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Autobanken

LidI-Kooperation hilftf VW
Bank bei Refinanzierung

Zwar konnte die VW Financial Services AG
(VWFS AG) fur das Jahr 2008 keinen
Rekordgewinn vermelden, doch das hatte
angesichfs der derzeitigen wirfschaftlichen
Situation wohl auch niemand erwartet. Ihr
Ergebnis vor Steuern verringerte sich fur
2008 um 2,1 Prozent auf 792 Millionen
Euro. Die Griinde hierfir: Insbesondere im
zweiten Halbjahr 2008 hat sich die Refi-
nanzierung deutlich verfeuert, die Risiko-
kosten stiegen, wdhrend gleichzeitig die
Nachfrage nach Automobilen zurtickging.
Der Jahrestberschuss sank noch deut-
licher um 19,6 Prozent auf 578 Millionen
Euro. Vom Unternenmen wird das auf
einen erhohfen Steueraufwand im Zuge
der Unternehmenssteuerreform zurtickge-
fuhrt.

In Bezug auf die erwdhnte verteuerfe Refi-
nanzierung hat der zum VW-Konzern ge-
horende Finanzdienstleister harsche Kritik
aus der Branche einsfecken mussen. An-
gesichts hoher Einlagenzinsen in Verbin-
dung mit einer staatlichen Garantie fur die
Emission von Schuldverschreibungen in
Ho6he von zwei Milliarden Euro wurden

Wettbewerbsverzerrungen beklagt. Und
obwohl diese Garantie bisher noch nicht
in Anspruch genommen wurde, scheint es
geradezu kurios, dass sie auf der Bilanz-
pressekonferenz nur auf Nachfrage Uber-
haupt erwdhnt wird. Sie sei, so gibt der
seit Sepfember 2008 amtfierende Vor-
standsvorsitzende Frank Witter fast schon
entschuldigend zu Protokoll, zu einer Zeit
beantragt worden, als an den Kapitalmdrk-
ten kaum noch etwas machbar gewesen
sei. Eine entsprechende Emission ist frei-
lich noch vorgesehen.

Indessen hat die Volkswagen Bank GmbH
fur 2008 ein starkes Einlagenwachstum
zu verzeichnen. Dazu mdgen nichf nur die
beeindruckenden Zinsen und das solide
Image der Bank beigetragen haben, son-
dern auch der naheliegende Eindruck, dem
Institut werde nach dieser ersten Garantie
im Zweifelsfall bei einer Problemlage staat-
lich geholfen. Die von Privatkunden ange-
legten Gelder nahmen im Laufe des Jahres
2008 jedenfalls um 33 Prozent auf 12,8
Milliarden Euro zu. Vom Jahresbeginn
2009 bis zum 16. Mdrz 2009 stiegen sie
um weitere 26,6 Prozent beziehungsweise
3,45 Milliarden Euro.

Der Zuwachs des vergangenen Jahres wird
von VWFS auf die Kooperation mit Lidl
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zurlckgefuhrt. Die Einlagen haben denn
auch ihren Stellenwert als stdrkste Refinan-
zierungsquelle des Finanzdienstleisters in
den vergangenen Monaten verteidigt. Ihr
Anfeil daran betrdgt etwa 20 Prozent. Fur
2009 wird der Refinanzierungsbedarf auf
50 Milliarden Euro beziffert, sechs Milliar-
den Euro seien davon noch abzudecken.

Die Vertragszahlen hat der Finanzdienstleis-
ter trotz rlckgehenden Aufoabsatzes in
allen Bereichen gesteigert: Die Zahl der
Finanzierungsvertrdge im Bestand wuchs
um 3,2 Prozent auf 2,39 Millionen Euro,
die Zahl der Leasingvertrége um satte 15,1
Prozent auf 1,09 Millionen und die Verird-
ge im Bereich Versicherung und Service
nahmen um 13,8 Prozent auf 2,31 Milli-
onen zu. hm

Konsumentenkredit

Zinsertrag oder Provision

Beim Konsumentenkreditgeschdft scheiden
sich im genossenschaftlichen Verbund
bekanntlich die Geister: Die einen setzen
auf die Vermittlung gegen Provision, die
anderen plddieren dafir, das Geschdft
selbst in den eigenen Blchern zu haben.
FUr beide Konzepte bietet der Verbund ein
entsprechendes Modell: einerseits den
Easy Credit der Team-Bank, auf der ande-
ren Seite den VR-Wunschkredit, eine Re-
chenzentrumslésung der GAD eG, MUnster,
fur die rund 450 Banken in ihrem Ge-
schaftsgebiet.

