Redaktionsgesprach mit Alexander Wiierst

Die Sparkassen miissen kiinftig im Ver-
trieb die klassischen Stédrken ihres um-
fangreichen Filialnetzes deutlicher he-
rausstellen und um Méglichkeiten eines
direkten Online-Geschdftsabschluss ergdin-
zen. Bei der Umsetzung dieser Zunkunfts-
vorstellungen sieht Alexander Wiierst das
eigene Haus ldngst (ber das Versuchs-
stadium hinaus. Auch Neukunden, so
erldutert der Vorstandsvorsitzende der
Kreissparkasse Kdln und Landesobmann
der rheinischen Sparkassen im Redakti-
onsgesprdch, kénnen unter Hinzuziehung
eines elektronischen Personalausweises
iiber einen sicheren Datenkanal Ge-
schdftsabschliisse tdtigen. Besonders in
der normalen Wertpapierberatung hdlt er
den Ansatz der Sparkassen wie auch der
Genossenschaftsbanken zur fldchende-
ckenden Versorgung der Be-
volkerung durch diverse Vor-
schriften zum Verbraucher-
schutz allerdings  unnétig
erschwert. Und auch die vie-
len Meldepflichten stuft er
als kontraproduktiv ein. Ge-
schdftspotenzial  fiir die
Sparkassen macht er bei Vor-
sorgeprodukten und im Im-
mobiliengeschdft aus. (Red.)

I. Herr Wiierst, wie ist
das Jahr 2012 fiir lhr
Haus und die iibrigen Spar-
kassen gelaufen?

Betrachtet man die durch-
schnittliche Entwicklung aller
Sparkassen im Bundesgebiet
wie auch im Rheinland, dann
war 2012 ein durchaus gutes
Jahr fiir die Sparkassen und
auch fiir die Kreissparkasse
KoéIn. So konnte aufgrund des

.Der Kunde kann uns noch
wahrend der Videoberatung direkt
seine Auftrage erteilen”

erfreulichen Konjunkturverlaufs des ver-
gangenen Jahres, gepaart mit einer aktiven
Risikosteuerung der einzelnen Sparkassen,
der Wertberichtigungsbedarf auf der Kre-
ditseite deutlich reduziert werden und auf
der Wertpapierseite konnte mitunter sogar
zugeschrieben werden. Das flihrte unterm
Strich zu guten Ergebnissen fiir das abge-
laufene Geschiftsjahr. Jedoch muss man
ebenso konstatieren, dass viele Sparkassen
im vergangenen Jahr im operativen Bereich
auch leichte Riickgdnge zu verzeichnen
hatten und das Zinsergebnis, nicht zuletzt
auch aufgrund des historisch niedrigen
Zinsniveaus, weiter unter Druck stand.
I Welches sind die Herausforderun-
gen, die es von dieser Basis aus zu
bewiltigen gilt?

Die entscheidende Frage fiir Sparkassen
lautet: Wie geht es mit dem klassischen
Bankgeschaft weiter - mit dem breiten
Retailgeschaft, dem  Firmenkundenge-
schiaft und dem Kommunalfinanzierungs-
geschaft. Hier sind unterschiedliche Trends
festzustellen.

Zum einen verzeichnen wir eine deutliche
Zunahme des Wettbewerbs insbesondere
im Retailgeschaft und Firmenkunden-
geschaft. So reduzieren inzwischen viele
Banken ihr Engagement im Kapitalmarkt-
und Handelsgeschaft zugunsten des Pri-
vatkunden- und Mittelstandsgeschaftes.
Diese Situation wird auf der Konditionen-
seite zusdtzlich verscharft durch Tochter
auslandischer Banken, die sich aktuell
hierzulande tber Einlagen deutlich glinsti-
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ger refinanzieren kénnen als in ihren Hei-
matlandern. Im Kommunalkundengeschaft
hat hingegen der Wettbewerbsdruck etwas
nachgelassen, sodass hier auch wieder
auskdmmlichere Margen erzielt werden
konnen.

Zum Zweiten entwickelt sich das Thema
Regulatorik zunehmend zu einer erhebli-
chen Belastung fiir die Kreditinstitute.
Durch den hohen
Dokumentations-
aufwand entsteht
nicht nur ein ho-
herer Personalauf-
wand im Vertrieb,
sondern auch in
den Bereichen Con-
trolling, Revision und Compliance. Die Re-
gulatorik bindet also Kapazitaten und das
kostet bekanntlich Geld, und dies in einer
Situation mit sich grundsitzlich weiter
verengenden Margen im Kundengeschaft.

