzeitschriften wichtige Informationsmittel fiir Ent-
scheidungstrager.

Je mehr die Masse an Inhalten, Nachrichten und
Hintergriinden zunimmt, desto mehr wiinschen sich
Fihrungskrafte Unterstiitzung beim Sortieren und
Einordnen. Dazu werden professionelle Redakteure ge-
braucht, die sich auskennen und die Sprache der Ziel-

gruppe sprechen. Wir glauben deshalb, dass es Zeit ist,
die Printausgabe der SparkassenZeitung noch stdarker
auf die Bedurfnisse der Fuhrungskrafte auszurichten.
Und deshalb moéchten wir jetzt einen weiteren Schritt
machen und alle Fithrungskréfte der Sparkassen-Finanz-
gruppe an der gedruckten SparkassenZeitung teilhaben
lassen, unabhdngig davon, ob das jeweilige Institut ein
Abonnement abgeschlossen hat. Daher wagen wir ein
Experiment: Ab sofort werden wir allen Fihrungskraf-
ten der Sparkassen-Finanzgruppe die Printausgabe der
SparkassenZeitung kostenlos tibermitteln.

Wir sind der Meinung, dass wichtige Informationen
die Entscheider der Sparkassen-Finanzgruppe gut auf-
bereitet direkt erreichen sollten. Deshalb begriiSen wir
heute alle bisherigen und neuen Leserinnen und Leser.
Wir freuen uns auf Ihre Anregungen und wiber Thr Feed-
back. Schreiben Sie uns unter:
sparkassenzeitung@dsv-gruppe.de

Viel Freude bei der Lektiire wiinschen

EDITORIAL

(A

—> christian.achilles@dsgv.de

—> stefan.roesler@dsv-guppe.de
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BILD DES MONATS

R

LRRERRIGAN
NN

Neue Normalitat

Sabine Holtmeier, Leiterin der Haspa-Filiale an der
Isestralde in Hamburg-Eppendorf, unterstiitzt gemein-
sam mit ihrem Team die Kunden und Nachbarn in
der Coronakrise. Die Haspa hatte die ganze Zeit tiber
alle Filialen geoffnet. ,Wir sind stets fiir unsere Kun-
den und die Nachbarn da - in guten wie in schwieri-
gen Zeiten“, sagt Sabine Holtmeier. Gerade in den
vergangenen Wochen sei es wichtig gewesen, ihnen
Orientierung und Hilfe anzubieten. Zur neuen Norma-
litat gehoren unter anderem Abstandsregelungen und
Bodenmarkierungen, Masken und Plexiglasscheiben.
Und die Erreichbarkeit der Berater auf elektronischen
Wegen — auch aulRerhalb der tiblichen Zeiten.

\Wichtiger Hinweis

b {undinnen und Kunden,

wrehalten Sie beim Warten vor dem

2l

anund untereinander

mindestens 2 m Abstand

iese Mafnahme dient zu lhrem
und zum Schutz unserer

i Mitarbeiterinnen. Wir

Fotos: Romanus Fuhrmann/Haspa, Shutterstock/Goran Bogicevic, Sparkasse Hannover/Asylab, Sparkassen
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SCHWERPUNKT IMMOBILIEN
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Hilfe bei Kauf und
Bau bleibt gefragt

Die Bedingungen im Immobilien-
geschdft dndern sich. Profis zeigen
sich verhalten optimistisch.

Viele wiinschen sich
eigene vier Wande
Immobilienfachleute erwarten
stabile Preise in den wichtigen
Marktsegmenten.

Leichtes Spiel fiir
Modernisierer

Kunden bekommen auch fiir Mo-
dernisierungen schnell eine Bau-
finanzierung, dank OSPlus-neo.

Raus aufs Land

Familien ziehen in die Speckgiirtel.
Das befliigelt das Makler- und
Finanzierungsgeschdift.

Besichtigung am
Bildschirm

Objektwerte per Tablet ermitteln:
Falk Riidiger und Jorg Scheiderer
vom S-Servicepartner im Interview.

Kunden iiberzeugen mit
dem Unerwarteten

Wie die Sparkasse Rhein-Nahe
Kunden das Abenteuer Wohnen
nahebringt.

Geld verdienen, wenn

andere Urlaub machen

Ferienimmobilien als Anlage sind
zurzeit begehrt. Was Finanzierer

beachten sollten.

Meinungen jenseits des

Mainstreams gefragt
Immobilienfondsmanager Esteban
de Lope von der Dekabank achtet
auch auf emotionale Kriterien.

Riesiges Interesse am
Video-Chat

Warum die Sparkasse Bodensee
Kundenservice an Bildschirmen in
Live-Boxen anbietet.

ZAHLENWERK

20

Gemeinwohl statt
Gewinnmaxime

Das geselischaftliche Engagement
der Sparkassen-Finanzgruppe.

Ausgabe
07/20

' > SEITE 8

Markttrends bei
Immobilien

Die Corona-Pandemie hat den Immobilienmarkt
verandert. Verbundexperten sehen
aber Anlass, verhalten optimistisch zu sein.

Ich bin dann mal weg

Im Ausland miissen Mitarbeiter viel Ungewohntes
meistern. Davon profitieren sie selbst —und
nach ihrer Riickkehr auch die Heimatinstitute.

—> SEITE 28

Mit App, Posts und
Storys

Kerstin Berghoff-Ising tiber das neue Vertriebskon-
zept fiir Nachwuchskunden und wie die Sparkasse
Hannover damit Jugendliche ansprechen will.

;

ARBEIT UND LEBEN
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VERTRIEB

28

30

Mit App, Posts

und Storys

Kerstin Berghoff-Ising im Interview
tiber das neue Vertriebskonzept fiir
Nachwuchskunden der Sparkasse
Hannover.

S-Trust: Ein Unikatin

der Welt der Apps

Eine neues App-Angebot der
DSV-Gruppe speichert Passworte,
verschliisselt Dokumente und
verwaltet sie sicher.

KOMMUNIKATION

32

02

04

06

07

22

33

34

34

35

36

Phishing for Corona
Wie Sparkassen ihre Kunden
gegen Phishing-Mails

mit Corona-Betreff schiitzen.

FAKTEN
BILD DES MONATS
BLITZLICHT
IMPRESSUM
MEINUNG

KOPFE

WAS MACHT ...

... Lukas Witte auf dem glatten
Parkett?

VORSCHAU
UNSERE DIENSTJUBILARE

STELLENMARKT



BLITZLICHT

SparkassenZeitung 07/20

Topkunden besser bedienen -
Deka hilft beim Private Banking

-

Die Dekabank erweitert ihr Angebot fiir Sparkassen
um eine Premium-Vermoégensverwaltung. Private-Ban-
king-Kunden kénnen Vermégen ab 250.000 Euro mithil-
fe ihres Sparkassenberaters anlegen und dabei optional
einen Nachhaltigkeitsfilter einsetzen. Vor allem dieser
Punkt mache die Deka-Vermogensverwaltung zu einer
besonderen Losung, sagt Hussam Masri, Leiter Private
Banking bei der Dekabank.

Zur Vorbereitung von Anlagegesprachen koénnen
Kunden unter deka-privatebanking.de nach relevanten
Informationen suchen. Ab einer Anlagesumme von einer
Million Euro lassen sich individualisierte Anlagestrate-

Sparkassen und 18 Verbund-
partner nutzen den Service zur
Videolegitimation des Verbund-
partners S-Markt & Mehrwert.
Zur Verifizierung ihrer Identitat
verwenden Kunden PC, Tablet
oder Smartphone. Mitarbeiter in
den Sparkassen fiihren in fiinf
bis zehn Minuten die Legitimati-
on durch. Video-Legitimationen
waren zuletzt stark gefragt.

—> Ausfiihrlicher Beitrag unter: s.de/1760

gien umsetzen, etwa basierend auf Stiftungsvorgaben.
Private-Banking-Leiter Masri erkldrt, die Deka tibernehme
samtliche Aufgaben und Pflichten eines Vermdégensver-
walters, die Sparkassen die Depot- und Kontofithrung. Fiir
den Kunden bleibe die Sparkasse stets der erste Ansprech-
partner: ,Damit wird eine klare Rollenverteilung im Ver-
bund optimal umgesetzt, da sich Sparkassen und Deka
aufihre jeweilige Kernkompetenz konzentrieren kénnen.“

Sparkassen ndhmen die neue Lésung gut an, sagt
Masri. Deka-Experten unterstiitzten die Vermégensbera-
ter in den Hausern, auf Wunsch auch mit Beraterwork-
shops und Kundenveranstaltungen.

KOMMUNIKATION

Die Deka erwei-
tert ihre Ange-
botspalette fiir
Sparkassen um
eine Premi-
um-Vermégens-
verwaltung.

PRIVATE BANKING FUR
UNTERNEHMERFAMILIEN

Vermégensmanagement, Private Banking, Wealth
Management, Family Office — im Geschdft mit Unter-
nehmern stecken unerschlossene Ertrége. Es gelten
jedoch besondere Regeln. Berater Dirk Wiebusch
hat einen praxisnahen Gratis-Leitfaden fiir interes-
sierte Sparkassen verdffentlicht.

—> Info unter: s.de/1761

Ab einem Anlagevolumen von insgesamt 20 Millionen
Euro verhilft die Dekabank ihren Kundensparkassen
auch zu einem individualisierten Marketing.

—> Interview zum Thema unter: s.de/17zz

PLAUDERN UBERS BANKING VON MORGEN

Im neuen Banking-Podcast ,Plaudertaschen” sprechen
Patrick Fritz vom Deutschen Sparkassen- und Girover-
band und Robin Nehring von der Stadtsparkasse Diissel-
dorf mit Gasten. Bisher haben die beiden zehn Folgen
verdffentlicht und erreichen etwa 2000 Horer pro Folge.
Weiterhin sind zwei Folgen pro Monat geplant.

In Folge sieben geht es beispielsweise um Krisen
als Treiber der Digitalisierung. Karin-Brigitte Gobel,
Vorstandsvorsitzende der Stadtsparkasse Diisseldorf,
spricht tiber den verdanderten Alltag in Corona-Zeiten,
gibt Tipps fiir den Start agiler Projekte und sagt, welche
Learnings sie fiir den kiinftigen Change nutzen méchte.

Weitere Podcast-Themen sind Homeschooling, digi-
tale Tools zur Mitarbeiterfithrung und Schutz vor Cyber-
attacken. Jede Folge wird begleitet von Expertentipps fur
den kiinftigen Arbeitsalltag, auch nach der Pandemie.
Fritz und Nehring wollen das Format nutzen, um ihre
Gedanken rund um das Thema Banking von morgen mit
Interessierten zu teilen: ,,Oft bilden einzelne Mitarbeiter
die Basis fiir die Einfihrung von New Work und neuen
Arbeitskulturen®, heif3t es im Gesprach mit Kim Klemke

- -
N * e =

in Folge sechs. Die innere Haltung jedes Einzelnen kénne
einen Veranderungsprozess anstof3en.

Interessenten kénnen auf dem Spotify-, Apple- und
Youtube-Kanal reinhéren. Die Evidenzstelle versffent-
licht ebenfalls jede Podcast-Folge.

—> mail@plaudertaschen-podcast.de
—> Ausfiihrlicher Beitrag unter: s.de/17z0

Fotos: MauritiusImages/Westend61/Kniel Synnatzschke, Shutterstock/ Marko Aliaksandr; Illustrationen: Shutterstock/Syuzann
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ARBEITSPLATZ

HOMEOFFICE LIEBER AUF 125 QUADRATMETERN WOHNFLACHE

68 Prozent der Deutschen moéchten auch
kinftig hdaufiger daheim arbeiten. Das
zeigt eine Erhebung des Bayerischen For-
schungsinstituts fiir Digitale Transforma-
tion. Laut Statistischem Bundesamt leben
Haushalte mit Wohneigentum im Schnitt
auf 125 Quadratmetern, Mieterhaushalte
nur auf 70 Quadratmetern. Eigentimer
kommen auf 4,4 Zimmer pro Haushalt
und damit auf fast zwei Raume mehr als
Mieter. Wer daheim Riickzugsorte hat, ist

(IN PROZENT)

[ | Eigentiimerhaushalte M Mieterhaushalte

WOHNSITUATION VON EIGENTUMERN UND MIETERN

9,7

7,8 H

laut Umfrage zufriedener mit seinem Zu-
hause, teilt der LBS-Infodienst mit. Das
gelte erst recht fiir Daheimarbeiter.

Freistehendes
Einfamilienhaus

Doppelhaushdlfte und
Reihenhaus

Zweifamilienhaus Wohngebdude mit 3 oder

mehr Wohnungen

Quelle: Statistisches Bundesamt, EVS 2018, LBS

—> Info unter: s.de/17z1

Aus Druck mach Schwung

Aus dem unfreiwilligen Corona-Stresstest kann die Sparkas-
sen-Finanzgruppe schon jetzt Konsequenzen ziehen. Dazu finf
Thesen des DSGV-Digitalisierungsexperten Markus Tacke.

#1 Digitalisierungstempo aufrechterhalten

Was vorher Monate, vielleicht Jahre diskutiert wurde, lief3 sich
in der Krise plétzlich ganz schnell erledigen, etwa die Prozesse
fiir den Abschluss des Onlinebankings und ein standardisier-
tes Roll-out. Es gilt, beim Digitalisierungstempo nicht nachzu-
lassen und Prozesse intern wie kundenseitig konsequent zu
vereinheitlichen und zu vereinfachen.

#2 Kandle verzahnen, Benutzungsaufwand abbauen

Es gibt nicht nur den einen Vertriebsweg. Kunden miissen die
Services der Sparkassen von tiberall, zu jeder Zeit und mit so
wenig Aufwand wie méglich nutzen kénnen. Angebote und
Services sind besser mit dem Onlinebanking zu verzahnen und
uber die Kandle leichter zuganglich zu machen - das Ziel des
Projekts Finanzplattform.

#3 Anpassungsfahig bleiben
Dank der Verzahnung digitaler Kanédle zu einer Finanzplatt-
form wurden Infrastruktur und Schnittstellen geschaffen. Da-
mit konnen kiinftig Produkte der Verbundpartner einfacher in
das Onlinebanking und die Dienste der Sparkassen einfacher
in die digitalen Umgebungen Dritter eingebunden werden. Es

wird auch kiinftig auf die Bereitschaft ankommen, Dinge rasch
zuverandern und die Systeme so auszulegen, dass sie rasch an-
gepasst und weiterentwickelt werden kénnen.

#4 Am Kundenbediirfnis orientieren

Was muss angesichts der aktuellen Situation und der Bediirf-
nisse unserer Kunden priorisiert werden? Zum einen der einfa-
che Zugang zum Onlinebanking. Zum anderen brauchen Kun-
den mehr Transparenz und Orientierung bei ihren Finanzen.
Die Produkte Finanzplaner und Vertragscheck werden daher
mit Prioritat behandelt haben. Das Bewusstsein fiir die Dring-
lichkeit von Digitalisierungsschritten miissen wir in die Zeit
nach Corona mitnehmen.

#5 Von Profiteuren der Krise lernen
Kundenzentrierung ist eine Stdarke der Krisengewinner, die
etwa mit digitalen Kreditangeboten und Zahlungsauslosun-
gen punkten. Google, Apple, Facebook und Amazon kennen die
Bedirfnisse ihrer Kunden und bieten entsprechende Services
an. Sparkassen miissen das auch tun und all die Produkte stdr-
ker einbinden und verzahnen, die es bereits gibt, wie etwa den
S-Versicherungsmanager und die Mehrwert-Services — die Visi-
on fir die Finanzplattform und das digitale Banking der Spar-
kassen.

—> Ausfiihrlicher Beitrag unter: s.de/176¢
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SCHWERPUNKT IMMOBILIEN

MARKTTRENDS

Hilfe bei Kauf unc
Bau bleibt gefrag

Die Bedingungen fiir das Vermitteln und Finanzieren von Wohn- und
Gewerbeimmobilien haben sich zuletzt deutlich gecindert. Profis der Sparkas
Finanzgruppe sind verhalten optimistisch.

Rudolf Kahlen

TRENDS IN KURZE

Stefan Mitropoulos stellt als Leiter Kon-
junktur und Mdrkte im Research der
Helaba — Landesbank Hessen-Thiiringen
in seinem Immobilienreport fest: Das
Volumen auf dem Markt fiir private und
gewerbliche Immobilien hat sich im
Verlaufe der Corona-Krise deutlich ver-
ringert. Seine Einschétzung:

— Einzelhandelsimmobilien sind —
abgesehen von Lebensmittel-
geschdften — am stdrksten von den
pandemiebedingten SchliefSungen
belastet gewesen. Weil viele Konsu-
menten in dieser Zeit noch stdrker
auf den Onlinehandel ausgewichen
sind, dirften das einige Geschiifts-
leute mit Ladenlokalen in der Folge
nicht tberleben. Mietausfdlle und
steigende Leerstdnde sind vor allem
in weniger begiinstigten Lagen zu
befiirchten.

—> An guten Standorten befanden sich
Biiroimmobilien hierzulande im
Vorfeld der Krise in einer robusten
Ausgangslage mit teils sehr nied-
rigen Leerstdnden. Allerdings wer-
den nun manche Unternehmen ihre
Entscheidungen tiber Neuvermie-
tungen verschieben. Wie stark die
negativen Effekte ausfallen, hdngt
auch davon ab, wie sehr die Be-
schdftigung abnehmen wird. Unter-
nehmen in Schwierigkeiten werden
ihren Biirofldchenbedarf iiberpriifen
und versuchen, Mieterleichterungen
durchzusetzen. Insolvenzen werden
zu Mietausfdllen fiihren.

—> Den deutschen Wohnungsmarkt
diirfte die Krise eher unterdurch-
schnittlich treffen. Dazu trégt der
anhaltende Trend zum Wohnen
in Ballungsrdumen bei. Allerdings
koénnten die Immobilienpreise in
teuren Lagen der Grofistédte etwas
nachgeben, weil viele Interessierte
einkommensbedingt ihre Umzugs-
plédne verschieben werden.



Fotos: Shutterstock/Goran Bogicevic, Jiirgen Laackman
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Die pandemiebedingten Kontakt- und Abstandsgebote
haben sich auch auf die Gepflogenheiten im Immobili-
engeschéaft ausgewirkt. Lars Seidel spirt als Geschafts-
fihrer des zur Hamburger Sparkasse zdhlenden Mak-
lers Grossmann & Berger, wie sehr digitale Werkzeuge in
den vergangenen Wochen gefragt waren - beispielsweise
virtuelle 360-Grad-Besichtigungen von Objekten: ,Daher
haben wir schnell reagiert und unser digitales Angebot
erweitert.”

Mittlerweile sind auch Wohnungsbesichtigungen
per Videotelefonie uiblich. ,,Unsere Makler fithren die In-
teressierten dann iiber die Kamera des Smartphones vir-
tuell durch das Objekt“, sagt der Wirtschaftsinformatiker.
Er macht gleichzeitig aber auch die Grenzen der Digitali-
sierung klar: Letztlich zdahle beim Abschluss eines Kauf-
oder Mietvertrags immer noch der personliche Kontakt
zum Berater wie auch das Erleben einer Immobilie vor
Ort-live und in Farbe.

Wohnungsmarkt kommt gut durch die Krise

Ob es nun ums Vermitteln oder auch Finanzieren von
Wohn-und Gewerbeobjekten geht: Die Profis in der Spar-
kassen-Finanzgruppe bemerken hierzulande teils nen-
nenswerte Verdanderungen. Ganz in diesem Sinne rech-
net Stefan Mitropoulos, Leiter Konjunktur und Maérkte
im Research der Helaba - Landesbank Hessen-Thiirin-
gen, vor allem im Segment der Einzelhandelsimmobilien
damit, dass Geschéftsleute mit stationdren Ldaden zuse-
hends unter Druck kommen werden, weil die Konsumen-
ten zwischenzeitlich noch starker auf den Onlinehandel
ausgewichen sind.

Auch Hoteliers dirften nach den umfangreichen
SchlieBungen mit finanziellen Schwierigkeiten zu kamp-
fen haben. Dagegen prognostiziert der promovierte
Volkswirt: ,Der Wohnungsmarkt wird eher unterdurch-
schnittlich von der Krise getroffen sein.“ Entsprechend
diirften Sparkassen ihr Immobilienengagement in Tei-
len neu justieren (siehe ,Trends in Kiirze®).

,Die Nachfrage nach Neu- und Gebrauchtimmobi-
lien ist nach wie vor ungebrochen®, sagt Michael Rom-
bach, Leiter Immobilien der Sparkasse Marburg-Bie-
denkopf. Denn im Geschéftsgebiet herrscht ihm zufolge
Wohnungsmangel: ,In der Universitdtsstadt Marburg
ist das Kundeninteresse iiberwiegend auf den Kauf von
Eigentumswohnungen gerichtet.“ Anders sehe es im
Landkreis aus, wo vornehmlich Einfamilienhduser zur
Eigennutzung erworben werden.

Neu- und Gebraucht-

immobilien ist nach

wie vor ungebrochen.

MICHAEL ROMBACH, LEITER IMMOBILIEN DER
SPARKASSE MARBURG-BIEDENKOPF
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Einige Unternehmen halten an den

geplanten Erweiterungsinvestitionen
fest und nutzen dafiir teilweise
zinsglinstige Fordermittel. Bei vielen
Firmen ist aber die zu erwartende

Zuriickhaltung zu sehen.

SEBASTIAN FINCK, BEREICHSDIREKTOR UNTERNEHMEN UND SELBSTSTANDIGE BEI DER
SPARKASSE MARBURG-BIEDENKOPF

Was die Finanzierung anbelangt, sagt Rombach: , Auf-
grund des niedrigen Zinsniveaus ist es den Kunden
wichtig, eine moéglichst lange Zinsbindung garantiert
zu bekommen.“ Die Nachfrage lieRe sich mit hauseige-
nen Angeboten oder in Kombination mit Produkten der
Verbundpartner LBS-Hessen-Thiiringen und SV-Spar-
kassenversicherung gut abdecken. ,Immer mehr spielt
in den Beratungsgesprachen die Absicherung im Krank-
heitsfall oder bei Arbeitslosigkeit eine Rolle“, bemerkt
der 44-Jéhrige. ,Auch hier bieten wir unseren Kunden
aufWunsch individuelle Lésungen —von Sonderzahlung
uber Ratendanderung bis hin zum Rundumschutz.“
Wenn Eigentiimer selbst genutzter Wohnimmobili-
en infolge von Corona plétzlich Probleme mit ihrer Finan-
zierung haben, rdt Axel Guthmann, Leiter der Bundesge-
schiftsstelle der Landesbausparkassen: ,In schwierigen
Lagen ist es erst mal wichtig, miteinander zu reden — und
sich dafiir Zeit zu nehmen, um méglichst umfassend die
personliche Situation des Kunden zu erfahren.”

vertagt oder umdisponiert. Aufgrund der gelockerten
Corona-Beschrankungen konne der Markt jedoch recht
bald wieder an Dynamik gewinnen.

Wilfried Jastrembski hat es als Bereichsleiter Im-
mobilienkunden bei der Hamburger Sparkasse mit Pro-
jektentwicklern, Investoren und Immobilienverwaltern
zu tun, die Finanzierungsvolumina von zehn Millionen
Euro und mehr bewegen. Auch diese Entscheider hat-
ten Fragen zu Beginn der Coronakrise, weil die Sparkas-
se ihre Bestandskunden weiter bediente, sich jedoch bei
neuen Projekten zundchst eher zurtickhielt.

In den Gesprachen ging es etwa darum, inwieweit die
Haspaverldsslich seiund ihre schriftlich fixierten, abervon
den Gremien noch nicht genehmigten Term Sheets einhal-
te. ,,.Die Antworten in dieser Phase lauteten einheitlich: Wir
stehen zu unserem Wort —auch bei bislang erst vorvertrag-
lich besprochenen Details“, sagt der Jurist. Daneben inter-
essierten sich viele fiir die kiinftige Kreditstrategie bei der
Haspa. Jastrembski spricht von einer gespaltenen Nach-

Ob es nun ums Vermitteln oder auch Finanzieren
von Wohn- und Gewerbeobjekten geht:

Die Profis in der Finanzgruppe bemerken hier-
zulande teils nennenswerte Veranderungen.

So lief3en sich die besten individuellen, auf den jeweili-
gen Sachverhalt zugeschnittenen Moglichkeiten finden,
wenn Kreditraten voriibergehend nicht oder nur teilwei-
se bedient werden kénnten. Aus Sicht des Verbandsdi-
rektors ist bei Stundungen natiirlich immer zu beden-
ken: ,Aufgeschoben ist nicht aufgehoben.“ Deshalb solle
gegebenenfalls vor dem Aussetzen von Kreditraten ge-
prift werden, ob nicht auch andere staatliche Unterstiit-
zungsleistungen in Anspruch genommen werden kénn-
ten, die oftmals kaum bekannt seien. Guthmann verweist
in dem Zusammenhang auf den sogenannten Lasten-
zuschuss fiir Wohneigentiimer: ,,Seine Hohe richtet sich
nach Einkommen, Zahl der Haushaltsmitglieder und
Wohnkosten.“

Im Bereich gewerblicher Immobilien sieht es anders
aus. Die Details kennt Andreas Rehberg. Er verantwortet
das Maklergeschaft der Haspa-Tochter Grossmann & Ber-
ger im Bereich der Biiroimmobilien: ,Einige Unterneh-
men stellen ihre Suche nach neuen, eher kleineren Fla-
chen aufgrund der Corona-Situation aktuell zuriick.“
Daher gebe es momentan weniger Vertragsabschliisse.
Anfragen nach Biiroflichen kdmen nun vermehrt von
Branchen, deren Dienstleistungen infolge der Krise be-
sonders gefragt seien. Dazu zdhlt der Diplom-Betriebs-
wirtvor allem Anwadlte, Steuerberater und Unternehmen,
deren Geschéftsmodell mit Digitalisierung zu tun hat.

Aus Sicht von Sebastian Finck, Bereichsdirektor Un-
ternehmen und Selbststandige bei der Sparkasse Mar-
burg-Biedenkopf, fallen die pandemiebedingten Auswir-
kungen bei seinen Kunden recht unterschiedlich aus:
,Einige Unternehmen halten an den geplanten Erweite-
rungsinvestitionen fest und nutzen dafiir teilweise zins-
glinstige Fordermittel. Bei vielen Firmen ist aber die zu
erwartende Zuriickhaltung zu sehen.“ Vorhaben wiirden
zwar weiter geplant, aber die konkreten Entscheidungen

frage und nennt ein Beispiel: ,Es gibt Projektentwickler,
die bislang garnichts spiiren. Denn an ihren 100 Wohnein-
heiten haben jetzt zwar vielleicht nicht mehr zehn, aber
immerhin noch fiinf Investoren ein groRRes Interesse.“ Da-
neben gebe es Bautrdager mit Standardprodukten in nor-
malen Lagen, die angesichts des hohen Preisniveaus erst
einmal abwarten wollten, auf welches Interesse ihre Ver-
triebskrafte beim Verkauf der Objekte stofRen.

Zu den einzelnen Segmenten hat der Bereichsleiter
klare Erfahrungswerte:,,Auch wenn sich die Markte nicht
vollig verandert haben, schauen wir uns sehr genau An-
gebot und Nachfrage an.“ Wenn es beispielsweise ums Fi-
nanzieren ausgesuchter Wohnprojekte geht, ist er durch-
aus optimistisch:, Wirbenotigen allerdings risikobedingt
einen gewissen Puffer mit etwas mehr Eigenkapital auf-
seiten der Investoren und einerleicht erh6hten Marge bei
den Konditionen.“ In der Folge wiirden verstandige Un-
ternehmer vielleicht eher zwei der eigentlich terminier-
ten vier Projekte starten.

Beim Blick nach vorne rechnet Jastrembski damit,
dass uns eine wachsende Arbeitslosigkeit und der wirt-
schaftliche Einbruch dieses und kommendes Jahr noch
begleiten werden. ,Der Zeithorizont von Projektentwick-
lern liegt aberbei 2022 und spdter*, weil3 er. Dann stiinden
die Chancen fiireine Aufbruchsstimmung in Deutschland
nach seinen Informationen eigentlich recht gut. ,Und in
diesem Umfeld wollen wir uns positionieren.“

Allerdings gibt der Bankmanager zu bedenken: ,,Wir
miissen dabei immer im Augen behalten, welche Son-
derlasten durch die Regulierungsbehorden auf die Kre-
ditinstitute zukommen werden.“ Entsprechend rechnet
er damit, einen solchen Aufschwung im Immobiliensek-
tor wohl nur mit einer eingeschrankten Ausweitung des
Kreditvolumens begleiten zu kénnen.
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PROGNOSEN

Der Wunsch nach den
eigenen vier Wanden wachst

Streitende Experten haben einen gewissen medialen Unterhaltungswert, das gilt nicht nur
fiir Virologen. Die Einschitzungen der Inmobilienfachleute zu den Folgen von Corona liegen jedoch

weniger weit auseinander, als es auf den ersten Blick scheint.
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Irina Berenfeld, Referentin fiir Wohnungs-und Vermdégenspolitik/LBS Research, LBS-Bundesgeschaftsstelle

»,Minus 25 Prozent" - das durfte die meist-
zitierte Zahl zur Einschdtzung der Lage
auf dem Immobilienmarkt in Corona-
Zeiten sein - und ganz sicher die ex-
tremste. Sie stammt aus einer im April
verdffentlichten Analyse des Immobilien-
forschungsinstituts Empirica und ernte-
te viel Widerspruch. Allerdings markierte
diese Preisprognose fiir Wohnimmobili-
en auch bei Empirica eben nur das Extrem
in einem Spektrum méglicher Entwick-
lungen. Bei genauerem Hinsehen wird
schnell klar, dass die meisten Experten
gar nicht so weit auseinanderliegen. Ein
Uberblick tiber die neuesten Erkenntnis-
se zu den kurzfristigen und langfristigen
Konsequenzen eines Jahrhundertereig-
nisses auch fiir den Immobilienmarkt.

