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Gemacht fiir Pioniere.

Bereits zum dritten Mal ersetzt das Journal [eska:'pe:] von S-Kreditpartner den klas-
sischen Geschéftsbericht. Wahrend der Lagebericht weiterhin im Bundesanzeiger
zu finden ist, berichten wir hier aus dem gemeinsamen Alltag der Sparkassen
und der SKP, um die Chancen unserer Zusammenarbeit fiir alle Beteiligten noch greif-
barer zu machen.

Auch diese Ausgabe ist ein Magazin von Kollegen fiir Kollegen — aus der Sicht aktiv
Beteiligter in den verschiedenen Sparkassen Deutschlands.

Das Journal 2018 gibt den langerfristigen Zukunftsgedanken von finf Sparkassen
Raum, die im Vertrieb kundenzentriert, digital und einfach wie nie auch dank der
Ratenkredit-Innovationen der SKP Erfolg haben.

Basierend aufden Grundgedanken, dass neue Zeiten neue Wege erfordern und dass
Zukunft kein Zufall, sondern das Ergebnis richtiger Entscheidungen ist, lautet der
Titel des Magazins ,Edition fiir Pioniere*.

Sind Sie bereits ein Kreditpionier? Finden Sie es heraus mit unserem interaktiven
Quiz auf www.play-pionary.de. Lassen Sie sich zudem inspirieren von den klugen

Gedanken der Pioniere inner- und auf3erhalb der Sparkassen-Finanzgruppe.
Wiéhrend Sie sich jetzt auf eine Reise in die Zukunft begeben, geben wir Ihnen eine
Zusage: Wir werden auch weiterhin unermiuidlich und gemeinsam dafir arbeiten,

dass Sie Erfolg haben.

Wir haben noch viel vor!

Heinz-Gunter Scheer Jan Welsch
Geschaftsfithrung Geschéftsfuhrung

PS: Die Quintessenz zum Geschéftsjahr 2017
finden Sie am Ende dieses Journals.
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Die

Veranderungen
werden
mass1iv sein.

Heinz-Glnter Scheer
und Jan Welsch

im Gesprach

mit Christoph Keese

Wie sehen die Geschdiftsmodelle

von morgen aus? Wie gelingt der
Sprung in die Zukunft? Axel Springer
hat den Wandel vom klassischen
Verlagsgeschdift zu einem digitalen
Medienunternehmen geschafft. Der
Berliner Konzern gilt als Vorbild

fiir eine erfolgreiche digitale Trans-
formation. Die Geschdftsfiihrer

von S-Kreditpartner, Heinz-Gilinter
Scheer und Jan Welsch, treffen

den Manager und Disruptions-
experten Christoph Keese. Er lernte
und lebte fiir Axel Springer im Silicon
Valley und hat die Verédnderungen des
Unternehmens fiihrend mit begleitet.



Axel Springer Haus,
Berlin-Mitte,
10. Stock

ein Gesprdch
tiber die Zukunft,
Mdrkte und
Chancen

Scheer: Herr Keese, ,,das Silicon Valley kapieren, es
nicht kopieren“ist einer Ihrer wichtigen Sditze. Was
féllt Ihnen zu der Kombination Sparkassen und Di-
gitalisierung ein?

Keese: Zundchst muss ich sagen, dass ich die un-
glaublich tiefe Verankerung der Sparkassen in der
Bevoblkerung und in der Wirtschaft schatze, die-
ses unglaubliche Vertrauen, diese starke Marke
mit ihrem enormen Marktanteil. Nicht nur, dass
ich als Kind ein Sparkassenkonto hatte, ich habe
immer noch eines. Mein Sohn ist 13, auch er hat
eines. Mein Bruder hat lange fiir die Sparkassen
gearbeitet. Das sind alles positive Punkte. Gleich-
zeitig sind die Sparkassen sehr dezentral organi-
siert und es ist wichtig, dass sie méglichst dyna-
misch auf neue Entwicklungen reagieren kénnen.
Das lasst sich am Beispiel Paydirekt veranschauli-
chen, einer sehr leistungsfdahigen Technologie, die
vielleicht sogar besser ist als die von PayPal. Trotz-
dem dominiert PayPal den Markt. Die Digitalisie-
rung ist nur zu drei Prozent Technologie, 97 Prozent
sind Marketing-Strategie, Geschwindigkeit und das
Geschéaftsmodell.

Welsch: Wiirden Sie das so fiir alle Branchen sagen?

Keese: Ja, weil die Muster der Digitalisierung fiir
alle Branchen gleich sind und sie alle Branchen
frither oder spater massiv verandern. Es spielt
keine Rolle, ob wir tiber die Sparkassen sprechen,
andere Banken, Versicherungen, Logistiker oder
Chemieunternehmen.

Scheer: Der Grund ddfiir ist, dass die Geschdifts-
modelle friiher durch Marktzutrittsbarrieren und
Regularien sehr stabil waren und jetzt angegrif-
fen werden?

Keese: Ja—was wir erleben, ist die systematische Ent-
biindelung von Geschéaftsmodellen durch neu ent-
stehende Plattformen. Plattformen gehen immer
dhnlich vor. Sie suchen sich in bestehenden Ge-
schiaftsbeziehungen gezielt Wertschépfungsstufen
fir sich heraus, die sie durch eigene Leistungen er-
heblich optimieren. Die dadurch entstandene Wert-

schopfung teilen sie mit anderen Marktteilnehmern
so, dass die Veranderungen auch fir diese 6kono-
misch attraktiv sind. Gute Beispiele sind nattirlich
Uber oder Airbnb, die in kurzer Zeit mit sehr viel Ka-
pital ganze Markte erschiittert haben. Ein Muster
fallt dabei immer wieder auf: Es geht darum, Netz-
werk-Effekte frithestmoglich zu erkennen. Wer sie
als Erstes ausnutzt, hat die gréf3te Chance auf Markt-
beherrschung. Esist wie bei einem Hase-Igel-Rennen.
Es geht um The-Winner-takes-it-all-Markte. Wer als
Zweites oder Drittes kommt, kommt oft bereits zu spat
und hatin diesen Méarkten, die zum Monopol konver-
gieren, keinen Platz mehr. Im Nachhinein erscheint
das fast zwingend und logisch. Am Anfang solcher
Entwicklungen ist es oft schwer zu erkennen, aus wel-
chen Knospen einmal ein grof3er Baum wird.

Die Geschafts-
modelle werden
entbiindelt.

Wer zu

spat kommt,
hat keinen
Platz mehr.

Jan Welsch, Heinz-Glinter Scheer
und Christoph Keese
(von links): ,Die Krafte richtig nutzen.”



Welsch: Die neuen Wettbewerber sind bereits da,
wittern das Geschdft. Was ist aus lhrer Sicht ent-
scheidend, wenn es darum geht, mit Plattformen
zu konkurrieren?

Keese: Entscheidend sind eine Vielzahl von Fakto-
ren: ein kluges Online-Marketing, das radikale Neu-
denken von Produkten, eine grof3e Agilitat in der
Produktabwicklung. Man muss sich o6ffnen, sich
mit Innovatoren und Fortschritt vernetzen, sich im
Okosystem verankern. Nur wer offen ist, erhilt Zu-
gang zu den besten Informationen, Experten und
Schnittstellen. Es gewinnt oft derjenige, dersich offen
auf solche Okosysteme einlésst, den besten Draht zu
denen hilt, die neue Inputs, Ideen und Fortschritt
generieren.

Kunden suchen
Prozessvorteile.

Welsch: Wie digital ist Axel Springer?

Keese: 72 Prozent der Umsdtze und tiber 80 Prozent
unserer operativen Ergebnisse sind heute digital. Ein
GrofRteil unserer Erlse entsteht also nicht mehr aus
Geschaftsmodellen unseres Kerngeschéfts. Der Er-
folg liegt vor allem darin begriindet, dass wir auch
mit grofer Selbstzerstérungskraft sehr frith in neue
Geschéaftsmodelle investiert haben. Im Kernportfolio
stehen heute 250 digitale Unternehmen, an denen wir
unterschiedlich beteiligt sind. Zusatzlich haben wir
direkt und indirekt in 750 Start-ups investiert.

Scheer: Wenn wir als Partner der Sparkassen im
Ratenkreditgeschdift agieren, versuchen auch wir,
der Disruptor zu sein, das Bestehende neu zu ord-
nen. Auch fiir die Sparkassen ist das gut, denn wir
nutzen gezielt ihre Stdrken, iibersetzen sie in di-
gitale Angebote: Weil wir die Sparkassenkunden
kennen, sind unsere Angebote fiir sie mit einem
Schlag besser als die der Wettbewerber. Die Kun-
den erhalten zum Beispiel digital in Millisekunden
verbindliche Kreditangebote, die sie mit einer TAN
im Online-Banking freischalten kénnen.

Keese: Mir scheint, als verwirklichten Sie ein wichti-
ges Grundprinzip, um die Sparkassen zu starken und
ihre Chancen auszubauen. Ich bezeichne ein solches
Geschdftsmodell als ,,T-Modell“. Das lange Bein des
T sind in diesem Fall die einzelnen Sparkassen, tief
verankertin den Regionen. Der Querbalken stellt die
uber jede einzelne Sparkasse hinausgehende hori-
zontale Vernetzung dar. Zwingend braucht es kiinftig
moglichst viele erfolgreiche horizontal organisierte
Leistungen, die den Marktauftritt der Sparkasse vo-
ranbringen. Fiir den rentablen Erfolg ist es wichtig,
ininnovative Geschaftsmodelle nur einmal zu inves-

Der Erfolg liegt in der
Selbstzerstorungskraft.

tieren und die Ergebnisse allen Sparkassen zugang-
lich zumachen. Fiireine einzelne Sparkasse diirfte es
kaum moglich sein, eigene Losungen in Spezialisten-
qualitataufden Markt zu bringen. Letzten Endes siegt
die fir den Kunden iiberlegene Losung.

Welsch: Diese zu finden und zu schaffen, ist unser
Anspruch - und wir denken da sehr datengetrie-
ben. Um eine aktive Ansprache der Kunden weiter
zu professionalisieren, investieren wir massiv in
Big Data — mit dem Ziel, den Kunden systematisch
zu jedem Zeitpunkt am richtigen Ort mit den genau
passenden Angeboten zu versorgen. Die Grundidee
testen wir bereits mit innovativen Pilotsparkas-
sen. Mensch und Technologie miissen sich ergdn-
zen. In unseren Konzepten spielt der Mensch weiter
eine grof3e Rolle — nicht nur in den Filialen, son-
dern auch als Experte im telefonischen Vertrieb,
einem zusdtzlichen Vertriebskanal, iiber den unse-
re Partner schon heute sehr erfolgreich sind.