Drittens haben sich im Zeitalter des Web
2.0 die Kundenstrukturen als auch die Kun-
denbediirfnisse deutlich verandert. Die zu-
nehmende Relevanz von Online-Aktivitaten
macht auch eine entsprechende Anpassung
unseres Geschaftsmodells notwendig. Denn
neben der nach wie vor wichtigen Prasenz
in der Flache wird es notwendig, die Ver-
triebsaktivitditen um onlinefdhige Bank-
dienstleistungen zu ergdnzen.

I Wie weit ist die Kreissparkasse
Kdln damit?

Unsere strategischen Antworten auf die
Herausforderungen setzen an drei Punkten
an. Zum einen beginnen wir in diesem Jahr
damit, unsere Filialen aufzuwerten, bei-
spielsweise indem wir kiinftig in 30 soge-
nannten ,Regional-Filialen" das Komplett-
angebot der Kreissparkasse Kdln anbieten
werden - von der Anlagenberatung iiber
das Baufinanzierungs- und Versicherungs-
geschéaft bis hin zum Private Banking oder
auch der Gewerbefinanzierung. Nur das
Firmenkundengeschaft werden wir weiter
auBerhalb der Filialen in sogenannten Fir-
menkunden-Centern vornehmen. Weitere
43 sehr kleine Filialen werden wir zu gro-
Beren Einheiten zusammenlegen, um auch
hier ein umfangreicheres Beratungsange-
bot, beispielsweise mit der Vermdgensbe-
ratung, flir unsere Kunden vorzuhalten.

/weitens werden wir in innovative, techni-
sche Losungen investieren und die Exper-
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tenzuschaltung via Bildschirm in Bera-
tungsgesprachen in unseren Filialen er-
moglichen wie auch die Videoberatung fiir
Kunden iiber den Online-Kanal von zu
Hause oder unterwegs aus. Die ersten
Schritte sind bereits getan, aktuell ist so-
wohl die Expertenzuschaltung in den ers-
ten Filialen mdglich als auch die Videobe-
ratung inklusive Online-Produktabschluss
geschaffen. Noch findet die Videoberatung

.J/m Kommunalkundengeschaft hat der
Wettbewerbsdruck etwas nachgelassen.”

tber unser eigenes Call-Center statt. Unse-
re Vision ist jedoch die Direktschaltung zu
dem personlichen Berater des Kunden.

Drittens werden wir auch in der Grundver-
sorgung mit Bankdienstleistungen, insbe-
sondere fiir die nicht mobilen Kunden, fle-
xibler werden. So werden wir an Orten, an
denen wir kiinftig keine Kleinstfiliale der
Kreissparkasse Koln mehr unterhalten, in
der Regel unseren SB-Service ausbauen
oder eine mobile Filiale einsetzen. Mit der
mobilen Filiale werden wir kiinftig Ubri-
gens auch Orte anfahren, an denen wir
bisher nicht prasent waren.

I Was versprechen Sie sich vom Ein-
stieg in die Videoberatung?

Wir wollen die Starke einer Sparkasse, das
personliche Vis-a-vis aus der Filiale in die
virtuelle Welt tragen. Das neue Konzept ist
die Integration des Online- in das Filialge-
schaft. Das geht
weit Uber den blo-
Ben Ansatz eines
Call-Centers  hin-
aus. Es ist eben ein
Unterschied, mit
dem personlichen
Berater auf allen
Kandlen Kontakt zu halten und zu arbeiten
- statt mit einem anonymen Ansprech-
partner vorliebnehmen zu missen. Und
das alles bei der Kreissparkasse Koln in ei-
nem datensicheren Raum und nicht etwa
uber Skype.

Ein wesentliches Augenmerk bei der Ent-
wicklung der Online-Videoberatung haben
wir auf die Integration der Funktionalitat
des direkten Online-Geschéaftsabschlusses

gelegt. Dies ist uns gelungen. So braucht
der Kunde nicht das Medium zu wechseln
und kann (iber einen sicheren Datenkanal
nicht nur beraten werden, sondern es kon-
nen auch bilateral Unterlagen ausge-
tauscht werden. Dass heiBt, der Kunde
kann uns noch wahrend der Beratung di-
rekt seine Auftrage erteilen. Auch Neukun-
den kénnen auf diesem Weg Geschéftsab-
schliisse tatigen, einzige Voraussetzung ist
in diesem Fall ein elektronischer Personal-
ausweis. Mit dieser Entwicklung diirften
wir flihrend in der deutschen Bankenland-
schaft sein.

