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Abgeltungssteuer

Von Wolfgang Kuhn und Jochen Sautter

Im hart umkämpften „Umschichtungs-
markt” verspricht sich die Südwest-
bank AG, Stuttgart, von einer aufwen-
digen Multimedia-Kampagne unter 
dem Leitmotiv „Security-Check” neben 
der Kundenbindung auch die Chance 
auf Neukundengewinnung. Die ersten 
Kundenreaktionen auf Aktionen in den 
Filialen, Radiospots und die erste  
Stufe eines dreistufigen Mailings sind 
vielversprechend und stimmen die Au-
toren optimistisch, die gesetzten Ziele 
zu erreichen.  Red. 

Dr. Wolfgang Kuhn ist Vorstandsmit
glied, Jochen Sautter Leiter Marketing 
und neue Medien der SÜDWESTBANK 
AG, Stuttgart.

Zu den Autoren

Die Abgeltungssteuer ist in aller Munde. 
Kaum ein anderes Thema beschäftigt die 
Finanzwelt 2008 so sehr wie diese steu
erliche Regelung, die 2009 in Kraft tritt 
und alle Kapitaleinkünfte betrifft. 

Vereinfacht gesagt, werden dann Erträge 
aus Geldanlagen grundsätzlich mit 25 
Prozent plus Solidaritätszuschlag und  
gegebenenfalls Kirchensteuer besteuert. Es 
sei denn, der Anleger passt seine Strategie 
frühzeitig den neuen Bedingungen an. Die 
große Herausforderung für Banken ist es, 
mit ihren Kunden zu sprechen, deren Ver
mögen zu analysieren und gegebenenfalls 
umzustrukturieren. 

Es geht um sehr viel Geld: Laut dem dritten 
Quartalsbericht 2007 der Deutschen Bun
desbank beträgt das Geldvermögen der 

privaten Haushalte in Deutschland insge
samt 4,37 Billionen Euro. Davon sind 

554 Milliarden Euro in Investment
fonds, 

343 Milliarden Euro in Rentenwerte 
und 

405 Milliarden Euro in Aktien 

angelegt. Genau diese Investitionen sind 
besonders von den Neuregelungen betrof
fen, die die Abgeltungssteuer mit sich 
bringt. Experten sind sich sicher, dass es 
zu enormen Verschiebungen von Milliar
denbeträgen kommen wird, vor allem in 
Fondsanlagen. 

Denn Erträge aus Fonds, in die vor dem 
Stichtag 1. Januar 2009 investiert wurde, 
bleiben frei von der Abgeltungssteuer – 
egal, ob der Gewinn nach drei, fünf oder 
25 Jahren ausgeschüttet wird. Das macht 
diese Anlageform besonders attraktiv. 
Doch es gibt auch Alternativen, über die 
bei einer persönlichen Beratung mit dem 
Kunden gesprochen werden kann.

Es gibt enormen Gesprächsbedarf. Nur ein 
Bruchteil der Kunden ist sich bewusst, was 
die Abgeltungssteuer für sie persönlich 
bedeutet. Doch der Umschichtungsmarkt 
ist hart umkämpft. Wer den Kunden über
zeugen will, muss dieses zentrale Thema 
angehen, ohne ihn zu überfordern. 

Reizüberflutung vermeiden

Informationen gibt es mehr als genug, 
doch diese sind für die meisten Menschen, 
die nicht täglich damit zu tun haben, un
verständlich und kompliziert. Es kommt zu 
einer Reizüberflutung, ohne dass die we
sentlichen Punkte der neuen Regelung 
verstanden werden. Eine große Herausfor
derung ist es daher, eine Kommunika
tionsstrategie zu entwickeln, die einerseits 
kundenfreundlich ist und andererseits be
sonders aufmerksamkeitsstark. 