Keese: Die personliche Beratung ist ein ganz wesent-
licher Wettbewerbsvorteil der Sparkassen, den es zu
transferieren und weiterzuentwickeln gilt. Denn die
Kunden kommen ja ganz sicherimmer seltenerin die
Filiale. Gerade deshalb scheint es mirsehrrichtigund
absolutnotwendig, schnell in Big Data zu investieren,
die Zukunftsfahigkeit auszubauen, um die Kunden
mit schnellen, guten Angeboten ansprechen zu kon-
nen. Eines ist offensichtlich: Wir befinden uns gera-
de erstam Anfang einer Entwicklung hin zu datenge-
triebenen Geschaftsmodellen, deren Auswirkungen
tberhauptnoch garnichtabsehbarsind. Der Zugang
zu Daten ist ein ganz wesentlicher Rohstoff fiir den
geschaftlichen Erfolg — natiirlich auch im Bankenge-
schaft. Vieles wird sich erst finden. Auch durch , Trial
and Error lasst sich echter Nutzen erzielen.



Welsch: 2017 war fiir die SKP auch ein Jahr der In-
vestitionen in die Stdrke und Zukunftsfdhigkeit der
Bank. Was wiirden Sie der SKP als Kreditexperten
der Sparkassen raten?

Keese: Seien Sie mutig mit Thren Zielen. Die Spar-
kassen sind Marktfiihrer bei den Girokonten, in vie-
len Geschaftsbereichen. Ich sehe keinen Grund, wes-
halb sie nicht auch im Ratenkreditgeschéft ganznach
vorne kommen sollten. Entwickeln Sie weiterinnova-
tive Losungen, die die Sparkassen und die Kunden
immer wieder iberraschen. Fiir den gemeinsamen
Erfolgbraucht es Angebote zur Zusammenarbeit, die
fur die Sparkassen so offensichtlich vorteilhaft sind,
dass sie nicht abgelehnt werden kénnen. Trotz aller
Dynamik sollte das eigene Geschaftsmodell immer
wieder auf den Priifstand gestellt und mutig ange-
passt werden. Wenn die SKP diese Ansdtze bertick-
sichtigt, bin ich tiberzeugt, dass sie einen wichtigen
Beitrag dazu leisten kann, dass die Sparkassen auch
in Zukunft mit Bravour im Wettbewerb bestehen.

Scheer: Unser Anspruch ist es, stetig neue Impul-
se zu setzen. Das Journal 2018 ist eine Ausgabe
fiir Pioniere. Was ist das Schéne daran, ein Pio-
nier zu sein?

Keese: Vor der Welle zu surfen. Nicht hinter der Welle.
Hinter der Welle surfen — das geht nicht.

Vor der Welle
surfen, nicht
dahinter.

Als CEO der Axel Springer

hy GmbH unterstiitzt

Christoph Keese zurzeit

brancheniibergreifend lber

50 Unternehmen bei der

digitalen Transformation.

Worauf kommt es an? Was

ist die richtige Stra-

tegie? Wie entsteht die

richtige Kultur? Keese -ist

Autor mehrerer Blicher -

zuletzt ,Silicon Germany -

Wie wir die digitale

Transformation schaffen.

er Wandel ist
notwendig.

Christoph Keese

CEO der Axel Springer hy GmbH




Schon
gewusst?’

Smart Connect

Programm fiir die telefonische Kundenansprache. Die richtigen
Kunden werden zum richtigen Zeitpunkt mit dem richtigen
Angebot versorgt. 13 Sparkassen beteiligen sich im Jahr 2018 an
dem Pilotbetrieb - ab August auch mit sofortigem Kreditabschluss
am Telefon ohne Filialbesuch.

SKPlab

SKP-Innovationsforum fiir und mit den Sparkassen.

Im SKPlab entwickelt die SKP in engem Austausch mit
ihren Partnern innovative Ideen, denkt Prozesse neu und
erprobt in hohem Tempo erfolgversprechende Losungen.

Vereinfachtes
Vertahren

Angebot fiir alle Kunden, die ihr Gehaltsgirokonto

bei der Sparkasse fithren und das Onlinebanking nutzen.
Verbindliche Kreditzusage in Millisekunden und
Freigabe des Kreditbetrags durch den Kunden mit TAN
im Onlinebanking. Gehaltsbescheinigungen und
Kontoausziige werden nicht benétigt. Einfacher als alle
Angebote der Wettbewerber.

S Kredit-per-Klick

Seit 2016 der Online-Ratenkredit von
S-Kreditpartner. Uber 300 Sparkassen setzen
ihn ein und erreichen ihre Kunden damit
auch aufVergleichsportalen.

Dialog Automat

Fertig konfektionierte Kampagnenpakete
(Zielkunden, Ansprachemedien, Erfolgs-
controlling) mit Rekord-Trefferquoten.




Die Erh6hung

der Individualitat

Wie die Stadtsparkasse Miinchen mit einer
konsequenten Digitalstrategie die Néhe zu ihren
Kunden vergréflert, vor Ort und digital.

ort: Institut: Protagonisten: Thema:

Hauptstelle Stadtsparkasse _ Marlies Mirbeth, der Dialog Automat
Miinchen, Miinchen Vertriebsvorstand

Marienplatz _ Christian Eppelein,

Direktor Privatkunden I
_ Michael Kahtl,

Direktor Vertriebs-

management
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Menschen verstehen.
Sicherheit geben.
Zukuntt denken.

Die Bediirfnisse der Kunden im
richtigen Moment zu erkennen und zu
bedienen: Darin steckt die Chance.

Es ist ein deutlicher Schritt - weg von allgemeingiiltigen In-
halten fur alle. Hin zu einer bedarfsgerechten Kommunika-
tion zu wirklich relevanten Anldssen. ,Wir sind eine der ers-
ten Sparkassen, die den Dialog Automaten im Vertrieb der
Privatkredite nutzt, sagt Marlies Mirbeth, Vertriebsvorstand
der Stadtsparkasse Miinchen, Deutschlands fiinftgrof3ter
Sparkasse. ,Durch den Kontakt mit dem Kunden im richtigen
Moment hat sich die Abschlussquote verfinffacht.”

,Mit diesem neuen Instrument und durch besseres Er-

kennen des Bedarfs gelingt es uns, noch starker auf den

Kundennutzen einzugehen. Die Stadtsparkasse Miinchen

festigt dariiber die Kundenbeziehung und erzielt wertvol-

le Provisionsertrage“, sagt Christian Eppelein, Direktor

Privatkunden [, wahrend er die Miinchener auf dem ewig be-

lebten Marienplatz beobachtet. Passanten, die vorbeieilen

oder einfach nur flanieren. Menschen in ganz unterschied-

lichen Situationen, mit ganz konkreten Bediirfnissen. Der

Dialog Automat sei ein gutes Beispiel, wie es einer Sparkasse

moglich werde, zusdtzliche Potenziale zu erschlieRen. Auf-

bauend auf der regelbasierten Kundenansprache der Finanz

Informatik wiirden nun erstmals sieben verschiedene Anlds-

se genutzt, bei denen die Kunden einen konkreten Bedarf fiir

eine Finanzierung haben - und das vo6llig automatisch tiber

die DSV Kommunikationswelt Dialog. ,,Fiir die Kunden ist das

it Klarer Plan fir die gut, denn sie wollen angesprochen werden. Sie freuen sich,
Zukunft: Vertriebsvorstand wenn die Sparkasse sie in einer relevanten Situation wie bei
Marlies Mirbeth (Mitte), einem Umzug oder einer Heirat erreicht und die passenden

Christian Eppelein (links) .
und Michael Kahl. Losungen anbietet.”
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zieht

gerade um

um
richtigen
eitpunk

le richtige

osung.

Mit dem Dialog Automaten erreiche man Kunden, die sonst
nur selten eine Filiale aufsuchen, sagt Michael Kahl, Direktor
Vertriebsmanagement. Bereits an vier von zehn Abschliissen
istdas neue Tool beteiligt, denn man biete dem richtigen Kun-
den zum richtigen Zeitpunkt die richtige Losung. Der Dialog
Automat vernetze die digitale Welt mit der Filiale.

Die Stadtsparkasse Miinchen hat die Herausforderungen
des Marktes und der Digitalisierung und die damit einherge-
henden Zukunftschancen frih erkannt. Der Dialog Automat
ist dabei ein Puzzleteil einer ganzheitlichen Strategie, die ein
Ziel hat: Die Stadtsparkasse soll fiir die Miinchenerinnen und
Miinchener ein leistungsstarker Partner mit den richtigen
Losungen sein — fiir heute und morgen und tiber alle Kanale.

Eine
ganz neue
Nahe.

Eine zielgenaue Ansprache:

Der Dialog Automat erreicht

Kunden genau dann, wenn

sie hoéchstwahrscheinlich

einen Finanzierungsbedarf

haben.

»Wir sind die Bank mit dem mit Abstand gréRten Filial-
netz in der Stadt, aber Ndhe heif3t fur uns nicht nur raumli-
che Ndhe", sagt Marlies Mirbeth im hellen, gut besuchten Di-
gital-Center der Hauptstelle. ,Ndhe heif3t, iiber alle Kandle
modern und prasent zu sein. Den Kunden die Bankgeschafte
so attraktiv und bequem wie moglich zu machen, schnell zu
reagieren —eben echte Verbundenheit mit den Menschen und
ihren Belangen zu erreichen.“

Daftir hat die Stadtsparkasse Miinchen ein neues Ver-
triebskonzept entwickelt. Die Prdasenz vor Ort wurde gestarkt,
17 Beratungscenter eingerichtet, in denen Floor-Manager
die Kunden schon im Foyer in einer Herzlich-willkommen-
Atmosphdre empfangen. Zusatzlich werden iPads in der Bera-
tung mit eingebunden, die heutzutage ,einfach dazugehoren*.
Dariiber hinaus hat die Stadtsparkasse Miinchen auch eine
Direktfiliale eroffnet, in der schon 140.000 Kunden eigenver-
antwortlich von acht Uhr morgens bis acht Uhr abends tber
Telefon, Videoberatung und Chatvon Beratern betreut werden.
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Innovativ.
Verlasslich.
Mit den
Menschen
verbunden.

Als ,die Bank unserer Stadt“ pflegt die Stadt-
sparkasse eine grofle Nahe zu den Menschen
in Miinchen. Auf den verschiedensten Kandlen
ist man miteinander in Verbindung. Sogar auf
Youtube sprechen Influencer tiber ihre moder-
ne Sparkasse. Wer das im Februar eréffnete Digi-
tal-Center in der Nahe des Marienplatzes betritt,
in dem Frau Mirbeth gerade kommende Innova-
tionen vorstellt, trifft auch auf einen Roboter na-
mens Monaco Pepper - 1,20 Meter grof3 —, der den
Kunden die Moglichkeiten der ,digitalen Touch-
points* erklart.