Was sich aktuell sagen ldsst

Zur aktuellen Entwicklung wdhrend der
bisherigen Lockdown-Zeit liegen inzwi-
schen erste Auswertungen vor. Empirica
selbst registriert auf Basis von Angebots-
daten fiir die deutschen Metropolen Ber-
lin, Miinchen, Hamburg und Frankfurtam
Main noch keinen Preiseinbruch. Offen-
sichtlich ist aber etwas anderes: In allen
vier Stdadten ging das Angebot an Eigen-
tumswohnungen zwischen Anfang und
Ende Mdrz bis Ende April quasi in Qua-
rantdane. In Miinchen beispielsweise wur-
de ab dem 16. Marz fiinf Wochen lang ein
gutes Fiinftel weniger an Wohnungen neu
zum Kauf inseriert als im Wochenmittel
seit Anfang 2019. Seitdem erholt sich die
Zahl der Neu-Inserate jedoch wieder.
Kaum Gemeinsamkeiten weisen die
Metropolen indes im Segment der Ein-und
Zweifamilienhduser auf. Wahrend in Ber-
lin etwas und in Miinchen deutlich we-
niger Eigenheime auf den Markt kamen,
waren es in Hamburg und Frankfurt zeit-
weilig messbar mehr. Ein Muster mag
Empirica-Chef Reiner Braun darin nicht
erkennen, die Schwankungen fielen vor al-
lem durch das ohnehin eher sparliche An-
gebot an Eigenheimen in den dicht bebau-
ten Stadten prozentual so grof3 aus.
Ahnliches gilt fiir die Preisentwick-
lung: Ein klarer Trend zeichnet sich noch
nicht ab. Es gab in der wochenweisen Be-
trachtung sowohl Ausschldge nach oben
als auch nach unten. Diese sind den Markt-
forschern zufolge nicht auf ein grundsatz-
lich verdandertes Kréfteverhdltnis von An-
gebot und Nachfrage zurickzufiihren,
sondern spiegeln Verschiebungen in der
Zusammensetzung des Angebots.

DER CORONA-EFFEKT IN DER
IMMOBILIENVERMITTLUNG

So hat sich das Vermittlungsgeschdft der Inmobiliengesell-
schaften von LBS und Sparkassen in der Phase des schdrfsten

Lockdowns entwickelt.

Verdnderung gegeniiber dem Vorjahresmonat in Prozent

Vermittelte Wohnobjekte

April 2020
Mdirz 2020

-20,1

Gesamtwert der Objekte

10,1

April 2020
Méirz 2020

Quelle: Bundesgeschdftsstelle Landesbausparkassen

Die Immobilienvermittler von LBS
und Sparkassen rechnen mit stabilen
Preisen bis zum Herbst in allen
Segmenten - von Baugrundstiicken,
iiber Einfamilien- und Reihenhduser
bis hin zu Eigentumswohnungen.

Dass es Verschiebungen gab, bestdtigt
auch die Vermittlungsstatistik der Immo-
biliengesellschaften von LBS und Sparkas-
sen (siehe Grafik): Nachdem noch im Marz
kaum Verdnderungen zu sehen waren,
wurden im April, der Phase des scharfs-
ten Lockdowns, bundesweit 20 Prozent
weniger Immobilien vermittelt als im sel-
ben Monat des Vorjahrs. Gleichwohl fiel
der Gesamtwert der verkauften Objekte le-
diglich um neun Prozent. Dies reflektiert
zum einen den generellen Preisanstieg im
vergangenen Jahr, hdngt aber auch damit
zusammen, dass zuletzt vorrangig teure
Objekte vermarktet wurden und im giins-
tigeren Segment die Nachfrage coronabe-
dingt zuriickhaltender ausfiel.

Perspektiven bis Ende
dieses Jahres

Wohin die Reise gehen konnte, dafiir ha-
ben die Immobilienvermittler mit ihrer
langjahrigen Marktkenntnis ein gutes
Gespiir. In einer Sonderbefragung der
LBS-Bundesgeschiftsstelle zur Corona-
krise Anfang Mai rechneten sie flaichen-
deckend und in allen Segmenten von
Baugrundstiicken tiber Einfamilien- und
Reihenhduser bis hin zu Eigentumswoh-
nungen mit stabilen Preisen bis zum
Herbst. Gegentiiber der reguldren Friith-
jahrsbefragungist das eine vergleichswei-
se verhaltene Einschétzung der Lage.

Zu Beginn des Jahres waren die Im-
mobilienexperten noch von einer wei-

teren Verteuerung im bevorstehenden
halben Jahr ausgegangen. Allerdings be-
tonten die Befragten nahezu unisono, wie
schwierig es einerseits gerade sei, tiber-
haupt Prognosen abzugeben, und dass es
anderseits auch sehr grof3e regionalspezi-
fische Unterschiede geben kénne.

Der Blick in die
Kristallkugel

Widerspricht das nun den Prognosen der
Wohnungsmarktforscher? SchlieRlich hat
nicht nur Empirica von einer Preisdelle
zwischen zehn und 25 Prozent gesprochen,
sondern auch das Institut der deutschen
Wirtschaft (IW) kommt auf Basis eines
Vergleichs mit der Entwicklung wéhrend
der Finanzkrise zu dem Schluss, dass die
Wohnimmobilienpreise in diesem Jahr je
nach Zinsentwicklung um drei bis immer-
hin 17 Prozent fallen konnten. Doch kaum
ein Immobilienokonom erwartet derzeit ei-
nen dauerhaften Preiseinbruch, sondern
friher oder spéter eine Art von Erholung
oder Normalisierung, die aber entschei-
dend vom Konjunkturverlauf abhdnge.

Zu bertcksichtigen ist auch noch et-
was anderes: ,EZB und Bund bewegen
Summen in einer GréRenordnung, die im
April noch unvorstellbar waren®, ruft Em-
pirica-Chef Braun in Erinnerung. ,,Ob dies
die Nachfrage ankurbelt und den ange-
schlagenen Unternehmen auf die Beine
hilft, zeigt sich frithestens zum Jahresen-
de.“ Kurzfristig sieht Braun Uberbewer-
tungen und damit Risiken bei den Wohn-
immobilien eher am oberen und unteren
Marktende, sprich bei Luxusobjekten und
unsanierbaren 50er-Jahre-Hdusern an
lauten StrafRen. ,Mit Eigenheimen diirf-
te man dagegen am sichersten durch die
Krise kommen®, schatzt er. Langfristig
jedoch wiirden Geld- und Finanzpolitik
wohl wieder alle Preise treiben.

Dass Eigenheime demndachst wieder
starker in den Fokus riicken kénnten, ist
noch aus einem anderen Grund wahr-
scheinlich: Vielen Menschen diirfte in den
vergangenen Wochen sehr deutlich be-
wusst geworden sein, welch unschatzba-
ren Wert ein eigener Garten haben kann.
Deshalb ist davon auszugehen, dass infol-
ge der Corona-Erfahrungen nicht nur ge-
nerell die Nachfrage nach den eigenen vier
Wianden weiter steigt, sondern insbeson-
dere der Wunsch nach einem Hauschen
im Griinen.

—> Druckfrisch — Markt fiir
Wohnimmobilien 2020: Mit Preis-
spiegel, Marktprognosen und
Corona-Update der Immobiliengesell-
schaften von LBS und Sparkassen —
und weiteren Marktzahlen. Infos unter
markt-fuer-wohnimmobilien.de

Fotos: Shutterstock/Zamurovic Photography/hanohiki
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BAUFINANZIERUNG

Leichtes Spiel
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fiir Modernisierer

Kiinftig lassen sich auch Modernisierungen schnell umsetzen, nachdem Sparkassen ihren
Kunden bereits heute eine Baufinanzierung iiber ,Baufinanzierung mit OSPlus-neo“ anbieten
kénnen. Verbesserungen ergeben sich auch in der Besicherung einer Finanzierung.

Fast jeder Dritte in Deutschland traumt
von einer eigenen Wohnimmobilie. Das
ergab zuletzt die DSGV-Umfrage fiir das
Vermoégensbarometer. In der jungen und
online-affinen Altersgruppe zwischen 20
und 29 Jahren strebt demnach sogar je-
der Zweite eine eigene Wohnung oder ein
eigenes Haus an.

Auch wenn diese Daten vor der Coro-
na-Pandemie erhoben wurden, hat sich
anihrer Aktualitdt wenig gedndert. Davon
istjedenfalls auszugehen, wenn man sich
die jingste Entwicklung des Wohnimmo-
bilienmarktes anschaut: Der hat sich laut
Hauspreis-Index EPX selbst im Krisen-
monat April kaum verandert. Das Preis-
barometer der Transaktionsplattform
Europace zeigt bei tatsachlich bezahlten
Kaufpreisen keine Preisriickgdange an.

Immobilienfinanzierung ist und
bleibt eine zentrale Sdule des Geschafts.
Damit die Sparkassen ihre Kunden gut
und schnell beraten kénnen, gibt es mit
,Baufinanzierung mit OSPlus-neo“ eine
Losung. Sie ermoglicht es, die Kunden
dort abzuholen, wo sie sich bei der Immo-
biliensuche bewegen —im Internet.

Entlastung der Marktfolge
Mit der Beratungslosung kann die Spar-
kasse ihre Kunden bei Baufinanzierun-
gen bis zur Unterschriftsreife vollumfang-
lich und fallabschlieRend beraten. Das
Gesprach ldauft bildschirmgestiitzt tiber
das Frontend in OSPlus-neo. Daten aus
der Anbahnung - egal ob vom Kunden on-
line oder vom Primdrberater in der Filia-
le erfasst — bleiben erhalten und kénnen
kanaliibergreifend genutzt werden. Kom-
plexe Sachverhalte werden verstandlich
visualisiert und geben den Kunden die
Moglichkeit, jederzeit Fragen zu stellen,
um mit dem Berater die bestmdgliche Fi-
nanzierung zu ermitteln.

Ehemals manuell zu erfassende Ta-
tigkeiten, etwa das Einholen der Schu-
fa-Auskunft oder die technische Abwick-
lung von KfW-Mitteln, laufen automatisch
im Hintergrund ab. Die Marktfolge muss
nur noch den Beleihungswert festsetzen
und die Auszahlung steuern. Wahrend
der Serien-Rollout unvermindert weiter-
lauft und nur in Einzelfdllen coronabe-
dingt etwas gestreckt wurde, hat die Fi-
nanz Informatik (FI) die ,Baufinanzierung
mit OSPlus-neo“ entlang der Kundenan-
forderungen weiterentwickelt und stellt
mit den Releases 20.0 und 20.1 in diesem
Jahr weitere Funktionalitdten bereit.

Stefan Schembecker, Finanz Informatik

AUF EINEN BLICK

- »Baufinanzierung mit OSPlus-neo* bietet eine Beratungs-
I6sung, um Baufinanzierungen bis zur Unterschriftsreife
vollumfdnglich und fallabschlieffend im Markt zu beraten.

—> Kiinftig wird auch das Vorhaben ,Modernisierung*“in der
Anbahnung und der Beratung unterstiitzt.

—> Die Besicherung einer Finanzierung ldsst sich nun
individueller auf den Kundenbedarf abstellen.

—> Die Finanz Informatik informiert via Rundschreiben, sobald
die Pilotierung der Funktionen ,Modernisierung und
Sicherheiten*“ abgeschlossen ist und die neuen Funktionen
fiir den Gesamteinsatz freigegeben werden.

—> Die Entgegennahme von Vermittlergeschdft (Sparkasse als

Es muss nicht immer
Neubau sein: Die neue

Beratungslésung

der Finanz Informatik
unterstiitzt auch

bei Modernisierungs-
vorhaben.

Produktgeber) wird zukiinftig unter OSPlus-neo erméglicht.

—> Die Integration des Finanzmarktplatzes (Multiprodukt) unter
OSPlus-neo wird zu Release 20.1 weiter ausgebaut.

—> Weitere Verbundpartnerprodukte werden ab OSPlus 20.1

unterstiitzt.

Die neuen Funktionen

Bisher bietet ,Baufinanzierung mit
OSPlus-neo“ eine Unterstiitzung fiir den
Bau oder Kauf einer Immobilie und die
Kreditablosung an. Kinftig kénnen die
Sparkassen die Anwendung auch fir die
Finanzierung von Modernisierungen an
bestehenden Objekten nutzen. Mit dem
Gesamteinsatz von OSPlus-Release 20.0
beginnt die Pilotierung dieser Erweite-
rung. Sobald die Pilotierung erfolgreich
beendet ist, wird die FI per Rundschreiben
informieren und die Funktion voraussicht-
lich im dritten Quartal freigeben.

Mit Abschluss der Pilotphase wird
auch die mogliche Absicherung einer Fi-
nanzierung fiir alle Einstiege in ,Baufi-
nanzierung mit OSPlus-neo“, also fiir den
Neubau, den Hauskauf, die Kreditablé-
sung und die Modernisierung, deutlich
erweitert. Ist bislang nur die enge Abrede
im Prozess unterstiitzt, lasst sich mit Re-
lease 20.0 auch eine weite Abrede im Ver-

tragswerk festlegen. Die Institute kénnen
beim Thema Absicherung entscheiden,
ob sie sich grundsatzlich fiir eine enge
oder weite Abrede entscheiden. Sie kon-
nen aber auch die Méglichkeit zulassen,
dass die Berater individuell mit den Kun-
den vereinbaren, welche Form der Abrede
festgelegt werden soll. Eine weitere pra-
xisorientierte Neuerung beim Thema Ab-
sicherung: Kunden kénnen kiinftig auch
eine freie Grundschuld auf einem beste-
henden Objekt nutzen, um damit neue
Finanzierungsmittel abzusichern.

Ausblick auf Release 20.1

Aktuell ist es bereits moglich, Finanzie-
rungen aus ,Baufinanzierung mit OSPlus-
neo“ heraus zu vermitteln. Berater haben
also die Moglichkeit, ihren Kunden ne-
ben dem Sparkassenangebot zur Finanzie-
rung auch diejenigen anderer Banken zu
zeigen. Sollte der Kunde die Finanzierung
uiber ein anderes Institut abschlief3en wol-

len, kann der Sparkassenberater die Fi-
nanzierung weitervermitteln und einen
Provisionsanspruch generieren. Weiter-
hin kann -voraussichtlich ab Anfang 2021
—eine von einer Fremdbank vermittelte Fi-
nanzierung ebenfalls digital entgegenge-
nommen und effizient und zeitsparend in
»,Baufinanzierung mit OSPlus-neo* verar-
beitet werden.

Das Produktangebot, auf das der Bera-
ter fiir seine Kunden zugreifen kann, wird
ebenfalls zum OSPlus-Release 20.1 um
wichtige Verbundpartnerprodukte erwei-
tert: So wird es dann méglich, auch Kredi-
te aus LBS-Mitteln sowie Darlehen der Ver-
sicherer (Provinzial Nordwest, Provinzial
Rheinland sowie SV Sparkassenversiche-
rung) zu beraten und abzuschlief3en.

Durch die zahlreichen Schnittstellen
etwa zur Anbahnung von Finanzierungen
tiber Immobilienportale und der automa-
tischen Ubernahme der Objektdaten der
Wunschimmobilie, durch die Verzahnung
von Anbahnung, Beratung und Vermitt-
lungsgeschift entwickelt sich ,Baufinan-
zierung mit OSPlus-neo”“ zu einem digita-
len Baukasten. Sparkassen profitieren von
den Weiterentwicklungen in mehrfacher
Hinsicht. So entlasten sie die Berater und
die Marktfolge durch automatische, im
Hintergrund ablaufende Prozesse.

Die Kundenbindung wird durch die
schnelleren Abldufe des Standardprozes-
ses nun auch bei Modernisierungsvorha-
ben gestarkt.
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WOHNTREND
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Raus aufs Land

Erstmals seit Beginn des Immobilienbooms vor zehn Jahren stagnieren die Wohnungsmieten in den
Grof3stidten — und sinken zum Teil sogar. Denn immer mehr Familien ziehen in die Speckgiirtel.
Der Trend befliigelt das Makler- und Finanzierungsgeschdift von Sparkassen und Landesbausparkassen.

Bernd Leutner, Geschéaftsfithrer des Immobilienfor-
schungsunternehmens F+B, registriert seit zw6lf Mona-
ten eine bemerkenswerte Entwicklung am deutschen
Wohnungsmarkt: Die Mieten stagnieren — oder gehen so-
gar zuriick.,In 23 der 50 teuersten Stadte sind die Neuver-
tragsmieten im vierten Quartal vergangenen Jahres ge-
sunken®, sagt Leutner. ,In den beiden vorangegangenen
Quartalen betraf dies nur 15 dieser Stadte.“ Nachdem die
Mieten von 2011 bis 2018 stetig gestiegen sind, ,,deuten die
Indikatoren nun auf eine Normalisierung hin“, sagt Stefan
Mitropoulos, Immobilienanalyst der Helaba.

Selbst in einigen groRen Metropolen haben Vermie-
ter zuletzt ihre Forderungen gesenkt. In Miinchen fielen
die Neuvertragsmieten der F+B-Studie zufolge im letzten
Dreimonatszeitraum des vergangenen Jahres im Schnitt
um 0,61 Prozent. In Berlin sanken sie seit Anfang 2019
um 1,2 Prozent. Und in jenen Grofstddten, in denen die
Analysten noch einen Zuwachs verzeichneten, lag dieser
deutlich unter der Inflationsrate. ,In Frankfurt am Main
stiegen die Mieten im Jahresvergleich noch um 0,5 Pro-
zent, in Hamburg um nur 0,1 Prozent®, sagt Leutner.

Anders sieht es am Investmentmarkt aus, wie die
jungste Studie von Grossmann & Berger, dem Immobili-
endienstleister der Haspa-Gruppe, zeigt: Die Preise von
Eigentumswohnungen und Mehrfamilienhdusern stei-

Richard Haimann

gen in Hamburg und dem Umland weiterhin ungebro-
chen. ,Der Aufwartstrend setzt sich fort“, sagt Axel Stein-
brinker, Geschéftsfithrer der Tochtergesellschaft der
Hamburger Sparkasse.

Bundesbank warnt regelmalig

Zahlten Kdufer 2018 noch maximal das 37-Fache der Jah-
resnettomieteinnahmen, legten Investoren im vergange-
nen Jahr zum Teil das 40-Fache der Jahresertrdge hin,
um an eine Wohnimmobilie zu gelangen. In diesem Jahr
durfte der sogenannte Vervielfdltiger nochmals deutlich
zulegen. ,In den absoluten Bestlagen Hamburgs rechnen

gen,

den Menschen die Vorteile

des Bausparvertrags gerade

in der aktuellen Niedrig-

zinssituation zu vermitteln.

WERNER SCHAFER, VORSTANDSVORSITZENDER LBS OST

wir dann mit dem 42-Fachen der Jahresnettokaltmiete®,
sagt Steinbrinker. Kdufer kdamen in diesem Fall nur noch
auf eine Bruttorendite von 2,38 Prozent — vor Steuern,
Zinsen und Instandhaltungsriicklagen. ,Mit Berticksich-
tigung dieser Kostenfaktoren entspricht der Ertrag ledig-
lich einer Nettorendite von maximal 1,5 Prozent", sagt
Glinter Vornholz, Professor fiir Immobilien6konomie an
der EBZ Business School in Bochum.

Die Bundesbank warnt regelméRig in ihren Finanz-
stabilitdtsberichten, dass die Preise von Wohnimmobili-
enin den GroRstddten um 15bis 30 Prozent iiberbewertet
seien. ,Die Blasengefahrist hoch, weil die Kluft zwischen
Kaufpreisen und Mieten immer weiter anschwillt und
bedrohlich auf die Rendite driickt®, sagt auch Reiner
Braun, Vorstandsvorsitzender des Immobilien- und
Wirtschaftsforschungsinstituts Empirica. In den sieben
grofdten deutschen Stadten - Berlin, Diisseldorf, Frank-
furt, Hamburg, Kéln, Miinchen und Stuttgart — kdnnten
die Immobilienwerte um bis zu 40 Prozent sinken, sollte
sich das Preisniveau wieder normalisieren., 2016 betrug
das Riuickschlagspotenzial in diesen Top-Sieben-Standor-
ten nur 27 Prozent®, sagt Braun. Im Bundesdurchschnitt
sei das Riickschlagspotenzial an den Wohnungs-Invest-
mentmadrkten in den vergangenen drei Jahren von elfauf
21 Prozent gestiegen.

Unter Druck geraten kénnten die Preise nicht nur
im Fall eines Zinsanstiegs, sondern auch durch den
Bau neuer Wohnungen. Bei einem wachsenden Ange-
bot wiirden die Mieten tendenziell weiter sinken. Ge-
nau das geschieht derzeit bereits. 2015 registrierte das
Statische Bundesamt die Fertigstellung von insgesamt
247 700 neuen Wohnungen, 2016 waren es 277 700, im
Jahr 2017 kamen weitere 284 800 hinzu und 2018 sogar
285 900. Fiir 2019 liegen noch keine Zahlen vor. Exper-
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ten sehen das Fertigstellungsvolumen jedoch in etwa auf
Vorjahresniveau. ,Die deutsche Bauwirtschaft ist durch
den Immobilienboom komplett ausgelastet”, sagt Hela-
ba-Analyst Mitropoulos. ,Nennenswerte Steigerungen
im Wohnungsbau sind deshalb kaum méglich.“

Unter dem Strich seien in den vergangenen fiinf
Jahren knapp 1,4 Millionen neue Wohnungen entstan-
den, sagt Immobilienékonom Vornholz. ,Das Angebot
am Markt hat sich damit deutlich ausgeweitet.“ In die
Hohe gezogen wurden die meisten Neubauten nicht in
den GroRstddten selbst, wo Flachen knapp sind. Die Mas-
se der neuen Wohnungen ist vielmehr in den Speckgiir-
teln entstanden, deren Kommunen eifrig Bauland ausge-
wiesen haben, um steuerzahlende Neubiirgerzu gewinnen.

Exodus der U-40er

Ein Beispiel dafiir ist Buchholz in der Nordheide. Elf Ki-
lometer vor der Hamburger Stadtgrenze gelegen, hat die
Kleinstadt in den vergangenen zehn Jahren eine Reihe
neuer Wohngebiete geschaffen. ,Die Zahl der Einwohner
istvon 2010bis 2018 um 7,2 Prozentauf41 665 Menschen
angewachsen®, sagt Stadtsprecher Heinrich Helms. Das
Einkommensteueraufkommen sei dabei zugleich um
78,9 Prozent von 13,3 Millionen Euro auf 23,8 Millionen
Euro in die Hohe geschnellt.

Es sind vor allem einkommensstarke Familien, die
den Grof3stdadten den Riicken kehren und in die kleine-
ren Umland-Kommunen ziehen. Nach Daten des Sta-
tistikamts Nord ist die Zahl der 41- bis 50-jahrigen Ein-
wohner in Hamburg seit 2011 um 13,1 Prozent gesun-
ken. Lebten vor neun Jahren noch 280 825 Angehorige
dieser Altersgruppe in der Elbmetropole, waren es 2018
nur noch 248 287. In Berlin fiel - den jiingsten verfiig-
baren statistischen Daten zufolge — die Zahl der 45- bis
60-jdhrigen Einwohner von Anfang 2017 bis Mitte 2018
von 789 010 auf 785 669. Ein Verlust von 3341 Menschen
—oder 0,42 Prozent - in anderthalb Jahren.

Zudem ziehen auch immer mehr Rentner fort.
Die Zahl der 65- bis 75-Jahrigen in der Spreemetropo-
le schrumpfte von Anfang 2010 bis Mitte 2018 um 15,2
Prozent von 400 565 auf 339 754 Menschen. In Ham-
burg sank die Zahl der Einwohner im Alter von 66 bis
70 Jahren allein im Verlauf des Jahres 2018 von 82 880
auf 81 696 - ein Minus von 1,4 Prozent binnen zwolf Mo-
naten. Andreas Schulten, Vorstand der Immobilienfor-
schungsgesellschaft Bulwiengesa, sieht in diesen Daten
den Beginn eines neuen Trends: der Re-Suburbanisie-
rung. ,Der Zuzug aus den landlichen Rdumen in die Me-
tropolen war gestern®, sagt Schulten. , Jetzt beginnt eine
neue Phase der Suburbanisierung - des Wegzugs aus den
Grof3stadten in deren Peripherie.”

ANZEIGE

Das Angebt am

Markt hat sich deutlich

GUNTER VORNHOLZ, PROFESSOR FUR IMMOBILIEN-
OKONOMIE AN DER EBZ BUSINESS SCHOOL IN BOCHUM

Die deutsche Bauwirtschaft

ist durch den Immobilien-
boom komplett ausgelastet.

STEFAN MITROPOULOS, IMMOBILIENANALYST DER HELABA

Investoren werden in Immobilien gedrangt

Nicht wenige Familien, die aus den GrofRstdadten in die
Speckgiirtel ziehen, erwerben dort Wohneigentum. Ge-
winner der Re-Suburbanisierung sind deshalb auch die
ortlichen Sparkassen als Kreditgeber und Makler so-
wie die Landesbausparkassen. Allein die LBS Immobi-
lien Nordwest, Immobiliendienstleister fir 89 Sparkas-
sen in Nordrhein-Westfalen, Niedersachsen, Berlin und
Bremen, hat 2019 insgesamt 13 195 Wohnimmobilien im
Wert von 3,2 Milliarden Euro vermittelt — knapp die Half-
te davon Ein- und Zweifamilienhduser. Damit stieg das
Objektvolumen gegeniiber dem Vorjahrum 17,7 Prozent.
Der Umsatz wuchs um 15 Prozent auf einen neuen Re-
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kordwert von 150 Millionen Euro. Gleichzeitig schlieRen
immer mehr Menschen Bausparvertrdge ab. So steigerte
die LBS Ost 2019 ihr Bruttoneugeschaft um weitere acht
Prozent auf 2,8 Milliarden Euro nach einem Zuwachs von
elf Prozent im Vorjahr. ,Es ist uns erneut gelungen, den
Menschen die Vorteile des Bausparvertrags gerade in der
aktuellen Niedrigzinssituation zu vermitteln®, sagt Vor-
standsvorsitzender Werner Schafer.

Trotz der stagnierenden und zum Teil leicht fallen-
den Mieten in den Grof3stadten diirften dort die Preise von
Wohnimmobilienweitersteigen—allein wegen der Geldpo-
litik der Europdischen Zentralbank (EZB). , Institutionelle
Investoren wie Pensionskassen, Stiftungen und Versiche-
rungen suchen handeringend nach Rendite bei geringem
Risiko“, sagt Helaba-Analyst Mitropoulos. ,Die Renditeer-
wartungen der Investoren sind bei deutschen Wohnim-
mobilien mittlerweile sehr gering*, sagt Michael Schlatte-
rer, Leiter Wohnimmobilienbewertung bei der Beratung
CBRE. Institutionelle Investoren wiirden sich inzwischen
bei Neubauten in guten Lagen mit Renditen von zweiein-
halb Prozent zufriedengeben, nur um Negativertragen
bei Staatsanleihen ausweichen zu kénnen.

Die schrumpfenden Renditen am Wohnungsmarkt
sollten Sparkassen bei der Anlageberatung bertiicksich-
tigen, sagt Vornholz. ,Die offenen Immobilienfonds der
Deka, die fast ausschlief3lich in Gewerbeliegenschaften
investieren, sind von der Renditekompression bei Wohn-
immobilien nicht betroffen.“ Anders sehe es bei einigen
neuen geschlossenen Fonds aus, die mit dem Kapital ih-
rer Anleger Mehrfamilienh&duser erwerben. ,Hier sollten
Sparkassenberater darauf achten, dass im Emissions-
prospekt eine Tilgungsrate von mindestens 2,5 Prozent
beim Fremdkapital vorgesehen ist“, sagt der Immobili-
endkonom. Zudem seien Fonds zu bevorzugen, die Woh-
nungen im mittleren Mietpreissegment in B-Lagen er-
werben. ,Solche Objekte sind im Einkauf giinstiger und
bieten damit hohere Rendite als Wohnungen in den Top-
lagen*, sagt Vornholz.

