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„Der Grad an Einigkeit der  
Sparkassen nimmt angesichts externer 
Herausforderungen sogar zu“

Redaktionsgespräch mit Georg Fahrenschon

Eine dezentrale Organisation sollte The-
menfelder mit unterschiedlichen Interes-
senlagen der Beteiligten intensiv und 
durchaus kontrovers diskutieren dürfen. 
Mit diesem Tenor verteidigt Georg Fahren-
schon die langwierige Entscheidungsfin-
dung zur EU-konformen Ausgestaltung des 
Einlagensicherungsfonds der S-Gruppe und 
zeigt sich über die Einigung erfreut. Eine 
problembewusste Begleitung der notwen-
digen Strukturanpassungen des hiesigen 
Bankensektors durch die Aufsicht heißt  
der Präsident des deutschen Sparkassen- 
und Giroverbandes im Redaktionsgespräch 
durch aus willkommen, sieht letztlich aber 
die jeweiligen S-Gremien in der 
Pflicht, vor Ort die richtigen 
strategischen Entscheidungen 
zu treffen. Bei allen Schwierig-
keiten einer Verteidigung des 
hohen Zinsüberschusses und 
zur Erschließung neuer Provi-
sionsquellen will er die weitere 
Digitalisierung der Gesellschaft 
von der Sparkassenorganisation 
lieber aktiv gestaltet, denn pas-
siv begleitet wissen. (Red.)

Herr Fahrenschon, wie 
beurteilt der Präsident 

die Großwetterlage des Spar-
kassen-Sektors im Sommer 
2015 – heiter, wolkig oder 
eher durchwachsen?

Insgesamt gesehen würde ich 
sagen, heiter mit einzelnen Cu-
muli. Die Sparkassen sind stark 
im Markt und haben das Ver-
trauen ihrer Kunden. Allerdings 

stellen Regulierung und Niedrigstzinsphase 
zunehmend Herausforderungen für die In-
stitute dar. Insofern würde ich – um im 
Bild zu bleiben – ergänzen, dass die Bewöl-
kung zunimmt. 

Wie erleichtert sind Sie über den 
Ausgang der leidigen Diskussionen 

über die Ausgestaltung des Einlagen-
sicherungsfonds der S-Finanzgruppe? 

Ich bin sehr froh darüber, dass wir unseren 
Kunden auch in Zukunft sagen können, 
dass die Institute der Sparkassen-Finanz-
gruppe im Falle eines Falles füreinander 

einstehen wollen. Damit sichern wir voll 
umfänglich die Geschäftsbeziehung zu den 
Kunden und wollen gerade einen Einla-
gensicherungsfall vermeiden. Es ist richtig, 
dass wir uneingeschränkt daran festhalten, 
auch wenn es ein hartes Stück Arbeit war, 
das so hinzubekommen. 

Hat sich Ihrer Einschätzung nach 
die Position der Sparkassen ge-

genüber Brüssel durch diese Diskussio-
nen verschlechtert? 

Ein intensiver Diskussionsprozess war nö-
tig. Denn natürlich gibt es bei einem sol-
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chen Thema in unserer Gruppe unter-
schiedliche Interessen. Und Solidaritäts-
versprechen dürfen auch nicht zu moral 
hazard führen. Deshalb war es auch nach-
vollziehbar, dass wir uns mit der richtigen 
Ausgestaltung des verbesserten Institutssi-
cherungssystems gequält haben. Und ich 
fand auch viele Fragen untereinander, wie 
man der hohen gegenseitigen Verantwor-
tung künftig gerecht werden will, sehr be-
rechtigt. Die Aufgabe des Präsidenten ist 
es, die unterschiedlichen Positionen zu-
sammenzuführen. Das ist zum Schluss ge-
lungen und das ist ein großer Erfolg.