,Die hochste Qualitdt von Nahe ist die mensch-
liche“, sagt Marlies Mirbeth und beobachtet
einen Jungen und ein Mddchen dabei, wie sie

Monaco Pepper bewundern. Mirbeth ldchelt und
sagt: ,Kundenbindung entsteht durch menschli-
chen Kontakt. Die Technik nutzen wir zur Unter-
stiitzung. Sie hilft uns, auf individuelle Situatio-
nen einzugehen.“ So wie der Dialog Automat auch.

Uber das Ziel sind sich alle drei einig: den Men-
schen in Miinchen dauerhaft als verldsslicher und
innovativer Partner nah und verbunden zu sein.
Die SKP sei auf dem Weg dahin ein guter Beglei-
ter, davon seien sie iiberzeugt. Das zeigten auch die
Zahlen.

»Wir hatten bei den Konsumentenkrediten in
der Vergangenheit nicht anndahernd die Marktan-
teile, die wir bei anderen Produkten hatten®, sagt
Marlies Mirbeth und erinnert sich an die Zeit vor
der Kooperation mit der SKP. Seit dem ersten vol-
len Kooperationsjahr 2015 habe man sich kontinu-
ierlich verbessert. Den Marktanteil verdoppelt, die
Kompetenzwahrnehmung im Markt verstarkt. ,Wir
erreichen unsere ambitionierten Ziele. Diese neue
Marktprasenz wird auch vom Wettbewerb deutlich
wahrgenommen.*

Eine Teamleistung nennen Michael Kahl und
Christian Eppelein die Kooperation mit S-Kredit-
partner-eine, die SpalR mache und erfolgreich sei.

,Unser Anspruch muss es sein, sich rasch auf
Verdnderungen im Markt und im Kundenverhal-
ten einstellen zu konnen*, sagt Marlies Mirbeth.
,Ich bin sicher, dass es sich auszahlt, in neue Tech-
nologien zu investieren, um unsere Kunden zu er-
reichen und sie an uns zu binden.”

Immer neue Antworten
auf die sich rasch
verandernden Kunden-
bediirfnisse zu finden.
Das ist der Anspruch.

Monaco Pepper
erklart die
»digtalen Touchpoints*.
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Welche Rolle spielt Big Data aus lhrer
Sicht fiir die Ndhe zum Kunden? Sind die
grof3en Technologiekonzerne mit ihrer
Die Sparkassen waren rdumlich Datenmacht nicht klar im Vorteil?
immer sehr nah an den Menschen. SKP
Was heif3it Ndhe heute?
SKP
Es stimmt, die Technologiekonzerne
investieren viel Geld in die Daten-
N&ahe bedeutet fir mich: Man kennt analyse und schopfen aus einem
sich, man versteht sich, man istin riesigen Datenpool. Doch wir als
standigem Austausch. In Zeiten Sparkassenorganisation verfiigen
moderner Kommunikationsmittel muss ebenfalls Uber einen riesigen Daten-
es nicht immer physische Nahe sein. schatz. Wenn es uns gelingt, unser
SR Wissen mit den Erkenntnissen aus dem
medialen Umfeld zu verkniipfen, werden
wir hier groRe Erfolge erzielen.
Wie gelingt es der Sparkasse ~ SR
auch morgen noch, nah - oder
sogar noch néher - an den
Bediirfnissen der Kunden zu sein? Wieso braucht es Partner wie die
SKP SKP, die helfen, die Datenschditze
fiir alle Sparkassen in
Kundenndhe zu iibersetzen?
Mit kunstlicher Intelligenz SKP
bewdltigen wir viele sich
wiederholende Alltagsfragen - ~N
unser Chatbot Linda derzeit Die Antwort ist die
rund 1000 verschiedene. klassische, im Prinzip
Das schafft Raum fiir den »Um_den Kunden seit 200 Jahren
personlichen Dialog, wenn es auf allen Kanilen bewdhrte Arbeitsteilung
um die wichtigen, komplexen . in der Sparkassen-
Beratungsfragen geht. Auch hah zu sein, Finanzgruppe. Es macht
der Dialog Automat der SKP, brauchen die Sparkassen keinen Sinn, dass jede
der gezielt Kunden mit ihrem Sparkasse Experten-
Bedarf erreicht, ist ein gutes ganzheitlich Know-how aufbaut.
Beispiel fiir den Nutzen der denkende Partner. Genau dafiir gibt es
Digitalisierung in Sachen Nahe. diese agilen Partner wie
SR die SKP.
\ ~\ SR
Viele Menschen wiirden sagen, Nidhe und
digitaler Kontakt schlief3en sich aus. Ndhe Welchen Mehrwert hat die SKP
braucht den menschlichen Kontakt. Warum fiir die Sparkassenlandschaft?
irren die Menschen, die das denken? SKP
SKP
. N\
Wenn es um Raten- und Autokredite
Sie irren nicht. Nahe braucht den geht, haben die Sparkassen mit der
menschlichen Kontakt. Ein personlicher SKP einen kompetenten Full-Service-
Dialog kann aber auch am Bildschirm, Anbieter an der Hand. Mit dem S Kredit-
per Chat oder Mail erfolgen. Er ist per-Klick wurde ein wichtiges Markt-
dadurch einfacher, hdufiger und segment besetzt, das bisher nahezu
schneller herzustellen. Digitalisierung unbearbeitet war. Die Tatsache, dass
fordert Nahe! Dennoch: Gerade bei inzwischen so viele Sparkassen Partner
komplexen Entscheidungen vertrauen sind und es immer mehr werden, ist Beleg
wir doch lieber einem Menschen. fur den groBen Mehrwert der SKP.
(N ~ SR \ SR
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neue Nahe.

Stefan Roesler

Mitglied der Geschaftsfiihrung der DSV-Gruppe
Vorsitzender der Geschaftsfiihrung des Sparkassen-Finanzportals




Sewegung

Wie die Taunus Sparkasse in einem der
wettbewerbsintensivsten Umfelder Deutschlands
zum meistempfohlenen Kreditinstitut werden
will und dafiir die Potenziale des Vertriebs auch
am Telefon ausschopft.

ort: Institut:

Sparkassenfiliale Taunus
Hochheim, Sparkasse
Philosophenweg

von Kronberg

nach Koénigstein

Protagonisten:

_ Markus Franz,
Mitglied des Vorstands
_ Andreas Klantke,
Referatsleiter
Vertriebskanalmanagement
_ Justus Weitzel,
Leiter Filiale Florsheim

Thema:

Smart Connect
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Grolde
Chancen,

grolder
Wettbewerb.
Ein klares
Ziel.

Neugier ist der Schliissel zu Neuem.

* Filiale Hochheim

Und das Neue die Basis fiir den Erfolg.

Unglaublich schon sei es hierin der Region Frank-
furt-Rhein-Main, sagt Markus Franz, Mitglied des
Vorstands der Taunus Sparkasse. Ein Geschaftsge-
biet mit groflen Chancen und extrem hohem Wett-
bewerb. Mit vielen Pendlern, die an die hohen Stan-
dards der internationalen GroRbanken und die
Geschwindigkeit der Direktbanken gew6hnt sind.
Sich mit den besten Hausern zu messen, sei tief ver-
ankert in der DNA seiner Sparkasse.

In einer so dynamischen Wachstumsregion
nicht nur mitzuspielen, sondern Meister zu sein,
das sei der Anspruch, sagt er. Das meistempfoh-
lene Kreditinstitut der Region méchte man wer-
den. Alle Prozesse daraufhin ausrichten, samtli-
che Produkte und Leistungen, um die erste Adresse
zu sein.

Um anspruchsvolle Kunden in einer so veran-
derungsreichen Zeit wirklich zu begeistern, miisse
man auf allen Stufen in Bewegung bleiben — von
der Entwicklung neuer Produkte bis hin zur Mes-
sung der Qualitdt. Die Vertriebswege immer wei-
ter miteinander vernetzen. Die Mitarbeiter und
die Technologien kontinuierlich weiterentwi-
ckeln. Dem Kunden eine ganzheitliche Nutzerer-
fahrung und Produktoptionen bieten, die hinter
denen einer Direktbank nicht zurtickstehen. Und
dabei trotz aller Dynamik im Kern eine Sparkas-
se bleiben.

Ein Partner wie die SKP passe gut zu dieser Phi-
losophie. Gemeinsam befinde man sich auf Kurs,
sagt Markus Franz und blickt zuversichtlich durch
die Fenster der modernen Filiale in Hochheim.
Seit dem Beginn der Vollkooperation mit S-Kredit-
partner vor dreieinhalb Jahren haben sich die Vo-
lumen im Ratenkreditgeschaft seines Hauses ver-
doppelt. Das stationdre Geschdft werde mit der SKP
klar gestarkt. Die Potenziale eines erfolgreichen
Vertriebs am Telefon auszuschépfen und Kunden
in einem konkreten Bedarfsfall gezielt anzurufen,
sei ein ebenso wichtiger Schritt, sagt er. Ein sehr
erfolgreicher, den die Kunden gerne annehmen.
Dank des SKP-Programms Smart Connect seien
Mitarbeiter gezielt fiir den Direktvertrieb geschult
worden. Als erste von 13 Pilotsparkassen habe sein
Haus den Produktabschluss per Telefon eingefiihrt
und ein zusdtzliches Kreditvolumen von bisher
uber eine Million Euro erzielt. Man miisse Chan-
cen ergreifen, bevor es alle anderen tun. Mutig sein.

Grolle Ziele erreiche man mit der richtigen
Mannschaft, sagt Franz und begriif3t zwei seiner
Kollegen aus dem Vertrieb: Andreas Klantke, sei-
nen Referatsleiter Vertriebskanalmanagement,
und Justus Weitzel, den Leiter der Filiale Flors-
heim. Einen Vordenker aus dem Direktvertrieb und
einen Lenker aus der Filiale, die in enger Koopera-
tion am Puls der Zeit neue Wege gehen. Zwei Man-
ner aus zwei konkurrierenden Bereichen, kénnte
man irrtiimlich denken. In der Taunus Sparkasse
denken sie anders.

Der Blick auf die
Chancen eines maximal
vernetzten Vertriebs:
Markus Franz (Mitte),
Justus Weitzel (links) und
Andreas Klantke (rechts).

e Kronberg

Erfolgreich kénne das Haus nur dann sein, wenn das Fili-
algeschaft und die Direktvertriebler eng zusammenarbeiten,
sagt Franz. Nicht gegeneinander, sondern miteinander. Nur,
wenn es ein enges Filialnetz mit guter personlicher Beratung
undviel persénlicher Nahe gebe, konne man auch am Telefon
Erfolg haben. Wenn die Sparkasse die Kunden in relevanten
Momenten aktiv anspreche und sie selbst entscheiden lasse,
auf welchem Kanal sie weiter betreut werden méchten, gelin-
ge die ideale Vernetzung im Vertrieb.

