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Vertriebspolitik

Haspa: Von der Filiale
zum Stadtteilzenfrum

Mehr als 200 Millionen Euro will die Ham-
burger Sparkasse (Haspa) in den kom-
menden drei Jahren in ihre Filialen, in
digitale Angebote und ihre IT investieren,
um sich fur die Herausforderungen der
Zukunft gut aufzustellen. Das ist das groR-
te Investitionsprogramm in der Geschichte
des Institufs.

Rund 30 Millionen Euro von dieser Sum-
me sollen in die Umgestaltung der Filialen

flieBen. Dabei soll das neue Filialkonzept
mehr sein als nur ein ,MObelprogramm”.
Sondern die Filialen sollen zu lokalen
Treffpunkten werden, an dem sich Nach-
barn austauschen und vernetzen kbnnen
— auch Uber das Bankgeschdft hinaus. So
sollen beispielsweise Treffen zur Organi-

sation von Stadfteilfesten oder Flohmark-
ten an dem groBen Holztisch stattfinden
kénnen, den das Konzept vorsieht. Auch
Veranstaltungen wie Lesungen oder Kon-
zerte sollen hier stattfinden. Die Haspa will
dafir Gastgeber, Hamburg-Kenner und
Tippgeber werden — das alles in einer
optisch ansprechenden ,Wohlfiihlatmo-
sphdare” (Video unter kreditwesen.de).

Es wird eine PIN-Wand geben, auf der Kun-
den Angebote und Suchanzeigen hinferlas-
sen konnen. Auf einer kostenlosen Ausstel-
lungsfldche konnen Unternehmen, Vereine
und Institutionen aus der Nachbarschaft
ihre Angebote prdsentieren. Und auf einem
interaktiven Bildschirm kdnnen
Besucher (ber das stadtteilbezo-
gene gesellschaftliche Engage-
ment der Haspa mitbestimmen.

Die Raum- und Nufzungskon-
zepte wurden gemeinsam mit
Kunden, Nicht-Kunden und Mit-
arbeitern erarbeitet und getestet.
Ab Juni 2017 wird das neue
Konzept in den Filialen in den
ersten drei Standorten pilofiert.
Bis 2020 sollen dann alle Fi-
lialen umgestellt und zu ,Stadi-
teilzentren” geworden sein.

Schon sieht das alles aus. Und
der Anspruch der regionalen Ver-
wurzelung wird damit vermutlich
bestens umgesetzt. Es ist auch
gut mdglich, dass es mit diesem
Ansatz gelingt, mehr Frequenz
in die Standortfe zu bringen. Und
doch bleiben  Fragezeichen.
Denn Frequenz ist schlieBlich nicht alles.
Sondern die Filialen mussen sich auch
rechnen, die 30 Millionen Euro an Inves-
titionen wieder hereingespielt werden.

Daflr reicht es nicht, dass in der Filiale
StraBenfeste geplant oder Lesungen

durchgeftihrt werden. Sondern die Kunden
mussen auch zur Beratung kommen. Da-
ran ist schon mancher schone Ansatz
gescheitert. Red.

Bausparkassen

BGH-Urteil:
Gleiches Recht fur alle

\Was dem einen recht ist, das ist dem an-
deren billig. Nach diesem Grundsatz hat
der XI. Zivilsenat des Bundesgerichtshofs
in seinem Urteil vom 21. Februar 2017
(Aktenzeichen XI ZR 185/16 und XI ZR
272/16) entschieden, dass auf Bauspar-
verfrdge auch vor der Darlehensphase
Darlehensrecht anzuwenden ist. Denn
wdhrend der Ansparphase eines Bauspar-
verirages ist die Bausparkasse Darlehens-
nehmerin und der Bausparer Darlehens-
geber. Erst mit der Inanspruchnahme eines
Bauspardarlehens kommt es zu einem
Rollenwechsel.

In Ubereinstimmung mit der herrschenden
Ansicht in der Instanzrechtsprechung und
Literatur ist deshalb laut BGH die Kindi-
gungsvorschrift des § 489 Abs. 1 Nr. 3
BGB a.F. auch zugunsten einer Bauspar-
kasse als Darlehensnehmerin anwendbar.
Dies folgt nicht nur aus dem Wortlaut und
der Systematik des Gesetzes, sondern
auch aus dem Regelungszweck der Norm,
wonach jeder Darlehensnehmer nach Ab-
lauf von zehn Jahren nach Empfang des
Darlehens die Mdglichkeit haben soll, sich
durch Kindigung vom Vertrag zu lésen.