I. Wird die ganze Produktpalette per
Video angeboten?

Im Wesentlichen ja. Natiirlich gibt es auch
Beratungsanldsse und Produkte, fiir wel-
che dieser Kanal nicht abschlieBend geeig-
net ist — beispielsweise flir komplexe Fi-
nanzierungen. Jedoch kann auch hier ein
Erstgesprach tber den Weg der Videobera-
tung Sinn machen.

I Konnte man der Kreissparkasse

K6In aufgrund ihres neuen Filial-
modells vorwerfen, sich aus der Flache
zuriickzuziehen?

Nein, gerade durch den flexiblen Ausbau
unserer Grundversorgung gehen wir ja
noch tiefer in die Fliche als wir das vorher
bereits waren. Natirlich ist dabei das zeit-
liche Angebot bei der mobilen Filiale auf
ein bis zwei Tage in der Woche begrenzt,
jedoch muss man auch konstatieren, dass
der Bedarf an Serviceleistungen vor Ort
deutlich gesunken ist. So ist der Besuch ei-
ner Filiale in den letzten flinfzehn Jahren

«Wir wollen das personliche Vis-a-vis
aus der Filiale in die virtuelle Welt tragen.”

statistisch von drei- auf einmal im Monat
zurlickgegangen. Der Bedarf an Filialen
sinkt, gleichzeitig steigen aber auch die
Anspriiche an die Filialen. So erleben wir,
dass die Kunden, die in die Filiale gehen, in
der Regel nicht das Standardgeschéft, son-
dern eine gehobene Dienstleistung suchen.

I Wenn die operativen Ergebnisse
wie besprochen sinken und man
nicht dauerhaft von so giinstigen Risi-



kobedingungen ausgehen kann, miissen
sich die Hauser selbst und die Eigentii-
mer auf magere Jahre einstellen?

Unter den jetzigen Bedingungen der an-
haltenden Niedrigzinsphase sind sicherlich
die guten Ergebnisse der vergangenen Jah-
re in naher Zukunft nicht mehr ohne Wei-
teres zu erwarten. So diirfte sich beispiels-

.Der Bedarf an Filialen sinkt, gleichzeitig
steigen die Anspriiche an die Filialen.”

weise der Zinsiiberschuss weiter riicklaufig
prasentieren. Das heiBt, die Sparkassen
missen auf der Kosten- und Risikoseite
gegensteuern. So wird im Kreditgeschaft
der Kreissparkasse Kdln beispielsweise sehr
viel starker als friiher diversifiziert und es
werden weniger groBe Finanzierungen
vorgenommen.

Der Fokus im Firmenkundengeschaft liegt
verstarkt auf dem klassischen, kleinteiligen
Mittelstandsgeschédft in der Region. Auf
der Einnahmeseite der Kreissparkasse Kdln
diirfte sich hingegen das Provisionsge-
schaft leicht erholen, einerseits weil die
Anleger ihre Zuriickhaltung ein Stiick weit
aufgeben, andererseits setzen wir auf den
eben beschriebenen neuen Vertriebsansatz.

I So wie Sie es beschreiben, Riickzug

aus den Zinszusatzgeschiften und
dem Depot-A, und verstarkte Konzent-
ration auf die Kunden in der Region, ist
das doch genau das, was mit den neuen
regulatorischen Anforderungen gewollt
war. Hat die Aufsicht nicht also doch ihr
Ziel erreicht?

Treiber dieser Veranderungen ist bei Spar-
kassen nicht die Regulatorik, sondern der
sich verdndernde Markt. Unabhéngig hier-
von war die Regulatorik auch nicht fiir
Sparkassen oder Volksbanken gedacht,
sondern sie zielte auf die Geschdftsmodel-
le von groBen internationalen Banken ab.
Hier sind die regulatorisch bedingten Ver-
anderungen zwar zu beobachten, aber
noch nicht ausreichend. Sparkassen und
Volksbanken dagegen wird das Geschift
ohne Grund erschwert.