Sie seien viel miteinander im Gesprach, sagen Herr Klantke
und Herr Weitzel, als sie tiber den malerischen Philoso-
phenweg schreiten, einen beschaulichen Wanderweg, der
Kronberg und Konigstein miteinander verbindet. Die bei-
den Kollegen wissen, was sie an ihrer erfolgreichen und
wettbewerbsintensiven Region haben, und sie wissen auch,

Der Weg heilst
eranderung.

29



Zufriedene
Kunden als
Mal3stab fir
Erfolg. Eine
Sparkasse
sein, die Fans
gewinnt.

* Konigstein

vor welchen neuen Herausforderungen ihre Vertriebskollegen
in diesem schnell wachsenden Umfeld stehen. Es sei elemen-
tar, dass sich der Sparkassenvertrieb ganzheitlich und gemein-
sam auf die neuen Kundenwiinsche fokussiere und sich immer
weiter daran anpasse. Der Direktvertrieb bedeute auch deshalb
keine Konkurrenz fiir die Filiale, weil er vor allem die Menschen
erreiche, fiir die die Filiale nicht mehr die erste Anlaufstelle
sei. Durch den telefonischen Kontakt generierten die Kolle-
gen im Direktvertrieb zahlreiche Kundentermine fiir die Filia-
len, die sonst hochstwahrscheinlich nicht entstanden wéren.
Von den Erkenntnissen im Direktvertrieb, in dem man vieles
sehrschnell ausprobieren und aussteuern kénne, kénnten die
Kollegen in den Filialen wiederum schnell profitieren. Eine
Win-win-Situation.

Herr Klantke nickt. ,Dass wir die Kundenbediirfnisse und
die Nutzererfahrung in den Mittelpunkt unseres Handelns
stellen und uns ganz konkret darauf konzentrieren, ist der
richtige Kurs®, sagt er. ,Gemeinsam gestalten wir Kunden-

.

Vom Philosophenweg
auf zur nahe gelegenen
Burg Falkenstein.

erlebnisse ohne Hiirden.“ Wenn ein Angebot ein-
fach sei, egal ob online, am Telefon oder in der Fili-
ale, werde es in der Masse schnell akzeptiert. Wenn
es zu kompliziert sei, falle es durch. In Zukunft
komme es noch mehr darauf an, den wahren Be-
dirfnissen der Kunden naher zu kommen. Es gehe
darum, mehr dariiber zu erfahren, was der Kunde
wann wolle, und die Verbindungslinien auf allen
Kanalen zu starken.

Damit eine Sparkasse ganzheitlich modern blei-
be, reiche es nicht, die digitalen Kandle auszubau-
en, sagt Justus Weitzel. Wichtig sei es, zugleich
mutig in die Filialen zu investieren und dort dau-
erhaft eine empathische, qualitativ hochwertige
und Tool-unterstiitzte Beratung zu gewdhrleisten.




Weitblick + Mut =
neue Horizonte.

jeder Beratersolle spiiren, dass eine Sparkasse lebt
und atmet. Bereits funf Standorte habe das Haus
neu konzipiert und in Orte der Begegnung verwan-
delt, in denen sich die Kunden noch willkommener
fahlen. Justus Weitzel weil3, wovon er redet: Seine
Filiale befindet sich gerade im Umbau und wird
komplett neu aufgestellt.

Genau darin, in der menschlichen Note, die
auf allen Kandlen als gleichwertig empfunden
werde, liege der grof3e Vorteil der Taunus Sparkas-
se, sagen Klantke und Weitzel. Das, was eine Spar-
kasse auch in Zukunft von einer Direktbank unter-
scheiden werde, bleibe fiirimmer das persénliche
Momentum.

Dann richten sie den Blick nach vorn, wahrend -
sich der Nebel Giber Frankfurt am Main auflést und ~
sich ihnen eine klare Sicht auf die Skyline der Met- S
ropole bietet. Prachtige Aussichten haben sie hier. ~
Sehr zu empfehlen.

Eine personliche Ansprache

am Telefon, zufriedene Kunden

durch exzellente Beratung:

Smart Connect verbindet die

Sparkasse mit Menschen, die den \

Weg 1in die Filialen nur noch \

—_

selten gehen.
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Woher nehmen Unternehmen
~N den Mut, ihr Geschdftsmodell,
Wenn Sie an Ihre eigene Bankbeziehung ihre Produkte und Kontaktpunk-
denken: Was wiirden Sie als Kunde in te ganzheitlich neu zu denken?
zehn Jahren nicht mehr hinnehmen? SKP
SKP
o ) . )
Dass mir meine Bank das Leben Es braucht dazu eine
schwerer macht als konsequent Digitalstrategie. Sie muss
digitale Anbieter. Banken Chefsache sein, auch zahlreiche
verfligen tiber so viel Wissen digital affine Mitarbeiter sollten
tiber Kundenwiinsche und in die Prozesse eingebunden
Bezahlvorgdnge. Sie miissen werden — ohne Riicksicht auf
ihr Wissen in die digitale Welt klassische Hierarchieebenen.
Kt'jbertragen. Der Austausch mit Start-ups,
FAN AB Fintechs oder anderen
Digitalpartnern hilft, mutig
\neue Lésungen zu entwickeln.
Was unterscheidet eine Bank oder AB
Sparkasse, die morgen noch
erfolgreich ist, von einer, die morgen
vielleicht abgehdéngt wird? Haben Sparkassen,
SKP denen die Kunden stark
vertrauen, in Sachen Mut
eine Schonfrist?
4 N\ SKP
Digitale Angebote sind
den Menschen inzwischen Eine Digitalstratesie - ~
wichtiger als die Marke ihrer ” & g Wer glaubt, eine
Bank. Eine aktuelle Bitkom- muss Chefsache sein Schonfrist zu haben, der
Studie ergab: Vier von . irrt. Denn Digitalisierung
zehn Birgern kdnnen sich und viele entwickelt sich
vorstellen, Bankgeschéfte Mitarbeiter einbinden - exponentiell, nicht
Uber Internetunternehmen linear. Wer jetzt nicht
wie Apple und Google ohne Riicksicht mutig ist, muss morgen
abzuwickeln. Banken und auf klassische in kurzer Zeit einen
Sparkassen miissen sich an sehrviel steileren Weg
diese verdnderten Lebens- Hierarchieebenen.* \gehen.
gewohnheiten anpassen. ~ AB
. A B
Warum bedeutet Mut
heute nicht mehr nur
Was ist fiir Banken die stdrkste Wihrung
" Mut, sondern auch
fiir den Erfolg auf neuen Wegen?
Vernunft?
SKP
SKP
4 ] i )
. Weil es unverninfti
(Im Vergleich zu anderen Branchen ) . 9
. . wadre, Angst zu haben.
sind Banken heute schon sehr weit C T
e . . Die Digitalisierung
digitalisiert— doch meist eher hinter .
. L. . birgt mehr Chancen als
den Kulissen, nicht im Kontakt mit Herausforderunden
ihren Kunden. Die Aufgabe heiBt mehr g N
s . Man muss nur bereit
denn je, digitale Banking-Angebote zu ..
. C sein, diese Chancen zu
entwickeln, die intuitiv und komfortabel erareifen
zu bedienen sind. Und die ruhig auch \_ 9 ) AN
\SpaB machen kdnnen. \ " AB
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den Mut
zum Wandel.

Achim Berg

Prdasident des Digitalverbands Bitkom







Es ist die Reduzierung von Komplexitiit,
die Stefan Sbrzesny im phaeno von Wolfsburg

so gut gefdillt.

Der Bereichsdirektor Marktfolge der Sparkasse
Gifhorn-Wolfsburg stehtin dem interaktiven Erleb-
nismuseum fiir Naturwissenschaften, dem wohl
wichtigsten Bauwerk der weltweit anerkannten
Ausnahmearchitektin Zaha Hadid in Deutschland.

Der Blick geht nach oben, nach links, nach
rechts. Es gibt keine herkémmlich gewachsenen
Linien mehr, keine Schubldden, keine Muster —
nichts hier folgt den gewohnten Regeln. Die hohen,
nahtlosen Rdume erzeugen eine Dynamik, 6ffnen
einen fluiden Sog. Alles ist im Fluss.

Es sei seine Aufgabe, sagt Stefan Sbrzesny, die
Sparkasse Gifhorn-Wolfsburg dabei zu unterstiit-
zen, schlanker zu werden, einfacher zu sein, sie in
ihren Prozessen so aufzustellen, dass sie die mo-
dernen Bedirfnisse der Kunden optimal erfillt.
Wenn es darum geht, die Kunden begeistern zu
kénnen, sei es fiir ihn elementar, auch die Mitar-
beiter mitzunehmen. Durch die digitalen Moglich-
keiten entstiinden ganz neue Freirdume fiir eine
bessere Beratung.
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Der Konsumentenkredit habe in der Vergangen-
heit in seiner vertriebsstarken Sparkasse nicht die
ganz grofde Rolle gespielt. Das zu dandern, damit
sei er beauftragt worden. Ein Jahr lang habe er die
Vor- und Nachteile einer Kooperation mit der SKP
geprift. Durchaus auch Widerstande beruhigt. Der
Vorstand versprach sich eine ambitionierte Stei-
gerung der Volumen, setzte die Hoffnung darauf,
Prozentpunkt fir Prozentpunkt Marktanteile zu-
riickzuholen. So fiel die nicht ganz leichte Ent-
scheidung, das Kreditgeschdft aus dem eigenen
Haus herauszugeben. Aber diese Entscheidung
habe von Beginn an Friichte getragen.

Heute mache es ihn stolz, dass die Kollegin-
nen und Kollegen bei den Konsumentenkrediten
so schnell Fahrt aufgenommen hétten. Dass es ge-
lungen sei, einen ganz neuen ,Flow", einen ganz
neuen Spal’ bei den Privatkrediten zu erzeugen,
sagt Sbrzesny und schaut an den Wanden des pha-
eno hoch. Ein ganz neuer Spal} auf einem wichti-
gen Wachstumsfeld voller Chancen.

»,Um in Zukunft erfolgreich zu sein, muss man
sich davon verabschieden, sich vor der Zukunft
zu fiirchten®, sagt sein Kollege Lutz Bachmann,
der eben noch mit Sbrzesny beim Mittag sal3. Ins
Tun misse man kommen, jeden Tag aufs Neue.
Dafiir miisse man zundchst ein grof3es Ziel fixie-
ren und dann viele kleinere Schritte machen, um
es zu erreichen.

»Es gibt 360 Grad. Warum
soll ich mich auf einen Grad
festlegen?“ Diese Frage
stamme von Zaha Hadid,
sagt Stefan Sbrzesny.

Recht hat sie.