Dieses Recht mussen also auch Bauspar-
kassen haben. Vollstindig empfangen hat
die Bausparkasse das Darlehen mit dem
Erhalt der Zufeilungsreife. Zehn Jahre da-
nach kann sie den Verfrag demnach kin-
digen, wenn der Kunde das Bauspardar-
lehen als den eigentlichen Vertragszweck
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des Bausparens nicht in Anspruch genom-
men hat.

Aus Sicht von Verbraucherschitzern ist
dieses Urteil verbraucherunfreundlich. Die
Verbraucherzentrale Bremen erwartet nun
eine neue Kundigungswelle seitens der
Bausparkassen. Die Verbraucherschitzer
raten jedoch dazu, erhaltene Kindi-
gungen in jedem Fall im Blick auf die
Kindigungsgrinde daraufhin zu prifen,
ob sie wirklich rechtmdBig sind. So ist die
Verbraucherzentrale Brandenburg der
Meinung, dass das BGH-Urteil nicht auf
Vertrdge anzuwenden ist, die dem Kunden
explizit und nachweislich als Geldanlage
und eben nicht mit dem Bauspardarlehen
als Verfragszweck verkauft wurden. In
dem Fall mussten sich die Bausparkas-
sen vermutlich an ihre alten Werbever-
sprechen ebenso halten wie die Postbank
im Fall der als ,dauerhaft gratis” vermark-
teten Girokonfen.

Ruhe im Streit um die Bemuihungen der
Bausparkassen, sich von teuren Altver-
frégen zu trennen, wird mit dem Urteil
also vermutlich so schnell nicht eintrefen,
aber doch ein Stlck mehr Rechtssicher-
heit. Nils Nauhauser von der Verbraucher-
zentrale Baden-Wdrttemberg sieht zwar
den ,Grundsatz der Verfragstreue” durch
das Urteil ,schwer erschttert”. Anderer-
seifs hatte eben dieser Grundsaiz die Ver-
braucherschutzer wenig interessiert, als
es um das mitflerweile abgeschaffte ,ewi-
ge Widerrufsrecht” flr feure, alte Baufi-
nanzierungen ging. Dass die nunmehr
mit hochstrichterlichem Segen erfol-
genden Kindigungen dem Image der
betreffenden Bausparkassen nicht unbe-
dingt dienlich sind, steht auf einem ganz
anderen Blatt.

Naturlich mag man es den Bausparkas-
sen vorwerfen, in den neunziger Jahren
mit hohen Sparzinsen gezielt um Kunden
geworben zu haben, die nicht in erster
Linie das Baudarlehen im Blick hatten.
Aber hier gilt das gleiche wie flr die Ver-
sicherer, die in besseren Zeiten Lebens-
versicherungen hohem Garantizins abge-
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schlossen oder fur die Banken, die do-
mals Girokonten oder Kreditkarten als
dauerhaft kostenlos vermarktet haben:
Dass sich die Rahmenbedingungen so
dramatisch dndern wdrden, konnte nie-
mand voraussehen. Red.

Kommunikation

Sparkasse Niederbayern
macht sich Luft

Am Donnerstag, den 23. Februar, dem Tag
der Weiberfastnacht, hat die Sparkasse
Niederbayern in ihrer Hauptstelle in Strau-
bing auch Pizza verkauft. Gedacht war die
Aktion freilich nicht als fréhlicher Beitrag
zur Weiberfastnacht, sondern sie hat einen
ernsten Hintergrund. Am ,unsinnigen Don-
nerstag”’, wie der Tag in Bayern auch ge-
nannt wird, wollte die Sparkasse auf die
Belastungen aufmerksam machen, die
sich ,durch die extreme Niedrigzinspolitik
einerseits und eine tberbordende Regula-
torik andererseits” fir Kredifinstitute erge-
ben.

Angesichts der immer wieder aufkommen-
den Forderungen aus Bankenaufsicht,

Pizza ,,Draghi“

£ 9 #PizzaDraghi
L —

mit vielen ,wichtigen*
Regulatorien

® ohne Tradition und
Regionalitat

@ ohne Gemeinwohl-
orientierung

Finanzwissenschaftler und Verbraucher-
schifzer, das Geschdftsmodell zu Uber-
denken, um die Abhdngigkeit vom Zins-
geschdft zu verringern, habe man den
Versuch gestartfet, dies durch den Verkauf
von ,Pizza Draghi” zu éndern — gebacken
ohne Tradition und Gemeinwohlorientie-
rung, daflr aber mit vielen wichfigen Re-
gulatorien.