Wie bewerten Sie die doch sehr 
klaren Vorstellungen der deut-

schen Finanzaufsicht zum deutschen 
Bankenmarkt – trägt die Aufforderung 
zur Schließung von Filialen und zu Fu-
sionen zur Vertrauensbildung bei? Sind 
Fragen zur Struktur überhaupt Sache 
der Aufsicht? 

Das Kundenverhalten und die Kundenbe-
dürfnisse ändern sich. Für viele Abwick-
lungsaufgaben wird von gro-
ßen Teilen der Bevölkerung 
nicht mehr unbedingt die Ge-
schäftsstelle benötigt. Gleich-
zeitig steigt aber der Bedarf 
nach qualifizierter Be ratung. 
Deshalb werden die Sparkassen 
ihr Geschäftsstellennetz um-
bauen und besser mit Online-Zugangswe-
gen verknüpfen müssen. Dass dies in Zei-
ten großer betriebswirtschaftlicher Her-
ausforderungen nötig ist, macht die 
Aufgabe nicht eben kleiner. Es ist gut, 
wenn die Aufsicht hier problembewusst ist. 
Abnehmen kann sie den Instituten die 
Aufgabe nicht und sicher auch nur be-
grenzt Empfehlungen aussprechen.

Wie sind die ersten Erfahrungen 
mit der Aufsicht durch die EZB 

über kleinere und mittlere Institute?

Es war richtig, die Aufsicht über kleinere 
und mittlere Kreditinstitute in nationaler 
Verantwortung zu belassen. Hier ist die 
Marktkenntnis, hier können Aufsicht und 
Kreditinstitute auf Augenhöhe miteinan-
der umgehen. Dennoch spüren wir natür-
lich den Einfluss der EZB – vor allem bei 
immer weiter steigenden Meldewesen- 
und -datenanforderungen sowie individu-
ellen Kapitalzuschlägen für die einzelnen 
Institute. Ich denke, es ist ein berechtigter 
Anspruch kleiner und mittlerer Institute, 

dass ihre Spezifika angemessen berück-
sichtigt werden. So muss beispielsweise 
auch künftig die HGB-Bilanzierung für 
diese Institute akzeptiert werden. Und 
 etwaige Stresstests müssen für national 
tätige Kreditinstitute anders aussehen, als 
für international tätige. Ich habe aber den 
Eindruck, dass auch bei der EZB unser Ge-
schäftsmodell immer besser verstanden 
und anerkannt wird.

Inwieweit können hier mit einer 
Bündelung der Kräfte die Belas-

tungen für die Primärbanken minimiert 
werden, beispielsweise durch die S-Ra-
ting? 

Die Regulierungsanforderungen und deren 
Umsetzung in IT-Anwendungen sind heute 
so komplex, dass dies einzelne Institute 
nicht mehr allein leisten können. Deshalb 
bündeln wir vor allem die Entwicklung  
und Umsetzung von Instrumenten der Ge-
samtbanksteuerung bei der S-Rating, die 
bereits viel Erfahrung in aufsichtlich abge-
nommenen Dienstleistungen für Sparkas-

sen hat. Dabei werden die entwickelten 
Lösungen für die Institute über die reine 
Erfüllung aufsichtsrechtlicher Kennziffern 
wie beispielsweise die Liquiditätsdeckungs-
quote oder die Kernkapitalquote hinaus-
gehen. Die aufsichtsrechtlichen Vorgaben 
werden eingebettet in ein ökonomisches 
Liquiditäts- und Kapitalmanagement. Wir 
beschleunigen so die Umsetzung standar-
disierter IT-Lösungen für aufsichtsrecht-
liche Anforderungen. Schon das wird die 
Sparkassen erheblich entlasten. Wir wer-
den sehen, was darüber hinaus dort künf-
tig möglich ist.

Die Hochrechnungen der Auf-
sichtsbehörden verheißen nichts 

Gutes – lässt sich dennoch mit der ak-
tuellen Ertragslage der Sparkassen auch 
2015 ff. noch auskömmlich leben?