360°
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Bachmann ist in der Sparkasse Gifhorn-Wolfs-
burg Bereichsdirektor Vertriebssteuerung — und
Vertriebssteuerung bedeutet fiir ihn, die Sparkas-
se konsequent aus Sicht der Kunden zu denken.
Man sei gerade dabei, die Vertriebsstruktur noch
einmal komplett neu zu erfinden. Die Firmenkun-
den-Vertriebskonzeption wie auch das Privatkun-
dengeschaft. Natiirlich sei ein Kunde heute nicht
mehr wie der andere. Nattirlich habe er das Recht,
sich der Sparkasse auf dem Kanal zu ndhern, den
er bevorzuge, und nach Belieben zwischen den
Kandlen zu wechseln. Heute rufe er an, morgen
mache er einen Termin in der Filiale, ibermorgen
schlief3e er digital einen Vertrag ab. ,Wir sind hier
der erste Finanzdienstleister vor Ort“, sagt Ver-

Die Kunden miissen
begeistert sein.
Das ist das Ziel.
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triebssteuerer Lutz Bachmann. Damit das auch so
bleibe, sei die einzig entscheidende Aufgabe, Pro-
dukte anzubieten, die fiir die verschiedensten Kun-
den Mehrwerte erzeugen. Und das gelinge eben gut
mit einem innovativen Partner wie der SKP.

Die SKP zeige, wie erfolgreich Vertrieb laufen
kénne, wenn die Vernetzung der Kandle funktio-
niere, vom Marketing bis zum Abschluss alles inei-
nandergreife. Das vereinfachte Verfahren, das die
SKPjetzt anbietet, sei fiirihn ein Musterbeispiel fiir
einen erfolgreichen Omnikanalvertrieb, weil sich
mit ihm der Service in der Filiale nicht mehr von
dem anderer Kandle unterscheide. Durch dieses
neue, vereinfachte Verfahren, erklart Bachmann,
erhielten Bestandskunden mit Sparkassen-Giro-
konto innerhalb von zehn Minuten eine Kreditent-
scheidung, sofern ihre Legitimationsdaten vorla-
gen. Ein Ja oder Nein in derselben Geschwindigkeit
online wie vor Ort. ,Es ist die Aufgabe der Spar-
kasse, dass wir unsere Produkte auf allen Kandlen
ohne Unterschied in der gleichen Qualitat anbie-
ten, sagt Bachmann - und nickt zufrieden.

Was online
funktioniert,
oehort auch

<1 AN

in die Filiale. .~ 7 "~
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»Uber das vereinfachte
Verfahren finden die Berater
vor Ort in nur zehn Minuten
zur Kreditentscheidung“,
sagt Veronika Fligge.
»Manche Kollegen sparen
dadurch mehrmals pro

Woche einen ganzen Tag.“
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Uberraschend
einfach.
Extrem schnell.

Einfach fir die Kunden sei dieses vereinfach-
te Verfahren, sagt Veronika Fligge, die stellver-
tretende Filialleiterin in der Tiergartenbreite in
Wolfsburg. Aber noch mehr: eine grof3e Erleichte-
rung fiir die Berater, die bei der Vergabe von Kre-
diten entlastet wiirden — auch weil das Einreichen
von Unterlagen in vielen Fillen komplett entfal-
le. 55 Prozent der valutierten Antrage liefen schon
jetzt iber das vereinfachte Verfahren.

Wohin die Sparkasse in Deutschland steuert?
Wie wichtig Einfachheit wird? Einig sind sie sich
in der Sparkasse Gifhorn-Wolfsburg, dass die
Marke Sparkasse tiber ein grof3es Vertrauens- und
Sympathiepfund verfiige und diese Stdarken aus-
bauen misse. Zugleich, so sagen Sbrzesny und
Bachmann, sei es notwendig, dass die Sparkasse
beschleunigen und mit rapidem Tempo an die gro-
Ren Trends andocken miisse. An die bargeldlose
Bezahlung denken sie da zum Beispiel, die zur Ver-
schmelzung der Kreditkarte mit dem Mobiltelefon
fithren werde. An die vielen Trends, die vor kurzem
fast noch Science-Fiction gewesen seien und in an-
deren Landern jetzt schon Standard seien. Es sei
ein Irrglaube, ohne moderne Plattformen, die fiir
alle einfache und ganzheitliche Lésungen schaf-
fen, regional mit dem Markt Schritt halten zu kon-
nen. In Zukunft werde man noch sehr viel mehr
mit Innovations-Hubs und Labs wie der SKP zusam-
menarbeiten. Auch, damit sich die guten Krafte auf
die Zukunft fokussieren und nicht an verschiede-
nen Enden mehrere Leute unnoétig das Gleiche tun.

,Die Nachfrage nach Krediten hat sich seit der
Einfithrung des vereinfachten Verfahrens sptirbar
erhoht”, sagt Veronika Fligge. , Alle waren tber-
rascht, wie extrem schnell und einfach die Kredit-
vergabe jetzt funktioniert.”

In guter Erinnerung sei ihr ein Herr geblieben,
den sie vor einigen Wochen in der Filiale beraten
habe. Kurzfristig habe er die finanzielle Unterstiit-
zung seiner Sparkasse benétigt, um die Einrich-
tung und die Kaution fiir seine neue Wohnung zu
bezahlen. Nach einer freundlichen Beratung habe
Fligge den Kunden mit dem Versprechen verab-
schiedet, sich binnen 24 Stunden bei ihm zu mel-
den. Als bereits nach finf Minuten die Kreditbe-
willigung vorgelegen habe, habe Frau Fligge den
Horer in die Hand genommen und den Kunden
zu Hause angerufen. Es habe ins Leere geklingelt.
Das vereinfachte Verfahren - so viel stehe fest -
sei schneller gewesen, als der Kunde daheim ge-
wesen sei.

»WIr missen mit
rapidem Tempo an
die grofRen Trends

andocken.“
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Aufwelche Erfolge schauen Sie
mit der SKP gemeinsam zuriick?

SKP Ldsst sich so ein Tempo auch auf die o o bt
gesamte IT der Sparkassen iibertragen? W 1 n 1 g e 1
SKP L

(Die Finanz Informatik erzeugt mit Verbund- )

partnern wie der SKP Skaleneffekte und Synergien e ~N

fur die Sparkassen. Bei vielen Projekten Aufviele Bereiche, aber nicht auf

arbeiten wir dafiir eng mit unseren Téchtern alle. Apps erfordern zum Beispiel

zusammen: Mit der Finanz Informatik Solutions ein hoheres Entwicklungstempo

Plus (FI-SP) entwickelt die SKP gemeinsam als Kernbankfunktionen wie der

innovative Kreditsysteme — mit hohem Tempo Zahlungsverkehr. Darum lassen wir

und nah am Markt. Schnell und flexibel auf neue mehrere Geschwindigkeitsstufen zu.

Marktentwicklungen reagieren zu kdnnen, ist Nicht nur das Tempo in der Entwicklung

gerade fiir den Erfolg im Kreditgeschéft essentiell. ist wichtig, sondern auch die Art der
- FTB Zusammenarbeit. Ein gutes Beispiel, wie

man hier beschleunigen kann, ist das
Sparkassen Innovation Hub in Hamburg.
N\ Neue Ideen und Konzepte entstehen
dort in einem engen Austausch zwischen
letzten Jahren viel bewegt: die Fin'te‘chs un.d ?parkasseninsti?uten‘.

Bei vielen digitalen Themen sind die

SKP-Software in OSPlus_neo .
. . Sparkassen schon heute Vorreiter.
und Check24 integriert und \_ \ rre

die Bestandsprozesse der SKP
digitalisiert. Zu den Highlights
gehoren auch kleine, hoch

Zusammen haben die
FI-SP und die SKP in den

innovative Projekte wie die »Erfolgreich macht Wann wiirden
Handschrifterkennung auf die Verbind Sie sagen: Jetzt
Basis von Kl-Technologien. ans cle rerpincung ist die Sparkasse
A JG aus modernsten wirklich digital?
SKP
Technologien und
Wie gelingt es, die hohen fundierter Expertise
Anforderungen an Tempo . . -
f g P im Kreditgeschaft.« [Digitalisierung an sich ist A

und Qualitédt von SKP-Anwen-

dungen zu erfiillen? kein Geschaftsmodell.

So spielen auch die Filialen im
digitalen Multikanalgeschaft
N\ weiterhin eine wichtige

Rolle - als Schnittstellen
zwischen digitaler und
physischer Prasenz der
Sparkasse. Wir miissen die
Kundenbeziehung
konsequent ganzheitlich
starken, darin liegt eine groRRe

SKP

(
Rund 30 SKP-Entwickler der FI-SP
entwickeln die SKP-Software
permanent und in kurzen Zyklen
weiter. Fur dieses Jahr sind zwolf
Aktualisierungen geplant — mit
hdchstem Anspruch an Qualitat
und Stabilitdt. Um neue Ideen und
Funkti itnah zu integri , .
un lon‘en Z,EI nan zu ]r,l egr'leren Chance: im ,Ankerprodukt
haben wir mit der SKP ein agiles . w
. Girokonto* als zentraler
Vorgehensmodell etabliert.

Erfolgreich macht uns die Verbindung "A,ccm:t“' dem‘de;!(lf:(:e FranZ-TheO JO Chen
aus modernsten Technologien seine Finanzen Im digitalen kh ff
A Brockho Gag

Zeitalter anvertraut.
und fundierter Expertise im L

Kreditgeschaft. Die SKP hat ihr Ohr FTe
direkt am Markt und weiR, was die Vorsitzender der Vorsitzender der
\_Kundenwollen und brauchen. \ Geschaftsfithrung der Geschaftsfithrung der
JG

Finanz Informatik Finanz Informatik Solutions Plus
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Kredit in
7 Minuten

Warum die Kreissparkasse Béblingen auf
den schnellsten Ratenkredit Deutschlands
schwort. Und was sie auf diesem Weg
Neues liber ihre Kunden lernt.

Ort: Institut: Protagonisten: Thema:

Flugfeld, Kreissparkasse _ Dr. Detlef Schmidt, der S Kredit-per-Klick
Béblingen- Béblingen Vorstandsvorsitzender

Sindelfingen _ Michael Jander,

Bereichsleiter Verbund-
und Vertriebsmanagement
_ Kathrin Hiller,
Bereichsleiterin
mediales Kunden-Center
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Oblingen.
Sindelfingen.
Geschafts-
gebiet. Welt.
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»Das passt zu uns*®, ruft Frau Hiller.
»,Ja“, rufen die beiden Herren vor
und hinter ihr.

Im Grinen, auf einer unsichtbaren Verbindungslinie von Nord
nach Siid, laufen sie mit klarem Ziel nach vorn. Auf neun Grad
Ost, entlang des neunten Meridians, der quer durch ihr Ge-
schaftsgebiet verlauft.