I. Was drgert Sie am meisten?

Nehmen Sie beispielsweise die aktuell vor-
gesehene Finanztransaktionssteuer. Sie ist
von der ldee richtig, wirkt jedoch in ihrer
aktuellen Ausgestaltung an den falschen
Stellen. So erschwert und verteuert sie das
normale Wertpapiergeschdft ebenso wie
den Liquiditatsausgleich zwischen Landes-
banken und Sparkassen. Sie greift aber
nicht bei komplexen Finanzprodukten oder
dem Hochfrequenz-
handel, obwohl von
diesen erwiesener-
maBen eine sehr
viel groBere Gefahr
fiir die Systemsta-
bilitdt ausgeht. Hier
machen es sich die
Aufsichtsbehdrden meines Erachtens zu
einfach, indem sie nur regulieren, was sie
auch ,leicht abbilden" kdnnen. Das I6st
aber die bestehenden Probleme nicht.

Des Weiteren storen mich die vielfaltigen
Meldepflichten. Machen diese das Bankge-
schaft wirklich sicherer? Es erhoht den
Aufwand, doch ob eine Aufsicht daraus ei-
nen echten Mehrwert erzielen kann, ist
mehr als fraglich. Steht das im richtigen
Verhiltnis?

Ein weiteres Beispiel: Basel Il wurde fir
groBe Europa- und weltweit tatige Banken
entwickelt und Gberfordert viele kleinere
Institute, die, wenn sie nicht mittelfristig
vom Markt verschwinden, in ihren Ge-
schaftsmaglichkeiten stark eingeschriankt
werden. Hierin sehe ich die nicht unerheb-
liche Gefahr, dass die Starke der deutschen

,Die Aufsichtsbehdrden machen es sich
zu einfach, indem sie nur requlieren,
was sie auch ,leicht abbilden” konnen."

Volkswirtschaft - die Kleinteiligkeit und
ihre heterogene Bankenstruktur - negativ
tangiert wird.

I Welche Antworten kann man auf

die Niedrigzinsphase finden, wie
kann man solche Rahmenbedingungen
aussteuern?

Der Zinsertrag wird weiterhin die Ergebnis-
se der Sparkassen auf der Einnahmeseite
dominieren, das ist unserem Geschafts-
modell geschuldet. Wichtig erscheint mir
jedoch, insbesondere in der jetzigen Zins-

situation, die Risiken aus der Fristentrans-
formation zu begrenzen. Denn die Fristen-
transformation spielt in einer klassischen
Retailbank eine nicht unerhebliche Rolle.
Kunden geben uns das Geld kurzfristig und
wollen gleichzeitig langfristige Zinsbin-
dungen im Kreditgeschaft - lieber flnf-
zehn als zehn Jahre. Das ist eine beachtli-
che Spanne, die ein Institut im Blick haben
und aussteuern muss. Denn die kiinftige
Zinsentwicklung birgt auch Risiken.

Die Folge kann nur lauten, Zinsdnderungs-
risiken zu reduzieren. Das geht nur Uber
Zinsabsicherung, die aber wiederum Geld
kostet und das Zinsergebnis vorerst weiter
schmilert. Das sehen Sie beispielsweise
auch schon langer am Zinsiberschuss der
Kreissparkasse Koln. Bei einigen, die héhe-
re Zinsiberschiisse einfahren, ist diese
Zinsabsicherung oftmals noch nicht so
ausgepragt.

Auch bei den Zinsschock-Untersuchungen
der deutschen Bankenaufsicht liegt die
Kreissparkasse Koln deutlich im griinen
Bereich. Ich kann ruhig schlafen, selbst
wenn die Niedrigzinsphase noch anhalt.
Dann werden ndmlich auch die in der
Vergangenheit abgeschlossenen Absiche-
rungsgeschafte giinstiger.

I Welche Bedeutung hat das Kon-
sortialgeschéaft fiir lhr Haus?

Im GroBgeschaft suchen wir als Partner in
erster Linie die Helaba. Das konnen aber
auch andere Landesbanken und Sparkas-
sen sein oder auch
Institute, zu denen
unser Kunde eine
weitere  Bankver-
bindung unterhalt.
Die Bedeutung des
Konsortialgeschaf-
tes hat durch die
beschriebenen Entwicklungen sicherlich
zugenommen.