Die Sparkassen haben im abgelaufenen 
Geschäftsjahr 2014 auch unter den Bedin-
gungen einer historischen Niedrigstzins-
phase ein hervorragendes Geschäftsergeb-
nis erzielt. Grundlage dafür war vor allem 

das besondere Kundenvertrauen. Wenn 
ihre Ware keinen Preis mehr hat, wird sich 
das natürlich in den Ergebnissen der 
nächsten Jahre niederschlagen. Ich rechne 
mit einem Absinken des Zinsüberschusses 
in den kommenden Jahren um bis zu 15 
Prozent. Das ist für die große Masse der 
Institute verkraftbar, stellt einige aber 
auch vor besondere Herausforderungen. 
Die Institute unserer Gruppe werden das 
bewältigen – wir haben sehr viel Sub stanz.

Auf welchem Stand sehen Sie die 
deutschen Sparkassen im Wett-

bewerb? Ist die deutsche Sparkassen-
organisation strategisch gut genug 
 aufgestellt, um im regionalen und euro-
päischen Wettbewerb mithalten zu kön-
nen? Welche Projekte/Herausforderun-
gen haben Priorität?

Wir haben die Kunden, das Vertrauen und 
die Einlagen: Das sind hervorragende Vor-
aussetzungen, um auch in Zukunft als 
Marktführer den Wettbewerb anzuführen. 
Wir stellen uns mit unserer Markenstrate-

gie, der Geschäftsstrategie, der 
Vertriebsstrategie und der Pay-
ment-Strategie umfassend neu 
auf. Die Ziele sind klar, wir 
 arbeiten an der Umsetzung. 
Priorität haben aus meiner 
Sicht die Bewältigung der 
Niedrigzinsphase, die bessere 

Betreuung und Ansprache unserer Kunden 
im Rahmen der Vertriebsstrategie und der 
Ausbau unserer führenden Position im 
Zahlungsverkehr, besonders im Online- 
und Mobile-Banking. Die Leitlinie dabei ist, 
es den Kunden so einfach wie möglich zu 
machen und die menschliche Nähe stärker 
auszubauen.

Welche Geschäftsfelder/Produkt-
bereiche/Dienstleistungen stufen 

Sie für die Sparkassen als Hoffnungs-
träger mit echtem Wachstumspotenzial 
ein? Wo können die Sparkassen allge-
mein aus Ihrer Sicht in Zukunft neues 
beziehungsweise zusätzliches Geschäft 
machen?

Durch das extrem niedrige Zinsniveau wer-
den Wertpapieranlagen immer wichtiger. 
Deshalb sehe ich im Bereich der Wert-
papierberatung noch erhebliches Potenzi-
al. Im Kundenwertpapiergeschäft konnten 
wir 2014 mit einem Nettoabsatz von 
3 Milliarden Euro immerhin den besten 
Wert der letzten fünf Jahre erzielen. Das 

„Ich rechne mit einem Absinken des  
Zinsüberschusses um bis zu 15 Prozent.“
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zeigt, dass wir hier Fahrt aufnehmen. Mit 
der Deka-Bank hat die Gruppe einen leis-
tungsstarken Spezialanbieter, dessen Per-
formance sich stetig verbessert und der die 
Vertriebsunterstützung für die Sparkassen 
deutlich verbessert hat. Ein zweites wichti-
ges Feld ist die bessere Begleitung unserer 
mittelständischen Firmenkunden im Aus-
landsgeschäft. Dort können wir gemein-
sam mit den Landesbanken und der deut-
schen Leasing noch deutlich zulegen. Und 
für besonders wichtig halte ich den Pay-
ment-Bereich. Dort wird es aber eher dar-
um gehen, durch neue Anwendungen die 
heutigen Erlöse zu halten.

Muss sich der Ertragsmix verän-
dern? Mit welchen Maßnahmen 

kann es Sparkassen beispielsweise gelin-
gen, einen höheren Provisionsüberschuss 
zu generieren?