Bei der Finanzierung von Mehrfamilienhdusern
und Eigentumswohnungen, die zur Kapitalanlage er-
worben werden, sollten Sparkassen bei den Beleihungs-
ausldufen einen ,Puffer fiir eine etwaige Marktkorrektur
einbauen®, sagt Helaba-Experte Mitropoulos. Zwar gebe
es keine Anzeichen, dass ein deutlicher Preiseinbruch
in nachster Zeit bevorstehe. ,Die grofse Trendwende ist
nicht in Sicht*, sagt Mitropoulos. Allerdings sei der vor
zehn Jahren begonnene Immobilienzyklus weit voran-
geschritten, sagt der Analyst. ,,100-Prozent-Finanzierun-
gen iiber den gesamten Kaufpreis einer Immobilie soll-
ten daher gemieden werden.“

BANKEN-GIPFEL

HYBRID EDITION

Banken vs. Corona-Krise:

Was miissen Banken jetzt tun?

Fragen Sie direkt die Macher von Politik, Aufsicht und Banken - auf dem
Handelsblatt Banken-Gipfel 2020 vom 02. bis 03. September in Frankfurt und digital.

Jetzt anmelden: handelsblatt-bankengipfel.de

Olaf Scholz
% ! ~ Bundesfinanzminister

Stefan Ermisch
CEO,
Hamburg Commercial Bank

Helmut Schleweis
Prasident,

Deutscher Sparkassen-
und Giroverband (DSGV)
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Herr Riidiger, kobnnen Sie zurzeit

Wohn- oder Gewerbeimmobilien vor

Ort besichtigen?

Falk Riidiger: Mal eben ins Auto setzen,
vier Besichtigungen am Stiick machen,
das ging im Lockdown genauso wenig wie
Restaurant- oder Konzertbesuche. Mit den
Kontaktbeschrankungen haben wir zum
Schutz unserer Mitarbeiter und Kunden
auf Innenbesichtigungen verzichtet und
Immobilien nur von auBen besichtigt.
Die Bafin hat mit einem Schreiben vom
20. Médrz Erleichterungen verdffentlicht.
Wenn es weitere Lockerungen gibt, wer-
den wir die Innenbesichtigungen kurz-
fristig nachholen.

Ist das jetzt auch schon méglich? Ins
Restaurant darfman ja auch wieder.
Jorg Scheiderer: Ja, seit Mitte Mai etwa
besichtigen wirImmobilien wiedervon in-
nen —unter Beachtung der Abstands- und
Hygienevorschriften und mit dem Einver-
standnis der Kunden und unserer Kolle-
gen. Man sieht uns Gutachter also nicht
mehr nur mit den blauen Schuhiiberzie-
hern, sondern auch mit Maske und Hand-
schuhen.

Riuidiger: Das Gute daran: Wir haben
durch die Einschrankungen erhebliche
Fortschritte in der Digitalisierung ge-
macht. Auch bei den Immobiliengutach-
ten gibt es nun neue Losungen.

Meinen Sie eine digitale Besichtigung?
Riidiger: Genau. Schon 2019 hat der
DSGV zusammen mit Vdp-Research und
der Moss GmbH mit unserer Expertise
ein Projekt zur Video-Besichtigung auf-
gesetzt. In dem Projekt bringen auch wir
Fachwissen und Praxiserfahrungen mit
ein. Corona hat das Projekt extrem be-
schleunigt. Die Zeit bis zum Abschluss hat
sich von drei Jahren auf drei Monate ver-
kiirzt. Das Tool steht.

Die Bafin hat mit den Erleichterun-
gen vom 20. Mdrz auch genehmigt, dass
wir digital Besichtigungen vornehmen
dirfen, zumindest bei Kurzgutachten fiir
Objekte unterhalb eines Finanzierungs-
oder Grundschuldbetrags von 400000
Euro. Bei teureren Objekten muss die Be-
sichtigung dann wohl spdter nachgeholt
werden. Das erleichtert uns die Arbeit be-
reits immens.

Wie funktioniert eine Videobesichtigung
in der Praxis?

Riidiger: So dhnlich wie bei einem rea-
len Besuch im Objekt. Zuerst stimmen wir

GUTACHTEN

Besichtigung am

Bildschirm

Wie sie zurzeit Objektwerte ermitteln, erklédren die Immobilienexperten Falk Riidiger und
Jorg Scheiderer vom S-Servicepartner im Video-Interview.

Juliane Schdlicke, S-Servicepartner

Jorg Scheiderer und Falk Riidiger, Inmobilienexperten beim S-Servicepartner,
im Videointerview mit Autorin Juliane Schdlicke.

wie immer telefonisch den Termin mit
dem Kunden ab - der muss uns vor Ort ja
behilflich sein und uns alles zeigen. Fur
den Termin bekommt er einen Link, den
er beispielsweise mit dem Tablet 6ffnen
kann. So ist er per Videotelefonie mit dem
Gutachter verbunden und geht mit ihm
durch das Haus oder die Wohnung. Der
Gutachter sagt ihm, was er fir die Bewer-
tung sehen muss, etwa die Bader oder die
Heizungsanlage. Wie bei einer normalen
Besichtigung kann der Gutachter mit dem
Tool zur Dokumentation auch fotografie-
ren, das kiindigt er dem Kunden natiirlich
vorher an.

Scheiderer: Das wird uns grof3e Erleich-
terungen bringen. Mit einem Aktionsradi-
us bis fast zur ddnischen Grenze im Nor-
den und weiten Teilen Niedersachsens
im Stiden und Westen fahren wir aus dem
Standort Hamburg fiir die Besichtigun-
gen teilweise weite Strecken.

Riidiger: Man kann auch bei uns mindes-
tens 30 bis 45 Minuten allein fiir die An-
fahrt einkalkulieren. Das fallt dann weg,
was den Prozess deutlich effizienter ma-

chen wird. Auch unseren Job wird das
ganz schon verdndern. Statt an der fri-
schen Luft zu sein, werden wir haufiger
im Biiro sitzen. Doch es wird immer noch
Besichtigungen vor Ort geben, etwa wenn
ein Internetzugang fehlt.

Scheiderer: Und wenn wir neue Kollegen
ausbilden, nehmen wir die auch weiter-
hin gern vor Ort mit. Da lernt man einfach
besser, worauf es ankommt.

Ist eine Video-Besichtigung fiir alle Fiille
geeignet?

Riidiger: Nein, das ist eher was fiir das
Massengeschaft und Kurzgutachten, bei
denen wir das zurzeit ohne Abschldage
beim Beleihungswert machen diirfen. Fiir
Vollgutachten hat die Bafin das Go noch
nicht gegeben - hier gdbe es dann noch
hohe Abziige oder eine Nachbesichtigung
wadre notig. Je héher das Volumen, desto
aufwandiger die Bewertung.

Wie digital sind die iibrigen Prozesse?
Scheiderer: Da ist das Bild sehr hetero-
gen. Mit Lora haben wir eigentlich schon
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einen sehr digitalen Prozess. Lora ist eine
gut geeignete Webanwendung fiir mobi-
les Arbeiten. So erfolgt die Besichtigung
und deren Dokumentation mittels Tablet
direkt vor Ort. Auch die Unterschrift geht
inzwischen digital, ebenso die elektroni-
sche Ubermittlung von Unterlagen. Den-
noch bekommen wir von vielen Sparkas-
sen noch Papier zugeschickt, vor allem
Grundrisspldne und dhnliches. Aber zur-
zeit steigt auch hier die Nachfrage nach
digitalen Alternativen. Das ist super, denn
momentan ist es auch fiir uns eine organi-
satorische Herausforderung, im Team alle
Aufgaben zu koordinieren.

Wie hoch ist das Arbeitspensum zurzeit?
Riidiger: In Berlin haben wir derzeit ein
hohes Auftragsvolumen, damit hat keiner
gerechnet. Bei wohnwirtschaftlich und ge-
werblich genutzten Immobilien haben wir
um die 30 bis 50 Prozent Mehrmengen.
Scheiderer: Das ist bei uns im Norden
Deutschlands etwas anders. Mehrmen-
gen haben wir bei Kurzgutachten, also bei
Objekten mit Grundschuldbetrag unter
400000 Euro, nicht. Aber wir sind tiber-
rascht, dass wir auf konstantem Niveau
wie vor der Krise sind.

Riidiger: Bundesweit gibt es im Schnitt
wohl eher weniger Neugeschaft.

Warum sind die Zahlen in manchen
Regionen konstant, in manchen erhéht?
Riidiger: Dartiber kann man nur speku-
lieren. Ein moglicher Ansatz ist, dass die
Leute versuchen, ihr Geld besonders jetzt
werthaltig und nachhaltig anzulegen -
Immobilien sind dafiir nach wie vor Be-
standteil eines guten Anlageportfolios.
Vermuten kénnte man auch, dass derzeit
mehr Immobilien verkauft werden und
das den Markt befliigelt.

Andern sich die Bewertungskriterien
angesichts der neuen Situation?
Riidiger: Der Blick auf mogliche Risiken
hat sich erweitert. Bereits vor Corona ha-
ben wir die Risiken mit Szenario-Analysen
bewertet, in denen simuliert wird, welche
Auswirkungen bestimmte Geschehen auf
den Beleihungswert hédtten, wie etwa ein
sinkendes Mietniveau. Neu aufgenommen
haben wir das Risiko lang anhaltender
Mietausfdlle — denn spdtestens seit sogar
namhafte Unternehmen pressewirksam
angekiindigt haben, Mietzahlungen einzu-
behalten, ist dies sehrreal geworden.
Insgesamt kann man sagen, dass auf-
grund der Abschldge auf den Beleihungs-
wert selbst ein monatelanger Ausfall von
Einnahmen nicht spiirbar und die Immo-
bilie noch sicher wére. Allerdings wird es
hier bestimmt auch regionale Unterschie-
de geben, namlich dort, wo Markt- und Be-
leihungswert eng beieinanderliegen.

Fotos: Shutterstock/Maria Savenko, DSV, Sparkasse Rhein-Nahe
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VERTRIEBSKONZEPT

Kunden tiberzeugen mit dem
Unerwarteten
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Eine Themenland-
karte zeigt, welche
Situationen Kunden
aufihrer Reise durch
das ,Abenteuer Woh-
nen“ erleben kénnen:
vom Ausziehen aus
dem Elternhaus tiber
den ersten Immobili-
enkauf und Moder-
nisierungen bis zum
Vererben des Hauses.

Die Sparkasse Rhein-Nahe konzipiert die Themenwelt ,Abenteuer Wohnen*
auf Basis einer situativen Banking-Analyse.

Uwe Déring-Katerkamp, Institut fiir angewandtes Wissen (iaw) K6ln

Die Sparkasse Rhein-Nahe hat im Segment Immobilien
durch eine auliergewohnliche Kundenerfahrung neue
Zeichen gesetzt. Geschaffen worden ist ein Mehrwert in
einem Bereich, in dem der Kunde dies so nicht erwartet.
Vor allem wollte das Institut die eigenen Stdrken so aus-
spielen, dass Alleinstellungsmerkmale gegentiber einer
digitalen Konkurrenz besser deutlich werden. Ausgangs-
punkt fiir alle Aktivitdten war das Wissen tiber den Kun-

Als Nédchstes hat man sich Gedanken gemacht, welche
Situationen sich am besten dazu eignen, um als Spar-
kasse aktiv zu werden. Eine solche Analyse findet dabei
in einem Spannungsfeld zwischen eigenen Zielen und
Starken sowie so genannten ,situativen Kunden-Sto-
rys“ statt. Diese beschreiben, was ein Kunde in einer be-
stimmten Situation sieht, denkt, fiihlt und wie erhandelt.
Unter Beriicksichtigung solcher Erwartungshal-
tungen hat die Sparkasse Rhein-Nahe ein Konzept ent-
wickelt, in welchen Situationen das Institut Besonderes
bieten kann und welche Wirkung sich dadurch erzielen
lasst. Geklart worden ist dartiber hinaus, wie sich Ver-
trauen aufbauen ldsst sowie Kompetenz verdeutlicht
und sachliche Hilfe geboten werden kann. Und zu guter
Letzt natiirlich, wie sich Leistungen verkaufen lassen.

Da aber Geld im Allgemeinen Mittel zum Zweck ist, wur-
de hierder eigentliche Zweck als Ausgangspunkt genom-
men — ndmlich die vielen Situationen, die aus Sicht des
Kunden mit dem Abenteuer Wohnen zu tun haben. Au-
RBerdem wurden diese konsequent durch die Brille des
Kunden betrachtet. Was sieht, denkt, fuhlt er in dieser
Situation, wie wird er handeln. Auf Basis solcher ,situ-
ativen Kunden-Storys“ wurden cross-funktionale MalRR-
nahmen ergriffen. Das bedeutet, ein auf eine Situation
abgestimmtes Angebot zu definieren, wer welchen Bei-
trag zum konsistenten Ergebnis zu leisten hat.

Bessere Abschliisse zeigen Erfolg

Mit Mut, einem Perspektivwechsel und einer konsequen-
ten Kundensicht hat die Sparkasse Rhein-Nahe rund

Das S-Haus in Bad Kreuznach bildet mit Themenraumen
Vertriebssituationen des Immobilienbereichs atmospharisch ab. Mit den
Kunden lasst sich dort auf eine neue Art ins Gesprach kommen.

den, denn dieser entscheidet sich letztendlich nach sei-
nen Vorstellungen. Vor dem Projektstart durchgefiihrte
Untersuchungen des ,iaw* K6ln und der Hochschule der
Sparkassen-Finanzgruppe haben gezeigt, dass es den
Kunden jedoch nicht gibt. Derselbe Kunde hat vielmehr
in unterschiedlichen Situationen auch unterschiedliche
Erwartungen und verhalt sich unterschiedlich.

Vom Ausziehen bis zum Vererben

Um im Bereich Immobilien auRergew6hnliche Angebo-
te kreieren zu koénnen, haben die Verantwortlichen zu-
ndchst eine Themenlandkarte erarbeitet (siehe Bild). Plas-
tisch zeigt sie, welche Situationen Kunden aufihrer Reise
durch das , Abenteuer Wohnen“ erleben kénnen: Begin-
nend beim Auszug aus dem Elternhaus tiber den Umbau
zu einem Smart Home bis zur Vererbung an zerstrittene
Kinder kénnen dies zahlreiche Situationen sein.

Nach Klarung dieser Fragen ist ein neuartiges Angebot
entstanden, das jetzt im speziell fiir solche Zwecke er-
richteten ,,S-Haus" erlebbar ist. Das Geb&dude ist darauf
ausgelegt, verschiedene Situationen der Themenwelt
Wohnen atmosphdrisch abzubilden und mit dem Kun-
den zugleich auf eine v6llig neue Art ins Gespréach zu
kommen - ihm Leistungen und Mehrwerte zu prasentie-
ren, die erin dieser Form nicht kennt.

Um das erfolgreich zu realisieren, war auch ein neu-
es Selbstverstdndnis und ein verdndertes Auftreten der
Mitarbeiter notig, die den Kunden hier empfangen, be-
gleiten, ihm helfen und ,,zum Abschluss verfithren®.

Fir das Gelingen des Projekts war neben einer gro-
Ren Portion Mut der Perspektivwechsel entscheidend.
Bei der Kundenerfahrung geht es darum, verschiedene
Erlebnisdimensionen zu bearbeiten, die ein Kunde mit
dem Produkt, der Nutzung und dem Anbieter verbindet.

um das Abenteuer Wohnen ihr S-Haus errichtet und am
Markt ein neuartiges Angebot geschaffen. Wie richtig
diese Vorgehensweise war, zeigt sich bereits heute durch
eine groflere Kunden- und Mitarbeiterzufriedenheit so-
wie bessere Abschliisse. Es lohnt sich danach, den Kun-
den einerseits umfassender auf seiner Reise durch eine
Themenwelt zu betrachten und andererseits einzelne Si-
tuationen genauer aus seiner Sicht zu verstehen. Dabei
sollte man immer solche eigenen Starken und Ziele als
Malfstab fiir tiberraschende Angebote nutzen, die die si-
tuativen Erwartungen des Kunden am besten iibertref-
fen — sowie einen cross-funktionalen Ansatz fir hybride
Angebote wahlen statt im Silo-Denken zu verharren.

—> Ausfiihrlicher Beitrag unter s.de/17zq
—> Webseite der Themenwelt s.de/17zr
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finanzierende Sparkassen sollten jedoch vorsichtig kalkulieren.

,Die Infrastrukturist da, die Gesundheits-
versorgung perfekt* — fur den bayeri-
schen Ministerprasidenten Markus Séder
ist klar, wo die Bundesbiirger im Jahr der
Corona-Pandemie ihre Ferien verbringen
sollten:innerhalb der deutschen Grenzen.
,Es ist schwer vorstellbar, wie am Baller-
mann Hygiene- und Abstandsregeln rich-
tig eingehalten werden kénnen*, so Séder
zu Infektionsrisiken im Ausland.

Etliche Politiker gehen mit gutem
Beispiel voran: Bundesgesundheitsmi-
nister Jens Spahn ldsst wissen, sein Som-
mer-Urlaubsziel werde in Bayern sein.
Armin Laschet, Ministerprasident von
Nordrhein-Westfalen, verkiindet, er wer-
de am Bodensee in Baden-Wiirttemberg
Erholung suchen.

ANLAGE

Geld verdienen, wenn
andere Urlaub machen

Die Coronakrise macht deutsche Ferienimmobilien zu begehrten Anlageobjekten. Kédufer und

Richard Haimann

224,6 Milliarden Euro haben deutsche Ur-
lauber nach Berechnungen des Bundes-
verbands der Tourismuswirtschaft bis-
lang pro Jahr in Deutschland gelassen
- fir Herbergen, Speisen und Getranke,
beim Shopping, bei Konzert- und Thea-
terbesuchen. Allein 35,8 Milliarden Euro
flieRen dabei an Hotels, Pensionen und
private Vermieter von Ferienwohnun-
gen. Letztere gelten als Gewinner der Co-
vid-19-Krankheitswelle, die seit Dezem-
ber rund um den Erdball rast.

Zum einen, weil nach Meinung von
Experten viele Urlauber diesen Sommer
auf eine Reise ins Ausland verzichten
werden. ,Familien, die den Lockdown mit
ihren Kindern in der Wohnung verbracht
haben, wollen nicht riskieren, im Urlaub
in ihrem Hotelzimmer eingeschlossen zu
werden, weil es in der Anlage zu einem
Corona-Ausbruch kommt“, sagt Thomas
Beyerle, Chefresearcher der Immobilien-
beratungsgesellschaft Catella. Unter an-
derem Spanien hatte im Februar Hotel-
komplexe unter Quarantdne gestellt.

Auch wer seinen Urlaub im Inland
verbringt, werde nicht unbedingt ein Ho-

tel wdhlen, sagt der Researcher. Herber-
gen diirfen zwar wieder 6ffnen, jedoch gel-
ten je nach Bundesland unterschiedliche
Regelungen. In Niedersachsen beispiels-
weise dirfen Hotels nur jedes zweite Zim-
mer vermieten. In Mecklenburg-Vorpom-
mern wiederum kénnen sie maximal 60
Prozent ihrer Kapazitat nutzen, im Saar-
land 75 Prozent.

Strenge Vorgaben lassen
die Preise steigen
Uberall sind zudem strikte Hygienevorga-
ben erlassen worden.,Schutzmafinahmen
sind notwendig, um das Infektionsrisiko
zu minimieren®, sagt Tobias Woitendorf,
Geschiftsfithrer des Tourismusverbands
von Mecklenburg-Vorpommern. Doch die
Vorgaben kénnten dazu fithren, dass man-
che Hotels ihre Preise massiv anheben
miissen, um existenzfahig bleiben zu kén-
nen. ,Die Auflagen fiir eine Wiedereroff-
nung wirken aller Voraussicht nach noch
uber Monate hinweg, obwohl die Fixkos-
ten nicht entsprechend gesenkt werden
konnen*, prognostizieren die Experten des
Sparkassen- und Giroverbands fiir Schles-
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wig-Holstein und des Tourismusverbands
von Mecklenburg-Vorpommern in ihrem
gemeinsam erstellten ,Sparkassen-Touris-
mus-Barometer*.

Bei den Beherbergungstypen stiin-
den insbesondere die kleinen und mitt-
leren Betriebe unter Druck. Hingegen sei
bei Privatvermietern von Ferienwohnun-
gen und -hdusern ,eine schnellere Rege-
neration zu erwarten®.

Denn bei Ferienunterkiinften greifen
nicht so harte Hygieneregeln wie in Ho-
tels und Pensionen. Reist ein Gast wieder
ab, muss der Eigentiimer fiir den nachs-
ten Urlauber die Immobilie lediglich mit
Desinfektionsmitteln reinigen. Zudem
dirften die Anbieter vom gestiegenen Si-
cherheitsbediirfnis der Urlauber profi-
tieren: ,Die meisten Deutschen werden
in diesem Jahr nicht nur Erholung im ei-
genen Land suchen, sie werden auch lie-
ber Ferienimmobilien buchen als Hotel-
zimmer, um die Infektionsgefahr gering
zu halten®, sagt Giinter Vornholz, Profes-
sor fir Immobilien6konomie an der EBZ
Business School in Bochum. Bei Ferienim-
mobilien sei ,in allen Preissegmenten

Illustration: Shutterstock/ProStockStudio, Foto: Jochen Giinther
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mit einer hohen Auslastung zu rechnen®,
sagt auch Andreas Gnielka, Bereichs-
leiter Wohnimmobilien Bestand/Vermie-
tung und Kapitalanlage bei Grossmann &
Berger, dem Immobiliendienstleister der
Haspa-Gruppe, der auch Ferienimmobili-
en in Norddeutschland vermittelt. Der er-
wartete Gdsteboom bestarkt nun zusatz-
lich das Interesse von Kapitalanlegern an
Ferienhdusern und -wohnungen in deut-
schen Urlaubsregionen. ,Ferienimmo-
bilien waren als lukrative Kapitalanlage
schon vor der Coronakrise begehrt“, sagt
Gnielka. ,Mit den ersten Lockerungen des
Lockdowns ist die Nachfrage privater An-
leger nun aberrasant angestiegen.“

Ferienimmobilien in Deutschland sei-
en seit den Terroranschlagen vom 11. Sep-
tember 2001 in New York zu immer ge-
fragteren Anlageobjekten geworden, sagt
Researcher Beyerle. Weitere Terroran-
schldge in Agypten, Tunesien und Spanien
hdtten diesen Trend verstarkt. ,Die Coro-
na-Pandemie bef6érdert diese Entwicklung
in diesem Jahr nun nochmals mit Macht®,
sagt Beyerle.

Corona als Katalysator einer
langerfristigen Entwicklung

Bereits in den vergangenen Jahren ha-
ben deutsche Kapitalanleger, die in Fe-
rienimmobilien investieren, Objekte im
Inland bevorzugt. Nach einer Studie des
Ferienimmobilienvermieters Fewo-Direkt
befinden sich rund zwei Drittel der von
privaten Investoren zur Vermietung er-
worbenen Urlaubsdomizile innerhalb der
Landesgrenzen.

Dieser Trend werde sich nun verstdr-
ken, sagt Sebastian Fischer, Vorstand des
Berliner Immobilienentwicklers Primus,
der gerade elf Projekte mit Ferienwohnun-
gen an der Ostseekiiste Mecklenburg-Vor-
pommerns mit einem Gesamtvolumen
von 400 Millionen Euro in die Héhe zieht.
»,Corona ist ein Katalysator.“ Die Pande-
mie werde dafiir sorgen, dass vorerst noch
mehr Deutsche ihren Urlaub im eigenen
Land verbringen - und damit die Nach-
frage von Kapitalanlegern an hiesigen Fe-
rienimmobilien weiter vorantreiben.

Zwar mussten Vermieter von Ferien-
wohnungen und -hdusern wédhrend des
Lockdowns auf Einnahmen verzichten.
Doch fiir die nun beginnende Sommer-
saison haben etliche Eigentiimer die Prei-
se erhoht. Damit hoffen sie, die entgan-
genen Ertrdge ausgleichen zu koénnen.
,Die gestiegene Nachfrage nach Urlaub
in Deutschland sowie die Aufwendungen
fur Hygienemafnahmen werden zu einer
Verdanderung der Preise fithren“, besta-
tigt Tourismusverbands-Geschaftsfithrer
Woitendorf. Im Schnitt diirften die Nach-
tigungskosten in Mecklenburg-Vorpom-
mern um elf Prozent steigen.

Auswertungen von Internet-Vermitt-
lungsportalen wie Home-To-Go zeigen,
dassdieaufgerufenen Ubernachtungsprei-
se fur deutsche Ferienimmobilien von Ja-
nuar bis Mai um bis zu 80 Prozent gestie-
gen sind. Man habe bei dieser Auswertung
allerdings nur die tatsdachlich zur Anmie-
tung verfiigbaren Unterkiinfte betrachtet,
schrankt Jonas Upmann, Head of Public
Relations bei Home-To-Go, ein. So sind im
Mai die giinstigeren Ubernachtungsmég-
lichkeiten womdglich langst ausgebucht,
wdhrend die teureren Hauser und Woh-
nungen eben langer tibrig bleiben.

Kapitalanleger, die jetzt in Ferien-
immobilien investieren, sowie finanzie-
rende Sparkassen sollten deshalb bei

p—
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Die hohen Ertréige, die sich mit deutschen
Ferienimmobilien aufgrund der hohen |

Auslastung in diesem Sommer erzielen

lassen, werden nicht von Dauer sein.

der Kalkulation von Rendite und Tragfa-
higkeit des Kredits nicht die gegenwartig
aufgerufenen Ubernachtungspreise zu-
grunde legen, rat Stefan Mitropoulos, Im-
mobilienanalyst der Landesbank Hes-
sen-Thiiringen. ,Die im Corona-Sommer
2020 erzielbaren Einnahmen spiegeln
nicht die nachhaltig am Markt durchsetz-
baren Preise wider.“ Sobald ein Impfstoff
oder ein wirksames Medikament entwi-
ckelt seien, diirften zahlreiche Urlauber
ihre Ferien wieder im Ausland oder auch
in inldndischen Hotels verbringen.

Nettorendite im
Durchschnitt bei 4,2 Prozent

,Die hohen Ertrdage, die sich mit deut-
schen Ferienimmobilien in diesem spe-
ziellen Sommer erzielen lassen, werden
nicht von Dauer sein“ sagt Mitropou-
los. Kaufer und finanzierende Sparkas-
sen sollten deshalb ihre Kalkulation auf
der durchschnittlichen Vermietungsdau-
er und den durchschnittlichen Einnah-
men der vergangenen vier Jahre aufbau-
en. Dieser Wert zeige, welche Ertrage sich
tatsdachlich langfristig generieren lassen.

Nach der Studie von Fewo-Direkt
lieRen sich in den vergangenen Jahren
mit deutschen Ferienimmobilien Netto-
renditen von durchschnittlich 4,2 Pro-
zent erzielen. Die Nettorendite spiegelt
das Verhdltnis von Kaufpreis und Ne-
benerwerbskosten wie Grunderwerbsteu-
er und Maklercourtage in Relation zu den
jahrlichen Mieteinnahmen abziiglich von
Grundsteuer, Betriebs- und Instandhal-
tungskosten wider.

Alpenregion ist lukrativer

als die Kiiste
Die nachhaltigsten Ertragschancen bie-
ten danach Ferienimmobilien in der
deutschen Alpenregion und im Schwarz-
wald mit einer durchschnittlichen Bele-
gung von 28 Wochen im Jahr. An der Ost-
see hingegen sind es nur 23 Wochen im
Jahr. ,Ferienimmobilien in Regionen wie
den deutschen Alpen, dieim Sommer und
Winter beliebte Destinationen sind, las-
sen sich langer vermieten als Objekte an
der Kiiste, sagt Mitropoulos.