Dass sie mit ihrer Aktion zur Weiberfast-
nacht nichfs werden bewegen kdénnen,
war den Niederbayern dabei durchaus
bewusst. Sie zeigt aber, wie groB die Un-
ruhe im Bankgewerbe und insbesondere
bei den regionalen Kreditinstituten mittler-
weile ist. Mehr Aufmerksamkeit als eine
bloBe Presseverlautbarung, mit der sich
die Sparkasse in das Heer jener eingereiht
hdtte, die die EZB-Politik kritisieren, hat
sie allemal erreicht. Ein solcher Kommen-
tar hatte es sicher nicht bis in Uberregio-
nale Medien wie die Borsen-Zeitung ge-
schafft. lhren Zweck, Uber die eigene
Region hinaus wahrgenommen zu wer-
den, hat die Sparkasse somit erreicht —
und gleichzeitig einem guten Zweck ge-
dient. Abgegeben wurden die Pizza-Sti-
cke ndmlich gegen Spenden, die an eine
Hilfsorganisation des Straubinger Tag-
blatts flossen. Red.

Basiskonto

Unsoziale Konditionen?

Wieder einmal ist der Umgang der Banken
mit dem Thema Basiskonfo in die Kritik
gerafen. Insbesondere flr Asylsuchende
und geduldete Personen hdtten Kreditins-
titufe zu hohe Hurden aufgebaut, moniert
das von Franke-Media.net, Leipzig, betrie-
bene Portal Konto.org. Ein Test bei acht
Filialbanken habe gezeigt, dass die An-
tragsformulare nur in deutscher Sprache
vorliegen. Auch gebe es keine Online-An-
trdge. Dass dies auch daran liegt, dass
die IdentitGtsprifung bei Personen ohne
Ausweisdokumente sich nicht so einfach
standardisiert per Post-Ident oder Video-
|dentifikation abwickeln Idsst wie bei Men-

schen mit solchen Dokumenten, wird da-
bei geflissentlich Ubersehen. Der Termin in
der Filiale, den die meisten der abgefragten
Kreditinstitute zur Voraussetzung machen,
hat vor diesem Hintergrund ndmlich durch-
aus einen Sinn.

Natdrlich wird beim Besuch in der Filiale
in vielen Fdllen — wie Uberall im Alltag —
eine Sprachbarriere bestehen. Aber kann
man deswegen von den Banken erwarten,
ihre Mitarbeiter zu einer Beratung in engli-
scher Sprache zu verpflichten? Kommt
es dann zu Missverstdndnissen, steht letz-
ten Endes die Bank oder Sparkasse in der
Verantwortung. SchlieBlich ist es ein Un-
terschied, ob man sich in einer Fremdspra-
che normal verstdndigt oder Vertragsbe-
dingungen rechtssicher erldutert.

Nicht zulefzt bemdngelf Konfo.org die Kon-
ditionen. Eine monafliche Grundgebuhr
von durchschnittlich rund sieben Euro wird
ins Verhdltnis gesetzt zu den 135 Euro, die
ein erwachsener Asylbewerber in einer Auf-
nahmeeinrichtung monatlich zur Verfligung
hat. Die sei ,flr ein Girokonto auf Gutha-
benbasis absoluf unverhdltnismdBig und
unsozial”. Hier stellt sich freilich die Frage,
seit wann Bankkonditionen eigentlich so-
zial gestaffelt sein mussen. Dies gilt erst
recht in einem Umfeld, in dem selbst die
Aufsicht bereifs angemahnt hat, die Erirdge
aus dem Zahlungsverkehr zu erhGhen, und
in dem sieben Euro pro Monat auch flr
,normale” Girokonfen alles andere als die
Ausnahme sind.

