Leitartikel

Marketing
mit der
Angst

Zum Thema Kreditverkaufe:
Wir verkaufen unsere Kunden nicht!

Liebe Kundinnen, liebe Kunden,

die Geschaftsbeziehung zu unseren Kunden
beruht auf wechselseitigem Vertrauen und
ist auf Langfristigkeit angelegt.

Deshalb werden wir uns nicht einseitig aus einer intakten
Vertragsbeziehung I6sen und lhnen nicht ungewollt fremde
Ansprechpartner aufdrangen.

Bei Problemen wollen wir mit Ihnen gemeinsam nach
Losungen suchen.

Und das selbstverstandlich ohne Aufschlag auf den Zinssatz,
wie ihn z.B. die Commerzbank erheben will.

Darauf kénnen Sie sich verlassen!

Jonteg

P.0. ™ ,Werbung wird als die Vermittlung von persuasiven Botschaften mit Hilfe von
Massenmedien definiert. Diese Botschaften wollen einerseits Uberzeugen, bestimmte
Einstellungen zu Ubernehmen und in einer bestimmten Weise zu handeln und anderer-
seits Gefiihle erzeugen, welche gegeniiber dem beworbenen Produkt sehr guinstig sind.”
Wie wahr, wie wahr. Wessen Herz erwdrmt sich nicht, wenn ein niedlicher Hundewelpe
Uber den Bildschirm krabbelt, wer wird nichf fraurig, wenn ihn groBe, tiefe, dunkle Kin-
deraugen bittend anschauen, wer kommt nicht auf besondere Gedanken, wenn sich eine
knapp bekleidete Schonheit elegant auf dem UbergroBen Plakat rékelt? War das jetzt
Aufowerbung oder eine Versicherung? Egal, Hauptsache emotional.

Banken haben derzeit ein vollig neues Feld der Werbung entdeckt: das Marketing mit der
Angst. Spdfestens seit der sicherlich anzweifelbaren Medienkampagne Uber den Verkauf
von Krediten stehen die Kunden in den Filialen Schlange und wollen wissen, ob ihr Kre-
dit bei der Bank X, der Sparkasse Y oder der Volksbank Z noch sicher sei? Warum? Weil
den Bundesdeutschen suggeriert wird, sie stiinden bald ohne ihr Heim da, wenn gewis-
sen- und veranfwortungslose Banker die Forderungen an herzlose Investorengruppen
verguBern, die die Eigenheimbesitzer dann ohne Ricksicht aus dem Hduschen drdn-
gen, um zu verwerten. Seitdem vergeht keine Pressekonferenz, auf der nicht betont wird:
Kreditverkdufe — nicht mit uns. ,Sparkassen verkaufen grundsétzlich keine ordnungsge-
mdB bedienfen Kredite. Ihnen liegt daran, die Kunden Gber die gesamte Vertragslaufzeit
eines Kredites zu begleiten”, sagte beispielsweise der Vizeprdsident des Sparkassen-
verbandes Bayern. Die Commerzbank biefef gar einen Verkaufsschutz fur Kredite
offentlich(keitswirksam) an. Die Taunus-Sparkasse reagierte prompt auf diese Kam-
pagne mit der Anzeige des Vorstandsvorsitzenden Hans-Dieter Homberg: ,Wir verkaufen
unsere Kunden nichfl” Der Zweck all dieser Versuche ist klar. Die Betonung der Bedeu-
fung der Langfristigkeit fir die Geschdftsbeziehung soll zum Wettbewerbsvorteil werden.
Banken und Sparkassen wollen nitzlich sein, tber den bloBen Profit hinaus. Wie schon!