Dariiber hinaus sollten Kéduferund fi-
nanzierende Sparkassen bei der Rendite-
und Tragfahigkeitskalkulation des Kre-
dits auch berticksichtigen, dass sich ein
Urlaubsdomizil nicht jedes Jahr im sel-
ben Umfang vermieten lésst. ,Das Wetter,
Trends im Urlaubsverhalten und andere
Faktoren haben einen malfigeblichen Ein-

STEFAN MITROPOULOS, IMMOBILIENANALYST DER LANDESBANK HESSEN-THURINGEN

fluss auf die Belegungszeiten“, sagt Mieke
Lindner, Produktmanagerin fiir gewerbli-
che Immobilien bei der Hamburger Spar-
kasse. ,Die Kdufersollten moglichstin der
Lage sein, die Finanzierung auch in Pha-
sen ohne Belegung zu stemmen oder nur
einen sehr niedrigen Wert anzusetzen.“
Die durch den Lockdown in der Co-
ronakrise bedingten Mietausfdlle hatten
gezeigt, dass bei der Vermietung von Fe-
rienimmobilien vorsichtig kalkuliert wer-

ANZEIGE

denmiisse. ,,Wer eine Ferienimmobilie als
Kapitalanlage nutzen will, sollte deshalb
am besten iber eine héhere Eigenkapi-
talquote oder ein ausreichend freies Ein-
kommen sowie finanzielle Reserven ver-
figen, um Durststrecken tiberbriicken zu
kénnen“, sagt Lindner. ,,Wenn ein Vermie-
tungsjahrbesserlauft als erwartet, sollten
die Mehreinnahmen zur Bildung von Re-
serven genutzt werden.“
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Auch beim Anlegen.
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von Deka Investments. Mehr in Ihrer Sparkasse

oder unter deka.de
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Fiir Sie und die Generation
von morgen - jetzt handeln!
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DekaBank Deutsche Girozentrale. Quelle Statistik: Onlinebefragu:
Institut Kantar im Auftrag der DekaBank, Oktober 2019. Quellen
Auszeichnungen: * Capital-Heft 03/2020; ** www.scope-awards.de/

awards-2020/zertifikate-awards
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Meinungen jenseits des
Mainstreams gefragt

Biirobauten oder Hotels in aller Welt aufspiiren und in Fonds einbringen:
Deka-Immobilien-Geschdiftsfiihrer Esteban de Lope erkldrt, was den Job des
Immobilienfondsmanagers faszinierend macht.

Biuiroimmobilien in Washington, Hotels in Amsterdam,
ein Logistik-Hub in St. Louis: Mit 400 Immobilien in
funf offenen Immobilienfonds ist Deka Immobilien in
den vielversprechendsten Wachstumsregionen zu Hau-
se. Welche Immobilien es als Asset ins Portfolio schaf-
fen, verantwortet unter anderen Esteban de Lope. Er ist
seit Februar Mitglied der Geschéftsfithrung von Deka Im-
mobilien Investment und Westinvest und dort mit dem
Fondsmanagement betraut.

~Angelsdchsische Investoren orientieren sich vor-
nehmlich an den Zahlungsstromen®, sagt de Lope. ,Bei
uns ist das anders. Wir gehen von der Immobilie aus,
klopfen auch mal an die Wand, schauen nicht nur auf
Zahlungsstréme und Mieteinnahmen, sondern haben
auch ein Auge fiir emotionale Faktoren wie Historie oder
die Architektur.”

Emotionen spielten im milliardenschweren Ge-
schaft mit Immobilienfonds durchaus eine Rolle: ,Be-
sondere Immobilien mit Alleinstellungsmerkmalen las-
sen sich besser bewerten, vermieten und verkaufen.“

Besser zu finden sind sie deshalb noch lange nicht.
Im Gegenteil. Internationale Objekte, die das Zeug zum
Fondskandidaten haben, sind ein knappes Gut. Ohne de-
taillierte Marktkenntnisse und eine ordentliche Portion
Schwarmintelligenz sind sie kaum zu identifizieren und
erst recht nicht zu akquirieren: Rund 500 Spezialisten ar-
beiten bei Deka Immobilien dafiir, Strategien, Portfoli-
en und Renditeerwartungen der Anleger auf einen mog-
lichst ertragreichen gemeinsamen Nenner zu bringen.

Voraussetzung Mobilitdatsbereitschaft

Deka-Volkswirte analysieren globale Wachstumsaus-
sichten und lokale Standortpotenziale. Investmentma-
nager identifizieren geeignete Objekte, kaufen und ver-
kaufen sie. Immobilienmanager kiimmern sich um die
Vermietung und den Betrieb von Liegenschaften.

Unterstiitzt werden sie von Kollegen, die direkt vor
Ort tatig sind und in Metropolen wie Paris, New York oder
Singapur Schnittstellen managen. Sie bleiben im Aus-
tausch mit oértlichen Anwaélten, Wirtschaftspriifern und
Ingenieuren, die mit den jeweiligen Rahmenbedingun-
gen vertraut sind. ,,Mit ausschlieflich eigenen Ressour-
cen konnten wir diese komplexen Themen nur schwer
durchdringen, weil die Mérkte in Europa, Nord- und Stid-
amerika, Asien und Australien viel zu unterschiedlich
sind*, sagt de Lope.

Das klingt nicht nur so, als gehére zum Geschéaft mit
internationalen Immobilienfonds eine hohe Mobilitéts-
bereitschaft. Das ist auch so. Zumindest in den Reihen
der Investmentmanager, die potenzielle Objekte nicht
nur identifizieren, besichtigen und beurteilen, sondern
auch mit den Verkdufern verhandeln. , Die alte Weisheit,
dass man keine Immobilie erwerben soll, die man nicht
selber gesehen hat, gilt selbstverstandlich auch fiirunser
Geschaft, sagt de Lope. Mit Drohnenbesichtigungen, wie
sie aktuell wegen der Coronakrise angeboten werden,
gebe man sich nicht zufrieden.

Schillernde Metropolen hatte der gelernte Bauinge-
nieuram Anfang seinerKarriere allerdings ebenso wenig

Frank Strater

70 Franklin Street, Boston. Die Biiroimmobilie
gehért dem Fonds ,,Deka-Immobilien
Nordamerika“. Deka-Immobilienexperten
achten bei der Auswahl auch auf emotionale
Kriterien wie Historie und Architektur eines
Objekts — und auf Meinungen auflerhalb des
Mainstreams.

Andere Wege zu gehen, kann antizyklische

und damit besonders attraktive
Investitionsgelegenheiten ermoglichen.

ESTEBAN DE LOPE

im Sinn wie renditestarke Wolkenkratzer oder kompli-
zierte Verkaufsverhandlungen. Die Neugier habe ihn in
das Fondsgeschéft gebracht und wahrend seines beruf-
lichen Werdegangs durch die gesamte Immobilien-Wert-
schopfungskette gefiihrt, sagt de Lope.

»Als Bauleiter habe ich meine ersten Berufserfah-
rungen damit gemacht, noch Baugruben ausheben zu
diirfen. Aber irgendwann wollte ich wissen, wie die Pro-
jekte, an denen ich arbeite, entstehen, und bin in die Pro-
jektentwicklung gegangen. Dort hat mich dann ziemlich
schnell die Frage umgetrieben, wie meine Projekte finan-
ziert werden. Dann war es nicht mehr weit zum Fonds-

management und Vertrieb*, sagt der Immobilienexperte.
Mittlerweile ist de Lope, der Abschliissen zum Bau- und
Wirtschaftsingenieur noch den Immobilienékonom und
die Zertifizierung zum International Investment Ana-
lyst hat folgen lassen, seit 18 Jahren fiir Deka Immobi-
lien tadtig — erst in der Projektentwicklung, seit 2005 im
Fondsmanagement. ,.Es war mein Gliick, dass ich den al-
lergrofiten Teil der Wertschopfungskette hier im Hause
kennenlernen konnte und die Deka mich bei meinen Vor-
haben immer unterstiitzt hat. So konnte ich mich konti-
nuierlich weiterentwickeln.“

Fotos: Deka, Manfred Zentsch, Heidelberg, Sparkasse Bodensee, Illustration: Shutterstock/Seita
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FILIALSTRATEGIE
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,Oma Ellie“ und Sina
Braun: Die Werbefigur
und die Mitarbeiterin
der Sparkasse Boden-
see demonstrieren, wie
Service von Angesicht zu
Angesicht auch per Vi-
deotechnik funktioniert.
Die Live-Box (unten) ist
eine Art Bankschalter,
nur eben digital.

Riesiges Interesse am
Video-Chat

Persdnlicher Service in der Filiale — aber per Video: Die Sparkasse Bodensee riistet alle
Geschdiftsstellen mit diesem zusdtzlichen Dienstleistungsangebot aus.

Es ist ein bisschen wie Skypen mit in-
teraktiven Zusatzfunktionen, auflerdem
macht man es nicht zuhause, sondern in
einer Geschaftsstelle. Auf der Homepage
der Sparkasse Bodensee zeigt ,,Oma EIlli“
in einem kurzen Film, wie’s funktioniert.

Sie geht in eine Filiale und dort
schnurstracks auf einen kleinen Raum
zu, den die Sparkasse Bodensee ,Live-
Box“ nennt. Das sei ja nun auch nichts
anderes als ein Bankschalter, sagt Oma
Elli, nur eben mit Bildschirm. Sobald sie
die Live-Box betritt, zeigt sich auf diesem
Bildschirm Sina Braun, Mitarbeiterin des
Kunden-Centers, griif3t, lachelt und fragt,
wie sie helfen kann.

Silvia Besner

Ob Dauerauftrag dndern, eine neue Spar-
kassencard beantragen oder vielleicht
eine Vollmacht einrichten: In der Live-
Box lassen sich alle Service-Angelegen-
heiten erledigen. Schriftstiicke, die der
Kunde dem Berater zeigen will, werden
wie auf ein Kopiergeradt gehalten und auf
diese Weise eingelesen. Unterschriften
konnen auf einem elektronischen Feld ge-
leistet werden, wie man das vielleicht vom
Paketboten kennt.

Fir groRtmégliche  Diskretion
schliel3t der Berater die Glastiir der Live-
Box per Fernsteuerung, wenn der Kun-
de das mochte. Der Kunde legitimiert sich
mit seiner Sparkassen-Card. Der Service ist
von 8 bis 20 Uhr und ohne Vorwissen oder
Technikkenntnisse nutzbar, bei Fragen
hilft das Gegentiber auf dem Bildschirm.

Die Sparkasse Bodensee war womdog-
lich nicht nur die erste Sparkasse, die den
Video-Chat in der Filiale vor anderthalb
Jahren einfiihrte - sie setzt wohl auch am

konsequentesten auf diese zusatzliche
Form der Dienstleistung. 15 von insge-
samt 25 Filialen und zweivon 31 Selbstbe-
dienungs-Geschéftsstellen des Instituts
sind bereits mit einer Live-Box ausgestat-
tet. 2021 sollen dann alle Geschiftsstellen
uber diesen ,Video-Schalter* verfiigen,
sagt Hans-Joachim Gerlach aus dem Vor-
standsstab.

Das ware sicher nicht der Fall, kime
die neue Technik nicht aul3erordentlich
gut an. In einer aktuellen Umfrage bei
2800 Kunden bewerteten 83 Prozent die
Live-Box mit ,sehr gut“, 16 Prozent mit
»gut“. Die Corona-Pandemie hat die Nut-
zung des Video-Chats in der Filiale noch
einmal intensiviert: Im Monat Mdrz hat
man laut Gerlach eine Steigerung von 139
Prozent und im April eine weitere Zunah-
me um 212 Prozent festgestellt. Kein Wun-
der: Die Technik bringt persénliche Bera-
tung ohne das Risiko der Ansteckung. Fur
ihr Teleprasenz-System nutzt die Sparkas-

se Bodensee Technik der Firma Info-Gate
Information Systems, einer hundertpro-
zentigen Tochter der Flughafen Miinchen
GmbH. Das urspriinglich fiir den Einsatz
am Airport entwickelte Kommunikations-
system wird jetzt verstarkt auch im Ban-
kensektor nachgefragt. Erst kiirzlich hat
der Anbieter sechs Geschdftsstellen der
Sparkasse Freising mit Video-Terminals
ausgestattet.

Mit 60 Sparkassen in Kontakt

Das Interesse an dieser digitalen Tech-
nologie ist beachtlich. ,Insgesamt haben
wir mit 60 Sparkassen Kontakt*, berichtet
Hans-Joachim Gerlach. Die Praxiserfah-
rung gebe man gern weiter.

—> Walter Lorenz, Abteilungsleiter
Organisation, steht fiir eine erste
Kontaktaufnahme zur Verfiigung:
Telefon 07541 /704-4236
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ZAHLENWERK

Gemeinwohl statt
Gewinnmaxime

Die Sparkassen-Finanzgruppe gilt als der gréfSte nicht-staatliche Férderer von Kultur und Sport
in Deutschland. Das Engagement in Zahlen.

Silvia Besner

Die Forderung von Kunst und Kultur

[ )
macht - mit einer Fordersumme von rund
1 o °® 134 Millionen Euro - den gré3ten Bereich

im gesellschaftlichen Engagement der

Euro hat die Sparkassen- Sparkassen-Finanzgruppe aus. Der Sport
Fin anz grupp e im profitierte 2019 von 91 Millionen. Der soziale

Bereich wurde mit 79 Millionen unterstiitzt,

Vergangenen J ahr in die Bildung mit 35 Millionen. In die Infra-
gemeinwohlorienti erte struktur- und Wirtschaftsférderung flossen

15 Millionen, in Umweltprojekte zwolf Mil-

Proj ekte investiert. lionen und in Wissenschaft und Forschung

acht Millionen Euro.

VERANTWORTUNG UND VIELSEITIGKEIT

(FORDERSUMMEN 2019 IN MILLIONEN EURO)

Umwelt Wissenschaft und Forschung
Infrastruktur- und Wirtschaftsférderung

Kunst und Kultur

Soziales

VERTEILUNG DER FORDERFORMEN 2019

(IN MILLIONEN EURO)

sonstige
Forderbeitrdge/
Sponsoring

Spenden

PS-Zweckertrdge

Stiftungsausschiittungen
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Stiftungen hat die Sparkas-
sen-Finanzgruppe gegriindet.
So viele wie keine andere
Unternehmensgruppe in
Deutschland.

Die Stiftungen setzen sich ein fiir die Férderung von Kunst
und Kultur, Bildung und Sport sowie von vielen sozialen
und Umweltprojekten in ihren Regionen. Die Zahl der Stif-
tungen ist in den vergangenen zwei Jahrzehnten stark ge-
stiegen, auch das Stiftungskapital hat kraftig zugenommen.
Die Stiftungsausschiittungen beliefen sich im Jahr 2019 auf
insgesamt 74 Millionen Euro. Das ist der gleiche Wert wie
im Vorjahr.

DIE ZAHL DER STIFTUNGEN STEIGT
800

754
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DAS STIFTUNGSKAPITAL LEGT ZU n 1sp. Euro)

3.000.000 2.741.935
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000 Jr
932.470
500.000

2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015 2017 2019

[ 4

/ J

84 %

Bei den Olympischen Spielen in Pyeong-
chang 2018 waren aktuelle oder ehemalige
Eliteschiler des Sports an 26 von 31
Medaillengewinnen vom Olympia Team Deutschland
beteiligt: Das macht 84 Prozent.

Es lohnt sich also, junge Talente zu fordern.
Seit 1997 unterstiitzt die Sparkassen-Finanz-
gruppe die Eliteschulen des Sports. Im Fokus
dieser Forderung steht die Vereinbarkeit von
Sportund schulischer Ausbildung. Aberauch
der Ausbau von Trainings- und Wettkampf-
mallnahmen wird finanziell unterstiitzt.
Davon profitieren derzeit mehr als 11500
Schiilerin 43 Eliteschulen.

Sportforderung:
Spitze und Breite

1,5 Millionen Menschen treten jedes Jahr an, um das Deutsche
Sportabzeichen abzulegen. Das beweist beispielhaft, dass die
Sportférderung der Sparkassen-Finanzgruppe — als Top-Part-
ner vom Olympia Team Deutschland und Nationaler Férderer
des Team Deutschland Paralympics — nicht nur in die Spitze
geht, sondern auch in die Breite: Seit 2008 ist sie Nationaler
Forderer des Deutschen Sportabzeichens, das es schon seit
uber 100 Jahren gibt. Als jahrlich wiederkehrender Fitnesstest
tragt das Sportabzeichen dazu bei, die kérperliche Leistungsfa-
higkeit der Buirger bis ins hohe Alter zu erhalten. Dabei werden
die motorischen Grundfdahigkeiten Ausdauer, Kraft, Schnellig-
keit, Koordination und die Schwimmfdhigkeit gepriuft. Knapp
800 000 Menschen bestehen die Priifungen.

1,5 Mio.

Menschen gehen alljdhrlich auf die
Tartanbahn, ins Schwimmbecken
und ans Reck, um das Deutsche Sport-
abzeichen zu erlangen.

Wahrend die Fordersummen 2019 im Vergleich zum Vorjahr in den meis-
ten Bereichen weitestgehend konstant geblieben sind, wurde der Bereich
Umwelt am starksten aufgestockt: von 7,3 auf 12,5 Millionen Euro.

VERGLEICH FORDERSUMMEN 2018/2019 n miLLioNEN EURO)

02018 W 2019

133,7
112,6 114,3
Soziales Kultur Umwelt Sport Forschung, Sonstiges
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GENDERGERECHTIGKEIT

ARBEITGEBER MUSS
AUSGLEICHEN

Silvia Besner

Die Bundesregierung hat Zahlen zum
Thema Frauen in Fihrungspositionen
vorgelegt. Seit 2016 muss der Mindestan-
teil an Frauen (und Mdnnern) per Gesetz 30
Prozent betragen - in Aufsichtsraten von Un-
ternehmen, die bérsennotiert sind und der
paritdtischen Mitbestimmung unterliegen.
Tatsachlich stieg die Frauenquote in diesem
Segment wdahrend der vergangenen funf
Jahre von 25 auf 35 Prozent.

Unternehmen, die boérsennotiert sind
oder der unternehmerischen Mitbestim-
mung unterliegen, miissen Zielgrofien fir
die Zusammensetzung ihrer obersten Fiih-
rungsebenen festlegen. 70 Prozent dieser
Unternehmen melden als ZielgréRe fiir den
Frauenanteil in ihrem Vorstand null Prozent.
Sie sind also nicht willens oder in der Lage,
in den ndachsten finf Jahren eine erste Frau
in dieses Gremium zu wahlen.

Auch in den Vorstanden von Sparkassen
macht der Frauenanteil lediglich fiinf Prozent
aus. Die Ungleichheit hat viele Griinde. Bio-
logische, historische, politische, persénliche.
Jetzt sind Frauen nicht die besseren Men-
schen und nicht die besseren Manager. Auch
macht ein Gesetz vielleicht weniger gliicklich
als Gerechtigkeit. Mit letzterem kann ein Ar-
beitgeber jedoch kraftig punkten — nicht nur
bei Frauen, sondern auch bei besonders leis-
tungsbereiten Frauen.

Nur ein Beispiel? Frauen sind haufig
starker familiar eingebunden als Méanner.
Der Arbeitgeber kann hier eine ausgleichen-
de Gerechtigkeit wenigstens versuchen: mit
Betriebskindergdrten, mit flexibler Arbeits-
zeit und mobilem Arbeitsplatz und einem
Angebot an Fiithrungspositionen, die auch in
Teilzeit oder im Tandem ausgefiillt werden
konnen.

—> Ist zufrieden mit
ihrer mdnnlichen
Chefredaktion:
Silvia Besner

MEINUNG
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WOHNEIGENTUM - STANDPUNKT
Eigene vier Wande
fiir die ,,Generation Nullzins“

NEUE WOHNUNGSBAUPRAMIE SETZT VERTRIEBLICHEN AKZENT.

Jorg Miinning

Pflicht und Chance der

Sparkassen-Finanzgruppe ist es,

junge Menschen in einer

Welt ohne Zinsen wieder zum

Sparen zu motivieren.

Deutschland war mal geteilt? Eine Bundeskanzlerin
kann auch méannlich sein? Opa hat frither acht Prozent
Zinsen bekommen, als er fiir sein Hauschen sparte? Vie-
les kennt die staunende ,Generation Nullzins“ nur aus
Erzahlungen. Zwar ist deren Wunsch nach den eigenen
vier Wanden ausgeprdgter denn je.

Dennoch kommen die Deutschen gegen jede politi-
sche Absichtserklarung immer spaterins Eigentum und
miissen auch noch ein héheres Einkommen mitbrin-
gen. Pflicht und Chance der Sparkassen-Finanzgruppe
ist es,junge Menschen in einer Welt ohne Zinsen wieder
zum Sparen zu motivieren. Und dabei gezielt staatliche
Férderungen zu nutzen wie die gerade optimierte Woh-
nungsbaupramie.

Zuhause - jetzt wichtiger denn je: Jeder dritte Deut-
sche wiinscht sich eine neue Wohnung oder ein Haus. Je-
der Fiinfte will nach Corona in ein Eigenheim im Griinen
umziehen (GfK 5/2020). Emotionale Faktoren wie selbst-
bestimmtes Wohnen und personlicher Freiraum stehen
beim Eigentum seit jeher im Vordergrund. Aber auch
monetdr kommt die Beliebtheit der Immobilie bei den
Deutschen nicht von ungefahr. Zwar haben Wohneigen-
timer anfangs héhere Kosten als Mieter. Im Ruhestand
stehen dem aber das zehnfache Gesamtvermdégen und
eine um monatlich weit tiber 600 Euro héhere Rente ge-
geniiber (DIW).

VERBESSERUNG DER WOHNUNGSBAUPRAMIE
AB 2021

[ | bislang ab 2021

Férdersatz
in Prozent

-| 70.000 -| 10

8,8

Maximal geférderte Einkommensgrenzen
Sparleistung in Euro in Euro

-| 1.400

700

512

Singles Verheiratete Singles Verheiratete

Quelle: LBS 2019

Staatliche Férderung ist der neue Zins

Das Potenzial ist weiterhin immens: Nur 45 Prozent der
Deutschen haben Wohneigentum. Die seit dem Tiefst-
stand zur Finanzkrise 2008 deutlich gestiegenen Immo-
bilienpreise sind an den meisten Orten kein wirklicher
Hinderungsgrund. Niedrige Bauzinsen sorgen weiterhin
fir tragbare monatliche Raten — wenn denn erst einmal
eine Finanzierung zustande gekommen ist. Die eigentli-
che Hiirde ist das notwendige Eigenkapital.

Die deutliche Aufwertung der Wohnungsbaupra-
mie ab 2021 setzt einen politischen Akzent, den gerade
die Sparkassen-Finanzgruppe intensiv aufgreifen sollte:
Sechs von zehn Bundesbiirgern ab 16 Jahren steht kiinf-
tig wieder die Wohnungsbaupramie zu, weil die Einkom-
mensgrenzen verdoppelt werden!

Zehn Prozent Wohnungsbaupramie auf férderfahi-
ge Einzahlungen sind ein veritablerstaatlicher Ausgleich
fir entgangene Sparzinsen und ein starkes Argument
im Kundengesprach. Eine aktuelle Studie von Feedbaxx
belegt, dass wir als Verbund hier grof3e Chancen haben,
Kundenvorteile zu erschlieRen - denn nur fiinf Prozent
der Mieter kennen bislang die Wohnungsbaupramie.

Die Kunden-Historie zeigt: staatlich geférderte Spar-
vertrage schaffen frithzeitig langfristige Kundenbin-
dung. Wer Wohnungsbaupramie, Vermégenswirksame
Leistungen oder Riester-Zulagen erhalt, hat positive Pro-
dukterlebnisse. Und er schafft sich die wichtige, solide
Eigenkapitalbasis. Der Bausparvertrag biindelt als einzi-
ges Produkt diese Chancen und sorgt dafiir, dass junge
Familien auch kiinftig ihren Traum vom Eigenheim er-
fiillen kénnen — mit Hilfe von LBS und Sparkassen.

—> Jorg Miinning ist Vorsitzender der
LBS-Bausparkassenkonferenz

Fotos: DSV, LBS West, Sparkassen Consulting GmbH, Darchinger.com; Illustration: Shutterstock/MPetrovskaya
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KOMMENTAR

KREDITGESCHAFT BRAUCHT NEUEN STANDARD

FRANCO ZIMMERMANN

Das Strategiepapier ,Modell K 3.0“ be-
schreibt den ,Standard“ im Kreditge-
schift der Sparkassen — aus dem Blick
des Jahres 2013. Nach sieben Jahren
ist eine strategische Neupositionierung
uberfdllig: der Einsatz von standardisier-
ten Prozessen und neuen technischen
Méglichkeiten sowie Anderungen im
Marktumfeld machen dies erforderlich.
Tatsdachlich haben sich die Anforde-
rungen an das Kreditgeschaft deutlich
gedandert. Die aktuellen Auswirkungen des
Niedrigzinsumfeldes, der hohe Kosten-
druck, die starke Nutzung digitaler Kana-
le durch den Kunden - das alles war 2013
noch nichtin dieser Ausprdagung absehbar.

Ebenfalls war noch nicht erkennbar, dass
Vertrieb und Produktion so stark zusam-
menwachsen wiirden. Mittlerweile sind
die Grenzen im Bankenbereich langst
flielend. Der Vertriebsmitarbeiter pro-
duziert die ,Kredite“ selbst, so auch der
Kunde: Nutzt er die Internetfiliale der
Sparkasse stoRt er damit eine vollauto-
matisierte Produktion an.

In der Regel bewirkt die Verlagerung
von Tatigkeiten eine oft schleichende Re-
duzierung von Produktionskapazitéten,
mit Auswirkungen auf MindestgrofRen
der Einheiten und das Reaktionsvermo-
gen bei Kapazitatsspitzen.

Rollen neu erfinden

Notig ist es heute, die eingesetzten Ka-
pazitdten in den Hdusern besser an den
tatsachlichen Bedarf anzupassen. So sind
bei den aktuell giiltigen ,PPS-Standard-
prozessen“ in einer ausfithrlichen ge-
werblichen Finanzierung vier Aufgaben-
trédger involviert, allein in der Marktfolge.

Es wdre jedoch notwendig, entweder
uber eine stdarkere Spezialisierung oder
eine Generalisierung der entsprechenden
Mitarbeiter nachzudenken. So kénnten
mehr ,Aufgabentrager” kleinere Aufga-
benpakete tibernehmen. Im Gegensatz

dazu kénnte aberauch ein Mitarbeiteralle
Aufgaben im Teilprozess der Marktfolge
ubernehmen. Immerhin ist es fiir den
Einzelnen heute einfacher, die Kreditbe-
arbeitung vorzunehmen, dazu haben die
Fortschritte bei OSPlus, die automatisier-
ten Datenbereitstellungen und die Stan-
dardisierung der Prozesse beigetragen.
Ein neues Rollenmodell kénnte einen
Vorcheck" oder ,Riickgaben tiberfliissig
machen und Schnittstellen reduzieren.

Vertrieb tiefer einbinden

Weiterhin wéare es wichtig, die Rahmen-
bedingungen der Kreditvergabe und -be-
arbeitung neu zu definieren, was schon
bei der Verteilung der Kompetenzen und
der Einbindung des Vertriebsmitarbei-
ters anfingt. Ubertragen wir die Tatig-
keiten eines Kreditanalysten auf einen
Gesundheitscheck beim Hausarzt, kénn-
te dies bedeuten: Der Kreditanalyst (als
Hausarzt) bereitet alles Wissen rund um
den Kreditnehmer auf und trifft selbst die
Kreditentscheidung, statt diese erst einer
Fihrungskraft im Vertrieb vorzulegen.
Eine Kreditbewilligung durch die
Marktfolge sehen die Standardprozesse
heute abernicht vor. Auch die Einbindung
des Vertriebsmitarbeiters in den , Produk-

tionsprozess“ sollte iiberdacht werden.
Sind die Anforderungen an die Informati-
onen, die die ,Produktion® dem Vertriebs-
mitarbeiter abverlangt, noch zeitgemal3?
Oder lasst sich zum Beispiel die betriebs-
wirtschaftliche Machbarkeit nicht mit an-
deren Informationen und Daten einfacher
beurteilen? Momentan ist der tatsédchliche
Produktionsablaufim Vertrieb haufig eine
»Blackbox“. Zu fragen ware auch, ob der
Vertrieb tatsdchlich produktionsrelevan-
te Angaben in der IT erfassen oder nicht
eher den Fokus auf die kundenorientier-
ten Angaben legen sollte.

Wenn ,Modell-K* an die Gegenwart
angepasst wiirde, sollten auch tibergrei-
fende Fragen mit gekldart werden. Wo
etwa ist die methodische Kompetenz im
Kreditgeschaft anzusiedeln? Das Ziel ei-
ner ganzheitlichen Neuausrichtung soll-
te darin bestehen, effizienter zu arbeiten
und die Zeiten deutlich auszuweiten, die
fiir vertriebliche Aufgaben zur Verfiigung
stehen.

—> Franco Zimmermann ist Seniorberater
der Sparkassen Consulting

—> Ausfiihrlicher Beitrag unter s.de/17ym

Gut fiir Kommunen und Sparkassen

Befiirwortet
das Konjunk-
turpaket, sieht
aber die hohe
Verschuldung
des Bundes
per Eilverfah-
ren kritisch:
DLT-Hauptge-
schdftsfiihrer
Prof. Henneke
im Gesprdch
mit der Spar-
kassenZeitung.