Der Südwestbank ist es in den letzten drei 
Jahren gelungen, sich als unabhängige 
Privatbank am Markt zu etablieren. Vor 
allem die hohe Beratungskompetenz ihrer 
Mitarbeiter und der ganzheitliche Bera
tungsansatz stehen im Mittelpunkt ihrer 
Unternehmensphilosophie. Daher war es 
selbstverständlich, auch das Thema Ab
geltungssteuer umzusetzen und dabei das 
wirkliche Ziel – qualitativ wertvolle Infor
mationen und somit zufriedene Kunden 
– nicht aus den Augen zu verlieren. Dazu 
gehörte es in erster Linie, Zielgruppen zu 
definieren und für diese spezifische Mar

„Security-Check” für  
Anlagen: eine doppelte 
Chance im Vertrieb



Abgeltungssteuer

bank und markt Heft 4  April 2008 41

ketingmaßnahmen zu entwickeln, die sich 
vom Wettbewerb abheben. Das Thema 
sollte ansprechend dargestellt, der Sach
verhalt trotz seiner Komplexität verständ
lich gemacht, und dem Kunden sollte 
näher gebracht werden, dass auch bei ihm 
Handlungsbedarf besteht. Keine einfache 
Aufgabe und gerade das machte das Pro
jekt so spannend. 

Leitmotiv Security-Check

Gemeinsam mit der Marketing und Kom
munikationsagentur Ast und Partner aus 
Greven erarbeitete die Südwestbank ein 
Marketingkonzept, das sowohl die interne 
als auch die externe Kommunikation um
fasst. Leitmotiv ist der aus dem Flugver
kehr bekannte Begriff „SecurityCheck” und 
dessen grafische Umsetzung. Ausgestattet 
mit den Hausfarben Grün und Blau sowie 
der Rautenform des SüdwestbankLogos 
steht es als Marke für sich und findet sich 
in allen Werbemitteln zu diesem Thema 
wieder. Der Claim „Fit für die Abgeltungs
steuer. In drei Schritten” erklärt auf den 
ersten Blick, worum es geht. 

Die Vermögensanlagen des Kunden wer
den durchleuchtet, um „gefährdete An
lagen” zu identifizieren und seine Ver
mögensstruktur eventuell zu optimieren. 
Passend dazu die Bildsprache: In Anleh
nung an die Sicherheitskontrolle am Flug
hafen kümmert sich eine attraktive junge 
Frau in Uniform um den Geldkoffer mit 
dem Vermögen unserer Kunden – und 
macht ihr Portfolio durch einen ganz per
sönlichen SecurityCheck fit für die Abgel
tungssteuer. Dieses Motiv findet sich  
in Printanzeigen wieder, im Internet, auf 
Flyern oder Plakaten. 

Wie das Thema Abgeltungssteuer  
zu den Kunden kommt

Um den Kunden das Thema Abgeltungs
steuer nahe zu bringen und verständlich 
zu machen, werden unterschiedliche Ka
näle genutzt:

Die Filiale ist als Herzstück des Vertriebes 
die erste Anlaufstelle für die Kunden. Dort 
wird seit Mitte Januar 2008 auf verschie
dene Arten und Weisen visuell auf das 
Thema Abgeltungssteuer aufmerksam ge
macht. Ob durch Aufkleber direkt am Ein
gang, durch Plakate in den Schaufenstern 
oder ein Kofferband an der Servicetheke, 
durch zwei Meter hohe Aufsteller oder In
formationsmaterial, das dort ausliegt. 

Parallel dazu lief ein Radiospot zur Abgel
tungssteuer, der Flughafenatmosphäre und 
eine Situation an der Sicherheitskontrolle 
simuliert. Der Fluggast wird von einer  
Sicherheitsbeamtin darauf aufmerksam 
gemacht, dass er gefährdete Anlagen im 
Gepäck hat und so nicht durch die Abgel
tungssteuer kommt. Wenn er nicht bereit 
sei, 25 Prozent seiner Erträge abzugeben, 
solle er seine Anlagen steueroptimiert um
packen. Der Werbespot lief montags bis 
freitags mehrmals zu den hoch frequen
tierten Zeiten, also zwischen sechs und 
neun Uhr morgens und fünf und sechs Uhr 
abends. 