Wenn nun diskutiert wird, im Rahmen des ,Risikobegrenzungsgesetzes” ein Sonderkiin-
digungsrecht fir Darlehensnehmer im Falle des Weiterverkaufs der Forderung gesetzlich
zu verankern, kann das nicht richtig sein. Zum einen wirde es kontraproduktiv wirken,
wenn Kreditverkdufe aufgrund der Unwagbarkeit der Zustimmung fausender von Kunden
als Steuerungsinstrument ausfallen wirden. Damit wirde die Effizienz des Kreditge-
schdfts erheblich beeinflusst, die Preise fur Kunden wirden steigen, da Banken sich das
zusdtzliche Risiko in den eigenen Blchern bezahlen lassen missen. Das kann weder im

Hans-Dieter Hombeérg
Vorsitzender des Vorstand

Interesse von Verbraucherschiitzern, Politikern, der Wohnungswirtschaft noch der Kun-
den sein. Zum anderen muss bei allem in richtigen Dosen notwendigen Verbraucher-
schufz darauf geachtet werden, dass solche Gesetzesvorhaben keinen Freibrief fiir sdu-
mige Schuldner darstellen, die sich so ihren Verpflichtungen eniziehen. Denn nicht nur
Banken und Investoren verstehen es, Gesetfzesliicken zu ihren Gunsfen auszulegen.

S TaunusSparkasse

.......................

Banken und Sparkassen ist vorzuwerfen, dass sie nun mittels gut gemeinter AuBerungen
und Anzeigen einen Schaden beheben wollen, den sie selbst verursacht haben. Nicht
durch den Verkauf per se, aber durch mangelnde Offenheit im Umgang mit den Kunden.
So wurde Vertrauen verspielt und die Politik erst auf den Plan gerufen. Warum wird den
Erwerbern der Forderungen die Einhaltung der Sicherungszweckerkl@rung nicht deutlich
klarer abgenommen? \Warum wird nicht besser kommuniziert, dass sich an der grund-
sdtzlichen Rechfsposition nichts dndert und der Schuldner gegen ungerechiferfigte
ZwangsmaBnahmen Rechtsmittel, beispielsweise den einstweiligen Rechtsschutz, ein-
legen kann? Transparenz wirde schon ausreichen, einen GroRfeil der Angst zu nehmen.
Besser und nachhalfiger als das jede Werbung kann, durch die richtig gemacht ,viele
kleine Dinge erst groB gemacht werden”, wie schon Mark Twain feststellte. I
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Daten und Fakten zu Kreditverkdufen

Kreditverkdufe: Markt konsolidiert sich
Nominalvolumen groBer Portfoliotransaktionen in Deutschland
(in Millionen Euro, Daten fiir 2007 feilweise geschdtzt)

Welche Kredite werden verkauft? (Angaben in Prozent)
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Wer verkauft deutsche Kreditporifolios? (Angaben in Prozent)
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Wer kauft deutsche Kreditportfolios? (Angaben in Prozent)
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Quelle: Deutsche Bank Research, 2007

Hypo Real Estate/Lone Star — 2004
Eurohypo/JV (Citigroup, GMAC, Eurohypo) — 2004
Delmora/Goldman Sachs — 2005
Hypovereinsbank/Goldman Sachs — 2006
Hypovereinsbank/Goldman Sachs — 2005
Unicredit/ABN Amro, GE — 2006

Dresdner Bank/Lone Star, Merrill Lynch — 2005
Aareal/Shinsei — 2006

Dresdner Bank/Lone Star — 2004
Hypovereinsbank/Goldman Sachs — 2006
Aareal/Lone Star — 2005

DZ Bank/JP Morgan — 2005

Dresdner Bank/Deutsche Bank — 2003
Hypovereinsbank/JP Morgan, Lone Star — 2003
Berlin Hyp/Deutsche Bank — 2006

AHBR/Essen Hyp — 2006

DG Hyp/Deutsche Bank — 2006
Bayern-LB/Cerberus — 2005

Hypo Real Estate/Morgan Standley, Citigroup — 2004
Aareal/Shinsei — 2005

Commerzbank/Goldman Sachs — 2005

Quelle: Deutsche Bank Research, 2007

Die groBten Kreditportfolio-Transaktionen in Deutschland (ohne Verkauf der AHBR an Lone Star, Verkéufer/Kaufer — Jahr, in Millionen Euro)
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