Der Deutsche Landkreistag (DLT) begriif3t die Be-
schliisse des Koalitionsausschusses zum 130 Milli-
arden Euro schweren Konjunkturpaket, mahnt aber
weitere Schritte an. Es sei gut fiir Kommunen und die
Sparkassen, dass MaRnahmen vereinbart wurden, die die
Investitionsfahigkeit vor Ort aufrechterhalten und gezielt
einzelne Branchen stiitzen, sagte DLT-Hauptgeschaftsfiih-
rer Prof. Hans-Glinter Henneke im Interview. Vor allem
der geplante Ausgleich der Gewerbesteuerausfdlle und
eine hohere Bundesbeteiligung des Bundes an den kom-
munalen SGB-II-Wohnkosten (KdU) in H6he von rund vier
Milliarden Euro pro Jahr seien hilfreich, um Landkreise

und kreisfreie Stadte strukturell zu starken. Wichtig sei
nun aber, die Verfassung so zu dandern, dass die Kommu-
nen die Wohnkosten trotz eines steigenden Bundesan-
teils weiterhin eigenverantwortlich gewdhren koénnen,
sagte Henneke, der auch Vizeprésident des DSGV ist.
Eine Bundesauftragsverwaltung als verfassungs-
rechtliche Konsequenz einer derart erhéhten Kosten-
tibernahme des Bundes miisse vermieden werden: ,Die
kommunale Selbstverwaltung darf nicht beeintrachtigt
werden.“ Henneke bewertet es allerdings kritisch, dass
sich der Bund zur Bewdltigung der Coronafolgen per
Eilverfahren stark verschulde, ohne den Stabilitdtsrat

und dessen unabhdngigen Beirat zu beteiligen. Dieses
Gremium, in dem Henneke mit vertreten ist, hdtte es aus
seiner Sicht durchaus hinterfragt, ob etwa eine Kredit-
ermdchtigung des Landes Nordrhein-Westfalen iiber
25 Milliarden Euro gerechtfertigt ist, fiir deren ,kon-
junkturgerechte Riickfiihrung" 50 Jahre angesetzt sind.
Einen solchen Zeithorizont halte er mit Blick auf die
potenziellen Belastungen kunftiger Generationen fiir
»geradezu unverantwortlich“, so Henneke.

—> Lesen Sie das Interview in Kiirze online und in der
Printausgabe der SparkassenZeitung.
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AUSLANDSEINSATZE

Ich bin dann mal weg

»~Raus aus der Komfortzone®, sagen sich Sparkassenmitarbeiter, die fliir mehrere Monate die
vertraute Umgebung verlassen. Fern der Heimat meistern sie ungewohnte Herausforderungen und
bringen wertvolle Erfahrungen fiir ihre Aufgaben in Deutschland mit.

Eli Hamacher

Auf ein Abenteuer hatte sich Lukas Kalb-
fleisch allemal eingestellt. ,Ich war vor-
her nur einmal in New York, aber ansons-
ten noch nie auBerhalb Europas®, sagt
der Mitarbeiter der Sparkasse am Nieder-
rhein. Das sechswo6chige Praktikum bei
der Sparkassenstiftung fiir internationale
Kooperation im westafrikanischen Ghana
wiirde mit vielen Herausforderungen ver-
bunden sein, beruflich wie auch privat, da
war sich der 25-Jahrige sicher.

Aberwieturbulentsich der Aufenthalt
tatsachlich gestalten wiirde, damit konnte
der junge Sparkéssler nicht im Entferntes-
ten rechnen, als eram Abend des 8. Febru-
ar in Accra, der Hauptstadt Ghanas, lan-
dete. Bei der Ankunft mal} medizinisches
Personal die Temperaturder Einreisenden,
ein Relikt aus Ebola-Zeiten. Corona war in
Ghana noch kein Thema, auch in Deutsch-
land war erst zwei Wochen zuvor der erste
Infizierte gemeldet worden.

Auslandsaffine Mitarbeiter fiir das
internationale Geschaft gesucht

Im internationalen Firmenkundenge-
schaft will die Sparkassen-Finanzgruppe
kinftig deutlich zulegen. Noch sind von
den385Institutenerst115im Auslandsge-
schéaft aktiv. Zu oft nutzen Firmenkunden
deshalb die Angebote der Mitbewerber.
Soll die Offensive im Auslandsgeschaft
gelingen, braucht man auch auslandsaffi-
ne Mitarbeiter. Welche Moglichkeiten ha-
ben Beschéftigte, ins Ausland zu gehen?
Wie profitieren sie von den Erfahrungen?
Wie konnen sie diese einbringen? Mit-
arbeiter der Sparkassen in Diisseldorf,
Frankfurt, Pforzheim Calw und vom Nie-
derrhein berichten.

Den Anstof3 fiir die Bewerbung von
Berater Kalbfleisch hatte der Vorstands-
chef der Sparkasse am Niederrhein gege-
ben. Beim Welttag der Sparkassen in New
Delhi sei eines der zentralen Themen ge-
wesen, wie Sparkassen international dazu
beitragen konnen, dass die Menschen in
ihren Heimatlandern eigene Unterneh-
men mit sicheren Arbeitspldatzen griinden
kénnen, sagt Giovanni Malaponti. Genau
mit diesem Thema beschaftigte sich Kalb-
fleisch vor Ort in Accra, nachdem er sich
zu Hause in Moers mit zwei Kollegen aus
dem Rheinland erfolgreich fiir ein Prakti-
kum beworben hatte.

Insgesamt 13 junge Angestellte wa-
ren ins Rennen gegangen, am Ende ent-
schied das Los. ,Um mein Englisch auf-
zufrischen, habe ich unentwegt englische

Fabian Ohl half offenbar nicht nur
dabei, eine Mikrofinanzakademie in
Uganda zu akkreditieren.

Serien auf Netflix geschaut®, erzahlt Kalb-
fleisch. Bei der Sparkassenstiftung in Ac-
cra organisierte er schlief3lich Workshops
fur Mitarbeiter von Mikrofinanzinstitu-
ten, vermittelte, worauf es beim Sparen
und bei der Unternehmensgriindung an-
kommt.

Und dann ging plétzlich alles ganz
schnell. ,Wie in Deutschland auch, spitzte
sich die Lage wegen Corona deutlich zu*,

Fabian Ohl:

Durch die vielen Gesprache
mit Ansprechpartnern auf
hohem Level, in Botschaften,
Ministerien oder anderen
Institutionen, habe ich viel

gelernt.




Fotos: Shutterstock/weedezign, Sparkassen

SparkassenZeitung 07/20

Lukas Kalbfleisch:
Ich war vorher nur einmal in
New York, aber ansonsten noch nie
aulerhalb Europas.

sagt Kalbfleisch. Chinesen und Europder
hatten das Virus nach Afrika gebracht, so
der Vorwurf einiger Ghanaer. Statt wie tib-
lich auf der StralRe mit einem Lacheln als
,Obroni“ (Ausldnder) tituliert zu werden,
hief3 es jetzt: ,Corona go home!“ Immer
mehr Menschen trugen Schutzmasken,
am Straflenrand wurden selbst gemachte
Desinfektionsmittel verkauft. Die Sparkas-
senstiftung zog die ReiRleine, verlegte den
Riickflug um einige Tage vor. Via Briissel
und Frankfurt kam der 25-Jahrige schlieR3-
lich sicher zurtick und wurde von Familie,
Freunden und Kollegen erleichtert emp-
fangen.

Aullergewohnliche Aufgabe

brachte internen Aufstieg
Als Fabian Ohl von der Stadtsparkasse
Disseldorf 2018 aus dem Intranet vom
Stipendium der Sparkassenstiftung er-
fuhr, war die Pandemie kein Thema. Im
Herbst 2019 ging es fiir zwei Monate nach
Uganda, fiir den heute 31-Jdhrigen zwar
eine berufliche Premiere. ,Aber ich hatte
2016 schon einmal unbezahlten Urlaub
genommen, um in Ghana an einer Grund-
schule zu unterrichten®, sagt Ohl. Urlaub
musste er fiir sein Stipendium nicht neh-
men, nur die Lebenshaltung vor Ort be-
zahlen.

Die Kosten fiir die Unterkunft in ei-
ner Wohnung in der Hauptstadt Kampala
und fiir die Fliige tibernahm die Stiftung.
Genug zu tun hatte der Sparkéssler in Ost-
afrika allemal. ,Die Stiftung hat in Kam-
pala eine Mikrofinanzakademie aufge-
baut, die erste ihrer Artin Uganda.“ An ihr
kénnen sich Mitglieder von Kreditgenos-
senschaften und Mikrofinanzinstituten
weiterbilden, sei es in Betriebswirtschaft,
aber auch aufihren jeweiligen Fachgebie-
ten, etwa in der Landwirtschaft.

Die Akademie musste akkreditiert,
Kurse zertifiziert werden. ,Durch die vie-

len Gesprache mit Ansprechpartnern auf
hohem Level, sei es in Botschaften, Minis-
terien oder anderen Institutionen, habe
ichviel gelernt. AuRerdem muss man sehr
hartnackig sein, um tiberhaupt erst ein-
mal an grundlegende Informationen zu
kommen®, so Ohl, der nach seiner Riick-
kehrzum Abteilungsdirektoraufstieg. Der
Uganda-Aufenthalt sei dafiir zwar nicht
ausschlaggebend gewesen, aber durch
die Bewerbung sei er allemal stdrker in
den Fokus der Personalabteilung geriickt.
Zudem habe Karin-Brigitte Gobel, die
Vorstandsvorsitzende der Stadtsparkasse
Disseldorf, das Projekt eng begleitet.

»,Sechs Wochen raus aus der Kom-
fortzone* hieR es fiir Sascha Koziolek, der
2018 in zwei Lander reiste, die viele wohl
erst einmal auf der Landkarte suchen
missen: Turkmenistan und Kirgisistan.
Via Blog hielt der Sparkdssler, der zuhau-
se bei der Sparkasse Pforzheim Calw als
Sachbearbeiter im Auslandsgeschéft ar-
beitete, seine Kollegen wahrend des Auf-
enthalts auf dem Laufenden.

Als Koziolek im Juni sein zweites
Lebenszeichen aus Zentralasien sende-
te, hatte der damals 29-Jahrige schon ein
wenig Routine bei seiner neuen Aufga-
be entwickelt. Vor Bankmitarbeitern aus
Turkmenistan und vor Studenten an den
Universitaten in der Hauptstadt Ashga-
bat hielt der Betriebswirt im Auftrag der
Sparkassenstiftung gut besuchte Semina-
re zum Thema Auslandsgeschaft, musste
dafiir anfangs aber auch erst einmal tiber
seinen Schatten springen, bevor er in vol-
len Horsdlen vor so vielen Zuhorern ent-
spannt sprechen konnte.

Sein zuvor beim Unterricht in der
Sparkasse Pforzheim Calw regelmadRig
trainiertes Englisch kam dabei allerdings
nicht zum Einsatz. ,Einige Teilnehmer
sprachen gar kein Englisch. Deshalb hat
ein Dolmetscher von Deutsch in die zwei-

Zuriick in der Sparkasse am Niederrhein:
Lukas Kalbfleisch hatte neben vielen wichtigen
| Erfahrungen auch andere Souvenirs im Gepdck.

te Landessprache, Russisch, tibersetzt®,
erzahlt Koziolek, der trotz prall gefiillten
Terminkalenders und Auflentemperatu-
ren von 43 Grad Sehenswiirdigkeiten wie
das Weltkulturerbe Nisa erleben konnte,
bevor er nach Bishkek in Kirgisistan wei-
terreiste. Auch dort hatte er das Gliick, Se-
minare in verschiedenen Teilen des Lan-
des halten zu kénnen, so dass er einiges
von der Region sah. Wie bei Kalbfleisch
und Ohl fallt Kozioleks Fazit sehr positiv
aus. ,Wenn ich mit Kunden spreche, kann
ich, soweit es passt, auch immer mal Er-
fahrungen aus dem Ausland einflechten.
Das wird sehr positivaufgenommen.“

Mikrofinanzinstitute vernetzen
und professionalisieren
Hans-Ulrich Miller, Unternehmenskun-
denbetreuer bei der Frankfurter Spar-
kasse, war das Land, in dem er Erfahrun-
gen fernab der Heimat sammeln wollte,
eigentlich egal. ,Aber ich hatte auf Afri-
ka gehofft“, sagt der Bankkaufmann, der
2008 bei der Helaba vier Monate ein Prak-
tikum in New York absolviert hatte. Genau
zehn Jahre spdter sald der Wirtschaftswis-
senschaftler im Flieger nach Ruanda, und
damit in ein Land, in dem sich 1994 einer
der schlimmsten Volkermorde der globa-
len Geschichte ereignet hatte. Heute gilt
der ostafrikanische Staat als stabil und
wachstumsstark. ,Ich wollte einen sozia-
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len Beitrag leisten und einen Wert stiften®,
beschreibt Miiller seine Motivation fiir die
Bewerbung bei der Sparkassenstiftung.

Vor Ort war er nicht zuletzt beein-
druckt davon, wie die Gesellschaft nach
dem Genozid zusammengewachsen ist
und wie ambitioniert sie die Wirtschaft
vorangebracht hat. Im Projektbiiro der
Sparkassenstiftung in der Hauptstadt
Kigali kimmerte sich Miller zwei Mo-
nate lang darum, wie man die Mikrofi-
nanzinstitute des Landes noch besser un-
terstiitzen und durch Zusammenschliisse
professionalisieren kann. ,,Durch die Er-
fahrungen reift man personlich, und das
wirkt sich auch auf die Arbeit aus, indem
man zum Beispiel gelassenerwird“, findet
der 38-Jdhrige.

Trotz der Turbulenzen um Corona be-
halt Lukas Kalbfleisch sein Praktikum in
Accra in bester Erinnerung. Er schwarmt
von der herzlichen Mentalitdt der Men-
schen und von der groRen Chance, iber
den Tellerrand schauen zu durfen. ,Es
wird einem auch bewusst, wie unglaub-
lich gut es uns geht.“ Seine Berichte sind
immer noch bei der Stiftung, beim Deut-
schen Sparkassen- und Giroverband und
bei Kollegen gefragt. Auch die grof3en
Schnitzereien, Geschenke seiner afrika-
nischen Mitbewohner, werden ihn Ghana
nicht so schnell vergessen lassen.

Sascha Koziolek:

Wenn ich mit Kunden spreche,
kann ich, soweit es passt, auch immer
mal Erfahrungen aus dem
Ausland einflechten. Das wird sehr
positivaufgenommen.

Gut besucht waren Sascha Kozioleks Seminare in Turkmenistan und Kirgisistan.
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Die Zahl schlug ein wie eine Bombe: 12,5
Milliarden Euro - so grof3 sei der jéhrliche
volkswirtschaftliche Schaden durch mob-
bingbedingten Produktionsausfall.

Der damals zustdndige Bundesmi-
nister fir Wirtschaft und Arbeit, Wolfgang
Clement (SPD), kommentierte die Zahl mit
dem Satz: ,Jeder Einzelne, der gemobbt
und in die Arbeitslosigkeit gedrangt wird,
ist ein Fall zu viel.“ Das war 2003.

Bis zum heutigen Tag besteht das
Problem. Zwar wurde der fulminante
»,Mobbing-Report 2003“ von den Wissen-
schaftlern der Dortmunder Bundesan-
stalt fuir Arbeitsschutz und Arbeitsmedi-
zin bis heute nicht fortgeschrieben. Doch
deuten alle Anzeichen darauf hin, dass

FUHRUNG

Dem Mobbing den
Giftzahn ziehen

Intrigen, Beleidigungen und Ausgrenzungen am Arbeitsplatz gehen nicht nur die unmittelbar
Betroffenen etwas an. Es niitzt dem gesamten Unternehmen, wenn neue Arbeitsformen
starre Hierarchien verédndern und damit auch Mobbing verhindern. In Sparkassen haben sich
beispielsweise Ethik-Richtlinien bewdhrt.

Reinhold Rehberger

0%

der in einer Studie Befragten
gaben an, soziale Verhaltensweisen
am Arbeitsplatz zu erleben,
die die Wissenschaft eindeutig als
Ubergriffe einstuft.

sich an der Situation insgesamt nicht all-
zu viel gedandert hat. Gemobbt wird nach
wie vor, und daher diirfte auch der offizi-
elle Titel des Reports noch immer seine
Gultigkeit behalten: ,Wenn aus Kollegen
Feinde werden®.

Verbreiteter, als viele meinen
Nach einer relativ neuen Studie der Frei-
en Universitdt Berlin (2011) ist Mobbing
weiter verbreitet, als viele meinen. Bei ei-
ner Onlinebefragung von 4300 Beschaf-

tigten im 6ffentlichen Dienst bezeichnen
sich zwar lediglich vier Prozent als Mob-
bing-Opfer. Doch 20 Prozent der Befragten
gaben an, soziale Verhaltensweisen am
Arbeitsplatz zu erleben, die von der Wis-
senschaft eindeutig als Ubergriffe einge-
stuft werden. Anders als zur Jahrtausend-
wende, als plumpes Anmachen und fiese
Matzchen fiir die Verursacher noch héau-
fig folgenlos blieben, hat sich seit wenigen
Jahren die Qualitat der Schikanen und
Beldstigungen dramatisch gewandelt.
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Nicht zuletzt dank der sogenannten sozia-
len Medien konnte sich eine Mobbing-Kul-
turausbreiten, die Unternehmensfithrun-
gen und Betriebsrdte zunehmend ratlos
erscheinen ldsst.,, Im Internet blof3gestellt
zu werden hat eine ganz andere Dimensi-
on als die blode Anmache eben im Lift“,
sagt die Miinchner Kommunikationswis-
senschaftlerin Nayla Fawzi.

Keine Straftat: Cyber-Mobbing

In ihrem Buch ,,Cyber-Mobbing: Ursachen
und Auswirkungen von Mobbing im In-
ternet“ zitiert Fawzi 16 Experten sowie
vier Betroffene, die Auskunft tiber ihre
Erfahrungen mit Video-Plattformen oder
Webblogs geben und wie sie sich dagegen
wehrten.

Es sind die technischen Méglichkei-
ten wie dauerhafte Speicherung, falsche
Identitdten und unbegrenzter Personen-
kreis, die den Urhebern die Chance ge-
ben, sich jederzeit aus der persénlichen
Verantwortung zu stehlen. Beférdert wird
das noch durch den Umstand, dass Cy-
ber-Mobbing in Deutschland nach wie vor
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nicht strafbar ist. Lediglich im Arbeits-
recht, wo seit Einfithrung des Allgemei-
nen Gleichbehandlungsgesetzes (2006)
ein Beldstigungsverbot besteht, kommen
die Juristen in die Ndhe einer halbwegs
akzeptablen Begrifflichkeit - ganz an-
ders als im Internet, wo eine rasante tech-
nische Entwicklung jeden Sanktionsver-
such buchstéablich alt aussehen lasst.

Debatte seit den 1970er-Jahren

Derartige Debatten waren noch lange
nicht in Sicht, als Ende der 1970er-Jahre
der Stockholmer Arbeitswissenschaftler
Heinz Leymann (1932 bis 1999) mit sei-
nen Forschungen tiber Angriffe, Ausgren-
zungen und Psychoterror im Berufsleben
begann und 1993 seinen Besteller ,Mob-
bing, Psychoterror am Arbeitsplatz und
wie ich mich dagegen wehren kann“ ver-
offentlichte.

Fir Leymann, dem aus Nieder-
sachsen stammenden Pionier der Mob-
bing-Forschung, ist diese Unkultur nichts
anderes als ,negative Kommunikation am
Arbeitsplatz®, also maRlose Kritik, 6ffent-
liche Beleidigungen, Anschreien, Igno-
rieren von Fragen, Verleumdung bis zum
Rufmord.

Mittlerweile ergdnzen die Nachfol-
ger Leymanns dessen grundsdtzliche Er-
kenntnisse durch weitere Definitionen:

Frithjof Bergmann:
Mobbing gibt es
nur dort, wo
Machtstrukturen
besonders stark
ausgepragt sind.

Mobber unterdriicken Informationen
und fdlschen Arbeitsergebnisse, geben
sinnlose Anweisungen und stellen un-
wahre Behauptungen tiber Fehlverhalten
auf. Auch vor Gewalt und sexueller Belds-
tigung schrecken sie nicht zuriick. Das In-
ternet potenziert die Mobbing-Méglich-
keiten noch.

Zusammenarbeit auf Augenhohe

Am Muster hat sich tiber die Jahrzehnte
kaum etwas gedndert. Das Drama beginnt
oft unspektakuldr mit einem Kollegen-
streit, offen oder unterschwellig ausge-
tragen. Es folgen kleine Sticheleien, hier
und da ein boses Wort, dann wird nach
und nach der eine von den anderen aus-
gegrenzt: ,.Du gehorst nicht mehr dazu.”
Doch so weit braucht es nicht zu kommen.

Einen Ansatz, der Mobbing vorbeu-
gen kann, erlautert die Bremer Professo-
rin Manuela Kesselmann. Danach propa-
giere New Work eine neue Konfliktkultur,
deren Zauberwort ,Augenhéhe“ heif3t.
Mit anderen Worten: Stérungen werden
im Team geklart.

Dabei begegne die Erkenntnis, dass
Mobbing immer dort hdufig auftrete, wo
entweder das Unternehmen gestresst sei
oder wo eine besonders starke hierarchi-
sche Struktur bestehe.

Kesselmann: ,Mobbing ist eine mas-
siv eskalierte, destruktive Art, Konflik-
te auszutragen, in der Regel mit dem Ziel,
Personen oder Gruppen erfolgreich auszu-
grenzen.Daherist Mobbing auch dort stark
verbreitet, wo die Abhdngigkeiten beson-

ders stark ausgepragt sind. Deshalb sollte
die Arbeit so strukturiert werden, dass der
Mensch in ihrem Mittelpunkt steht.“ Hier-
archische Unterschiede erkldren auch die
Moglichkeiten, die sich anscheinend bie-
ten, wenn sich Unternehmen von ,teuren
Mitarbeitern“ trennen wollen. Dann set-
zen die Chefs auf Zermuirbungstaktik, sie
geben den Mitarbeitern nichts zu arbei-
ten und weisen ihnen neue Biiros zu, in
denen es weder Telefon noch Computer
gibt. ,Die Leute werden symbolisch still-
gelegt, beobachtet der Koblenzer Sozial-
wissenschaftler Stefan Sell.

Dieses fragwiirdige Vorgehen steht
im Gegensatz zum New-Work-Begriff, der
in der Arbeitswelt immer mehr Anhdnger
findet. Er lehnt sich an die Impulse des
US-amerikanischen Sozialphilosophen
Frithjof Bergmann (University of Michig-
an) an, dessen Theorien zum Thema ,New
Leadership“ iiberall auf der Welt begeis-
terten Zuspruch finden.

Hierarchien begiinstigen Mobbing
Bergmanns New-Work-Begriff umfasst ei-
nen Kulturwandel: Organisationen sol-
len transformiert werden, damit neue
und flexible Formen der Arbeit und Zu-
sammenarbeit entstehen, gepragt durch
Potenzialentfaltung, Selbstorganisation,
Shared Leadership (geteilte Fihrung), Kol-

US-Sozialphilosoph Frithjof Bergmann

laboration, Sinn-Erleben, Fithren mit Visi-
on und Inspiration sowie Mitbestimmung.
Ein Aspekt des New-Work-Begriffs ist der
Umgang am Arbeitsplatz. Hier treffen be-
triebliche Erfordernisse oft auf individu-
elle Freiheiten, was zu Konflikten fiihrt.

Nach Bergmann koénnten diese Kon-
flikte verhindert und geldst werden, wenn
Selbststandigkeit, Freiheit und Teilhabe
an der Gemeinschaft zu den tragenden
Sdulen der neuen Arbeitswelt werden. Der
damit einhergehende Hierarchieabbau
und die damit verbundene Reduzierung
des innerbetrieblichen Stresses konnten
auch das Mobbing-Potenzial auflésen.

Bergmanns These: Mobbing gibt es
nur dort, wo Machtstrukturen besonders
stark ausgepragt sind — also genau das
Gegenteil von New Work praktiziert wird,
,denn bei New Work ist die Macht ver-
teilt“, erldutert Forscherin Kesselmann.
Selbstorganisierte Teams kénnten nur er-
folgreich sein, wenn das Team als Team
funktioniere.

Bei dieser agilen Zusammenar-
beit lieferten Mindset und Werte in der
Zusammenarbeit die entscheidenden
Impulse: ,Respekt, Offenheit und Ver-
antwortung sind essenziell fir die Per-
formance®, sagt Kesselmann. Fiir die Per-
formance sei wichtig, dass agile Coaches
den Teams zur Seite stehen und bei der
Lésung von Konflikten unterstiitzten.
Insgesamt gehe es bei New Work vor al-
lem um eine kulturelle Transformation,
weniger um eine technische.
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KURZINTERVIEW

»Die Biithne fiir Mobber ist
kleiner geworden“

WIE EINE SPARKASSE MIT DEM MOBBING-PHANOMEN UMGEHT,
ERLAUTERT MICHAEL KRATZ, LEITER PERSONALMANAGEMENT DER
STADTSPARKASSE MUNCHEN.

Herr Kratz, Personalmanager und Consulter berichten, dass das Mobbing seine
grof3e Zeit hinter sich hat. Ist das so?

Michael Kratz: Diese Wahrnehmung kénnte durchaus der Realitat entsprechen. Auf
jeden Fall ist es so, dass mirin den acht Jahren, seit ich diese Funktion hier aus-
libe, tatsachlich kein einziger richtiger Mobbing-Fall innerhalb der Stadtsparkasse
Miinchen zu Ohren gekommen ist.

Worauffiihren Sie das zuriick?

Intern hat bestimmt auch die Tatsache eine Rolle gespielt, dass es in unserem
Haus seit mehr als zehn Jahren Ethik-Richtlinien gibt, also einen Verhaltenscodex,
der Fiihrungskrdfte und Mitarbeiter stark sensibilisiert. Es wird seither noch ge-
nauer hingeschaut, wenn systematische Anfeindungen, Schikanen und Diskrimi-
nierungen beobachtet werden. Insgesamt haben wir mit dieser aufmerksamen
Haltung sehr gute Erfahrungen gemacht. Dariiber hinaus nehmen alle Sparkassen
die Einhaltung des Allgemeinen Gleichbehandlungsgesetzes (AGG) sehr ernst.

Das heifdt, die Sparkassen haben eine Art Mobbing-Friihwarnsystem?

Ja, es kommt allerdings, wie an jedem Arbeitsplatz, auch hier manchmal zu mehr
oder weniger hitzigen Diskussionen, die auch mal zu weit gehen kdnnen. Das ist
zwar dann kein Mobbing, aber wenn man dann nicht einschreitet und diese Eskala-
tionen unterbindet, kann es Mobbing werden. Zum Gliick wird in unserem Haus in
solchen Fallen immer das Gesprach gesucht. Dabei sind die Personalbetreuerinnen
und -betreuer und naturlich auch der Personalrat die kompetenten Anlaufstellen.

Aber dann darf es nicht nur bei einem reinen Informationsgesprach bleiben. Wir
miissen der Sache schon auf den Grund gehen - und zwar frithzeitig: Was steckt
genau dahinter? Es kann ja auch etwas ganz Banales sein — ein Missverstandnis
zum Beispiel, oder dass sich Mitarbeiter in einer bestimmten Situation nicht richtig
behandelt fiihlen. Und so fangen wir mdgliche negative Entwicklungen ein und
nehmen ihnen die Spitze.

Ist Konfliktbewdiltigung also in erster Linie eine Aufgabe der Fiihrungskrdfte
und Vorgesetzten?

Ja, aber je schneller es sich herumspricht, dass der Arbeitgeber bei Konflikten
konsequent handelt und bei bestimmten Dingen nicht einfach zur Tagesordnung
tibergeht, desto besser. Dann werden auch beispielsweise anziigliche Witze
tber Frauen eher mal tiberdacht und religios motivierte Scherze finden kaum
eine Biihne.

Auch hier gilt allerdings: Ein einzelner, verletzender Witz auf Kosten von Kollegen
ist zwar schon ungehérig und nicht zu akzeptieren, aber Mobbing wird erst
daraus, wenn die Situation bewusst wiederholt und systematisch herbeigefiihrt
wird. Ich bin der Uberzeugung, dass Konsequenz etwas mit Haltung zu tun

hat — diese kann in den Ethik-Richtlinien niedergeschrieben stehen, sie muss aber
dann auch vorgelebt werden, so wie bei uns.

Welche Rolle spielt das Strafrecht als zusdtzliches Mittel?

Mobbing ist kein eigener Straftatbestand. Aber der ,bléde Hund“ und die ,bléde
Kuh* erfiillen natiirlich den Tatbestand der Beleidigung — und wenn Mobbing

in gravierenden Féllen und liber einen langeren Zeitraum zu Krankheit fuhrt, ist das
Kérperverletzung.