I. Wie ist die Verteilung?

Im Konsortialkreditgeschdft sind zurzeit
etwa 50 Prozent unserer Partner andere
Sparkassen, 25 Prozent Landesbanken und
25 Prozent weitere Kreditinstitute.

I Zum Problemfeld Provisionserlose:
Was ist derzeit iiberhaupt verkiuf-
lich, was fragen die Kunden nach?
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Bei Vorsorgeprodukten im weitesten Sinn
ist sicherlich noch Potenzial, dazu gehdren
trotz aller Diskussionen ganz klar auch
Versicherungsprodukte. Ich gehe davon
aus, dass die Inno-
vationskraft der As-
sekuranz neue, wett-
bewerbsfihige Pro-
dukte hervorbringen
wird - Vorsorgever-
sicherungen mdgen
hier ein Beispiel sein.
Daneben kann sicherlich der Vertrieb sons-
tiger Versicherungsprodukte wie Scha-
den- und Unfallversicherungen oder auch
Gebaudeversicherungen (iber Sparkassen
noch intensiviert werden. Auch das ganze
Feld der Immobilie wird weiter an Bedeu-
tung gewinnen - angefangen von der Ver-
mittlung bis hin zu den Dienstleistungen
rund um die Immobilie.

Schwierig bleibt dagegen das Wertpapier-
geschaft. Hier spielt die Verunsicherung
der Anleger eine groBe Rolle. Viele Kunden
trauen den Mérkten nicht, auch wenn der
Dax von Rekord zu Rekord eilt. Natiirlich
spielen hier die Diskussionen der vergan-
genen Jahre rund um die Finanzkrise eine
Rolle. Hinter jedem Produkt, das iiber die
klassische Sparanlage hinausgeht, wird et-
was Schlimmes vermutet, meist zu Un-
recht.

I Welche Rolle spielt an dieser Stelle
die Regulatorik?

Eine entscheidende. Die Vorschriften tra-
gen nicht zur Beruhigung der Lage bei. Der
Kunde wird aus falsch verstandener Fiir-
sorge lberladen mit vermeintlich wichti-
gen Informationen. Das fiihrt dazu, dass
viele Kunden vom Wertpapiergeschaft
abgeschreckt werden. Dieses kann nicht
Ziel der Regulatorik beziehungsweise des
Verbraucherschutzes sein.

Transparenz ist zwar wichtig, aber man
sollte hierliber nicht den Berater entmiin-
digen. ,Execution only" als Reaktion der
Kunden ist ein Risiko flir den Kunden sel-
ber, aber auch fiir die Aktienkultur in
Deutschland. Man muss aufpassen, dass
hierdurch die Vertrauenskomponente nicht
vollig in den Hintergrund tritt.

Damit sind wir beim zweiten Punkt. Nicht
nur die Kunden werden durch die Vor-
schriften verunsichert. Auch die Kunden-
berater selber verlieren beispielsweise ob
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des Drucks der Aufsicht mit Beraterregister
den Mut und die Lust. Auch hier ist gut
gemeint nicht gut gemacht. Denn natiir-
lich besteht die Gefahr der Einschrénkung

«Wenn der Kunde der Bank Arbeit erspart,
soll er davon auch profitieren."

der Wertpapierberatung. Des Weiteren ist
es nicht unwahrscheinlich, dass der Bera-
tungsprozess formaler wird und mehr in
Form eine Checkliste abgearbeitet wird,
um ja nichts zu vergessen und haftbar ge-
macht werden zu kdnnen.

I Stecken Banken aber nicht sogar

in einem Dilemma: Auf der einen
Seite sollen Einlagen in Wertpapiere
umgeschichtet werden, auf der anderen
Seite brauchen die Institute Liquiditat
fiir das Kreditgeschaft?

Nein, das ist kein Dilemma. Denn die Er-
fahrungen der Vergangenheit zeigen, dass
Banken mit einem erfolgreichen Wertpa-
piergeschdaft hohere Einlagen haben.
Wertpapieraffine Kunden bringen mehr
Liquiditat fur die Transaktionen mit und
auch die Ertrdge verbleiben wiederum
beim Institut.

I Gibt es eigentlich unterschiedliche
Preismodelle fiir Online-Kunden
und Filialkunden?