Naturlich hat der Gesetzgeber vorgeschrie-
ben, dass die Konditionen fur das Basis-
konto angemessen sein mussen — dies
allerdings nicht gemessen am Einkommen
des Kunden, sondern an den Entgelfen flir
Jnhormale” Girokonten. Hier zu beurteilen,
was angemessen ist und mit welchem
Kontomodell das Basiskonfo verglichen
werden soll, ist angesichts der Vielzahl der
Kontopakete, die viele Banken zur Auswahl
stellen, eine heikle Frage. Schon deshalb
wird die Kritik an der Preisgestaltung fur
das Basiskonfo so bald vermutlich nicht
abreiBen. Red.
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Direktbanken

ING-Diba ist Spitze

Jahrelang schaute man am Finanzplatz
Frankfurt vor allem auf Deutsche und
Commerzbank, auf DZ Bank, Helaba und
Deka — zumindest dann, wenn man den
Fokus auf die groBen, erfolgreichen Ban-
ken richtete. Weitestgehend unter dem
Radar flog dabei die ING-Diba. Das durfte
sich nun endglltig gedndert haben, was
aber keineswegs mit der Schwdche man-
ches Spielers am Standort Frankfurt, son-
dern ganz eindeufig an der Strke der
ehemaligen Direktbank liegt. Diese hat
sich voll in der Spitzengruppe der erfolg-
reichen Banken etabliert.

1,234 Milliarden Euro vor Steuern bedeufen
nichf nur ein neues Rekordergebnis. Das ist
man nach den Erfahrungen der vergange-
nen Jahre fast schon gewohnt. Aber zum
ersten Mal lésst die ING-Diba damit auch
fast alle Wettbewerber hinfer sich — die
Deutsche Bank auf jeden Fall, die Com-
merzbank auch, die Deka und Helaba wohl
ebenfalls und die DZ Bank zumindest dann,
wenn man auf das AG- und nicht das
Konzernergebnis abstellt. Sonst wird das
Spitzeninstitut der Genossenschaftlichen
Finanzgruppe vermutlich auch in diesem
Jahr nicht zu schlagen sein. Und nicht
zuletzt steuert die ehemalige Allgemeine
Deutsche Direktbank damit rund ein Finftel
zum Gesamigewinn des holléndischen
ING-Mutterkonzerns bei. Gemessen an der
Kundenzahl ist die ING-Diba dritfgroBte
Bank Deutschlands und verwaltet insge-
samtf ein Geschdftsvolumen von 269 Mil-
liarden Euro.

Das alles gelang in einem Umfeld, das
ING-Diba-Chef Roland Boekhout als ,sehr
speziell” bezeichnet. Die politischen
Unsicherheiten nehmen zu, die Probleme
der Bankenbranche, allen voran die Nied-
rigzinsphase, die Regulaforik und die Di-
gifalisierung, sind keineswegs neu, aber
verschdrfen sich. Und gerade die Digitali-
sierung wird in den Augen von Boekhout
noch unterschdtzt. Er ist sich sicher, dass

bank und markt Heft 3 ™ Mdarz 2017

Blickpunkte



Blickpunkte

sich die Bankenbranche in Deutschland
stdrker verdndern wird, als bislang zu er-
wartet ist. Sein Haus ist dafur gut gertstet,
denn die ING-Diba ist keine Direktbank
mehr, sondern eine Digitalbank. Und sie ist
lGngst nicht mehr nur auf das kostenlose
Girokonto zu reduzieren, sondern kann als
vollwertige Bank die ganze Breite der Kla-
viatur bespielen und so dem Zinsdruck ein
wenig entkommen. Die Spareinlagen sind
auf inzwischen 12 Milliarden Euro gestie-
gen. Dem stehen aber 68 Milliarden Euro
an Baufinanzierungen (allein 2016 wurden
fast zehn Milliarden Euro Neugeschdft ge-
schrieben), 6,5 Milliarden an Verbraucher-
kredifen und 26 Milliarden Euro an Firmen-
krediten gegentber. Fir 2017 ist eine
Steigerung des gesamten Kreditvolumens
um rund zehn Prozent geplant. Die Ver-
bindung des Privatkundengeschdffs mit
dem 2011 gestartefen Wholesale-Banking
macht die Bank sfabiler, inzwischen entfallt
rund ein Viertel des Gesamtergebnisses auf
das Firmenkundengeschdft.