Aber unabhdngig davon bin ich mir fast sicher, dass sich gerade in den vergangenen
Jahren ein Wandel vollzogen hat. Ich glaube, dass generell in unserer Gesellschaft
der Platz — und damit die Buihne —fiir Mobber kleiner geworden ist. Die Leute sind
deutlich sensibler geworden, wenn versucht wird, Kolleginnen oder die Kollegen
zu demutigen oder ins Abseits zu stellen. Aber sie sind nicht nur sensibler, sondern
sie beziehen auch Position.

Und wenn es dennoch zu Mobbing kommt?

Dann empfehlen wir dem Opfer, alles schriftlich zu dokumentieren: Wann ist wo wel-
che Aussage gefallen? Wer war dabei? ,Meine Kollegen mobben mich“ - dieser Satz
ist schnell gesagt. Aber ihn zu belegen ist immer eine komplexe Angelegenheit.
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Kerstin Berghoff-Ising, geboren 1965, ist seit Dezember 2014
Vorstandsmitglied der Sparkasse Hannover. Nach ihrer Aus-
bildung zur Sparkassenkauffrau bei der Kreissparkasse Hannover
war sie von 1984 bis 2010 in verschiedenen Positionen in
Markt- und Stabsbereichen der Kreissparkasse und Sparkasse
Hannover tdtig. Von 2010 bis 2012 war sie Bereichsleiterin
im Privatkundengeschdft, ab August 2012 Generalbevollmdch-
tigte. 2012 wurde sie Bereichsleiterin Vertriebsmanagement,
2013 stellvertretendes Vorstandsmitglied, 2014 Bereichsleiterin

Unternehmensentwicklung.
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SPARKASSE HANNOVER

Mit App, Posts und Storys

Die Sparkasse Hannover will junge Kunden besser in ihrer Lebenswirklichkeit erreichen. Dazu baut das Institut
seine Présenz in der digitalen Welt aus, wie Vorstandsmitglied Kerstin Berghoff-Ising erkléirt.

Gregory Lipinski

Frau Berghoff-Ising, wie wird

die Sparkasse Hannover attraktiv fiir
junge Kunden?

Kerstin Berghoff-Ising: Im Nachwuchs-
kundenmarkt fahren wir zweigleisig. Zum
einen stellen wir heraus, dass die Sparkas-
sen-Finanzgruppe die beste Finanz-App
am Markt bietet. Zum anderen sprechen
wir klar an, dass unsere Dienstleistungen
auch etwas wert sind. Dafiir verlangen wir

einen fairen Preis. Zwischen 18 bis 24 Jah-
ren sind Girokonto und Depot kostenfrei.
Danach nehmen wir den halben und ab
29 Jahren den vollen Preis.

Onlinebanken sind bei Jugendlichen
beliebt. Wie halten die Sparkassen mit?
Bislang lagen die Onlinebanken beim
Preis vielfach vorne. Doch jetzt beginnen
sie, Girokonten zu bepreisen. Und auch
bei der Kontofiithrung gewinnen die Spar-
kassen gegeniiber den Onlinebanken an
Boden. Der smarte Prozess Giro-Express
lasst uns auch bei der Kontoeréffnung
aufholen. In der Vergangenheit galten
Onlinebanken bei Jugendlichen als be-
sonders hip. Doch das nimmt ab. Sicher-
heit bei Bankdienstleistungen spielt bei
jungen Erwachsenen eine immer gréfRere

Rolle. Dieses Bediirfnis kénnen gerade wir
Sparkassen sehr glaubwiirdig bedienen.

Nachwuchskunden nutzen hdufig soziale
Medien. Welche Rolle spielt das in der
Kommunikation?
Wir richten unsere Kommunikationsstra-
tegie so aus, dass wir die Jugendlichen
besser und iiber verschiedene Entwick-
lungsstufen hinweg in ihrer Lebenswirk-
lichkeit erreichen. Die sind in der Tat vor
allem in sozialen Netzwerken unterwegs.
Instagram ist ein entscheidender Kanal.
Hier will die Sparkasse Hannover die Ziel-
gruppe mit relevanten Stories erreichen.
Dariiber hinaus werden wir kiinftig
auch bei Youtube unsere Werbung aus-
spielen. Aber egal ob redaktioneller Post
oder Werbung: Wirmiissen in der Sprache

und in der Asthetik der Zielgruppe unter-
wegs sein. Und das heift fiiruns auch: Wir
missen mutig sein.

Wie wecken Sie das Interesse auf
Instagram?

Wir lassen den Bank-King auftreten. Ei-
nen jungen Sympathietrager fiir die Gene-
ration Z, der als Identifikationsfigur und
Sprachrohr dieser besonderen Zielgruppe
wirkt und den wir wahrend der Kampag-
nenentwicklung auch in der Zielgruppe
verprobt haben.

Das Konzept scheint aufzugehen: Mit
den ersten Posts und Stories haben wir
sehr gute Reichweiten und Interaktions-
raten erzielt, da wir aber erst am 18. Mai
gestartet sind, ist es noch zu friih fiir eine
erste Kampagnenbewertung.
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Wie erreichen Sie die Jugendlichen
noch?

Mit der Jepp!-App prdsentieren wir Ju-
gendlichen von 14 bis 18 Jahren Life-
style-Themen und Mehrwerte in Koopera-
tion mit Partnern in der Region wie Kinos,
Cafés oder Restaurants. Das Angebot ha-
ben wir gemeinsam mit der S-Markt und
Mehrwert entwickelt. Es ist ein wichti-
ges Instrument, um Kundenbindung und
Mehrwert-Erlebnisse zu schaffen, bevor
sich die Fragen nach Preisen stellen.

Wie machen Sie fiir die Zielgruppe
Finanzthemen interessant?

Wir planen, das Bevestor-Angebot fir
Jugendliche zu pushen. Das ist eine gute
Méoglichkeit fiir junge Leute, sich mit dem
Thema Geldanlage zu beschiftigen. Sie sit-
zen keinem Berater gegeniiber und kén-
nen bereits mit 25 Euro starten. Um hier
das Interesse bei der Zielgruppe zu we-
cken, planen wir eine Kampagne mit einer
hannoverschen Influencerin, die ein reich-
weitenstarkes Regionalportal betreibt.

Was bedeutet das fiir den Vertrieb?

Nach dem DSGV-Konzept sind jedem Be-
ratungscenter junge Kunden zugeordnet.
Unser Ziel muss sein, dass jeder Privat-
kundenberater tdglich Kontakt zu einem
seiner Nachwuchskunden hat.

Wichtig ist auch, dass unsere Bera-
terinnen und Berater den Kontakt zu den
Schulen pflegen. Wir stellen fest, dass
Lehrer oft sehr dankbar sind, wenn sie
mit unserer Hilfe Unterrichtsstunden zu
Finanzthemen gestalten kénnen. Wir ha-
ben daher ein Paket fiir weiterfithrende
Schulen geschniirt, das kurze Filme ent-
halt, aber auch ein Quiz mit Fragen aus
der Finanzwelt.

AuBerdem bieten wir Veranstaltun-
gen rund um das Thema Vermégensauf-
bau an. Aber auch hier gilt: Das Format
muss der Zielgruppe entsprechen. Unser
Arbeitstitel dafiir lautet momentan ,Wer
wird Milliondr? Alles tiber Geld in einer
Nacht.“

Setzen Sie Data Analytics als Vertriebsin-
strument bei der jungen Zielgruppe ein?
Ja, hier nutzen wir das Instrumentarium
der Sparkassenorganisation. Zwar stehen
wir hier noch in den Anfangen. Aber ge-
nau hier liegt das groRe Potenzial fir die
erfolgreiche Ansprache und langfristige
Bindung.

Jugendliche wechseln ihren Finanz-
dienstleister oft beim Einstieg ins Berufs-
leben. Wie halten Sie dagegen?

Fiir den Girokontopreis von sieben Euro,
den Jugendliche ab 29 Jahren dann zah-
len miissen, bieten wir eine Menge. Im
Vergleich mit anderen Angeboten am
Markt kénnen wir selbstbewusst sagen,
dass unser Preis-Leistungs-Verhdltnis
sehr gut ist. Das miissen wir aber auch of-
fensivvermitteln. Das tun wir im Rahmen
der neuen Kampagne mit einer eigenen
Landingpage, die demndchst online geht.

Wie sieht es auf der Landingpage aus?

Wir erkldren da sehr genau, warum das
Girokonto ab 25 Jahren einen Preis hat.
Wir lassen die Jugendlichen dann aber
auch mitbestimmen, was wir mit einem
Teil ihres Geldes machen, indem sie iiber
unser Forderengagement mitentscheiden
kénnen. Des Weiteren arbeiten wir an un-
serem Suchmaschinenmarketing: Wenn
die Jugendlichen anfangen, im Netz nach

Smartphones der Generation Z ist
kiinftig das mediale Aushange-
schild der Sparkasse Hannover.
Das Institut kooperiert auch mit

é . Sparkasse Hannover

Gut, oder?

Ne... Sogar besser!

Der Bank-King auf den

lokalen Influencern.

Unser Ehrenmann,
wenn's ums Konto geht

Andere haben Konten,
wir haben Bank King. j |
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Alternativen zu suchen, miissen sie auch
immer wieder auf die Sparkasse Hanno-
ver treffen.

Jugendliche wollen sich Konsumwiinsche
erfiillen und fragen auch nach Darlehen.

Kann sich die Sparkasse hier gegeniiber

Online-Anbietern behaupten?

Wenn es um den reinen Konditionenver-
gleich geht, vielleicht nicht immer. Wenn
es um eine wirklich gute Beratung geht,
in jedem Fall. Gerade bei jungen Leuten
halten wir es fur wichtig, miteinander
zu sprechen. Viele Jugendlichen tappen
schon sehr frith in eine Schuldenfalle, das
konnen wir mit guter Beratung vermei-
den. Wenn es um grofRere Finanzierungen
geht wie etwa fiir das Studium kénnen wir
jungen Leuten auRerdem mit deinestu-
dienfinanzierung.de helfen. Das ist eine
sehr smarte vom S-Hub entwickelte Lo-
sung, die es Studenten leichter macht, die
passende Finanzierung zu finden.

Wie bewegt das Konzept junge Leute zu
einem Geschdiftsstellenbesuch?

Wir testen aktuell ein neues Filialkonzept,
das Ende des Jahres an den Start geht.
Das ist kein reines Jugendmarktkonzept,
aber es kommt unseren Nachwuchskun-
den sehr zugute. I-Pad-Beratung, loungi-
ges Ambiente, freies W-Lan und nachhal-
tiges Einrichtungskonzept entsprechen
den Vorstellungen der Zielgruppe.

Wird IThnen das auch erleichtern, Azubis

fiir Ihr eigenes Haus zu gewinnen?

Wir verfiigen nicht nur bei ausgelernten
Sparkassenangestellten iber einen Fach-
kraftemangel. Es ist auch schwierig, Azu-
bis zu gewinnen. Wir setzen hier unter
anderem auch aufInstagram als Kommu-
nikationskanal, um Jugendliche fiir uns
als Arbeitgeber zu begeistern. Das findet
grofde Resonanz.

Mit welchen VertriebsmafSnahmen
erreicht die Sparkasse Hannover Nach-
wuchskunden?

Der Vertrieb wird bereits mit der Geburt
eines Kindes aktiv. Zu diesem Anlass
schenkt er den Eltern einen Apfelbaum.
Im Geburtsmonat ihres Zoéglings erhal-
ten die Eltern in den ersten Jahren von
uns eine E-Mail. Dort erzdahlen wir, wie der
Baum heranwiachst und das Kind dalter
wird. Dabei sprechen wir behutsam das
Thema Finanzen an. So versuchen wir, die
Kunden von morgen zu gewinnen.

Sie werden dann spater in die Knax-
Welt iibernommen, in der Finanzthemen
altersgerecht in einen grofen Themen-
mix eingebunden sind. Die Zielgruppe
Schiiler erreichen wir unter anderem iiber
die Unterstiitzung der Schulen, wenn das
Thema Finanzen unterrichtet wird. Hier
sind wir mit medialen Angeboten dabei,
aber auch persoénlich, wenn es die Schu-
le zulasst.

Was fiir Vertriebsziele haben Sie im Neu-
geschdft mit jungen Kunden?

Derzeit verfiigen rund 100000 junge Leu-
te tiber ein Girokonto bei der Sparkas-
se Hannover. Unser Ziel ist es, diese Zahl
in den ndchsten zwei Jahren in den ver-
schiedenen Altersgruppen um funf bis
zehn Prozent zu steigern und die Jugend-
lichen dauerhaft als Kunden der Sparkas-
se Hannover zu halten. Wenn ein Kunde
im Alter von 25 Jahren bei uns drei Pro-
dukte hat, dann sind wir gut.
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Sicheres digitales

Zuhause fiir Dokumente

Das neue App-Angebot der DSV-Gruppe spricht zwei digitale Grundbediirfnisse der Deutschen an:
Nutzer k6nnen mit S-Trust Passwérter sicher speichern sowie Dokumente verschliisselt ablegen,

&y service@strustde

[

] utomasoch snmakoon, a3t Boeson Ape st

5-Trunt Deskiop App 1.70

Thomas Stoll, DSV-Gruppe

Das Lieblingspasswort der Deutschen — 123456 - istlangst
passé. Wer sich heute in Onlineshops, beim Mobilfunkan-
bieter oderfiirs Videostreamingregistrieren méchte, muss
meist mindestens acht Zeichen bieten, darunter Buchsta-
ben, Zahlen und auch Sonderzeichen. Wer behalt da bei
derwachsenden Zahl an Log-ins noch den Uberblick? Laut
Erhebung von Statista haben 80 Prozent der Deutschen
schon einmal Passworter vergessen. Gut, dass es ab dem 1.
Juli die S-Trust-App mit ihrem Passwortspeicher gibt - sie
tbernimmt ganz einfach das Ausdenken, Merken und Ein-
setzen auch kryptischer Zeichenreihen.

Auch in einem weiteren Punkt macht die S-Trust-
App ihren Anwendern das Leben leichter: Dank der digi-
talen Dokumentenablage gehéren verlorene Kassenzet-
tel, fehlende Unterlagen fiir die Steuererkldarung oder in
der Schublade verschollene Vertrage mit dem Stroman-
bieter der Vergangenheit an. Dies sind zwei der wichtigs-
ten, aber langst nicht alle niitzlichen Funktionen von
S-Trust. Aber was immer S-Trust auch bietet, es ist durch-
weg supersicher. Denn die Nutzer speichern bei S-Trust
ihre Daten (z.B. Rechnungen, Vertrage, Testament) nicht

S-TRUST

schnell wiederfinden und auf Wunsch teilen.

G

in einer amerikanischen Cloud, was spdtestens seit Ed-
ward Snowden vielen Menschen Unbehagen bereitet,
sondern die Informationen liegen hochsicher verschliis-
selt auf europdischen Servern. Da kommt niemand dran,
weder die Sparkasse noch der Deutsche Sparkassenver-
lag —nur der Eigentiimer selbst hat Zugriff.

Vertrauenswiirdig, sicher - und cool
Christian Rose, Bereichsleiter Fach-und Bildungsmedien
des Deutschen Sparkassenverlags, verantwortlich fiir die
Entwicklung der innovativen App: ,S-Trust ist die einzi-
ge App, die einen Passwortspeicher mit einem intelligen-
ten Dokumentenmanagement verbindet und von einem
deutschen Anbieter stammt.“ Noch dazu ist die Sparkas-
se eine Institution, der die Menschen hohes Vertrauen
entgegenbringen. ,Wenn ich bei der Sparkasse etwas in
einem Schlief3fach deponiere, gehe ich davon aus, dass
es dort absolut sicher verwahrt ist“, zieht Christian Rose
einen Vergleich. ,,Genauso soll es fiir S-Trust in der digita-
len Welt sein.”

Solide, sicher, vertrauenswiirdig, das allesist S-Trust,
aber auch cool und innovativ. ,Die Sparkassen stehen
nicht mehr nur fiir Tradition und Kundenndhe, die Men-
schen wissen auch, dass sie mit der S-App die beste Ban-
king-App haben“, so Rose. ,,Und jetzt kommt der cleverste
digitale Passwort-und Dokumentenmanager dazu.“Pass-
worter speichern, Dokumente in passenden Ordnern ab-
legen, Dateien aus der App mit anderen teilen - die Lis-
te an niitzlichen Anwendungen von S-Trust ist lang. , Ich
finde es auch sehr praktisch, dass man alle wichtigen Un-

So sicher und einfach wie nie

DATEIEN SICHER SPEICHERN

Bei S-Trust sind Ihre Daten sicher.
Allein Sie haben Zugriff, niemand
anders kann sie entschliisseln. Das
wird Zero Knowledge genannt.

NIE WIEDER PASSWORTER MERKEN
Mit S-Trust erstellen Sie ganz sicher
sehr sichere Passworter und

loggen sich kinderleicht von tberall
auf Websites und in Apps ein.

ALLE DATEN UBERALL VERFUGBAR

Uber S-Trust haben Sie mit jedem

- Endgeréat lhre Dokumente und Daten
in Echtzeit parat. In der Webversion
fur alle gangigen Browser oder in der
App fur Android oder iOS.

E-MAILS SICHER VERWAHREN

Alle E-Mails, die Sie an lhre
S-Trust-Adresse senden, werden als
Textdokument in S-Trust gespei-
chert. Anhdnge werden automatisch
abgelegt und gespeichert.

DATEIEN SICHER TEILEN UND
VERSENDEN

Versenden Sie einzelne Dokumen-
te oder ganze Ordner sicher und
vertraulich an eine Person lhrer
Wahl, tiber einen zeitlich begrenz-
ten Abruflink.

DOKUMENTE EINFACH FINDEN
Mit der Volltextsuche filtern Sie
Dateien nach Inhalten oder
Themen und finden schneller was
Sie suchen.
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terlagen immer und tiberall auf der Welt dabeihat und
nicht an ein bestimmtes Endgerdt gebunden ist“, sagt
Rose, der inzwischen selbst seine Dokumente und Pass-
worter mit S-Trust organisiert. Seine Empfehlung: ,Man
sollte S-Trust einfach mal ohne Risiko in der kostenlosen
Basisvariante ausprobieren. Schnell wird man merken,
wie nitzlich die App ist und dann entscheiden, ob man
mit der Basisvariante zufrieden ist oder mehr méchte.
Gut 5000 Kunden und Mitarbeiter von fiinf Sparkas-
sen haben bereits in einer flinfmonatigen Pilotphase ge-
testet und ein sehr positives Urteil geféllt. 92 Prozent der
Nutzer wiirden die App Freunden und Verwandten emp-
fehlen, dhnlich viele nennen die App interessant und
finden, dass sie zur Sparkasse passt. Kein Wunder, dass
neun von zehn Testern die App weiter nutzen mochten.

In Zukunft noch smarter

Die Pilotphase diente auch dazu, Erfahrungen zu sam-
meln und den Marktstart am 1. Juli vorzubereiten.
Sparkassen und Tester konnten den Entwicklern der
DSV-Gruppe wertvolles Feedback gegeben, um S-Trust
noch besser zu machen. Und die Entwicklung geht wei-
ter. Bereits in Kiirze bietet S-Trust die Funktion des digi-
talen Nachlasses an, bei dem die Anwender bestimmen
konnen, wer aufihre Daten zugreifen darf, sollten sie ein-
mal voriibergehend oder dauerhaft handlungsunfahig
sein. Christian Rose: ,Wir denken auch tiber Smart Ac-
tions nach. S-Trust kénnte damit zum Beispiel die Zah-
lungsfrist auf einer Rechnung erkennen und den Nutzer
rechtzeitig an die Uberweisung erinnern, damit er Skon-
to abziehen und Geld sparen kann.“ Schlief3lich ging esin
der Pilotphase auch noch darum, zu ermitteln, was den
Anwendern die App wert ist. Wer samtliche Funktionen

und mehr Speicherplatz mochte, kann sich in einem Abo-
modell fiir die Varianten Pro, Silber oder Gold entschei-
den. Mit dem Feedback der Sparkassen und Endnutzer
hat die DSV-Gruppe ein Preismodell fiir die verschiede-
nen Varianten entwickelt, das rundweg Akzeptanz findet.
,Mit S-Trust kann ich Dokumente speichern und verwal-
ten, die mir wirklich wichtig sind. Wenn ich Gewissheit
habe, dass diese Dokumente absolut sichersind, nicht ka-
puttoderverloren gehen und ich immer daraufzugreifen
kann, dann ist ein kleiner Beitrag dafiir gerechtfertigt”,
sagt Rose. Konkret reicht die Spanne fiir die Nutzung der
App fiir die Endkunden von 1,99 Euro monatlich fiir Pro
bis zu 9,99 Euro fiir Gold. Sparkassenkunden erhalten
Vorzugskonditionen, teilnehmende Sparkassen profitie-
ren uber ein Provisionsmodell.

Nicht nur die Nutzer sind begeistert von S-Trust,
auch zahlreiche Sparkassen finden Gefallen an der Idee,
die App gemeinsam mit der DSV-Gruppe den Kunden na-
herzubringen. Neben den fiinf Pilotsparkassen, die be-
reits mit der DSV-Gruppe kooperieren, laufen aktuell Ge-
sprdache mit gut zwei Dutzend weiteren Instituten. Bei so
viel positiver Resonanz ist Christian Rose optimistisch
fir den Marktstart: ,,100 000 Nutzer bis Jahresende sind
ein realistisches Ziel.“

Zum Marktstart am 1. Juli gibt es noch ein besonde-
res Angebot fiir alle Sparkassenmitarbeiter, ihre Kunden
und weitere Interessenten: Bis zum 1. September 2020
kénnen sie Pro, Silber und Gold kostenlos ausprobieren,
um sich firihren Favoriten zu entscheiden.

—> Mehr zu S-Trust finden Sie unter www.s-trust.de und
www.dsv-gruppe.de
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POSITIVES FEEDBACK DER TESTNUTZER

Inwieweit stimmen Sie folgenden Aussagen zu:

... wiirde ich Freunden,
Bekannten und
Verwandten empfehlen.

... istinteressant.

... passt zur Sparkasse.

... bietet mir einen
echten Mehrwert.

... erleichtert mir
den Alltag.

... ist selbsterkldrend
und intutiv nutzbar.

... hat bisher gefehlt.

... hdtte ich von der
Sparkasse erwartet.

... ist mir nicht
sicher genug.

—> Holen Sie sich die S-Trust APP

Fiir Android

Stabile Immobilieninvestments

Risikoarme, stabile Immobilieninvestments zeigen erst in Krisenzeiten,
ob sie tatscichlich die Erwartungen der Investoren erfiillen.

Carsten Demmler

Unsere Strategie bei der Wahl der Immo-
bilieninvestments wurde bislang durch
den Krisenverlauf bestdtigt. Die von uns
fokussierten Nutzungsarten Biiro, Logis-
tik und Nahversorgung/Lebensmittelein-
zelhandel haben sich bisher als stabil
erwiesen. Insbesondere Logistikimmobi-
lien kristallisieren sich zunehmend als
Stabilitatsanker in der Coronakrise her-
aus. Die durch den Lockdown beschleu-
nigte Transformation im Einzelhandel
hin zum E-Commerce ist ein Grund fir
die hohe Nachfrage nach Logistikflachen.
Viele Okonomen rechnen damit, dass In-
dustrie- oder Pharmakonzerne nach der
Krise wieder lokaler produzieren werden,
um so ihre Lieferungen zu sichern. Die
Lieferketten verkiirzen sich — und damit
steigt der Flachenbedarf im Logistiksek-
tor tendenziell weiter.

Fir unseren offenen Spezial-AIF
~Warburg-HIH Deutschland Logistik In-
vest“ haben wir — nach zwei Ankdufen
im Maérz — im April ein Portfolio von vier
Neubau-Logistikhallen erworben. Drei

der Objekte sind langfristig an Amazon
vermietet; die Umschlagshallen sind Teil
von Amazons ,Last Mile“-Konzept. Die er-
worbenen Verteilzentren dienen dazu,
der wachsenden Kundennachfrage nach
Next-Day und Same-Day-Delivery gerecht
zu werden. Die Objekte sind ein wesent-
licher Core-Portfoliobaustein des Logis-
tikfonds. Die durchschnittliche Mietver-
tragsrestlaufzeit im Portfolio liegt bei
uber zwolf Jahren, im Logistiksegment
deutlich tberdurchschnittlich. Das ge-
plante Fondsvolumen betragt 500 Milli-
onen Euro bei einem Eigenkapitalziel-
volumen von 300 Millionen Euro. Davon
stehen noch ca. 150 Millionen Euro zur
Zeichnung durch potenzielle Investoren
offen, fiir die wir Giber eine attraktive Ob-
jektpipeline fur weitere Kapitalabrufe
verfiigen.

Trotz des Wirtschaftseinbruchs ver-
zeichnen wir auch bei unseren Biiroin-
vestments nur madRige Mieteinbulien;
beispielsweise fiinf Prozent im April. Der
Grund fiir die gute Performance, auch in
schwierigen Zeiten, beruht auf der Stand-
ort-, Mieter- und Objektauswahl. Fir den
offenen Spezial-AIF,,Deutschland Selektiv
Immobilien Invest I“ und den Nachfolge-
fonds ,,Deutschland Selektiv Immobilien
Invest II“ nutzen wir dafiir ein multivaria-
bles Verfahren. Dieses berticksichtigt den

Zuzug jungerer Bevilkerungsgruppen bei
der Standortauswahl ebenso wie die Kon-
zentration von starken Technologieunter-
nehmen.

Auf die Verpackung kommt es an
Neben den Immobiliensegmenten sind
es die geeigneten Fondskonstruktionen,
die das Risiko in Krisenzeiten reduzie-
ren. Viele unserer Investoren haben ihre
Investments in Zielfonds in einem Mas-
terfonds gebiindelt. Diese Konstrukti-
on erlaubt eine differenzierte Ausschiit-
tungssteuerung des Investors. Wenn ein
Fonds tiberdurchschnittlich rentiert, kon-
nen beispielsweise die zusdtzlichen Ertra-
ge fiir das Folgejahr innerhalb des Fonds-
konstrukts ,geparkt” werden und miissen
so nichtin voller Hohe ausgeschiittet wer-
den. Der Investor kann somit individuell
entsprechend seiner Bediirfnisse Steue-
rungsmoglichkeiten wahrnehmen.

Das Heben von vorhandenen, stillen
Reserven ist eine Moglichkeit, zyklisch
niedrigere laufende Ertrdge im Immo-
bilienportfolio auszugleichen. Einbrin-
gungslésungen bieten noch weitere Még-
lichkeiten zur sukzessiven Optimierung
eines Portfolios. Statt vieler heterogener
Immobilien auf der eigenen Bilanz gibt es
nur noch ein Fondsinvestment, tiber des-
sen Wert- und Risikoentwicklung sowie

Carsten Demmler, Head of Capital Management
der Warburg-HIH Invest Real Estate

Optimierungspotenziale das Fondsma-
nagement in einem vierteljahrlichen ein-
heitlichen Reporting unterrichtet und so-
mit Ressourcen bei dem Investor effizient
schont.

Bislang haben die Investments, die
wir zusammen mit den passenden Fonds-
konstruktionen anbieten, auch in der Co-
ronakrise ihr geringes Risiko bestatigt.
Auch wenn die wirtschaftliche Erholung
unserer Meinung nach Zeit brauchen
wird, sehen wir fir unsere Assets un-
der Management weiterhin eine positive
Wert- und Ertragsentwicklung.


http://www.s-trust.de
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32 KOMMUNIKATION

Herr Stoffel, was ist die aktuelle
Phishing-Masche?

Stoffel: Phishing setzt auf die Schwach-
stelle Mensch. Der Nutzer selbst soll dazu
verleitet werden, personliche Daten zu
ubermitteln, zum Beispiel vom Personal-
ausweis oder auch von der Girocard. Das
Coronavirus ist fiir Betriiger der perfek-
te Vorwand, um Daten abzufragen. Jeder
weil, dass viele Unternehmen gerade per
Mail aufihre Kunden zugehen.

Wie nutzen Betriiger das Coronavirus
aus?

Sie behaupten zum Beispiel, man miis-
se coronabedingt, wegen méglicher Aus-
gangssperren oder zeitweise geschlos-

Die Corona-Krise hat viele Gewohnhei-
ten und Verhaltensmuster plétzlich und
nachhaltig verdandert. Gleichzeitig wur-
den aber auch alte Gewissheiten erneut
bestdtigt. Eine dieser alten Gewissheiten
ist: Wohnimmobilien sind - im Vergleich
zu allen anderen Immobilienarten - sehr
konjunkturunabhdngig.

Jetzt, wo der Hohepunkt der Krise
uberschritten scheint, ist eine erste Bilanz
moglich. Wahrend viele Fonds, die in ge-
werbliche Immobilien investieren, teilwei-
se Mietstundungen und -ausfille im deut-
lich zweistelligen Bereich zu verzeichnen
haben, ist dies bei Wohnimmobilien sig-
nifikant weniger. Beim FOKUS WOHNEN
DEUTSCHLAND beispielsweise lag der
Mietausfall in Bezug auf alle Wohnungen
im April 2020 beivier Prozent. In den Folge-
monaten hat sich der Ausfall sehr schnell
wieder reduziert und lag im Juni 2020 bei
lediglich zwei Prozent.