Schon seit Jahren nutzt die Bank auch 
ihre Homepage als wichtiges Medium, um 
die Kunden zu informieren, vor allem seit 
die Zahl der OnlinebankingNutzer so sig
nifikant gestiegen ist. So fand sich gleich 
auf der Startseite ein großes Abgeltungs

steuerBanner, das den Kunden schnell 
und unkompliziert ermöglichte, die wich
tigsten Punkte auf einen Blick zu erkennen 
und direkt Kontakt aufzunehmen, um einen 
Termin mit dem Berater zu vereinbaren. 

Dreistufiges Mailing 

Um sicherzugehen, dass die Bank mit  
ihrer AbgeltungssteuerKampagne auch 
wirklich alle Kunden erreicht – also auch 
die, die in der letzten Zeit keine Filiale be
sucht haben, kein Radio hören und auch 
kein Onlinebanking machen – hat sie ein 
dreistufiges Mailing entwickelt, das im 
Laufe des Jahres 2008 verschickt wird. 
Ziel ist es, mit wirklich jedem Kunden in 
Kontakt zu treten. 

In der ersten Stufe wurden alle Kunden 
angeschrieben und grundsätzlich über das 
Thema Abgeltungssteuer informiert. Die
sem Brief lag ein sechsseitiger Flyer bei, 
der die steuerlichen Änderungen erklärt 
und die drei Schritte des Südwestbank
SecurityChecks beschreibt: Zuerst wird 
das Portfolio durchleuchtet, dann die Ver
mögensstruktur untersucht und im dritten 
Schritt werden gegebenenfalls Vermögens
werte umgeschichtet, um die Steuervor
teile, die in 2008 noch bestehen, auch 
langfristig zu sichern. Als Incentive, sich 
möglichst bald zu melden und einen per
sönlichen SecurityCheck machen zu las
sen, kann der Kunde bei einem Gewinn
spiel teilnehmen und hat die Chance auf 
Fondsanteile im Wert von 1 000 Euro. 

Schon die Reaktion auf dieses erste Mai
ling war enorm. Im Frühjahr 2008 wird 
das zweite an die Kunden versendet, die 
auf das erste nicht reagiert haben. Diesem 
Mailing wird ein anderer Flyer beigelegt, 
die „Kleine UmpackHilfe”. Auch hier geht 
die Bank nochmals detailliert auf die Ab
geltungssteuer ein und lädt erneut zum 
SecurityCheck. Den „Last Urgent Call” gibt 
es im Sommer 2008 für alle, die bis dato 
noch keinen SecurityCheck gemacht ha
ben. Dies ist der letzte Part des dreistufigen 
Mailings.

Die Dekoration der Servicetheken 
erinnert an den Check-in-Counter am 
Flughafen
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Natürlich wird auch in den bei den Kunden 
bekannten SüdwestbankMedien auf die 
Abgeltungssteuer eingegangen. Beispiels
weise im Südwestbank-Brief, der Kunden
zeitschrift, die viermal im Jahr in einer 
Auflage von 18 000 Stück erscheint und 
an Vermögens, Neu und Firmenkunden 
versendet wird. Im Januar 2008 gab es 
ein vierseitiges AbgeltungssteuerSpecial, 
in dem ausführlicher auf die Thematik ein
gegangen werden konnte. Auch hier hat 
der Kunde eine ResponseMöglichkeit, das 
heißt, er kann per „TerminTicket” einen 
SecurityCheck vereinbaren und sich so an 
dem Gewinnspiel beteiligen. 

All diese Marketingmaßnahmen werden 
zusätzlich durch Filialveranstaltungen in 
der ersten Jahreshälfte 2008 unterstützt. 
An jedem Standort werden Kunden zum 
Thema Abgeltungssteuer eingeladen. Die 
Vorträge halten erfahrene Steuerberater und 

Experten auf diesem Gebiet. Nach der Prä
sentation haben die Kunden die Gelegen
heit, in angenehmer Atmosphäre mit den 
Referenten und natürlich auch mit den Be
ratern über ihre persönliche Anlagestrategie 
zu sprechen und ihnen Fragen zu stel
len.