Und es wird weifer munter an der Zukunft
gebastelt. ,Die ING-Diba ist heute eine
ganz andere Bank als vor funf Jahren, und
sie wird in funf Jahren eine noch ganz
andere Bank sein”, so Boekhout. Ziel ist
eine neue Organisation mit einer komplett
neuen Infrastrukiur. Das Projekt mit dem
schénen Namen ,Welcome” soll die Effi-
zienz steigern, die IT hin zur modular auf-
gebauten IT-Welt entwickeln, die als offene
Plaftform konzipiert ist, und die Zusam-
menarbeit mit Finfechs erleichtern und
ausbauen. Die ING-Diba will so weg von
einer produktgesteuerten Bank hin zu einer
Bank mit maBgeschneiderten Losungen.

Von einigen Grundstérken riickt die ING-
Diba aber nicht ab. Filialen wird es auch
kunftig nicht geben, denn ,Filialen sind
eher Last als Lust”. Und vom kostenlosen
Girokonto riickt die ING-Diba ebenfalls
nicht ab. Im Gegenteil: ,In einem Markf, in
dem immer mehr Wettbewerber Kontoge-
blhren einflhren, wird unser Angebot im-
mer atiraktiver”, so Boekhout, der von den
Forderungen der Aufseher nach héheren
Preisen gar nichfs hdlt. ,Deutschland ist

10

nicht das billigste Land in Europa, hohere
Preise wirden Deutschland schaden.” All
das hat Hand und Fug@! P.O.

Asset Management

Mythen der Fondsbranche

Die Branche hat Nachholbedarf — das ist
eine der Kernaussagen des Vorstandsvor-
sifzenden Joachim Reinke auf der Jahres-
pressekonferenz der Union Investment in
Frankfurt. Obwohl die Investmentstatistik
der Fondsbranche weiter auf Wachstums-
kurs ist und sich auch die Union mit den
Zahlen des vergangenen Jahres hochst
zufrieden zeigt, bleibt es weiterhin eine gro-
Be Herausforderung, neue Kunden von
Alternativen in der Geldanlage zu (iberzeu-
gen. Unerldsslich ist dabei, die Darstellung
der Branche und ihre Bedeutung in der
Offentlichkeit zu veréindern. Die Gelegenheit
nutzte Reinke, um mit einigen festsitzenden
Mythen der Fondsbranche aufzurGumen.

Mythos Nummer 1: Die Kunden kommen
von selbst. Vielmehr scheuen viele Men-
schen den Umgang mit Finanzanlagen.
Die Gruppe der Selbstentscheider stagniert
seit Jahren bei rund zehn Prozent und
rund die Hdlfte der Deutschen legt groBen
Wert darauf, in Finanzangelegenheiten
personlich beraten zu werden. Ein anderer
Mythos ist, dass Finanzldsungen weltweit
auf die gleiche Nachfrage treffen. Grade
der deutsche Sparer tut sich bisher schwer
mit Risiken und inferessiert sich selten ftr
den Shareholder-Value. Auch dass mit der
zunehmenden Digifalisierung der Finanz-
branche alles anders wird, hdlt Union In-
vestment flr falsch. Finfechs werden sich
ihrer Einschdtzung nach in den kommen-
den Jahren nicht disruptiv auf den Markt
auswirken, da ihre Angebote in der Geld-
anlage nur fir spezielle Kundengruppen
infrage kommen und ihnen das erforder-
liche Vertrauen des Kunden fehlt. Digitali-
sierung werde die persOnliche Beratung
nicht ersetzen, aber beide lassen sich in
Zukunft auch nicht mehr klar voneinander
trennen. Uber ihren Robo-Advisor Visual

Vest sprichf die Union trotzdem nicht gern.
Er soll im Lauf dieses Jahres mit einigen
Genossenschafsbanken getestet werden.

Aus Sicht der Union Investment muss die
Branche kontinuierlich versuchen, nah am
Kunden zu bleiben, zu beraten und auf
dessen Verdnderungen und Bedurfnisse
einzugehen, damit immer mehr Menschen
Vertrauen in die Fondbranche sefzen und
alte Verhaltensmuster ablegen, die aus
einer Zeit stammen, in der klassische Zins-
anlagen noch auskdémmliche Ertrdge er-
zielten. Hier sind die Banken als Ver-
triebspartner in der Pflicht.