Welche Renditen sind mit Woh-
nungsfonds maglich? Der FOKUS WOH-
NEN DEUTSCHLAND erzielte beispiels-
weise in den letzten vier Geschiftsjahren
jahrliche BVI-Renditen zwischen 4,2 und
5,2 Prozent. Im Vergleich zu anderen As-
setklassen wie Anleihen, Sparbiichern

SICHERHEIT

Phishing for Corona

Betriiger nutzen die Krise fiir eine neue Welle von Phishing-Mails. Was Sparkassen zum Schutz der

Kunden tun kénnen, erléutert Matthias Stoffel vom SIZ Bonn.

Anke Bunz, DSGV

sener Filialen ein neues Onlinekonto
aktivieren. Das ist nattrlich Quatsch.
Sparkassen wiirden aullerdem niemals
personliche Daten per E-Mail abfragen,
auch nichtin Coronazeiten. Wer dem Link
in einer solchen Phishing-Mail folgt und
dort seine Daten eingibt, der fiittert da-
mit nur die Betriiger. Und die sind leider
sehr kreativ. Sie kénnen Onlinebestel-
lungen in fremdem Namen durchfiihren,
Lastschriften generieren oder auch versu-

chen, ins Onlinebanking der Betroffenen
einzudringen.

Wie organisieren Sie im SIZ den Schutz
der Sparkassen und ihrer Kunden?

Wir setzen auf zwei Dinge: Einmal auf
Pravention, damit Kunden vor Trojanern,
Cyber-Kriminellen und anderen Formen
von technischen Angriffen geschiitzt
sind. Das Onlinebanking ist abgeriegelt.
Da kommt man ohne Anmeldename, PIN
und immer wieder auch eine TAN nicht
rein. Deswegen ist es ja so wichtig, auf
diese Daten aufzupassen.

Zum anderen setzen wir auf Informa-
tion, um Betriigereien zu erkennen. Unser
Cyber-Security-Team arbeitet zum Beispiel
Hand in Hand mit den Herstellern von An-
tivirenprogrammen, um solche Mails friih-
zeitig zu erkennen. Auch die Zusammenar-
beit mit Polizei und Behoérden ist wichtig,
um betriigerische Webseiten zu entfernen.
Kurzum: Wir teilen unser Wissen, das er-
hoht den Schutz der Kunden.

ANZEIGE

Stabilitatsanker Wohnimmobilien

Offene Immobilienfonds, die in Wohnungen investieren, eignen sich fiir die private Altersvorsorge. Gerade die Krise
unterstreicht die Argumente, die die Fonds fiir Anleger und somit Berater aus den Sparkassen attraktiv machen.

Klaus Niewohner-Pape, Kerstin Dittrich

Klaus Nie-
woéhner-Pape,
Geschdftsfiihrer
INDUSTRIA
WOHNEN

und anderen festverzinslichen Anlagen
schneiden Immobilienfonds damit sehr
gut ab. Das Rendite-Argument gewinnt
noch mehran Gewicht, da die Corona-Pan-
demie eine baldige Wende in der Geldpo-
litik hin zu héheren Zinsen in der Eurozo-
ne noch unwahrscheinlicher macht.

Offene Wohnimmobilienfonds
gut zur Altersvorsorge
Eignen sich offene Wohnimmobilien-
fonds zur Altersvorsorge? Unserer Ein-
schdatzung nach sind Fondsanteile von
Wohnimmobilienfonds sehr gut zur Vor-
sorge geeignet. Dies sollten auch Anla-
geberater bei den Sparkassen bei der
Portfoliostrukturierung ihrer Kunden be-
riicksichtigen. Die Vehikel erreichen eine
sehrgrofie Risikostreuung. Beispielsweise

Kerstin Dittrich,
Portfolio-
managerin
INDUSTRIA
WOHNEN

generiert ein einzelner Fonds Einnahmen
aus mehreren tausend Mietverhéltnissen.
Auchwenn mehrere Mieter zeitgleich aus-
fallen, sind die Effekte auf Ebene des Ge-
samtfonds nur gering.

Der Gesetzgeber hat zudem im Jahr
2013 offene Immobilienfonds einer stren-
gen Neuregulierung unterworfen. An-
leger diirfen seitdem ihre Gelder nicht
mehr boérsentdglich, sondern nur unter
Einhaltung von Kiindigungsfristen von
zwolf Monaten abziehen. Die Neuregulie-
rung war eine Reaktion auf die Finanzkri-
se. 2008 hatten viele Investoren kurzfris-
tig viel Kapital aus den Fonds abgezogen
und die Vehikel in Liquiditdatsengpdsse
gebracht. Fest steht: Die neuen Regeln ha-
ben die Fonds langfristig deutlich stabiler
gemacht.
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Wie konkret ist die Gefahr der aktuellen
Phishing-Welle?

Dass viele Kunden Phishing-Mails inzwi-
schen selbst erkennen, an uns weiterlei-
ten (Warnung@Sparkasse.de) oder direkt
léschen, ist sehr gut und sicher auch da-
durch zu erkldren, dass Sparkassen auf
ihren Webseiten, im Onlinebanking und
auch auf Sparkasse.de immer wieder tiber
solche Betrugsmaschen aufkldren. Auch
tagesaktuelle Sicherheitswarnungen fin-
den sich auf Sparkasse.de.

Aber mit dem Stichwort , Corona“
zielt die aktuelle Welle auf einen ver-
stindlichen Reflex, der Nachricht ,doch
lieber mal zu glauben*. Darin liegt die Ge-
fahr. Wir alle sind es inzwischen so ge-
wohnt, in der digitalen Kommunikation
schnell zu reagieren. Gegen Phishing ist
der beste Schutz, genau das nicht zu tun.
Es ist daher immer richtig, Kunden aktiv
anzusprechen und sie so doppelt wach-
sam zu machen.

Aber nattrlich gibt es auch Risiken. Das
grofRte ist derzeit sicherlich die Politik
mit ihren Eingriffen bzw. Regulierungs-
malnahmen in den Wohnungsmarkt.
Als Stichworte seien hier Milieuschutz
und Mietpreisbremse genannt. Aller-
dings lohnt auch hier ein zweiter Blick:
Bei weitem nicht alle Regulierungen sind
ein Problem. Viele Malinahmen werden
von Fondsanbietern teilweise mitgetra-
gen. Ein Beispiel dafiir ist die 2015 ein-
gefithrte Mietpreisbremse. So hat sich
INDUSTRIA WOHNEN selbst Nachhaltig-
keitsrichtlinien gegeben, da die Sozial-
vertraglichkeit der Geschaftsaktivitaten
ein wichtiges Anliegen ist. Dazu ge-
hort auch die Einhaltung der Mietpreis-
bremse.

Unterm Strich eignen sich Anteile an
offenen Wohnimmobilienfonds als Bei-
mischung fiir fast jedes Portfolio von Pri-
vatanlegern. Die Fonds erfiillen alle An-
forderungen an Diversifikation, Rendite,
Fungibilitat und Sicherheit. Gerade letzte-
res wurde in der Corona-Krise wieder un-
ter Beweis gestellt. Anlageberater in Spar-
kassen haben somit viele gute Argumente
beim Vertrieb der Fonds.


mailto:Warnung@Sparkasse.de

Fotos: SIZ Bonn, Roger Rachel, Finanzinformatik, SVWL, Deka, Sparkasse, BayernLB; Illustration: Shutterstock
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Schelling wird
neuer FI-Chef

Riickt zum
Jahreswechsel
an die Spitze
der Finanz
Informatik:
Andreas
Schelling.

Kunden zu begeistern und mit
unseren Produkten Mehrwerte
zu schaffen sind Ziele,
auf die wir uns sehr freuen.

Die Gesellschafter der Finanz Infor-
matik (FI) haben Andreas Schelling
zum kunftigen Vorsitzenden der Ge-
schaftsfilhrung berufen. ,Uns war es
wichtig, die grundséatzliche sowie per-
sonelle Kontinuitdt mit Blick auf die
wachsende Bedeutung und Dynamik
der Digitalisierung auch tiber das Jahr
2020 hinaus sicherzustellen®, erklarte
Thomas Mang, Prasident des Sparkas-
senverbands Niedersachsen und Vor-
sitzender des Aufsichtsrats der FI.

Die Anforderungen der Corona-
krise an die Sparkassen-Finanzgrup-
pe und damit auch an die FI machten
dies noch wichtiger, so Mang. ,,Mit der
Berufung von Andreas Schelling an
die Spitze der FI und eines bewdhrten
Teams haben wir die Weichen fiir eine
erfolgreiche Weiterentwicklung der
Finanz Informatik gestellt.“

Schelling 16st Brockhoff
Anfang 2021 ab

Gemadl einstimmigem Votum der Ge-
sellschafter wird Schelling (55) zum 1.
Januar 2021 die Nachfolge von Franz-
Theo Brockhoff antreten, der seit 25
Jahren in der Geschaftsfithrung, davon
die letzten finf Jahre als Vorsitzender,
die Konsolidierung und strategische
Ausrichtung der IT in der Sparkas-
sen-Finanzgruppe maligeblich gepragt
hat. Brockhoff tritt zum Jahresende
gemeinsam mit Willi Bér, beide dann
66 Jahre alt, planmé&Rig nach vielen er-
folgreichen Jahren in den Ruhestand.
Gleichzeitig berufen die Gesell-
schafter Detlev Klage (51) zum stell-

vertretenden Vorsitzenden der Ge-
schaftsfuhrung. Klage hat tiber Jahre
die Entwicklung des Multikanalver-
triebs in OSPlus verantwortet und ist
seit 2015 in der Geschaftsfithrung fiir
den IT-Betrieb zustandig.

»Reibungsloser Ubergang*“
,Mit ihrer Entscheidung sichern die
Gesellschafter einen reibungslosen
Ubergang in der Geschiftsfithrung der
FI. Damit ist unser zentraler IT-Dienst-
leister gut aufgestellt, um die Spar-
kassen-Finanzgruppe auch in den
kommenden Jahren bei der weiteren
Digitalisierung mafRgeblich voranzu-
bringen und ihre gute Marktstellung
im digitalen Multikanal auszubauen®,
erganzt Ulrich Netzer, Prasident des
Sparkassenverbands Bayern und Vor-
sitzender der Gesellschafterversamm-
lung der FI.

Weiterentwicklung von OSPlus
als zentrale Aufgabe
Schelling soll gemeinsam mit dem
Geschéftsfiihrungsteam die strategi-
sche Weiterentwicklung von OSPlus
zur One-Single-Plattform gestalten
und die Rolle der FI als Treiber von
Innovation und Digitalisierung in
der Sparkassen-Finanzgruppe weiter
ausprdgen. ,Mit unseren Partnern im
Verbund werden wir Prozesse und
Anwendungen konsequent kunden-
orientiert und digital ausrichten und
gemeinsam schneller Lésungen bei
unseren Kunden in der Breite einfiih-

ren“, so Schelling.

WESTFALEN-LIPPE

WEITERE AMTSZEIT
FUR VORSTAND

Die Verbandsversamm-
lung des Sparkassen-
verbands Westfalen-Lip-
pe hat mit sehr grofRer
Mehrheit Prof. Liane
Buchholz und Jirgen
Wannhoff fiir weitere
funf Jahre als Vorstand
bestdtigt. Die Spitzen-
vertreter der Sparkassen
wirdigten mit der Ver-
langerung die erfolgrei-
che Arbeit des Verbandsvorstands. Buch-
holz geht damit in ihre zweite Amtszeit
als Prasidentin des Sparkassenverbands
Westfalen-Lippe und Vorsitzende des
Verbandsvorstands, die sich bis zum
31. Mdrz 2027 erstreckt. Vizeprasident
Wannhoff wurde bis zum 31. Dezember
2026 als Mitglied des Vorstands im Amt
bestétigt. Der 59-Jdhrige ist seit dem 1. Ja-
nuar 2012 im Vorstand des Sparkassen-
verbands.

THOMAS SCHEFFLER

VON MUNDEN
NACH GOTTINGEN

Zum 1. Juli sind die
Sparkassen Gottingen
und Minden (rickwir-
kend zum 1. Januar)
fusioniert. Der Verwal-
tungsrat der Sparkasse
Gottingen hat Thomas Scheffler zum 1.
Juli 2020 zum Vorstandsmitglied der fu-
sionierten Sparkasse Gottingen gewdhlt.
Scheffler war bisher Vorstandsvorsitzen-
der der Sparkasse Miinden. Seine Wahl in
den Vorstand sei ein weiterer Schritt zum
homogenen Zusammenwachsen der bei-
den Sparkassen, sagte Rolf-Georg Kohler,
Oberbiirgermeister und Vorsitzender des
Verwaltungsrats.

LBBW ASSET MANAGEMENT

DIRK FRANZ
STEUERT PROZESSE

Dirk Franz ist seit 1. Juli Mitglied der Ge-
schaftsfihrung der LBBW Asset Manage-
ment. Der 49-Jdhrige leitet zukiinftig
als Chief Operating Officer (COO) unter
anderem IT-, Steuerungs- und Stabsthe-
men der LBBW-Tochtergesellschaft. Zu-
letzt filhrte Franz seit 2018 als Mitglied
der Geschaftsfiihrung der Lampe Asset
Management die Bereiche Finanzen, Ri-
sikomanagement sowie Middle und Back
Office. Seine Berufslaufbahn startete der
promovierte Jurist nach seinem Studium
in Munster im Jahr 2000 als Syndikus bei
Deloitte. 2004 wechselte er zu Sal. Oppen-
heim, wo er bis zum Mitglied der erweiter-
ten Geschaftsleitung aufstieg.

EX-DEKA-CHEF

RUDIGER JETZT BEI
BLACKROCK

Der frithere Deka-Chef
Michael Rudiger hat die
Nachfolge des CDU-Poli-
tikers Friedrich Merz als
Chairman des Vermé-
gensverwalters  Black-
rock in Deutschland angetreten. Riidiger
wurde zum 1. Juli zum Aufsichtsratsvor-
sitzenden der Blackrock Asset Manage-
ment Deutschland berufen, teilte der
weltgrofRte Vermogensverwalter mit. Da-
riber hinaus berdt er das deutsche Ma-
nagement-Team unter der Leitung von
Dirk Schmitz strategisch. Riidiger war bis
Ende 2019 Chef der Dekabank.

STEPHAN WINKELMEIER

NEUER
VIZEPRASIDENT

Stephan Winkelmeier,
Vorstandschef der Bay-
Py ernLB, ist seit 1. Juni
! e Vizeprasident des Deut-
§ . schen Sparkassen- und
‘ ; Giroverbands. Winkel-
meier trat in diesem Amt als Vertreter
der Girozentralen im DSGV-Prasidialaus-
schuss die Nachfolge von Herbert Hans
Gruntker, bis dahin Vorstandschef der
Helaba, an, der zu diesem Datum in den
Ruhestand getreten ist. Winkelmeier, der
Gruntker auch als Vorsitzender der Giro-
zentralleiter-Konferenz ablost, steht seit
Juli 2019 an der Spitze der BayernLB, in
der er zuvor schon unter anderem als
Finanzvorstand tatig war.

DEKA INVESTMENT

ZUSTANDIGKEITEN
NEU GEREGELT

Die Deka Investment verandert im Zuge
des Ausscheidens von Stefan Keitel per 1.
Juli Zustandigkeiten in der Geschaftsfiih-
rung. Keitels bisherige Aufgaben werden
innerhalb der bestehenden Geschafts-
fuhrung verteilt, damit verringert sich die
Anzahl der Geschaftsfithrer auf vier. Ul-
rich Neugebauer (52), Leiter des Quantita-
tiven Fondsmanagements und der ETFs,
wird Sprecher der Geschéftsfithrung. Un-
ter seiner Verantwortung wird zudem das
Management der institutionellen Fonds
gebiindelt. J6rg Boysen (50), Leiter des
fundamentalen Fondsmanagements Ak-
tien und Renten, wird zusétzlich zu seinen
bisherigen Aufgaben Chefanlagestratege
(CIO) der Deka. Damit iibernimmt er auch
die Verantwortung fiir das Investment Of-
fice und die Multiassetklassen-Fonds.

—> Aktuelle Informationen auf
sparkassenzeitung.de; Schnelleinstieg
»,Namen & Nachrichten“
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WAS MACHT ...

Teamgeist und Taktgefiihl hat
Lukas Witte beim Formations-
tanzen gelernt. Jetzt will

er die Fdhigkeiten auch in der
Sparkasse einsetzen.

... LUKAS WITTE AUF DEM GLATTEN PARKETT?

Zwischendurch Dopingprobe

LUKAS WITTE TANZT. SEIT ER FUNF JAHRE ALT IST. HEUTE IST DER AUSZUBILDENDE DER SPARKASSE BREMEN
WELTMEISTER MIT SEINEM VEREIN, DEM GRUN-GOLD-CLUB BREMEN.

Eli Hamacher

Sechs Minuten lang muss jeder Schritt sitzen. Kein Zentimeter zu viel
oder zu wenig darf die 16 Tanzer trennen. Perfekte Kérperhaltung, her-
vorragendes Taktgefiihl, optimale Teamarbeit-jederkleinste Patzer kos-
tet Punkte. ,Jeder muss seine Positionen im Schlaf konnen*, sagt Lukas
Witte. Es geht um Winzigkeiten. Winzigkeiten, die tiber Sieg oder Nieder-
lage entscheiden. 2019 hat es bei Lukas Witte fiir den Sieg gereicht. Bei
der Weltmeisterschaft vor ausverkaufter Stadthalle in Bremen gelingt
dem Auszubildenden der Sparkasse Bremen mit Partnerin Berit Horst-
mann und sieben weiteren Paaren in der Lateinformation die Krénung
seiner Karriere. Mit seinem Verein, dem erfolgsverwéhnten Grin-Gold-
Club Bremen, wird er Weltmeister.

Schon frith entdeckt Witte das Tanzen. ,Der Hort bot einmal in der
Woche einen Kursus an. Das war ein cooler Ausgleich zur regulédren Be-
treuung®, erinnert sich der Hamburger und nimmt in Kauf, dass einige
Mitschiiler das Hobby des Erstkldsslers alles andere als cool finden. Was
mit Gruppentdnzen wie dem Makkarena beginnt, steigert sich im Laufe
der Jahre in Tanzvereinen zu einem ambitionierten Amateursport mit
dem Trainingspensum eines Profis, das neben Schule und Ausbildung
keinerlei Raum fuir Freizeit ldsst. Drei bis vier Stunden taglich, am Wo-
chenende deutlich mehr, muss der heute 21-Jdhrige trainieren.

,Tanzen war fir mich immer die Flucht aus dem Alltag, wenn es Pro-
bleme oder Stress gab*, sagt Witte. Fiir das zeitintensive Hobby nimmt
derjunge Mann einiges in Kauf. Zwei Jahre lang pendelt Witte zwischen
seiner ersten Ausbildungsstdtte, der Haspa, und seinem Verein in Bre-
men, bevor er die langen Fahrten leid ist und er sich erfolgreich bei der
Sparkasse Bremen bewirbt. Einen Alltag wie ihn Gleichaltrige erleben,
kennt der Sportler nicht. In einem Wochenbericht muss der Amateur

akribisch festhalten, wann er sich wo aufhalt. Jederzeit kdnnen die Do-
pingkontrolleure unangemeldet auftauchen. ,In meiner ersten Woche
bei der Sparkasse Bremen wurde ich getestet, erzdhlt der angehende
Bankkaufmann. Will er Eltern oder Freunde besuchen, muss er sich
zwei Wochen im Voraus mit dem Trainer absprechen und planen.

Und klar, dass ein Bier tabu, Spontanitdt ein Fremdwort ist. Wenigs-
tens beim Essen hat Witte griines Licht. ,Wegen des harten Trainings
bin ich so diinn, dass es immer heif3t: Iss, Lukas, iss.“ Uber einen kleinen
Bauch, wie ihn Witte seit dem Corona-Lockdown bekommen hat, wiir-
den sich wohl die wenigsten so freuen wie er. Zwei Monate konnten er
und seine Mannschaftskollegen nur unter virtueller Anleitung zuhause
trainieren, seit Mitte Mai geht’s wieder in den Verein.

Auch die Ausbildung bei der Sparkasse Bremen lief wahrend des
Lockdown nicht wie gewohnt. Nur an zwei Tagen besuchten die Azubis
die Berufsschule, an zwei weiteren gab es virtuellen Unterricht, mitt-
wochs ging es in die Sparkasse. Wegen des zeitaufwendigen Sports hat
Witte die Ausbildung freiwillig auf drei Jahre verldngert, als Abiturient
mit einem Schnitt von 1,7 hétte er seinen Abschluss eigentlich schon in
der Tasche. ,,Durch den Sport bin ich teamfdhig, organisiert und diszip-
liniert, das hilft mir auch bei der Arbeit“, sagt der Sohn eines Unterneh-
mers, der frith Sparkassenfan wurde. ,,Geld hat mich immer fasziniert.
Ich spiele liebend gern Monopoly, habe friith einen Sparplan gemacht,
bin oft zur Sparkasse gegangen, um mal etwas zu fragen oder auch nur,
um mein Sparbuch nachzudrucken.“ Die Bewerbung um einen Ausbil-
dungsplatz war da nur konsequent. Auch nach dem Abschluss will er
aufjeden Fall bleiben und in der Anlageberatung arbeiten.

A.u S g ab e Allrounder oder Spezialist? Diese Frage stellt sich bei

0 8 /2 O den Sparkassen nicht. Fir die meisten Kundenwiin-

sche haben sie direkt eine Losung — und wenn es um
ausgefallenere Fragen geht, konnen sie auf die Exper-
tise ihrer Verbundpartner zuriickgreifen. Das reicht

SCHWERPUNKT DER KOMMENDEN AUSGABE von Versicherungsprodukten bis hin zur Finanzie-

rung von Grof3projekten. Aktuelle Beispiele finden Sie

G e e in S a ]11 im Themenschwerpunkt der Augustausgabe.
S tark —> Die Ausgabe 08/2020 erscheint am 6. August

Foto: privat; Illustration: Shutterstock/Undrey
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EHRENTAGE

UNSERE DIENSTJUBILARE

50 JAHRE

01.08. Dieter Bauhaus,
Vorstandsvorsitzender,
Sparkasse Mittelthiringen
Maria Blum, Kreissparkasse Bitburg-Priim

40 JAHRE

07.07. Siegfried Hartmann,
Sparkasse Vorderpfalz
Simone Hoch, Sparkasse Vorderpfalz
Gunther Wélfges, Vorstandsvorsitzender,
Stadtsparkasse Wuppertal

09.07. Hannelore Hes, Kreissparkasse Nordhorn

10.07. Gerhard Strittmatter, Sparkasse Hoch-
schwarzwald

12.07. Carmen Reichel, Sparkasse Neckartal-
Odenwald

14.07. Fabienne Neidhart, Sparkasse Dieburg

15.07. Birgit Sauer, Sparkasse Vest Recklinghausen
Jutta Thul-Schréder, Sparkasse Mittelmosel
- Eifel Mosel Hunsrtick
Monika Weber, Sparkasse Mittelmosel - Eifel
Mosel Hunsriick
Birgit Weitzel, Taunus Sparkasse

16.07. Jutta Blenk, Sparkasse Vorderpfalz
Gerd Kroon, Sparkasse Aurich-Norden
Andrea Schalk, Sparkasse Hochrhein

25.07. Josef Theifing, Vorstandsmitglied, Kreis-
sparkasse Melle

28.07. Manuela Béhler, Sparkasse Vorderpfalz
Gerda Stransky, Kreissparkasse Géppingen

01.08. Birger Achenbach, Stadtsparkasse Borken

Friedhelm Ackemann, Sparkasse
Hameln-Weserbergland

Dieter Arnold, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Martin Arnold, Sparkasse Waldeck-Frankenberg
Wolfgang Arweiler, Kreissparkasse Saarlouis
Elvira Ballreich, Sparkasse Vorderpfalz
Frank Giinter Balz, Sparkasse HagenHerdecke
Ruth Bamberger, Sparkasse
Marburg-Biedenkopf

Petra Bartel, Sparkasse HagenHerdecke
Martin Bastuck, Kreissparkasse Saarlouis
Annegret Bauer, Kreissparkasse Melle
Martin Baumeister, Sparkasse Duisburg
Monika Baumgart, Kreissparkasse Heilbronn
Christa Bell, Kreissparkasse Mayen
Angelika Benfer, Sparkasse Wittgenstein
Daniela Bernau, Sparkasse Rastatt-Gernsbach
Gabriele Maria Beyer,

Sparkasse HagenHerdecke

Ursula Birkmeyer, Sparkasse Sudliche
WeinstrafSe

Riidiger Bleydorn, Sparkasse Rhein-Maas
Armin Blon, Kreissparkasse Kusel

Claudia Blotzki, Kreissparkasse Mayen
Dietmar Bohn, Sparkasse Mittelmosel - Eifel
Mosel Hunsriick

Corinna Bohnhorst, Kasseler Sparkasse
Mario Bollong, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Christine Bornemann, Kreis-Sparkasse
Northeim

Ulrike Brandt, Sparkasse Herford

Edith Braun, Sparkasse Mittelmosel -

Eifel Mosel Hunsrick

Monika Bremer-Pastwa,

Kreissparkasse Heinsberg

Thomas Brinkmann, Sparkasse Osterode
am Harz

Petra Brockmann, Stadtsparkasse Wuppertal
Karl-Heinz Bruck, Sparkasse Rhein-Maas
Mechthild Bruns, Stadtsparkasse Rheine
Dietmar Briissau, Sparkasse Waldeck-
Frankenberg

Vera Briissing, Stadtsparkasse Wuppertal
Andre-Michael Budde, Sparkasse
Rhein-Maas

Michael Bugdoll, Sparkasse Duisburg
Thomas Bulle, Sparkasse Waldeck-Frankenberg
Dieter Biinker, Sparkasse Emsland

Alwine Busse, Sparkasse Trier

Klaus Biittner, Sparkasse Attendorn-
Lennestadt-Kirchhundem

Uwe Biittner, Sparkasse UnnaKamen

Elke Camen, Sparkasse Hamm

Marion Christ, Sparkasse Neuwied

Heike Cirksena, Sparkasse Aurich-Norden
Michael Claus, Stadtsparkasse Oberhausen
Susanne Clausen, Sparkasse Harburg-
Buxtehude

Michael Collet, Sparkasse Vorderpfalz
Joachim Czech, Sparkasse Wetzlar

Joachim Daniel, Sparkasse Dieburg

Sabine Daschek, Stadtsparkasse Wuppertal
Manfred Dederichs, Kreissparkasse Euskirchen
Elke Deidesheimer, Sparkasse Rhein-Haardt
Birgit Deml, Sparkasse Darmstadt

Freddy Dick, Kreissparkasse Kusel

Clemens Diekmann, Kreissparkasse Melle
Ingrid Dittmann, Sparkasse Neuwied
Matthias Dérge, Sparkasse Witten

Birgit Dérséam, Sparkasse Starkenburg
Klaus Dropmann, Stadtsparkasse Rheine
Theo Dunker, Sparkasse Westmunsterland
Gabriele Edel, Sparkasse Herford

Gudrun Eisberg, Sparkasse Nienburg

Klaus Elfert, Sparkasse Emsland

Heike Elias, Kreis-Sparkasse Northeim

Iris Ellison, Kreissparkasse Euskirchen
Stephanie Engel, Sparkasse Merzig-Wadern
Marion Engeln, Sparkasse Emsland
Martina Engels, Stadtsparkasse Wuppertal
Berthold Enste, Sparkasse Lippstadt
Franz-Josef Erven, Kreissparkasse Heinsberg
Stefan Eversmann, Kreissparkasse Melle
Mechthild Faust, Kreissparkasse Saarlouis
Frank Feldkamp, Stadtsparkasse Rheine
Annetraud Feuerstein, Kreissparkasse
Saarlouis

Jochen Figge, Kasseler Sparkasse

Cornelia Filthaus, Sparkasse Vest
Recklinghausen

Winfried Fink, Wartburg-Sparkasse
Hans-Peter Fischer, Sparkasse
Salem-Heiligenberg

Helmut Fischer, Sparkasse Odenwaldkreis
Ingrid Flauaus, Sparkasse Dieburg

Roland Flick, Sparkasse Odenwaldkreis

Karl Francois, Sparkasse Trier

Beate Franken, Kreissparkasse Heinsberg

Klaus Frei, Kreissparkasse Heidenheim

Sabine Fricke, Sparkasse Leverkusen

Elke Fricke-Miiller, Kreis-Sparkasse Northeim
Maria Friedrich, Sparkasse Mittelmosel -