Der Zinsüberschuss wird auch künftig der 
entscheidende Ertragsbestandteil sein. Wir 
müssen aber weiter daran arbeiten, den 
Provisionsanteil zu erhöhen. Die Sparkassen 
haben hier noch erhebliche Potenziale. 
Hierzu gehört neben dem eben skizzierten 
Wertpapiergeschäft insbesondere auch die 
Intensivierung des Versicherungsgeschäfts. 
Das Sparkassen-Finanzkonzept bietet mit 
seinem ganzheitlichen Ansatz eine ideale 
Grundlage, alle relevanten Finanz- und Ab-
sicherungsfragen in der jeweiligen Lebens-
lage des Kunden abzuleiten. Auch das An-
gebot über alle Kanäle und insbesondere 
der Direktabschluss im Internet gehören 
hierzu. Weitere Ansatzpunkte sind die Im-
mobilienvermittlung und die Intensivie-
rung des Geschäfts mit vermögenderen 
Kunden, die in der Regel einen höheren 
Anteil am Wertpapiergeschäft haben. Vor 
allem im Firmenkundengeschäft muss sich 
der Ertragsmix der Sparkassen vom Zinsge-
schäft hin zum zinsunabhängigen (und da-
mit stabileren) Provisionsgeschäft ändern. 
Wachstumspotenzial bieten die Produktbe-
reiche Auslandsgeschäft, Derivate, betrieb-
liche Versicherungen, Finanzierungen von 
Energieeffizienzmaßnahmen sowie von Er-
neuerbare-Energien-Projekte und die Ver-
mittlung von gewerblichen Immobilien.

Inwieweit sind die rechtlichen Vor-
schriften beispielsweise bei der 

Anlageberatung ein Hindernis?

Insbesondere bei der Wertpapierberatung 
sind erhebliche Hürden für die Beratung 
aufgebaut worden. Ich nenne nur Bera-

tungsprotokoll und Beraterregister. Wir 
werden mit beidem auf absehbare Zeit 
 leben müssen. Es darf aber nicht dazu 
kommen, dass die Wertpapierberatung  
aus bürokratischen Gründen weiter ein-
geschränkt wird. Dazu könnte man den 
enormen bürokratischen Aufwand ein 
Stück weit verringern, zum Beispiel indem 
man beim Beratungsprotokoll Verzichts-
optionen vergleichbar dem Versicherungs-
recht bei regelmäßiger Beratung zu glei-
chen Assetklassen schafft. Man könnte 
unterhalb bestimmter Bagatellgrenzen si-
cherlich auch ganz auf das Protokoll ver-
zichten. Und das Beraterregister macht die 
Wertpapierberatung nicht besser. Bei der 
Auswertung des Registers für das vergan-

gene Jahr hat sich gezeigt, dass es bei rund 
160 000 Beraterinnen und Beratern 0,039 
Unmutsäußerungen pro Berater gab. Hun-
derttausenden Beratungen stehen sechs 
Verwarnungen, von denen keine ein etwai-
ges Fehlverhalten von Anlageberatern 
 betraf, gegenüber. Ob man angesichts die-
ser Zahlen wirklich ein Beraterregister 
braucht, wage ich zu bezweifeln. 

Welche strategischen Weichen-
stellungen des DSGV halten Sie für 

Ihr Haus und die S-Primärinstitute als 
die wichtigsten? 