Nicht allgemein, es gibt nur einen Kunden,
egal ob Online-Kunde oder Filialkunde.
Aber wenn bestimmte Leistungen vom
Kunden selbststindig online abgewickelt

.Eine Direktbank der S-Finanzgruppe ist
strategisch zu kurz gegriffen.”

werden, ist das giinstiger, als wenn das ein
Mitarbeiter in der Filiale machen muss.
Wenn der Kunde der Bank Arbeit erspart,
soll er davon auch profitieren.

I Ist Banking in Deutschland gene-

rell zu giinstig, muss man nicht
auch iiber insgesamt hdéhere Gebiihren
fiir die Verbraucher nachdenken?

Tatsache ist, dass die Kosten fiir die Kredit-
wirtschaft insgesamt steigen und dass
die Preise fiir Bankdienstleistungen in
Deutschland die niedrigsten in ganz Euro-
pa sind. Das liegt an der hierzulande ho-
hen Wettbewerbsdichte, aus der sich ein
hoch effizienter Kreditinstitutssektor ge-
bildet hat. Das ist zum Vorteil der Kunden.
Aber die Vorstellung von Bankdienstleis-
tungen zum Nulltarif, wie dies auch teil-
weise von Verbraucherschiitzern gefordert
wird, ist ein Irrweg. Die Ertrdge der Banken
gehen zuriick, sodass man perspektivisch
sicherlich von leicht steigenden Gebiihren
ausgehen muss.

I. Magliche zweite Konsequenz: Wird
das Zweigstellennetz diinner werden?

Ja, aber es wird keinen Riickzug aus der
Flache geben, sondern lediglich eine sinn-
volle Verdichtung mit teils neuen, innova-
tiven Lésungen fiir die Sicherstellung der
Grundversorgung zum einen und einer vir-
tuellen Unterstlitzung der Beratung in
kleinen Filialen durch Spezialisten zum an-
deren.

I Mit Versicherern und sogar Pfand-

briefbanken sind neue Wettbewer-
ber im Privatkundengeschift hinzuge-
kommen, wen spiirt die Kreissparkasse
K6ln am meisten?

Wettbewerb ist ein wesentliches Element
unserer Wirtschaftsordnung - dem stellen
sich die Sparkassen seit ihrem Bestehen
und behaupten sich hier im Allgemeinen
sehr gut.

Die Kreditgenossenschaften sind sicherlich
der hérteste Wettbewerber fiir uns Spar-
kassen. Sie sind kleinteiliger, zentralisierter
und damit auch
manchmal schnel-
ler in ihren Ent-
scheidungen  und
Prozessen. Aber
dieser Wettbewerb
ist fair, damit kon-
nen wir umgehen.
Argerlich sind Wettbewerbsverzerrungen
durch staatliche Eingriffe. Institute, die am
staatlichen Tropf hdngen und trotzdem
Konditionen auBerhalb des Marktes bieten,
sind ein Argernis.

I Sind denn Verschiebungen durch
die angekiindigten Initiativen der
GroBbanken zu verzeichnen?



Im Privatkundengeschaft ja, im Mittel-
standsgeschaft bislang eher weniger. Aber
man muss abwarten, ob der Kauf von Kun-
den beispielsweise liber BegriiBungsgelder,
wirklich nachhaltig ist.

I Braucht die S-Finanzgruppe eine
eigene Direktbank?

Ich glaube nicht, dass das die richtige Ant-
wort auf den Wettbewerb durch diese Ins-
titute ist. Eine Direktbank ist meines Erach-
tens strategisch zu kurz gegriffen - wo
wére das Unterscheidungsmerkmal zu an-
deren Direktbanken? Die Primdrbanken sel-
ber missen Losungen finden, indem sie die
klassischen Stéarken des Filialvertriebsnetzes
mit dem Online-Vertrieb ergdnzen bezie-
hungsweise noch weiter herausstellen.

I Stimmt die Arbeitsteilung in der

S-Finanzgruppe zwischen Primir-
banken, Landesbanken, den Verbundun-
ternehmen, aber auch den Verbanden?
Oder konnten Sie sich noch bessere Un-
terstiitzung vorstellen?

An vielen Stellen stimmt die Aufstellung
und ist die Biindelung der Krifte gelun-
gen. Die Fusion der Rechenzentren zur Fi-

«Wir brauchen nicht unbedingt
eine Landesbank, aber wir konnen sie gut

gebrauchen.”

nanzinformatik war ein bemerkenswerter
Schritt. Dies ist ebenfalls gelungen bei der
Wertpapierabwicklung. Und auch fiir das
allgemeine Wertpapiergeschaft ist durch
die Biindelung in der Sparkassen-Tochter
Deka eine Losung in Sicht. Und nicht zu-
letzt ist auch die Zahl der Landesbanken
zurlickgegangen.