Insgesamt halt die Union Investment das
Neugeschdft auf hohem Niveau und
knlpft mit netfo 23,2 (26,2) Milliarden
Euro weitgehend an das Vorjahr an. Das
Neugeschdft mit instifufionellen Kunden
ist mit 16,1 (18,2) Milliarden Euro er-
folgreich verlaufen, wéhrend der Absatz
im Privatkundengeschaft mit 7,1 (8,0)
Milliarden Euro etwas einblBte. Mit 292
(261) Milliarden Euro erreichte das ver-
walfefe Vermogen per Jahresende einen
Hochststand. ht

Finanzvertrieb

Kehrtwende bei MLP

Zehn Jahre nach der Integration der MLP
Bank vollzieht der MLP-Konzern nun wie-
der die Kehrtwende und dndert erneut die
Konzernstruktur. Durch eine gesellschafts-
rechtliche Trennung wird das regulierte
Bank- und Finanzdienstleistungsgeschaft
einschlieBlich der Anlageberatung in der
einen, das Makler- und sonstige Beratungs-
geschdft in einer anderen Gesellschaft kon-
zentriert. Als Grund daflr nennt das Unfer-
nehmen die steigenden regulaforischen
Anforderungen, allen voran die Implemen-
tierung von Basel Ill, durch die immer mehr
Mittel gebunden werden und nicht mehr fr
Akquisitionen und Investitionen zur Verfl-
gung stehen. Auch seien die kinffigen Ka-
pitalanforderungen nur schwer vorherzuse-
hen. Das von MLP betriebene Bankgeschdft
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ist jedoch ,risikofern”: Es gibt weder Invest-
mentbanking noch Eigengeschdft. Auch das
Kreditgeschdft Uber die eigenen Biicher ist
mit einem Anfeil von acht Prozent der Kre-
dite Uberschaubar; der Lowenanteil ist Ver-
miftlungsgeschdft. Im Fokus des Bankge-
schdfts, das neben der Beratung mehr oder
weniger als Abrundung des Angebofs ver-
standen wird, stehen Giro- und Tagesgeld-
konten, Kreditkarten und Wertpapierdepot.

Dennoch ,schlagen die ... neuen Anforde-
rungen an klassische Banken ... vollstdndig
durch”, so Vorstandsvorsitzender Dr. Uwe
Schroeder-Wildberg, ,sodass sich die Ver-
haltnismdRigkeit von Aufwand und Erfrag in
der heutigen Konzernstruktur deutlich ver-
schoben hat”. Durch die gesellschaftsrecht-
liche Neuaufstellung, die im Frihjahr 2018
umgesetzt werden soll, will man deshalb
die freien Eigenmittel bis 2021 um rund 75
Millionen Euro erhdhen und diese Mittel fur
Zukunftsinvestitionen und Akquisitionen nut-
zen: beim Fonds-Vermdgensverwalter Feri,
dem im Sachversicherungsbereich tdtigen
Assekuradeur Domcura oder auch im Pri-
vatkundenbereich — immer vorausgesetzt,
dass sich eine von Kultur und Preis her
passende Gelegenheit biefet.

Der Wunsch nach mehr Flexibilitdf fir an-
organisches Wachstum ist nachvollzieh-
bar, haben doch die Ubernahme von Feri
2011 und von Domcura 2015 nicht un-
wesenflich dazu beigetragen, die Abhdn-
gigkeit vom schwierigen Altersvorsorgege-
schdft zu verringern. Dessen Anteil an den
Provisionserldsen hatfe 2005 noch bei 80
Prozent gelegen. 2016 waren es nur noch
39 Prozent. Gleichzeitig stiegen die Anteile
im Bereich Sachversicherung von 4 auf 19
Prozent und im VermOgensmanagement
von 3 auf 29 Prozent. Dadurch habe man
marktbedingte Riickgdnge in der Altersvor-
sorge von rund 150 Millionen Euro aufge-
fangen. Fernab der Altersvorsorge sind die
Konzerumsdtze im Zeifraum 2005 bis
2016 um durchschnittlich 13 Prozent pro
Jahr gewachsen.

Auch aus dem Bereich Alfersvorsorge gibt
es flr 2016 Positives zu vermelden. Drei
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Quartale in Folge ist MLP hier gewachsen.
Flr das Gesamtjahr ergibt sich daraus eine
deutlich bessere Entwicklung als im Markt.
Wahrend der GDV ein Marktwachstum von
1,5 Prozent gemessen an der Beitragssum-
me im Neugeschdff ausweist, betrug das
Plus bei MLP 6,3 Prozent auf 3,69 Milliar-
den Euro Beitragssumme. Die Erldse wuch-
sen um drei Prozent auf 221,5 Millionen
Euro. Das wiederum flihrt Vorstandsvorsit-
zender Dr. Uwe Schroeder-Wildberg vor
allem auf die schnelle Anpassung der ver-
@nderfen Rahmenbedingungen in Form
eines verdnderfen Produkimix zurtck: Nur
noch 14 Prozent der vermittelten Lebens-
versicherungsvertrdge entfallen bei MLP auf
Produkte mit klassischen Garantien. Das
sind wie im Markt zehn Prozentpunkte mehr
als im Vorjahr. Markiweit liegt der Anteil der
Klassik” laut GDV jedoch noch bei 49 Pro-
zent. Die ,neue Klassik” kommt auf 46
Prozent, bei MLP sind es 72 Prozent. Red.