Der Deutsche Sparkassen- und Girover-
band (DSGV) wird sich künftig noch stär-
ker als bisher auf die strategische Führung 
konzentrieren. Verbundunternehmen wie 
etwa dem Deutschen Sparkassenverlag 
(DSV) oder der Finanz Informatik (FI) 
kommt bei der Umsetzung einzelner Pro-
jekte eine noch wichtigere Rolle zu. Zudem 
richten wir im DSGV eine Innovationsein-
heit ein, die interdisziplinär besetzt Ideen 
entwickelt, Anregungen von Sparkassen 
aufnimmt und diese dann zu Konzepten 
weiterentwickeln soll. Die entscheidende 
Weichenstellung für die Sparkassen ist die 
aktive Gestaltung der Digitalisierung unse-
rer Gesellschaft. Der Ausbau digitaler Zu-
gangswege ist von entscheidender Bedeu-
tung für das Geschäft der Sparkassen. Hier 
ist bei der Umsetzung die FI entscheidend. 
Dann wollen wir mit nahezu allen anderen 

Kreditinstituten bis zum Jahresende eine 
eigenständige Lösung für das Mobile- und 
Online-Banking auf Händlerseiten schaf-
fen. Und nicht zu vergessen: Wir haben 
45 Millionen Karten mit NFC-Technik im 
Markt, jetzt muss auch der Handel flä-
chendeckend von den Vorteilen der Kon-
taktlos-Technologie überzeugt werden. 
Wir sind hier Technologieführer im Mobile 
Payment.

 Mit der PSD Bank Niederbayern-
Oberpfalz hat sich die erste Pri-

märbank vom Regionalprinzip verab-
schiedet. Passt das Regionalprinzip nicht 
mehr in die Zeit des digitalen Bank-
geschäfts?

Im Gegenteil: Ge-
naue Risikokennt-
nis und verlässliche 
Kooperationen sind 
das Gebot der Zeit. 
Das geht nur, wenn 
sich jeder auf seine 

Aufgabe konzentriert – und das bemisst 
sich bei Sparkassen nach der räumlichen 
Gliederung. Abgesehen davon ist das Regi-
onalprinzip ein Ausfluss der verfassungs-
rechtlichen, dezentralen Ordnung der Bun-
desrepublik. Wir werden nicht den Fehler 
aus Spanien wiederholen, das Regional-
prinzip abzuschaffen, Sparkassen in den 
Wettbewerb untereinander zu jagen, gan-
ze Regionen dann unversorgt zu lassen 
und sich zum Schluss über Risikokumulati-
onen zu wundern. Das Regionalprinzip 
sorgt für Nähe und das genaue Wissen um 
die finanziellen Möglichkeiten. Das tut 
uns, unserem Finanzmarkt und Deutsch-
land insgesamt gut.

Welche Konsequenzen hätte eine 
Abschaffung des Regionalprinzips 

für die Geschäftsmodelle der Sparkas-
sen?

Verbundzusammenarbeit würde unmög-
lich. Weniger attraktive Regionen würden 
nicht mehr bearbeitet. Es würden aus 
Gründen gewünschten Wachstums einzel-
ner Sparkassen zu Lasten anderer zu hohe 
Risiken eingegangen. Es würden lauter 
Commerzbanken entstehen. Das wollen wir 
nun wirklich nicht.

Stichwort Auslandsgeschäft: Ist die 
Gruppe diesbezüglich gut genug 

aufgestellt? Bedarf es konkreter Anstö-
ße seitens des DSGV auf diesem Feld?

„Die entscheidende Weichenstellung ist  
die aktive Gestaltung der Digitalisierung 

unserer Gesellschaft.“

Banking auf dem Boden der Tatsachen.

Die Helaba ist Sparkassenzentralbank in Hessen, Thüringen, 
Nordrhein-Westfalen und Brandenburg. Als Partner von 40 %
aller deutschen Sparkassen sind wir die Verbundbank der 
deutschen Sparkassenorganisation. Mit unserem bundesweiten 
Dienstleistungsangebot stehen wir nicht nur für Kompetenz und 
Professionalität, sondern auch für individuelle Lösungen und 
nachhaltige Strategien.