Obwohl die Anzahl der Vertriebspartner der
Team-Bank kontinuierlich auf mittlerweile
rund 75 Prozent aller Genossenschafts-
banken anwdchst, ist auch das Modell
,Selber abwickeln” ungebrochen erfolg-
reich. Dies zeigen die jungst ver6ffentlich-
ten Zahlen zum 2006 eingefiihrten VR-
\Wunschkredit der GAD.
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== (Jber 30 000 Kredite mit einem Ge-
samtvolumen von 233 Millionen Euro
wurden 2008 (ber das IT-basierte Bera-
tungsinstrument verarbeitet.

== |m Dezember-Vergleich von 2007 und
2008 haben sich die Nutzungszahlen ver-
dreifacht.

™= Und in den ersten zwei Monaten 2009
wurden mehr als 6 000 Privatkredite mit
einem Gesamtvolumen von Uber 50 Milli-
onen Euro zugesagt.

™= |nsgesamt haben inzwischen Uber
130 Banken den VR-Wunschkredit als
Filialldsung im Einsatz.

Von der Abwicklung her unterscheidet sich
das Modell nicht allzu sehr von der
bloBen Vermittlung des Easy Credit. In
Bank 21 werden alle fiir die Kreditvergabe
notwendigen Daten erfasst. Erhdlt der
Berafer Gber das Ampelsystem eine auto-
matische Zusage, werden der Verirag ge-
druckt und der vollautomatische Valutie-
rungs- und Kontoanlageservice gestartet.
Alle weiteren Markifolgetdtigkeiten enffal-
len. Im Schnitt vergeht zwischen Kredit-
antrag und Auszahlung weniger als eine
halbe Stunde.

Die Rechenzentrumslésung stellt somit
eine Art Zwitter zwischen dem Kreditge-
schaft in volliger Eigenregie und der Ver-
mittlungstatigkeit fir den Spezialisten dar.
Kreditprozesse, schnelle Durchlaufzeiten,
integriertes Ampelsystem und eine risiko-
adjustierte Bepreisung auf Basis des
,VR-Rating Privatkunden” verlaufen stan-
dardisiert wie in der Kreditfabrik. Damit
kénnen Banken schnelle Beratung bezie-
hungsweise schnellen Abschluss biefen
sowie ihr Ausfallrisiko minimieren, gleich-
zeitig aber das Mengenkreditgeschaft mit
Privatkunden bilanzwirksam im eigenen
Haus behalten. Die Entscheidung flr den
VR-Wunschkredit” oder den ,Easy Credit”
ist somit im Wesentlichen eine Frage
des personlichen Geschmacks und der
Wahl zwischen Provisions- und Zinser-
trag. Red.
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Finanzvertrieb

OVB baut weiter auf
Mittel- und Osteuropa

Den Finanzvertrieben MLP und AWD hat ihr
Auslands-Engagement wenig Gllck ge-
bracht: Fur ihre in Osterreich und den Nie-
derlanden aufgebauten Vertriebseinheiten
suchen die Wieslocher derzeit einen Kdufer.
Der Wettbewerber AWD zog sich nach Ver-
lusten insbesondere aus GroRbritannien
zurlick. Bei der Kolner OVB Vermogensbe-
rafung AG stellt sich die Situafion anders
dar: Das Unternehmen hat sich seif Beginn
der neunziger Jahre schrittweise nach Mit-
tel- und Osteuropa vorgewagt. Dort be-
freuten 2008 rund 3000 Berater etwa 1,76
Millionen Verbraucher — das sind fast zwei
Drittel der gesamfen OVB-Kundschaft. Mit-
hin erzielfe das Unternehmen im Geschafts-
jahr 2008 47 Prozent seiner Gesami-
vertriebsprovisionen im Osten.