»Es geht uns um eine echte Verbindung, den Kontakt mit
den Kunden und ihren Bediirfnissen®, sagt Dr. Detlef Schmidt,
derVorstandsvorsitzende der Kreissparkasse Boblingen. ,Wir
sind hier und wir sind stark. Wir miissen nicht tiberall sein,
um fir Kunden mit hohen Anspriichen an Schnelligkeit und
Komfort von Wert zu sein.“ Dartiber ist er sich mit Michael
Jander, dem Bereichsleiter Verbund- und Vertriebsmanage-
ment, und mit Kathrin Hiller, der Bereichsleiterin des neuen
Medialen Kunden-Centers, einig.

Der S Kredit-per-Klick sei ein sehr gutes Beispiel, wie man
modernen Vertrieb auf allen Kandlen organisieren konne,
sagt Dr. Schmidt, und verweist darauf, dass die SKP mit ihrem
Onlinekredit ein Angebot geschaffen habe, fiir das es im
Hause noch keine Lésung gegeben habe. In nur sieben Minu-
ten zum Kredit.

Privatkredite seien das angestammte Geschaft der Spar-
kasse, auf das man frither jedoch nicht den Fokus gelegt habe.
Sie spielten beim Bergen von Wachstumspotenzialen eine
herausragende Rolle. Nicht nur, dass sie aus Risiko-Ertrag-Sicht
ein gutes Geschaftsfeld darstellten, gerade in Zeiten des Nied-
rigzinses. Es gebe auch ein enormes Potenzial bei den Kunden.

,Wir haben das Thema Digitalisierung aufgerufen, weil
wir den Menschen aufallen Kandlen die Wahl lassen wollen.“
Die Aufgabe der Kreissparkasse sei es, sich auf allen Ebenen
und in allen Prozessen mit der Frage zu beschéftigen, was der
Kunde will - und wie schnell. Sich in ganzer, in voller Konse-
quenz darauf auszurichten.

Derdigitale Fortschritt bedeute Veranderungen —vor allem
auch fur die Berater, sagt Dr. Schmidt. Auf der einen Seite brin-
ge er Kunden mit sich, dieimmer starker aufdie digitalen Sys-
teme setzten, weil sie Bedarf an Schnelligkeit, Bequemlichkeit
und Sicherheit hatten. Diese Anspriiche bediene die Sparkas-
se mit ihren neuen Medien. Andererseits werde es auch in
Zukunft gentigend Anldsse geben, zu denen die Kunden ihre
Bediirfnisse von Mensch zu Mensch mit sehr persénlichem

Haben fiir den Vertrieb
die gleiche Vision:

der Vorstandsvorsitzende
Dr. Detlef Schmidt (vorn),
Kathrin Hiller (Mitte) und
Michael Jander (hinten).

Kontakt verbinden wollten. Auch fir diese Kunden werde die
Sparkasse da sein — mit Beratern, die oft sogar noch starker
sein wiirden als heute, weil sie mit der Digitalisierung mit-
wachsen, um Mehrwerte zu schaffen. Er sei tiberzeugt davon,
dass Vertrautheit und Regionalitdt in Zeiten gr63erer Anony-
mitatimmer wichtiger wiirden. Unternehmen, die ihren Kun-
den den Kontakt vor Ort nicht mehr gewahrleisten kénnten,
erzeugten eine Leere.

Der Weg der Kreissparkasse Boéblingen zur Vollkoopera-
tion mit S-Kreditpartner sei iiber mehrere Stationen verlau-
fen, sagt Michael Jander, der Vertriebssteuerer. ,Der Start
des S Kredits-per-Klick hat dabei keine unbedeutende Rolle
gespielt.”
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Freie Wahl
auf allen
Kanalen.
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Uber den Onlinekredit, der so einfach und so unkompli-
ziert gewesen sei, habe man gesehen, wie Kunden der Kreis-
sparkasse Boblingen dort ganz ohne Beratung Kredite ab-
geschlossen hatten. Kunden mit guter Bonitdt, Kredite mit
langen Laufzeiten und hohen Finanzierungssummen. ,Hier
haben wir tiber den wahren Bedarf unserer Kunden einiges
gelernt.“

Es gebeimmerweniger Kunden, die heute den einen Kanal
nutzten und morgen aus Gewohnheit noch einmal den glei-
chen. Es stimme auch nicht, dass dltere Kunden mehrheitlich
nicht digital interessiert seien, sagt Jander. Tablets wiirden
nicht immer nur von jungen Menschen gekauft. Die Kunden
wahlten immer den Kanal, der ihnen gerade den gré3tmog-
lichen Mehrwert beschere. Auf all diesen Kandlen prasent zu
sein, modern und abschlussfahig, sicher im Daten-Handling
und immer mit einem menschlichen Ansprechpartner im
Hintergrund, damit kénne man begeistern.

Der ganzheitliche Ansatz der SKP habe der Kreissparkasse
Boblingen zugesagt, sagt Jander und beobachtet dabei seine
Kollegen. Dass die SKP ihre Produkte so stimmig denke, ein
echtes, einfaches Angebot tiber alle Kandle schaffe, das ganz-
jahrig Aktivitat erzeuge — und nicht nur punktuell, zum Bei-
spiel im Frihjahr. Der Ansatz, die Kunden nicht mehr wie
friher zinsgetrieben tiber den Preis zu tiberzeugen, son-
dern tber die Tragfdhigkeit der Raten, die nach einem Ab-
schluss zu zahlen sind, habe ihm gefallen, sagt er. Ebenso
die Perspektive, durch Fremdablésungen verlorenes Terrain
zuritickzuholen.

Dass der Vertriebssteuerer ein Kollege sei, der neue Dinge
einfach gerne ausprobiere, sagt Kathrin Hiller iiber Micha-
el Jander, dass sie alle drei die gleiche Idee von Innovatio-
nen und mehrwertiger Prasenz auf den Kandlen teilten, sei
das Tolle. Vor 21 Jahren ist sie in die Kreissparkasse einge-
treten, hat das Telefon-Service-Center und nun das Media-
le Kunden-Center aufgebaut — die Innovationsschmiede und
Drehscheibe fiir die medialen Vertriebskandle der Kreisspar-
kasse Béblingen.

sFriher dachten Berater, sie seien die Einzigen, die ihren
Kunden ansprechen kénnten, weil nur sie ihn wirklich ken-
nen wiirden. Berater diirfen aber nicht mehr in Kategorien
wie,mein Kunde‘und ,dein Kunde‘denken*, sagt sie. Heute ist
allen hier klar: Die Kreissparkasse Boblingen will eine Spar-
kasse sein, die ihren Vertrieb tiber alle Kanale hinweg denkt,
die Informationen, die im Hause vorliegen, optimal biindelt
und zum Einsatz bringt. ,Wahrhaft multikanalfdahig", sagt
Jander. ,Innovativ und schnell”, sagt Hiller, wahrend oben
in der blauen Luft ein Flugzeug parallel zum Meridian fliegt.

Kunden
mit guten

Bonitaten
hohen
Summen.

)
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Gemeinsam schlendern sie ein paar Schritte den Meridi-
an entlang, tiber ein groRRes Flugfeld - ein begehrtes Areal in
einer Region, in der Mercedes, Bosch, Porsche, IBM und immer
mehrIT-Ingenieure weltweite Wettbewerbsvorteile erzeugen.

,Dieses Geldnde ist auch ein Stiick Zukunft, sagt
Dr. Schmidt und nennt es ein Gliick fiir die Region. Hier ent-
stehe ein groRes zentrales Krankenhaus fiir den Kreis, dort
Raum zum Flanieren. Menschen mit Visionen hatten das alles
entwickelt. Auch wenn noch nicht alles fertig sei, sei es fiirden
Geist der Menschen doch schon greifbar. Vielleicht sind bau-
liche Zukunftswerke ein kleines bisschen greifbarer als digi-
tale Plane.

Kurz denkt er an die Kollegen, die gerade Schritt fir Schritt
inveranderte Aufgaben und Arbeitsumfelder hineinwachsen.
Vernetzt mit den Kunden, den Bediirfnissen der Welt.

,Um alle Kollegen mitzunehmen und niemanden zuritick-
zulassen, mussen wir erklaren, warum das, was wir heute tun,
nicht ausreicht - und das, wo wir hinwollen, eine Chance ist“,
sagt er. ,Wenn wir jetzt unsere Vorbildfunktion vorleben, den
Kulturwandel voranbringen, weiter digital investieren und in
personlichem Kontakt bleiben, wird uns der Weg in eine er-
folgreiche Zukunft gelingen.“
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Digital zum Erfolg:

Auf dem Vergleichsportal

Check24 erzielt der

S Kredit-per-Klick

einen Marktanteil

von Ulber 20 Prozent.

Knapp 300 Sparkassen

nutzen das Produkt bereits

im medialen Vertrieb.
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[Welche Chancen sehen Sie fiir die A
Sparkassen im Wettbewerb mit
grof3en Technologiekonzernen und
Fintechs, die mit ganz anderer
Datenmacht in die Finanzwirtschaft
einsteigen?
SKP /
Wie kann es gelingen, dass die
Sparkasse auch in 20 Jahren noch
attraktiv fiir Kunden ist? [Was man mit den Daten macht, ist )
SKP entscheidender als die Menge der Daten.
Mit den richtigen digitalen Produkten und
Dienstleistungen spielt es keine Rolle,
KDie Erwartungen des Publikums ) dass Google sogar die Blutgruppe der
an Geschwindigkeit, Flexibilitat, Schwiegermutter mit 98,4-prozentiger
Individualisierbarkeit und Wahrscheinlichkeit schdtzen kann. Es gibt
Verlasslichkeit steigen immer definitiv Chancen fur die Sparkassen, aber
weiter. Wenn man sich an sie sind nicht ewig da.
diesen MaRstdben orientiert (N ~ SL
und sein Unternehmen
daran ausrichtet, macht man
zumindest nichts falsch. Worauf kommt es fiir die Sparkassen
(N — SL wirklich an, wenn es darum geht, in der
digitalen Sphdre erfolgreich zu sein?
SKP
Welche Bedeutung
hat Vertrauen in einer
immer digitaleren und »sNicht das Unternehmen (Nicht das Unternehmen mit R
datengetriebenen Welt? X . dem héchsten Vertrauenswert
mit dem hochsten . .
SKP gewinnt das Spiel, sondern
Vertrauenswert dasjenige, das den Kunden
immer wieder aufs Neue mit
Es mag paradox klingen: gewinnt das Spiel, dem Produktgefiihl iberzeugt.
Vertrauen wird so wichtig, sondern dasjenige, Einer der wichtigsten Werte
dass es schon beinahe der digitalen Produktwelten
egal ist. Die digitale das den Kunden ist Convenience, iibersetzt
Sphére ist aufgebaut immer wieder aufs Neue ungefahr: Bequemlichkeit plus
auf mehreren Schichten Einfachheit plus Sorglosigkeit.
technischen, legalen und mit dem Produktgefiihl (N SL

personlichen Vertrauens.
Es ist die absolute

Uberzeugt.«
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Voraussetzung dafur,
als Anbieter Giberhaupt
infrage zu kommen.