Weitere Informationen erhalten Sie unter www.helaba.de

Partnerschaft verbindet.
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Wir sind der führende Mittelstandsfinan-
zierer in Deutschland. Da immer mehr un-
serer mittelständischen Kunden die aus-
ländischen Märkte für sich entdecken, 
muss es für uns selbstverständlich sein, sie 
hierbei zu begleiten. Wir müssen in den 
Sparkassen vor Ort noch besser als bisher 
in der Lage sein, die komplexen Anforde-
rungen des Auslandsgeschäfts zu erfüllen. 
Die entsprechenden Marktkonzepte liegen 
vor. Dabei spielen sparkassenübergreifende 
Kooperationen eine wichtige Rolle. Denn 
sie sind geeignet, in den Regionen die er-
forderlichen Kompetenzen vorzuhalten 
und den Markt aktiv zu bearbeiten. Die 
Landesbanken, die Deutsche Leasing und 
das S-CountryDesk sind entscheidende 
Partner der Sparkassen. Und natürlich ist 
und bleibt eine größere und engere 
 Kooperation unserer Landesbanken im 
Auslandsgeschäft und besonders auf den 
ausländischen Märkten ein Ziel für uns. 
Kooperationen – hierzu zähle ich auch die 
mit großen Auslandsbanken, wie die der 
Großsparkassen und der Helaba mit der 
Bank of New York Mellon – und Verbund 
sind die Schlüsselwörter für uns im Aus-
landsgeschäft.

Wie sehen Sie die Sparkassen in 
dem weiten Feld der privaten 

 Altersvorsorge positioniert? Bedarf es 
hier in den Grundzügen eines einheit-
lichen S-Ansatzes, der auch gemeinsam 
beworben werden kann?

Die vorhandene Produktpalette ist um-
fassend und gut: Vom Banksparplan, über 
das Wertpapiersparen, den Wohn-Riester 
bis zum Sparkassen-Pensionsmanagement 
steht alles zur Verfügung. Das betrifft 
auch Riester- und Rürup-Produkte. Bisher 
haben aber erst 16 Millionen der rund 
40 Millionen Förderberechtigten einen 
Riestervertrag abgeschlossen. Das bleibt 
deutlich hinter den Erwartungen aller zu-
rück. Der Grund ist vor allem die gesetzlich 
vorgeschriebene Komplexität des Produk-
tes. Aber auch die derzeitige Niedrigzins-
phase wirkt dämpfend. Unter diesen Zins-
bedingungen ist es sehr schwierig, gerade 
jüngeren Menschen die Bedeutung einer 
frühzeitigen Altersvorsorge deutlich zu 
machen. Wir sehen das aber trotz der wid-
rigen Rahmenbedingungen als unsere Auf-
gabe an und lassen hier auch nicht nach. 

Sind Sie mit dem Antritt der Spar-
kassenorganisation in der betrieb-

lichen Altersvorsorge zufrieden?

Angesichts des großen Potenzials, das 
Sparkassen mit ihren mittelständischen 
Firmenkunden haben, kann uns das bisher 
Erreichte nicht zufriedenstellen. Große Tei-
le des Mittelstands haben echten Hand-
lungsbedarf bei der betrieblichen Alters-
vorsorge. Mit dem jetzigen Zinsniveau sind 
gegebene Pensionszusagen oft nicht ein-
zuhalten. Gerade bei Direktzusagen macht 
sich das dann bald in den Bilanzen be-
merkbar. Hier haben wir gute Lösungen 
und umfassende Kompetenz. Die wollen 
wir noch besser in den Markt tragen.

Braucht der Landesbankensektor 
eine stärkere Arbeitsteilung? An 

welcher Stelle erwarten Sie bessere/ 
effizientere Dienstleistungen aus dem 
Landesbankensektor?