Bleiben die Themen Bausparkassen und 6f-
fentliche Versicherer. Hier steckt sicherlich
noch Potenzial, ohne die Schwierigkeiten
bei einer Konsolidierung vergessen zu wol-
len. Wir reden schon von bedeutenden Un-
ternehmen - die Provinzial Rheinland wire
in einem Land wie Belgien bereits heute
der groBte Versicherer. Das heiBt, selbst
eine Fusion mit der Provinzial West ist ein
groBer Schritt, geschweige denn ein Zu-
sammenschluss aller Versicherer. Bei Letz-
terem wiirde sicherlich ein nur sehr schwer
zu steuernder Konzern entstehen. So ist

eine weitere Konsolidierung aus Sicht der
Primarstufe zwar wiinschenswert, da hier-
uber kurzfristig Kosten gespart werden
konnten, aber zu groBe Komplexitat ist
wiederum auch mit Risiken verbunden.

Die Arbeitsteilung insgesamt im Verbund
empfinde ich als gut und zielfiihrend. Und
sie ist wichtig: Die Sparkassen-Finanzgrup-
pe hat nur in ihrer Gesamtheit auch in Zu-
kunft ein Chance. Das erfordert Disziplin
und in manchen Diskussionen etwas weni-
ger Eigentiimer- und damit Eigeninteresse.

I Wie entwickelt sich die Zusam-
menarbeit mit der Helaba?

Ein Institut von der GroBe der Kreissparkas-
se Kéln braucht nicht unbedingt eine Lan-
desbank, aber es kann sie gut gebrauchen.
Von daher legen wir viel Wert auf eine gute
Zusammenarbeit mit unserem Partner, der
idealerweise die Helaba ist. Die technische
Umstellung des Zahlungsverkehrs und dhn-
licher Dinge sind bewundernswert ge-
rauschlos Uber die Blihne gegangen.

In der tagtdglichen Zusammenarbeit im
Kreditgeschaft muss man sich noch ein we-
nig aneinander gewohnen. Die Helaba muss
sich auf einhundert
neue Verbundpart-
ner einstellen, da-
runter deutlich gro-
Bere Institute als
die hessisch-thiirin-
gischen Sparkassen
und mit groBeren
Anforderungen. Daran wird gearbeitet, das
wachst zusammen.

I Wie groB3 darf eine Sparkasse wer-
den, ohne ihre Identitat zu verlie-
ren, gibt es da Grenzen?

Ja, ich denke, dass ein Haus unserer GroBe
langsam an dieser Grenze angekommen ist.
Wir versorgen heute eine Flache von tiber
3200 Quadratkilometern. Dies ist groBer
als das Bundesland Saarland. Unsere Stérke
ist die Ndhe - diese fordern unsere Kunden
zu Recht von unserem Vorstand, und das
muss auch noch zu bewaltigen sein.

Die Zukunft der Sparkassen liegt flir mich
nicht in groBeren Einheiten, sondern in
den richtigen Antworten auf die sich ver-
andernden Rahmenbedingungen. Das geht
nicht ohne eine gewisse GroBe, aber auch
sicherlich nicht alleine mit ihr.

MaRisk und
Basel Il

In der grundlegend Uberarbeite-
ten 2. Auflage des erfolgreichen
Handbuchs werden die neuen
Anforderungen an die Qualitat
und Quantitat des Eigenkapitals
nach Basel lll und ihre Auswir-
kungen auf die deutschen
MaRisk durch ausgewiesene
Experten erldutert und um
Praxishinweise flir die tagliche
Arbeit erganzt.

Fir Fach- und FUhrungskrafte
im Risikomanagementbereich
von Banken und Sparkassen,
fur Revisoren, Wirtschaftspruifer
und Unternehmensberater.

HANDBUCH
MaRisk und Basel Il

Neue Anforderungen

an das Risikomanagement

in der Bankpraxis

Herausgegeben von Axel Becker,
Walter Gruber und Dirk Wohlert.
2., Uberarbeitete Auflage 2012.
648 Seiten, gebunden, 99,00 Euro.
ISBN 978-3-8314-0848-1.
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