Wie wichtig sind fiir eine dezentral
organisierte Finanzgruppe wie

die der Sparkassen zentrale
Innovationstreiber wie die SKP?

SKP

~

Dezentralitat hat gewisse Vorteile in
einer vernetzten Welt. Was Innovation
angeht, sind dezentrale Strukturen
manchmal etwas zah. Um die notwendige
Geschwindigkeit aufzunehmen, braucht
es funktionierende Plattform-Strukturen,
die rund um Kundenbeziehungen sehr
flexibel und schnell reagieren kénnen.

st

Vertrauen.

Sascha Lobo

Internetvordenker




Wie die Sparkasse Oberlausitz-Niederschlesien
mit dem Refinanzierungsdarlehen einen Ausgleich

der Interessen fand.
ort: Institut: Protagonist: Thema
Innenstadt Sparkasse Frank Hensel, Refinanzierungsdarlehen
Zittau Oberlausitz- Vorstandsmitglied
Niederschlesien

Das
richtige
Mal3
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Das Neue, das Alte.
Das Digitale, das Analoge.
Die Chancen.

Ganz oben, hoch im Turm, schldgt eine Glocke im Dreildnder-
eck tiber Zittau — wie vor zweihundert Jahren. Unten fahrt ein
Mann auf einem E-Bike durch eine Stadt im Wandel. Es sind
die Tone der Bestdandigkeit, die auf den Zug zur Veranderung
treffen.

Nurwenige Kilometer sind es von hier bis zur Grenze nach
Polen, nur wenige bis zur Grenze nach Tschechien. Die Fili-
alen der Sparkasse haben sich fiir die Kunden der Nachbar-
schaft ge6ffnet, sowie sich die Sparkasse immer 6ffnen méch-
te firneue Wege, die Perspektive haben.

,2Nachdem wir uns fur die SKP entschieden hatten, blieb
naturlich die Frage: Wo investieren wir unsere Einlagen?“,
sagt Frank Hensel, Vorstandsmitglied der Sparkasse Oberlau-
sitz-Niederschlesien. ,Als ostdeutsches Haus haben wir wie
vieleanderein unsererBilanzstruktureinen Passiviiberhang.”

Eine ganz zentrale Frage sei das gewesen, die natirlich
Klarung verlangt habe, nachdem man die Kredite fortan
nicht mehr in die eigenen Biicher gegeben habe, sondern
zur SKP. Da sei das Angebot eines Refinanzierungsdarlehens
gerade recht gekommen. Anfang des Jahres sei das Geschaft
abgeschlossen worden. Man habe als Haus natiirlich ein Inte-
resse an einer umfassenderen Summe gehabt und dabei dar-
aufvertrauen kénnen, dass S-Kreditpartner als Teil der Spar-
kassen-Finanzgruppe eine gute Adresse fiir einen so groRen
Kredit sei.

Konsumentenkredit/RD=Refinanzierungsdarlehen

KK=

Mit einem standardisierten

Refinanzierungsdarlehen

bietet S-Kreditpartner ihren

Partnersparkassen die

Méglichkeit, sich an der

Refinanzierung der SKP zu

beteiligen: sehr effizient

und sehr schnell.
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Ausgleich nennt Hensel das—in einem Prozess des Wandels
ein gelungenes Beispiel dafiir, dass es bei der Gestaltung von
Zukunft nie nur eine Farbe gebe, Schwarz oder Weil3, sondern
immer einen grofRen Farbraum der Méglichkeiten. Die Uber-
gdnge wiirden stets von Menschen gestaltet — bemiitht um das
richtige Verhdltnis der Interessen.

Unterstiitzt von einem Elektromotor radelt Hensel durch
die schone sdchsische Kreisstadt, trifft auf helle, frohliche
Fassaden, Handler, die wie eh und je zu grof3en Teilen Kun-
den seiner Sparkasse sind — Veranderung, Aufbruch. Entlang
der Grenze konnte er von hier aus auf einem neuen Oder-Nei-
Re-Radweg bis nach Usedom fahren und wiirde sich zugleich
ein grofles Stiick entlang der Grenze seines Sparkassen-
Geschaftsgebiets bewegen.
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Dem
Wandel
offen
entgegen.

Es gehore fiir ihn dazu, den aktuellen Status quo in alle
Richtungen ein wenig weiter zu denken, sagt Hensel. Nicht
nur in der Kooperation mit der SKP, die das Geschéaft mit den
Privatkrediten sehr erfolgreich forciere und regionalen Spar-
kassen wie seiner eine ganz andere Wahrnehmung ermogli-
che, gerade auch in der digitalen Landschaft. Sehr spiirbar
nennt er es, wie seit Beginn der Vollkooperation mit der SKP
die Volumen bei den Verbraucherkrediten zugenommen hat-
ten - dank der strukturierten Prozesse, der Coachings und
nicht zuletzt dank der Fremdablésungen. Mit ihnen erobere
sich die Sparkasse Kredite zuriick, die eigene Kunden zuvor
im Handel oder bei anderen Anbietern abgeschlossen hat-
ten. Dafiir habe die SKP gute Wege gefunden. ,,Sehr einfach,
sehr schnell.“

Vor 39 Jahren hat Hensel in der Sparkasse in L6bau ange-
fangen, nur ein paar Kilometer von Zittau entfernt. Uber viele
Jahre ist er Zeuge von Veranderungen geworden. Vor bei-
nahe vier Jahrzehnten waren freitags die Schalter voll. Alle
Kunden wollten vor dem Wochenende noch Geld abholen.
Heute sind freitags nachmittags die Filialen oft geschlossen.
Die Kunden haben ihr Geld schnell am Automaten abgeho-
ben und sind schon in der Freizeit. Niemand erledigt da noch
Bankgeschafte.

»Ich denke viel iiber die neuen digitalen Bedurfnisse nach®,
sagt Hensel. ,Ich wiinsche mir tatsdchlich, dass ein Ausgleich
gelingt, dass die Sparkassen trotz allerrichtigen digitalen Fort-
schritte mo6glichst weitgehend Sparkassen bleiben kénnen.“



Elf Bronzeplatten zieren den Marktplatz Zittaus, den Hen-
sel mit seinem E-Bike jetzt erreicht. Wichtige Ereignisse der
Stadtgeschichte zeigen sie, von der ersten urkundlichen Er-
wdhnung im Jahr 1238 bis zur Osterweiterung der EU in der
Neuzeit. Es sind Ereignisse, die das Leben der Menschen in der
Oberlausitz maf3geblich gepragt haben — Geschehnisse per-
manenter, dauerhafter Veranderung.

Das Neue
mitmachen.

Frank Hensel, der Sparkassenvorstand, bleibt nachdenk-
lich mit seinem Fahrrad stehen und steigt ab. Die Digitali-
sierung, diese Revolution, die unsere Gewohnheiten so sehr
verandert, vielleicht wird auch sie hier irgendwann auf einer
Platte verewigt werden.

»Sehr viel deutet darauf hin, dass die Digitalisierung zur-
zeit nur eine Richtung kennt, sagt er. ,Immer schneller wol-
len die Menschen ihre Bedirfnisse stillen, auf allen Kanadlen.
Wir diirfen uns da als Sparkasse nicht heraushalten®, sagt er,
»,das mochte ich auch gar nicht.“ Man mége bei allem Wich-
tigen und Fortschrittlichen, das man tue, darauf achten, das
richtige Maf3 im Auge zu behalten, die Interessen aller zu be-
riicksichtigen. Ein bisschen so wie bei der SKP und den Refi-
nanzierungsdarlehen. Ausgleich schaffen, indem man sich
immerwieder fragt: Was genau benétigen die Menschen wirk-
lich — was sind tatsdachlich ihre Bediirfnisse? Wofiir entwi-
ckeln sie eine Zahlungsbereitschaft, die am Ende auch wirt-
schaftlich fiir die Anbieter ist? Und wie wird sich das grolRe
Ganze gestalten, wenn die, die heute jung und forsch sind,
selbst einmal ein bisschen dlter und reifer geworden sind?
Werden sie dann immer noch nach mehr Tempo verlangen
oder vielleicht wieder nach weniger — und werden sie dann
noch gentigend Méglichkeiten des Kontakts von Mensch zu
Mensch haben?

Sehr positiv blicke er in die Zukunft, und doch berufe er
sich hin und wieder auf einen Gegenblick. ,So wie das frither
war, dass wir den Wunsch der Kunden entgegennehmen und
sie dann irgendwann wiederkommen, um zu héren, wie wir
entschieden haben: So wird es nie wieder sein®, sagt er. Dass
aber die Menschheit irgendwann einmal zu 100 Prozent digi-
tal unterwegs sein werde, konne er sich nicht vorstellen —und
das wolle er auch nicht. Daraus ziehe er die Schliisse —aus der
Starke der Sparkassen heute und aus seinem eigenen Wunsch
nach einer Anfassbarkeit der Dinge. Auch wenn vieles, was
wir heute noch analog erledigen, schon bald digital vorteilhaf-
ter zu erledigen sein werde. ,Die Sparkasse bietet dir moder-
ne, digitale Lésungen. Aber wenn du einen Berater mochtest,
kannst du ihn haben. Das sind unsere Gene: das Neue mitma-
chen, ohne das Alte vollig aufzugeben. So wares und so ist es.*

Das Alte
nicht vollig
aufgeben.
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Erkennen Sie eine zentrale °
Gemeinsamkeit im Denken
grofler Gestalter? | l ‘/— e r S 1 C
SKP e
KGrofSe Gestalter gehen ihren Weg. )
Dazu braucht es Talent und Gliick.
lhre Starke weiter zu beschreiben?
Ist vergebene Miihe. Nur das Sie persénlich gelten
Durchschnittliche 1asst sich gut als Optimist. Haben Sie
beschreiben, das GroRe kann man manchmal Zweifel am Kurs
allenfalls ahnen. Deshalb wird es meist der Veriinderung?
verkannt, so wie meine Eltern immer SKP
»Soll das Kunst sein?“ seufzten, wenn
sie einen Picasso sahen.
(S ~ GD KNein, mein Vater war )
Bauer—wie rund 45 Prozent
der Bevolkerung zu jener
Was unterscheidet Menschen, die Zeit. Heute arbeiten nur
Verinderung gestalten wollen, von noch 1,7 Prozent in der
denjenigen, die es miissen? Landwirtschaft. Geht doch.
SKP Man hat damals gehandelt:
Autobahn-Infrastruktur und
neue Universitaten gebaut.
/lm Gehirn scheint es so eine A Das ist heute wieder so: mit
Art Zuchtmeister zu geben, der einer Glasfaser-Infrastruktur
deninneren Schweinehund ,Die Angstlichen und einer Bildungsrevolution.
niederkampft. Der Sieg X -
tiber diesen Schweinehund wollen immer Regeln, 6o
blockiert den GroBteil aller bevor das Spiel
psychischen Energie, die der Wie kann ein bewusst
lustvolle Veranderer ganz und idberhaupt begonnen hat.® lebender Mensch der
gar als griine Psychowiese Zukunft begegnen?
zur Verfiigung hat. SKP
—~ GD
Durch lebenslanges Lernen. So wie A
Wie zuversichtlich sind Sie, der damalige Melker, derin den
dass wir alle gemeinsam StraBenbau, in die Produktion oder
von der Digitalisierung in den Tourismus ging. Es geht ums
profitieren? Umsetzen. Sie fragten zuerst nach
kP den Grof3en: Die werden dabei keine
Schwierigkeiten haben.
A GD

N

Das ist eine Frage des
Angstlichen, der alles

et s i siche Prof. Dr. Gunter Dueck

Angstlichen wollen immer
Regeln, bevor das Spiel . ) .
iiberhaupt begonnen hat. Ehemaliger Chief Technology Officer bei IBM
Das geht nicht, weil man das
Spiel noch gar nicht kennt.