Zunächst einmal gilt, dass der Sektor die 
vergangenen Jahre genutzt hat und inzwi-
schen wieder wettbewerbsfähig aufgestellt 
ist. Die Landesbanken sind wieder der star-
ke Partner der Sparkassen – das spürt man 
überall in der Republik. Dabei stehen die 
Institute mit ihren Produkten durchaus 

auch im Wettbewerb zueinander. Des-
wegen rechne ich im originären Kunden-
geschäft zum Beispiel mit Firmen- oder 
gewerblichen Immobilienkrediten derzeit 
nicht mit einer Ausdifferenzierung. Anders 
könnte das jedoch bei den mengengetrie-
benen Dienstleistungen insbesondere auch 
Backoffice- oder Betriebsbereichen ausse-
hen. Hier kann eine stärkere Zusammenar-
beit zum Beispiel beim Zahlungsverkehr 
sehr wohl Effizienzpotenziale heben. 
 

Wann rücken die öffentlichen 
Versicherer wieder stärker in den 

Blickpunkt des DSGV-Präsidenten? Sind 
in der Zusammenarbeit mit den öffent-
lichen Versicherern erkennbare Anzei-
chen für eine bessere Marktausschöp-
fung zu erkennen? Was ist an dieser 
Stelle gegebenenfalls zu tun?

Die öffentlichen Versicherer sind mit ihrem 
breiten Produktportfolio ein ganz wichti-
ger Teil der Sparkassen-Finanzgruppe und 
deswegen natürlich auch immer im Blick-

punkt des DSGV-Präsidenten. Die Versiche-
rer arbeiten angesichts der schwierigen 
Rahmenbedingungen intensiv an der Opti-
mierung ihres Geschäftsmodells. Ob es in 
diesem Sektor in absehbarer Zeit über das 
bisher Erreichte hinaus zu Konsolidierun-
gen kommt, ist in allererster Linie eine 
Entscheidung, die die jeweiligen Eigen-
tümer der Institute treffen müssen. Ich 
würde das befürworten.

Welchen Stellenwert haben die 
Landesbausparkassen in der Spar-

kassenorganisation? 

Mit neun Millionen Kunden und einem Be-
stand von annähernd 11 Millionen Verträ-
gen ist die LBS, die „Bausparkasse der 
Sparkassen“, die Nummer eins auf dem 
deutschen Bausparmarkt. Für die Sparkas-
sen ist die Zusammenarbeit mit den Lan-
desbausparkassen von hoher strategischer 
Bedeutung. Denn der Bausparvertrag ist 
ein Schlüsselprodukt auf dem Weg in die 
eigenen vier Wände. Der Bausparer von 
heute ist der Finanzierungskunde von 
morgen. Der LBS-Bausparvertrag hat somit 

für die Sparkassen 
eine wichtige Kun-
denbindungsfunk-
tion. 

Wir wissen aber 
auch: Das Neuge-
schäft fällt uns in 

der jetzigen Zinsphase relativ leicht. Uns 
belastet aber das unausge wogene Verhält-
nis von An sparen und Inanspruchnahme 
von Bausparkrediten bei früheren Ver-
trägen. Ein Bausparvertrag ist keine 
 lebenslange Anlageform, sondern die Ein-
trittskarte für ein Baudarlehen. Die Bau-
sparkassen müssen darauf achten, dass 
diese Balance im Interesse aller Kunden 
gewahrt wird.

Sparkassen haben sich bislang in 
schwierigen Zeiten immer durch 

ihre Einigkeit ausgezeichnet – ist das 
ein Stück weit verloren gegangen?

Die Sparkassen zeichnen sich durch einen 
sehr hohen Grad an Einigkeit aus. Das 
nimmt angesichts der externen Herausfor-
derungen sogar zu. Ich denke, dass wir in 
der Diskussion in den Gremien und in der 
öffentlichen Darstellung darauf achten 
müssen, dieses Bedürfnis der Institute 
nach Gemeinsamkeit auch immer zum 
Ausdruck zu bringen.

„Große Teile des Mittelstands  
haben echten Handlungsbedarf bei der  

betrieblichen Altersvorsorge.“
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