Weitere 20 Prozent stammten aus der Re-
gion Sud- und Westeuropa, nur etwa ein
Drittel aus Deutschland. Insbesondere
durch die satte Steigerung in Mittel- und
Osteuropa (plus 16,7 Prozent) nahm der
Finanzvertrieb etwa 260,2 Millionen Euro
an Provisionen ein. Und wdhrend die Zahl
der Berater im Osfen Europas um 11,3
Prozent zunahm, verringerte sie sich in
Deutschland um 14,5 Prozent auf 1 105,
Die Entwicklung hierzulande wird freilich
auf Probleme der Industrie- und Handels-
kammern bei den Zerfifizierungen zurdck-
geflihrt. Im Mdrz 2009 sei die Zahl bereits
auf 1227 Berater ausgeglichen gewesen.

Angesprochen auf die Zukunftsperspektiven
in der von der Finanzkrise hart getroffenen
Region Mittel- und Osteuropa, gibt man
sich optimistisch. Trotz einer erheblichen
Delle erwarte man dorf weiterhin Wachs-
tum. In Polen beispielsweise seien im Ja-
nuar und Februar 2009 bereits etwa 2 000
Vorsorgeverirdge abgeschlossen worden,
wenn auch mift niedrigeren Abschluss-
Summen als in der Vergangenheit. In der
Region hat die OVB von Anfang an vor
allem fondsgebundene Lebensversiche-
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rungen vertrieben. Die Kunden dort wiirden
sich aber durch die derzeitigen Riickgénge
nicht nachhalfig verunsichern lassen. Eine
Abkehr hiervon und Hinkehr zu ,normalen”
Lebensversicherungsvertrdgen, wie sie in
Deutschland erwartet wird, sei dort auf-
grund der MentalitGt undenkbar. Und die
Zahlen scheinen diese Einschdtzung vor-
IGufig zu bestdtigen: Im Jahr 2008 entffie-
len 67 Prozent des Neugeschdfts auf
fondsgebundene Vorsorgeprodukte.

Doch trotz eines infakfen Aufwdrtstrends in
der Alfersvorsorge: Der Vertrieb banknaher
Produkfe, das sind vor allem die Kredit-
vergabe an Private und Investmentfonds,
ist in der Region seit Dezember 2008
massiv eingebrochen. Gerade &sferrei-
chische und italienische Banken, die im
osteuropdischen Markt stark vertreten sind,
haben ihre Kreditvergabe dort deutlich zu-
rickgefahren. Im laufenden Jahr, so die
opfimistische Prognose der OVB, wird sich
das Umsafzvolumen zwar an das Jahr
2008 anndhern, es aber nicht erreichen.
Die Werte aus 2007 wrden aber Ubertrof-
fen. Man muss es wohl positiv werfen,
wenn in Zeifen wie diesen Uberhaupt Prog-
nosen abgegeben werden. hm

Finanzberatung

Schwierige
Ausweichmanover

In der Finanzkrise werden die unabhdngi-
gen Finanzberater fur viele Bankmitarbei-
ter unerwartet attraktiv. Wo Arbeitspldtze

in Banken ungewiss sind, werden die
,Freien” fir manchen Bankkaufmann zur
Alternafive — aus der Not geboren, oder
aber auch, um dem wachsenden Druck
durch Vorgaben bezuglich der Vertriebs-
ziele zu entgehen. Insbesondere die
Honorarberater sehen sich als Zufluchfs-
stdtte flr solche Berater, die mit dem
Wandel vom Berater zum Verkdufer nicht
klar kommen.

Beim Modell der Honorarberatung mag der
hehre Ansatz einer Beratung ohne Verkaufs-
druck sich ja auch durchaus umsetzen
lassen. In den Gbrigen Veririeben hat die
Orientierung am Bedarf der Kunden aber
auch ihre Grenzen: Zwar geht es nicht da-
rum, primdr Produkte bestimmter Anbieter
zu verkaufen, wie es dem Bankvertrieb im-
mer wieder vorgeworfen wird. Moglichst
haufig zum Abschluss kommen sollte der
Berater — schon im Interesse der eigenen
Einkommenssituation — aber schon.

In unsicheren Zeiten scheint auch das im-
mer schwieriger zu werden. Zumindest die
Plansecur-Gruppe hat jetzt offen einge-
rdumt, dass die Situation an den Finanz-
markten und deren Auswirkungen nicht
spurlos an ihr vorubergegangen sind: Die
Verbraucher sind verunsichert und halten
sich zurtick. Fir das laufende Geschdffs-
jahr, das bei Plansecur am 30. Juni endet,
wird mit einem Rlckgang der Provisions-
erlése von 20 Prozent im Vergleich zum
Vorjahr gerechnet.