-

GD
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Wie gut kennen Sie

die Zukunft der

Ratenkredite?

Finden Sie es heraus!
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— Kreditpartner



Das siebte Geschaftsjahr.
Das starkste Wachstum unserer
Geschichte.

Die S-Kreditpartner GmbH (SKP) blickt auf ein rundum
erfolgreiches Geschaftsjahr 2017 zurtck. In einem wettbe-
werbsintensiven Umfeld konnten wir mit den Sparkassen
erneut Marktanteile und Ertrage im Ratenkreditgeschaft
steigern.

Insgesamt hat die SKP 175 Millionen Euro direkte Ver-
glitungsleistungen, insbesondere Bestandsprovisionen, an
ihre Partnersparkassen ausgezahlt. So ist es gelungen, den
Beitrag der SKP zum wirtschaftlichen Erfolg der Sparkassen-
Finanzgruppe weiter zu erhéhen.

Unserem Anspruch, mit unseren Partnern deutlich starker
zu wachsen als der Gesamtmarkt fiir Ratenkredite (plus
funf Prozent), sind wir auch im letzten Jahr gerecht gewor-
den: Mit einem Plus von 24 Prozent ist der Kreditbestand im
Endkundengeschift so stark gewachsen wie nie zuvor und
erreichte am Ende des Geschaftsjahres knapp 5,2 Milliarden
Euro. Das Neugeschaftsvolumen der SKP stieg im Endkun-
dengeschaft um rund 29 Prozent und tiberschritt mit 3,2 Mil-
liarden Euro die ndchste Stufe.

Den grofRten Anteil an der erfreulichen Entwicklung unserer
Geschéftszahlen hatte auch im Jahr 2017 das Filialgeschaft
der Sparkassen. Die Strategie, unsere Vertriebs-, Marketing-
und Prozesskompetenz zu scharfen, wirkte sich auf das
Geschéft mit dem S-Privatkredit besonders positiv aus — bei-
spielsweise durch den Ausbau von Kampagnen- und Kun-
denkontaktmanagement.



Das gesamtwirtschaftliche Umfeld hat uns auch im vergan-
genen Jahr Rickenwind verschafft. Die niedrigen Marktzin-
sen und die giinstige Risikosituation haben sich positiv auf
das Ergebnis ausgewirkt. Das Betriebsergebnis vor Steuern
lag 2017 bei 47 Millionen Euro.

2017 haben wir auch den Grundstein fiir die weitere Entwick-
lung der Bank und des Ratenkreditgeschéfts der Sparkassen
gelegt. Dazu zdhlt unter anderem der systematische Ausbau
der Kundenservice-Center als zusatzlicher Vertriebsweg.
Unsere Ideen treiben wir im SKPlab voran, unserem Innova-
tionsforum fiir die Sparkassen und mit den Sparkassen.

Die Erfolgsgeschichte der SKP wird seit sieben Jahren mog-
lich durch den Mut unserer Partner, mit uns gemeinsam
neue Wege im Vertrieb zu gehen. Dafiir bedanken wir uns.

Besonderer Dank gilt auch unseren Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern, die mit ihrem Einsatz jeden Tag helfen, die
Wettbewerbsposition der Sparkassen zu starken und ihr
Ratenkreditgeschaft durch innovative Produkte und Losun-
gen noch erfolgreicher zu machen.

Die Geschiftsfihrung

Heinz-Gunter Scheer Jan Welsch



Kennzahlen auf einen Blick

Anzahl Partnersparkassen 320
Davon Vollkooperationen 148
(S-Privatkredit und S-Autokredit)

Anzahl Partner im Fahrzeughandel 567

Neugeschédftsvolumen in Mio. Euro 3.206

Bestandsvolumen in Mio. Euro! 5.802

Vergiitung an Sparkassen in Mio. Euro2 175

Operatives Ergebnis vor Steuern in Mio. Euro 47

Mitarbeiter 321

1 Inklusive Handlereinkaufsfinanzierung.
2 Enthélt Provisionen, Boni und Marketingkostenzuschiisse.




Neugeschidftsentwicklung

Neugeschéftsvolumen Endkundenfinanzierungen in Mio. Euro

2014 1.936
2015 2.103
2016 2.484
2017 3.206

Im Berichtszeitraum erzielten wir ein Neu-

geschaftsvolumen mit Endkunden in

- 2 9 Hohe von 3.206 Millionen Euro — eine Stei-
B gerung von rund 29 Prozent.

Davon entfielen 2.844 Millionen Euro auf
das Geschaft mit den Partnersparkassen —
das sind 23 Prozent mehr als im Vorjahr.

Der Erfolg im Neugeschift resultiert nicht nur aus dem Mehr-
geschdft durch neue Kooperationspartner, sondern auch aus
optimierten Vertriebssystemen und neu entwickelten Ser-
vices, mit denen wir die Sparkassen im Marketing und Ver-
trieb unterstiitzen.

Mit dem Onlineprodukt S Kredit-per-Klick wurde im Berichts-
zeitraum ein Neugeschaft von 221 Millionen Euro realisiert.

Neugeschaft
In Tausend Euro 31.12.2016  31.12.2017
Endkundenfinanzierungen 2.483.541 3.205.827
Davon Sparkassen 2.308.472 2.844.245
Davon S Kredit-per-Klick 24319 220.532
Davon Auto- und Caravanhandel 150.750 141.050
2018
Das Neugeschaft mit Endkunden ist
im ersten Quartal 2018 im Vergleich
+34 zum Vorjahr um 257 Millionen Euro
Prozent auf 1.004 Millionen gestiegen -

das 1ist ein Plus von 34 Prozent.




Bestandsentwicklung

Bestandsentwicklung Endkundenfinanzierungen in Mio. Euro

2014 3.372
2015 3.642
2016 4.156
2017 5.157

Die SKP hat das Bestandsvolumen im
Endkundengeschaft auf 5.157 Millionen
+24 Euro gesteigert (exklusive Hdndlerein-
Prozent kaufsfinanzierung). Das entspricht einem
Zuwachs von 24 Prozent im Vergleich
zum Vorjahr.

Das Geschaft mit kooperierenden Spar-

® kassen betrug 4.555 Millionen Euro und
5 stellte mit 88 Prozent den grofRten Anteil
38% am Gesamtbestand des Endkundenge-
schifts dar.

Bestand
In Tausend Euro 31.12.2016 31.12.2017
Endkundenfinanzierungen 4.156.150 5.157.050
Davon Sparkassen 3.708.719 4.554.875
Davon S Kredit-per-Klick 22.928 211.831

Davon Auto- und Caravanhandel 424,503 390.344




Entwicklung Kooperationspartner

Anteil der SKP-Vollkooperationspartner
an allen Sparkassen in Deutschland in Prozent

2014 27,1
2015 29,3
2016 34,5
2017

Per 31. Dezember 2017 sind 148 Sparkassen — ein Anteil von
37,5 Prozent aller Sparkassen in Deutschland - Vollkoopera-
tionspartner der SKP und vermitteln neben dem S-Autokredit
auch den S-Privatkredit der SKP. Uber die Geschiftsgebiete
unserer Vollkooperationspartner erreichen wir bundesweit
rund 30 Millionen Einwohner mit unseren Kernprodukten.

Ubersicht iiber Kooperationen! per 31. Dezember

Anzahl 2016 Anzahl 2017

Sparkassen 319 320

Darunter Vollkooperationssparkassen 142 148
Héandler 719 567
Gesamt 1.038 887

1 Mindestens ein Neugeschéft inklusive provisionsfahiger POS-Autofinanzierungen
im Betrachtungszeitraum.

2018

Acht neue Sparkassen haben

bereits im ersten
+ 8 Halbjahr 2018 die Vollkooperation

mit der SKP gestartet.




Personal

Mitarbeiterentwicklung

2014 221
2015 238
2016 273
2017 321

Wir von der SKP haben auch 2017 konsequent in die Star-
kung unseres Teams investiert, um unser Geschaftsmodell
erfolgreich auszubauen. Per 31. Dezember 2017 beschaftigte
die SKP insgesamt 321 Mitarbeiter, das sind 48 mehr als im
Vorjahr. Rund die Halfte der Neueinstellungen erfolgte in
unseren Vertriebseinheiten.

Mitarbeiter
Berlin
160

Bundesweit

131
Bad Homburg
[

30

Q 2018
Im ersten Halbjahr 2018
+24

konnte die SKP bereits 24 neue
Mitarbeiter fir sich gewinnen.




Mitglieder des Aufsichtsrats

Deutsche Leasing AG

Friedrich Jiingling
Mitglied des Vorstands

Kai Ostermann
Vorsitzender des Vor-

stands (stellvertretender

Vorsitzender des
Aufsichtsrats der SKP)

Landesbank Berlin AG/Berliner Sparkasse

Volker Alt
Mitglied des Vorstands

Sparkassen

Reinhard Faulstich
Vorsitzender des
Vorstands der Sparkasse
Bad Hersfeld-Rotenburg

Dr. Johannes Evers
Vorsitzender des
Vorstands
(Vorsitzender des
Aufsichtsrats der SKP)

Thomas Fiirst
Mitglied des Vorstands
der Die Sparkasse
Bremen AG

Rainer Weis
Mitglied des Vorstands

Tanja Miiller-Ziegler
Mitglied des Vorstands

Dr. Michael Schulte
Mitglied des Vorstands
der Sparkasse Vest
Recklinghausen
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