Eifel Mosel Hunsrtick

Walburga Friedrich, Kreissparkasse Bitburg-Prim
Monika Friese, Sparkasse Emsland

Birgit Fritz, Sparkasse Pforzheim Calw
Bernd-Christian Fuhrmann, Sparkasse Iserlohn
Hermann Geilen, Sparkasse Aachen

Sabine Geisler, Sparkasse Wittgenstein
Hubert-Josef Gerards, Kreissparkasse Heinsberg
Birgit Gerland, Kasseler Sparkasse

Annette Gerve, Kreissparkasse Melle

Heike Gladtfeld, Sparkasse Hameln-Weserbergland
Birgit Golla, Kasseler Sparkasse

Mechthild Golla, Kreissparkasse Mayen

Werner Gores, Niederrheinische Sparkasse RheinLippe
Ute Gétz, Sparkasse Mittelmosel - Eifel Mosel Hunsriick
Klaus Grenz, Sparkasse Odenwaldkreis

Beate Groner, Sparkasse Hilden-Ratingen-Velbert
llona Grof3, Sparkasse Duisburg

Rita Grof3, Sparkasse Neuwied

Wilfried Grotke, Stadtsparkasse Rheine

Antje Grunert, Sparkasse HagenHerdecke

Ute Grunert, Niederrheinische Sparkasse RheinLippe
Guido Griinhag, Sparkasse Bensheim

Angela Grygar, Sparkasse Wetzlar

Heike Giibler, Sparkassen- und Giroverband
Hessen-Thiringen

Helmut Guckenbiehl, Kreissparkasse Kaiserslautern
Gabriele Giindling, Kreissparkasse Heinsberg
Bernhard Hagenhoff, Sparkasse Beckum-Wadersloh
llse Haier, Sparkasse WestmUinsterland

Andrea Hammer, Sparkasse Baden-Baden Gaggenau
Giinter Hanst, Sparkasse Odenwaldkreis

Uwe Hapler, Sparkasse Wittgenstein

Detlef Haubrock, Sparkasse Witten

Helmut Heckmann, Sparkasse Bad Hersfeld-Rotenburg
Markus Heinen, Kreissparkasse Euskirchen

Werner Heinz, Sparkasse Neuwied

Brigitte Hellhammer, Stadtsparkasse Wuppertal
Klaus Helmich, Stadtsparkasse Rheine

Ute Hemsing, Sparkasse Westmiinsterland
Andreas Henkenjohann, Sparkasse Glitersloh-Rietberg
Hannelore Hennen, Sparkasse Minden-Liibbecke
Beate Hennig, Sparkasse Neuwied

Doris Hermelingmeier, Stadtsparkasse Delbriick
Ella Herr, Sparkasse Gummersbach

Jutta Herres, Sparkasse Mittelmosel - Eifel Mosel
Hunsrtick

Dirk Herrmann, Sparkasse Bad Hersfeld-Rotenburg
Bernhard Heuser, Sparkasse Darmstadt

Claudia Heymans, Sparkasse Leverkusen

Michael Hiebel, Kreissparkasse Birkenfeld

Petra Hillen, Kreissparkasse Nordhorn

Harald Hilmes, Wartburg-Sparkasse

Michaela Hirschmann, Kreissparkasse Limburg
Jiirgen Hochstein, Sparkasse Attendorn-
Lennestadt-Kirchhundem

Marina Héfer, Sparkasse Burbach-Neunkirchen
Anne-Marie Hoffmann, Kreissparkasse Bitburg-Prim
Elke Hoffmann, Sparkasse Hameln-Weserbergland
Thomas Hohl, Sparkasse Hamm

Jutta Hojenski, Sparkasse Bottrop

Dirk Holler, Sparkasse Iserlohn

Manfred Hélscher, Kreissparkasse Bersenbriick
Elke Hoptner, Sparkasse Darmstadt

Andreas Horst, Kreissparkasse Ahrweiler

Britta Horstmann, Sparkasse Duisburg

Ludger Hértemdller, Sparkasse Emsland

Corinna Hottes, Sparkasse Dieburg

Heike Hucke, Kreissparkasse Schwalm-Eder
Herbert Hiirter, Kreissparkasse Mayen

Birgit Hiisch, Sparkasse Duisburg

Claudia Ibach, Sparkasse Baden-Baden Gaggenau
Heinz-Dieter Ihrig, Sparkasse Neckartal-Odenwald
Manfred Jaax, Kreissparkasse Euskirchen

Claudia Jakob, Sparkasse Waldeck-Frankenberg
Michael Jankowski, Sparkasse Gladbeck

Renate Jansen, Sparkasse Aachen

Ute Jansen, Sparkasse Aachen

Windried Jansen, Sparkasse Emsland

Rainer Janf3en, Verbandssparkasse Goch-
Kevelaer-Weeze

Ernst Janzen, Niederrheinische Sparkasse RheinLippe
Christian Johannsen, Sparkasse Harburg-Buxtehude
Andrea Jordan, Kasseler Sparkasse

Markus Josten, Sparkasse Neuwied

Martina Jostmann, Sparkasse Gltersloh-Rietberg
Rita Jiinemann-Kreisch, Sparkasse Duderstadt
Esther Jung, Sparkasse Hoxter

Matthias Jung, Sparkasse Duderstadt

Beate Jutzi, Kreissparkasse Schwalm-Eder

Astrid Kallweit, Sparkasse Iserlohn

Sigrid Kalwa, Sparkasse am Niederrhein

Christina Kampmann, Kreissparkasse Melle

Fotini Karakatsani, Sparkasse Duisburg

Gabriele Kaufhold, Kasseler Sparkasse

Sabine Keil, Sparkasse Darmstadt

Hans-Peter Keller, Sparkasse Haslach-Zell

Knut Kepper, Stadtsparkasse Wuppertal

Michael Kern, Sparkasse Westmunsterland

Heidi Kesten, Sparkasse Bad Hersfeld-Rotenburg
Rosemarie Kiefer, Kreissparkasse Saarlouis

Linda Kldfker, Sparkasse Nienburg

Thomas Klass, Sparkasse Emsland

Elke Kleen, Sparkasse Aurich-Norden

Riidiger Kling, Kreissparkasse Schwalm-Eder

Petra Klink, Sparkasse Darmstadt

Jiirgen Klocke, Sparkasse Hamm

Thomas Knauer, Sparkasse Iserlohn

Ildiko Knéfel, Sparkasse Nienburg

Andrea Koeder, Sparkasse Bodensee

Hartmut Koers, Sparkasse Vest Recklinghausen
Gerald Kolb, Sparkasse Dieburg

Marion Korten, Niederrheinische Sparkasse RheinLippe
Dirk Koschmieder, Kreis-Sparkasse Northeim
Andrea Kowalke, Sparkasse Herford

Ursula Kridmer, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Heike Kréger, Sparkasse Herford

Luzia Kroll, Sparkasse Neuwied

Norbert Kubik, Sparkasse am Niederrhein

Thomas Kudernatsch, Sparkasse Vest Recklinghausen
Josef Kiimling, Sparkasse Emsland

Heike Kiipper, Stadtsparkasse Wuppertal
Maria-Theresia Lamers, Sparkasse Attendorn-
Lennestadt-Kirchhundem

Rainer Lamm, Sparkasse Waldeck-Frankenberg
Beate Lampe, Sparkasse Duisburg

Stefan Lang, Sparkasse Neunkirchen

Wolfgang Langelage, Sparkassenverband

Rheinland-Pfalz

Edda Léngler, Kreissparkasse Kusel

Ralf Laser, Sparkasse Aachen

Martin Lautz, Sparkasse Wetzlar

Werner Leigers, Sparkasse Emsland

Tamara Lergenmuller, Sparkasse Germersheim-Kandel
Annette Lindemeier, Sparkasse Herford

llona Lippmann, Sparkasse Wetzlar

Dieter Lorenz, Kasseler Sparkasse

Martina Lésgen, Sparkasse Duisburg

Elke Liick, Sparkasse Bad Hersfeld-Rotenburg

Inge Ludwig, Kreissparkasse Heidenheim

Sylvia Liitje, Sparkasse Stade-Altes Land
Elisabeth Maasjost, Kreissparkasse Wiedenbrtick
Thomas Maafen, Niederrheinische Sparkasse
RheinLippe

Johannes Maif3, Sparkasse Germersheim-Kandel
Barbara Mandler, Sparkasse Wetzlar

Doris Matena, Sparkasse Vest Recklinghausen
Clementine Maxheim, Sparkasse Trier

Bertram Mayer, Sparkasse Baden-Baden Gaggenau
Jutta Meiser, Sparkasse Rhein-Nahe

Rainer Merkel, Sparkasse Baden-Baden Gaggenau
Christa Meyer, Kreissparkasse Vulkaneifel
Norbert Meyer, Sparkasse Bensheim

Andreas Michel, Kreissparkasse Limburg

Dirk Misia, Sparkasse Gladbeck

Martina Mitze, Sparkasse Waldeck-Frankenberg
Claudia Mohme, Sparkasse Bad Oeynhausen - Porta
Westfalica

Ewald Miihlenbrock, Sparkasse Aurich-Norden
Mike Miilheim, Stadtsparkasse Wuppertal
Edmund Miiller, Sparkasse Trier

Johann Natzer, Vorstandsvorsitzender, Sparkasse
Donauwdérth

Jutta Neuschl, Sparkasse Bodensee

Bernd Niemeier, Sparkasse Herford

Michael Niessen, Sparkasse Aachen

Andreas Noll, Stadtsparkasse Wuppertal

Ralf Nolte, Kreis-Sparkasse Northeim

Stefan Nolting, Sparkasse Herford

Maria Elisabeth Oberkirsch, Stadt-Sparkasse
Langenfeld

Petra Obermeier, Sparkasse Germersheim-Kandel
Gisela Oesterschlink, Kreissparkasse Wiedenbriick
Regina Opel, Sparkasse Wetzlar

Ute Ortmann, Sparkasse Vest Recklinghausen
Heidrun Oswald, Sparkasse Hilden-Ratingen-Velbert
Martina Ott, Sparkasse Witten

Dieter Otto, Sparkasse Wetzlar

Heidrun Owczarski, Sparkasse Hameln-Weserbergland
Christine Paap, Sparkasse Emsland

Gabriele Pahlitzsch, Sparkasse Aachen

Birgit Pédulgen, Kreissparkasse Mayen

Hartmut Paulus, Kreissparkasse Heinsberg
Anette Peters, Kreissparkasse Gelnhausen

Bert Peters, Sparkasse Duisburg

Jiirgen Peters, Kreissparkasse Nordhorn

Thomas Peters, Sparkasse Hilden-Ratingen-Velbert
Maria-Luise Pfeifer, Sparkasse Stdwestpfalz
Detlev Pfeiffer, Sparkasse Bensheim

Margit Pfister, Sparkasse Dieburg

Anette Pick, Kreissparkasse Birkenfeld

Andreas Picker, Sparkasse Attendorn-Len-
nestadt-Kirchhundem

Detlef Pietschmann, Sparkasse Vorderpfalz

Frank Pinnow, Sparkasse Bottrop

Wolfgang Pitzen, Kreissparkasse Ahrweiler
Marlene Pletz, Sparkasse Aachen

Sabine Ploschytza, Sparkasse Duisburg

Ralf Plum, Sparkasse Aachen

Lutz Pohl, Sparkasse Herford

Gerd Potzenhardt, Sparkasse Hilden-Ratingen-Velbert
Jiirgen Prigge, Sparkasse Harburg-Buxtehude
Rosemarie Quadflieg, Sparkasse Aachen

Monika Raber, Kreissparkasse Saarlouis

Jiirgen Rader, Sparkasse Aachen

Heidrun Ramaker, Kreissparkasse Nordhorn
Jiirgen Raske, Sparkasse Glitersloh-Rietberg
Michael Rathjens, Kreissparkasse Stade

Jiirgen Raubenheimer, Sparkasse Vorderpfalz
Giinther Rehm, Sparkasse Harburg-Buxtehude
Jutta Reidenbach-Vendt, Kreissparkasse Kusel
Andreas Reinemann, Wartburg-Sparkasse

Anke Reinert, Sparkasse Hoxter

Michael Reinert, Stadt-Sparkasse Langenfeld
Angela Reif3ner, Kreissparkasse Birkenfeld

Petra Rengshausen, Sparkasse Vest Recklinghausen
Carsten Richter, Sparkasse Bensheim

Martina Richter, Sparkasse Mittelthiringen
Bettina Rief, Sparkasse Vorderpfalz

Horst Riem, Kreissparkasse Saarlouis

Jiirgen Rininsland, Kreissparkasse Schwalm-Eder
Birgit Rinsche, Sparkasse Stidwestpfalz

Anette Ritterbex, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Sabine Rittmann, Sparkasse Vorderpfalz

Monika Réder, Sparkasse Starkenburg
Gerd-Jiirgen Roetmann, Kreissparkasse Nordhorn
Bettina Rdlle-Steyer, Kasseler Sparkasse

Michael Rose, Sparkasse Duisburg

Ute Roth, Sparkasse Mittelmosel - Eifel Mosel Hunsriick
Rolf Rotthaus, Sparkasse Gutersloh-Rietberg
Bernd Ernst Ruppert, Sparkasse Vorderpfalz

Silke Riith, Sparkasse HagenHerdecke

Wolfgang Schdmer, Sparkasse Darmstadt

Christa Schedding, Kreissparkasse Melle

Toni Scheer, Sparkasse Ludenscheid

Klaus Scheib, Sparkasse Neunkirchen

Wolfram Schem, Kreissparkasse Wiedenbriick

Elke Schierholz, Sparkasse Nienburg

Liselotte Schimers, Sparkasse Pfullendorf-MefSkirch
Friedrich Schimmel, Sparkasse Witten

Regine Schippke, Kreissparkasse Kaiserslautern
Guido Schliif3, Sparkasse Vest Recklinghausen
Thomas Schliiter, Sparkasse Bad Oeynhausen -
Porta Westfalica

Vera Schliiter, Sparkasse Herford

Anneliese Schmickler, Kreissparkasse Ahrweiler
Christa Schmidt, Sparkasse Rhein-Nahe

Elke Schmidt, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Hermann Schmidt, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Martina Schmidt, Sparkasse Vest Recklinghausen
Michael Schmidt, Sparkasse Lippstadt

Margit Schmitt, Kreissparkasse Mayen

Pia Schmitt, Sparkasse Neunkirchen

Christiane Schmitz, Sparkasse Hoxter

Bernd Schmoz, Sparkasse Vorderpfalz

Werner Schmucker, Sparkasse Pfullendorf-MefSkirch
Lucia Schmiilling, Sparkasse Beckum-Wadersloh
Evi Schneider, Sparkasse Stdwestpfalz

Susanne Schneider, Sparkasse Darmstadt

Harald Schnellbacher, Sparkasse Odenwaldkreis
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Marianne Schnickers, Sparkasse Rhein-Maas
Manfred Schnurrer, Stadtsparkasse Gevelsberg-Wetter
Frank Schnute, Sparkasse Osterode am Harz
Monika Schober, Kreissparkasse Kaiserslautern
Dieter Scholz, \orstandsvorsitzender, Kreissparkasse
Kelheim

Petra Schon, Kreissparkasse Rhein Hunsrtick
Sabine Schoss, Stadtsparkasse Oberhausen
Norbert Schramm, Sparkasse Neunkirchen

Klaus Schrempp, Sparkasse Salem-Heiligenberg
Sabine Schreuer, Sparkasse Hamm

Daniela Schuler, Sparkasse Germersheim-Kandel
Susanne Schulte, Sparkasse Kierspe-Meinerzhagen
Sabine Schulz, Stadtsparkasse Wuppertal

Pia Schumacher, Sparkasse Nienburg

Wolfgang Schiirholz, Sparkasse Gummersbach
Axel Schiirzinger, Sparkasse Bensheim

Heike Schwab-Krdmer, Kreissparkasse Kaiserslautern
Klaus Schwalm, Kreissparkasse Schwalm-Eder
Hanni Schwerdt, Sparkasse Emsland

Ruth Schworm, Kreissparkasse Kusel

Erika Seebens, Sparkasse Emden

Paul Seeber, Sparkasse Sudliche Weinstraf3e
Cornelia Seibel, Sparkasse Vorderpfalz

Petra Seidel, Kasseler Sparkasse

Dietmar Seifert, Sparkasse Witten

Martin Semmet, Vorstandsmitglied, Sparkasse
Baden-Baden Gaggenau

Sigrid Sevsek, Sparkasse Duisburg

Brigitte Shokouhi, Kreissparkasse Birkenfeld

Iris Sielski-Treiber, Sparkasse Vest Recklinghausen
Giinter Siepker, Sparkasse Emsland

Jiirgen Spering, Kreissparkasse Nordhorn
Beatrix Spiegel, Sparkasse Hoxter

Anja Stallmann, Sparkasse Herford

Elke Steffener, Sparkasse Herford

Jiirgen Stempinski, Niederrheinische Sparkasse
RheinLippe

Heidi Stoffers-Hiller, Sparkasse Harburg-Buxtehude
Brigitte Strobl, Kreissparkasse Heinsberg

Klaus Stréher, Sparkasse Mittelmosel - Eifel Mosel
Hunsriick

Bdrbel Sudar, Sparkasse HagenHerdecke
Dietmar Tegt, Stadtsparkasse Blomberg/Lippe
Annette Teismann, Sparkasse Gltersloh-Rietberg
Wilfried Terlau, Sparkasse Westmiinsterland

Ralf Tetzlaff, Sparkasse Gummersbach
Karl-Heinz Theis, Kreissparkasse Schwalm-Eder
Kornelia Theis, Kreissparkasse Rhein Hunsriick
Ute Thiel, Sparkasse Hamm

Joachim Thénnes, Kreissparkasse Mayen
Karsten Thurau, Sparkasse Duisburg

Annemarie Timker, Sparkasse Aurich-Norden
Heike Télle, Kasseler Sparkasse

Wolfgang Tornowski, Sparkasse Duisburg

Jutta Trepke, Sparkasse Vorderpfalz

Marion Tute, Kreis-Sparkasse Northeim

Eckhard Uhlenbruck, Niederrheinische Sparkasse
RheinLippe

Viviane Unruh, Kreissparkasse Schwalm-Eder
Ulrike Urselmann, Verbandssparkasse
Goch-Kevelaer-Weeze

Silvia Van Deenen, Sparkasse Westmuinsterland
Dirk Velten, Sparkasse Neuwied

Uwe Vennhaus, Kreissparkasse Wiedenbriick
Jutta Vernim, Kreissparkasse Nordhorn

Thomas Vietzen, Sparkasse Stade-Altes Land
Martina Vinkelau, Sparkasse Westmdinsterland
Elke Vogelsang, Stadtsparkasse Bad Pyrmont
Heike Vorndamm, Sparkasse Herford

Mechthild Vof3, Sparkasse Olpe-Drolshagen-Wenden
Matthias Wagner, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Matthias Wahl, Sparkasse Rhein-Haardt

Jorg Warnecke, Kreis-Sparkasse Northeim
Sven-Peter Weber, Sparkasse Liidenscheid
Sabine Weberskirch, Sparkasse Mittelmosel -
Eifel Mosel Hunsrtick

Monika Weckesser, Sparkasse Vorderpfalz
Klaus-Peter Weiler, Sparkasse Merzig-Wadern
Birgit Weiss, Sparkasse Darmstadt

Achim Wenthe, Sparkasse Hameln-Weserbergland
Thomas Weyand, Sparkasse Rhein-Nahe

Dorit Wickbold, Sparkasse Harburg-Buxtehude
Bernd Wiegand, Sparkasse Osterode am Harz
Christian Wiegand, Sparkasse Hoxter

Thomas Wieler, Sparkasse Vest Recklinghausen
Monika Wieneke, Sparkasse Geseke

Andrea Wildhusen, Sparkasse Leverkusen

Jens Willbrandt, Sparkasse Stade-Altes Land
Dagmar Wilms, Sparkasse Duisburg

Paul Wingerter, Kreissparkasse Kaiserslautern
Ulrich Werner Martin Winkler,

Sparkasse HagenHerdecke

Andrea Winter, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Barbara Witke-Kreiter, Sparkasse Marburg-Biedenkopf
Ute Brigitte Witsch, Kreissparkasse Ahrweiler
Gerald Wittich, Kreissparkasse Schwalm-Eder
Heike Wittmershaus, Sparkasse Nienburg

Sylvia Wolenik, Taunus Sparkasse

Beck Wolfgang, Sparkasse Bodensee

Claudia Worms, Sparkasse HagenHerdecke

Folke Wurft, Sparkasse Duisburg

Ralf Wiirsching, Sparkasse Bensheim

Achim Wyen, Sparkasse HagenHerdecke

Susanne Zauzig, Sparkasse Rhein-Maas

Ewald Zimmer, Kreissparkasse Bitburg-Prim
Gisela Zimmer, Kreissparkasse Vulkaneifel
Monika Zonker, Sparkasse Trier

04.08. Birgit Niedermeier, Sparkasse Stdwestpfalz

06.08. Ute Ostermeier, Sparkasse Hameln-
Weserbergland

09.08. Ursula Kraus, Sparkasse Bensheim

90. GEBURTSTAG

Am 5. Juni hat Dr. Hans-Joachim Mdéhle sein

90. Lebensjahr vollendet. Fast 40 Jahre — davon zwélf
Jahre als Vorstandsvorsitzender — war M6hle bis

zum Ausscheiden aus seinem Amt Ende 1990 in der
Kreissparkasse Koln tdtig.

Mdéhle gehérte dem Vorstand des DSGV sowie dem
Landesobmdnnerausschuss und dem Sparkassen-
aussschuss des DSGV an. Zudem war er Vorsitzender
des Erfahrungsaustausches der Grofisparkassen.

—> Weitere Ehrentage finden Sie unter
sparkassenzeitung.de mit dem
Suchwort Jubilare
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Rhein-Haardt Landsberg-DielRen

Wir sind eine vertriebsorientierte und leistungsstarke Sparkasse
mit ca. 340 engagierten Mitarbeitenden und einer Bilanzsumme von
ca. 2,2 Mrd. Euro in einer landschaftlich reizvollen Lage zwischen
Ammersee und Lech mit einem hohen Wohn- und Freizeitwert,
sowie verkehrsgiinstig gelegen zu den GroRstddten Miinchen und
Augsburg.

Berater Private Banking (m/w/d)

Machen Sie Karriere bei der Sparkasse und gestalten Sie lhren und
unseren Erfolg.

Wir suchen zum 01.04.2021 eine versierte und erfahrene
Fuhrungspersonlichkeit als

Bereichsleiter Marktmanagement (m/w/d)

mit der Entwicklung zum stellvertretenden Vorstandsmitglied

Weitere Informationen unter: www.sparkasse-rhein-haardt.de/karriere

lhre Hauptaufgaben:

Leitung und Steuerung der Teams:

- Vertriebssteuerung und —unterstiitzung

- Kommunikation incl. Offentlichkeitsarbeit

- Medialer Vertrieb incl. KundenServiceCenter

sowie Mitwirkung bei bereichsubergreifenden strategischen Entscheidungen
und geschéftspolitischen Zielsetzungen

[ J
(X ]
Z e1 t f r lhr Profil:
¢ Profundes Fachwissen v. a.im Vertrieb

V e ¢ Nachgewiesene Fiuhrungserfahrung
e l a n d eru ’ o Erfolgreicher Besuch des Lehrinstituts oder vergleichbare Ausbildung ist
g.

erwiinscht
¢ Dariber hinaus sind die Grundanforderungen nach dem KWG und der
JOBS, pj
FINDEN $1f cron £ SIE WEITERBRINGE,

SpkO zu erfiillen, um eine finale Qualifizierung aufzusetzen
GENAU HIER
IM STEL
Sparkassen Zeitu;EgNMARKT DER

Das kdnnen Sie von uns erwarten:

Eine verantwortungsvolle Leitungs- und Steuerungsfunktion in direkter Vorstands-
unterstellung, eine erfolgreiche Sparkasse in einer der wirtschaftsstarksten Regio-
nen Deutschlands, daneben Fairness im Umgang, unternehmerischer Freiraum,
flexible Arbeitszeiten, die Vorteile des TV6D incl. umfangreicher Sozialleistungen
gepaart mit attraktiven tbertariflichen Vergtitungskomponenten.

/3
DEN MoNnaT NEU Unp JEDERZEIT

IM INTERNET ayF

WAL -Sparkasse Neugierig? Dann senden Sie uns Ihre Onlinebewerbung incl. Gehaltsvorstellung

und moglichem Eintrittstermin innerhalb der ndchsten vier Wochen tiber
www.sparkasse-landsberg.de/karriere. Fur Riickfragen stehen Ihnen unser
Vorstandsvorsitzender Thomas Krautwald unter Telefon 08191 124 - 3010 und
unsere Personalleiterin Alexandra Kahlert unter Telefon 08191 124 - 3239 gerne
zur Verfugung.

NZzeitung.de

Als familienfreundlicher Arbeitgeber sind wir Mitglied im Familienpakt Bayern.

Wir sind Als kontaktstarke und entscheidungsfreudige Flihrungskraft

[ J
— Sparkasse
Nienburg

Vorstandsmitglied
(m/w/d)

seit mehr als 180 Jahren als Marktfiihrer eine feste GroRe in
unserem Geschaftsgebiet mit ca. 121.000 Einwohnern.

Mit einer Bilanzsumme von ca. 1,9 Mrd. Euro und ca. 380
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern sind wir eine Institution,
die bei Privat- und Geschéaftskunden gleichermaRRen groRRes
Vertrauen genieBt. Mit unseren 11 stationdren Beratungs-
Centern sowie Kompetenzzentren fiir Private Banking und
Firmenkundenberatung und 16 SB-Centern begleiten wir
verldsslich und sicher die Menschen und Unternehmen des
Landkreises Nienburg/Weser in allen wichtigen Geldfragen.

Zum 1. November 2021 ist die Position unseres
Vorstandsmitglieds ruhestandsbedingt neu zu besetzen.

Wir suchen

fur ein Zweierkollegium eine kompetente und menschlich
gewinnende Personlichkeit, die liber Begeisterungsfahigkeit,
strategischen Weitblick und gute analytische sowie
kommunikative Fahigkeiten verfiigt. Sie haben lhre
unternehmerische Handlungsstéarke bereits erfolgreich als
Vorstand oder als Vorstandsvertreter/in unter Beweis gestellt
und verfligen damit Gber die einschldgigen Voraussetzungen
des 8§ 25c Abs. 1 KWG.

Als zukiinftiges Vorstandsmitglied liegen Ihre Hauptaufgaben
in der Fihrung und Steuerung der gesamten Marktfolge
(Aktiv, Passiv) sowie in der Vertriebs- und Gesamtbank-
steuerung. Weitere Ressortschwerpunkte liegen in den
Bereichen Organisation und Beauftragtenwesen.

Die abschlieBende Ressortverteilung kann bilateral auf Basis
der Erfahrungen festgelegt werden. Erfahrungen im Kunden-
geschaft sind wiinschenswert.

setzen Sie Impulse, motivieren lhre Mitarbeitenden und
sorgen fiir deren Férderung und Weiterentwicklung.

Sie haben Freude daran, unsere Sparkasse gemeinsam mit
dem Vorstandsvorsitzenden in allen Bereichen des
offentlichen Lebens souverdn zu reprasentieren.

Die Hauptwohnsitznahme im Geschaftsgebiet der Sparkasse
ist fuir Sie selbstverstandlich.

Wir bieten

eine Anstellung im Rahmen eines Dienstvertrages fir die
Dauer von funf Jahren nach den Richtlinien des Sparkassen-
verbandes Niedersachsen in einer landschaftlich reizvoll
gelegenen Region zwischen der Landeshauptstadt
Hannover und der Hansestadt Bremen. Hier ist ein aktives
Leben in Balance mit vielen Kultur- und Freizeitmoglich-
keiten in einer guten Infrastruktur fur die Familie
realisierbar.

Und so geht es fiir Sie weiter:

Der Sparkassenverband Niedersachsen unterstiitzt uns bei der Besetzung
dieser Position. Fur eine erste vertrauliche Kontaktaufnahme stehen lhnen
Frau Anja Schneider, Sparkassenverband Niedersachsen, Telefon
0511/3603-852 und der Vorstandsvorsitzende der Sparkasse Nienburg,
Herr Wolfgang Wilke, Telefon 05021/969-5001, gern zur Verfligung.

Wenn Sie diese anspruchsvolle und unternehmerische Aufgabe anspricht
und Sie die vorgenannten Voraussetzungen erfiillen, freuen wir uns auf lhre
aussagefdahige Bewerbung unter Angabe von Referenzen sowie lhrer
aktuellen Gesamtvergiitung nebst Altersversorgungsanspriichen bis zum
31. Juli 2020 an den Sparkassenverband Niedersachsen,

Frau Anja Schneider, Schiffgraben 6-8, 30159 Hannover, E-Mail:
Bewerbungen@svn.de.

Weitere Informationen zur Sparkasse und dem Landkreis finden Sie unter
www.sparkasse-nienburg.de und einfach-lebenswert.net
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