Baufinanzierung

Architektenleistung
von der Bank

Im Versicherungsgeschdft sind sogenannte
Assistance-Leistungen ldngst efabliert: Beim
Wasserschaden etwa kommt der Versiche-
rer nicht nur fir den Schaden auf, sondern
sorgt auch far den Handwerker, der ihn
beseitigt. Und nach einem Unfall schickt die
Versicherung Haushaltshilfe und/oder Pfle-
gekrdfte, die den Versicherten untersttzen.
Einen dhnlichen Ansafz verfolgt jetzt die
PSD Bank Westfalen-Lippe bei der Baufi-
nanzierung. Sie unterstitzt Bauherren nicht
nur bei der Finanzierung, sondern auch mit
allen Architektenleistungen von der Bera-
tung Uber Planung bis hin zur Realisierung.
Dabei hat der Kunde die Wahl zwischen
verschiedenen Bausteinen, die er nach
Wunsch zusammenstellen kann. Planung
und Betreuung erfolgen durch hauseigene
Architekten. Die Bank fungiert damit als
Kontrollinstanz, die den Bauherren Sicher-
heif bei der Planung und Umsetzung sowie
bei der Kostenplanung, aber auch Kosten-
vorteile durch den Ansaiz ,alles aus einer
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Hand” garantieren soll. Zentraler Ansprech-
partner ist dann in jedem Fall die Bank.

Ob es fur die Kunden mit diesem Paket
wirklich gunstiger wird, sei einmal dahin-
gestellt. Einen Bequemlichkeitsvorteil kann
es jedoch sicher bieten. Insofern ist das
neue Konzept fur die Bank ein Differenzie-
rungsmerkmal. Funktionieren kann das
aber nur, solange wirklich alles klappt.
Denn der Imagetransfer funkfioniert natr-
lich in beide Richtungen. Lduft alles gut,
kann die Bank punkten. Im Gegenzug fallen
Fehler der Architekten auf die Bank zurtick.
Dann bleibt ein Imageschaden zurlck. Die
Kontrollfunktion der Bank wird deshalb ver-
mutlich zum enfscheidenden Faktor. Red.

Mitarbeiter

Ohne Verhandlungspoker

Bereits in der ersten Verhandlungsrunde
haben sich die Tarifgemeinschaft der Ver-
einten Dienstleistungsgewerkschaft (verdi)
und der Eisenbahn- und Verkehrsgewerk-
schaft (EVG) einerseits und die Arbeitgeber
der Sparda-Bank andererseits auf Eck-
punkte fur einen Tarifabschluss flr die
rund 6300 Beschdftigten der Spardo-
Banken geeinigt, denen beide Tarifkom-
missionen zugestimmt haben. Diese
schnelle Verstdndigung ist im aktuellen
Umfeld bemerkenswert. Beide Seiten heben
sie deshalb ausdrdcklich hervor.

Die Arbeitgeberseife hat dabei Zugestdnd-
nisse gemacht. Mit Gehaltserhdhungen um
1,5 Prozent rickwirkend zum 1.Februar
2017 und weiteren 1,8 Prozent zum 1.
Februar 2018 sowie einer Einmalzahlung
liegt der Abschluss nach Verdi-Angaben
Uber dem Branchenniveau. Zufrieden zeigt
sich die Gewerkschaff auch mit der tber-
proportionalen Erhdhung der Ausbildungs-
vergltungen. Im Gegenzug hat sie auf die
verbindliche Ubernahmegarantie fiir Auszu-
bildende verzichtet. Die wollte die Arbeitge-
berseite nicht zusichern. Denn das laufe der
Bereitschaff der Spardas zuwider, Gber den
eigenen Bedarf hinaus auszubilden. Red.
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