Mitarbeiterschulung mit Steuerberater

Anzeigen, Mailings, Radiowerbung, Inter
net, Kundenzeitschrift – all diese Medien 
sind wichtig und richtig, jedoch kann 
nichts den individuellen Kontakt und die 
persönliche Information ersetzen. Die aus
führliche Beratung kann nur im Security
Check stattfinden, zu dem der Kunde idea
lerweise seine Unterlagen mitbringt und 
mit dem Berater seine Anlagevorstellungen 
bespricht. Um eine qualitativ hochwertige 
Beratung gewährleisten zu können, müs
sen die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 
am Markt bestens informiert sein und sich 
beim Thema Abgeltungssteuer exzellent 
auskennen. Und natürlich müssen sie 
auch das Marketingkonzept kennen und 
dahinterstehen, nur dann können sie die 
Beratungsphilosophie des SecurityChecks 
im Arbeitsalltag richtig anwenden. Denn: 
Eine Marketingstrategie kann immer nur 
so gut sein, wie sie dann in der Realität 
von Vertriebsmitarbeitern umgesetzt wird.

Die Südwestbank hat deshalb viel Energie 
in die interne Kommunikation zum Thema 
Abgeltungssteuer gesteckt. Den Berate
rinnen und Beratern sollte das Handwerks
zeug zur Verfügung gestellt werden, das 
notwendig ist, um professionell am Markt 
aufzutreten. 

Zu einer internen Veranstaltung Anfang 
Januar lud die Bank alle Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter des Vertriebs nach Heil
bronn ins RedblueCenter ein. Hier präsen
tierten Kolleginnen und Kollegen das Mar
ketingkonzept. Für den fachlichen Input an 
diesem Tag sorgte ein Steuerberater, der 
die wichtigsten Fakten noch einmal zu
sammentrug. Ein Motivationstrainer sorgte 
für die richtige Einstellung. Die besondere 

Überraschung jedoch war ein Aluminium
koffer, den jede Mitarbeiterin und jeder 
Mitarbeiter am Markt überreicht bekam: 
Darin fanden sich alle für eine umfassende 
Beratung zur Abgeltungssteuer notwen
digen Uten silien.

Im Intranet wurde zusätzlich gleich auf  
der Startseite ein „Checkpoint Abgeltungs
steuer” eingerichtet. Hier finden die Berater 
sämtliche Unterlagen, ein Lexikon zu die
sem Thema, aktuelle Informationen und 
die sogenannten FAQs, die am häufigsten 
gestellten Fragen und die Antworten dazu. 
Wann immer es innerhalb der Bank Neu
igkeiten zur Abgeltungssteuer gibt, können 
die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter es hier 
nachlesen. Und ein Zähler links oben gibt 
an, wie viele Tage es noch sind bis zum 
31. Dezember 2008.

Chance zur Neukundengewinnung 

Wie erfolgreich die Marketingkampagne 
zur Abgeltungssteuer war, wird sich Ende 
2008 herausstellen. Die Bank verspricht 
sich nicht zuletzt ein außerordentliches 
Ertragspotenzial. Und soviel lässt sich be
reits jetzt sagen: Nach dem Start Mitte 
Januar haben die Beraterinnen und Bera
ter bereits in den ersten fünf Wochen über 
2 000 Gespräche führen können. Darunter 
sind viele Kunden, aber auch sehr viele 
Nichtkunden, die erst durch diese Kampag
ne auf die Bank aufmerksam wurden. 

Das birgt für die Privatbank eine doppelte 
Chance: Die bestehenden Kunden exzellent 
zu beraten und ihr komplettes Vermögen 
zu betreuen, aber auch neue Kunden zu 
gewinnen und die Südwestbank zu ihrer 
Hauptbankverbindung zu machen. Zudem 
kann der Gesprächsanlass für positive 
Nebeneffekte wie die ganzheitliche Bera
tung und die Aufklärung im Rahmen von 
MiFID genutzt werden. Die Ziele sind sehr 
hoch gesteckt, doch mit motivierten Mitar
beitern und einem schlüssigen und krea
tiven Marketingkonzept kann die Bank die 
Chancen, die sich durch die Abgeltungs
steuer ergeben, optimal nutzen. 

Den Last Urgent Call gibt es  
im Sommer 2008