Fur die Mitarbeiter in der Kasseler Ser-
vicezentrale hat die Gruppe deshalb vom

bank und markt Heft 5 ™ Mai 2009



1. Mai an Kurzarbeit eingefthrt. Fir die
Berater gilt dies selbstredend nicht. Sie
werden sich mehr denn je um Kundenter-
mine bemUhen. Auch ohne feste Vertriebs-
vorgaben ist da die reine Bedarfsorientie-
rung vielleicht auch nicht viel mehr als ein
Lippenbekenntnis. Red.

Umwelthank

Wachstum durch die Krise

Aufgrund ihrer Konzentration auf die For-
derung sinnvoller Umweltprojekte ist die
Umweltbank AG, Nlrnberg, von der Finanz-
krise nicht nur nicht negativ beeinflusst
worden, sondern eher im positiven Sinn:
Dass Anleger verstérkt nach der Sicherheit
und Sinnhaftigkeit ihrer Geldanlage fragen,
beflligelt offenbar das Neugeschdft. Fast
9 000 Neukunden konnte die Bank 2008
gewinnen (das entsprichf einem Zuwachs
um 15 Prozent gegentber dem Vorjahr auf
69 046 Kunden). Auch im ersten Quartal
20009 sefzte sich der Trend mit 4 000 Neu-
kunden fort. Das Ziel, bis Ende 2011 die
Marke von 100 000 Kunden zu erreichen,
scheint somit realistisch.

Anwerbegeschenke flr die Kunden gibt es
dabei nicht. Stattdessen spendet die Bank
fir jeden Neukunden flnf Euro zur Pflan-
zung und Pflege eines Baums im Norden
der Insel Borneo, um den Lebensraum der
dortigen Orang-Utans sichern zu helfen.
Wenngleich Neukunden im Einlagenbereich
durchaus Uber die Konditionen gewonnen
werden, zeigt dies, dass die Philosophie
der Bank eine Rolle flr die Kundenakquise
spielt. Im Wettbewerb um die Zinshopper
mischt man jedenfalls nicht mit.

Trofz der ordentlichen Wachstumsraten
wird die ,griine” Bank damit gewiss ein
Nischenanbieter bleiben. Dass sie kein
Anbieter nur flr Freaks ist, beweist indes-
sen der Blick auf den Markt: Auch konser-
vative Hduser haben mittlerweile das Um-
weltbewusstsein ihrer Kunden im Angebof
berticksichtigt. Bei der Sparda-Bank Std-
west beispielsweise gibf es ein Sonderkre-
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ditprogramm mit speziellen Konditionen
fur Kredife rund um die Themen Okologisch
Bauen und Energiesparen. Red.

Kooperationen

Asstel: Mit Payback-
Bonus zum Abschluss

Seit dem 1. April kooperiert die zum Gothar
Konzern gehorende Asstel Versicherung
mit dem Bonusprogramm Payback. Kun-
den, die Uber die Internetplafiform www.
payback.de etwa eine Hausratsversiche-
rung abschlieBen, erhalten dafir 500
Punkte gutgeschrieben, bei einer Hausrats-
versicherung sind es 1 000 Punkfe und
bei einer privaten Rentenversicherung
3 000 Punkte. Der Mehrwert flir den Kun-
den hdlt sich dabei zweifellos in Grenzen.
Fr den Abschluss privater Altersvorsorge
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etwa sind sicher andere Kriterien aus-
schlaggebend als eine Vergutung im Wert
von 30 Euro. Testurteile von Finanztest
etwa, mit denen sich der KoIner Direkiver-
sicherer schon wiederholt schmicken
durfte, z&hlen hier sicher mehr.

Und dennoch: Wenn vernunftige Konditi-
onen, gute Bewerfungen und ein kleiner
Anreiz in Form der bekannten Bonuspunkte
zusammenkommen, mag dies die Ab-
schlussbereitschaft durchaus erhdhen. In
jedem Fall erschlieBf sich der Versicherer
mit der Partnerschaft ein befréchtliches
Marketingpotenzial: SchlieBlich verfligen
rund 60 Prozent der bundesdeutschen
Haushalfe Uber eine Payback-Karte. Dies
darf zwar nicht Gberbewertet werden, da
sicher nicht alle Payback-Kunden die
Online-Plattform des Bonusprogramms
nuizen. Gleichwohl durfte das Vertriebspo-
tenzial befrdchtlich sein. Red.
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