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Vorsorgesparen

Von Michael Weidmann

In der Niedrigzinsphase, die konserva-
tive Anleger mit der „risikolosen Ver-
armung” bedroht, ist die Beratung 
mehr gefordert denn je. Denn viele 
Kunden sind mit ihrer Geldanlage un-
zufrieden, sind aber gleichzeitig ent-
scheidungsunwillig, wenn es um eine 
Neuorientierung geht. Hier kommt den 
Beratern die Aufgabe zu, Orientierung 
zu stiften, auch bei Wertpapieren ge-
genüber skeptischen Kunden Freude 
an alternativen Anlageformen zu we-
cken und den für sie passenden Anla-
gemix zu finden. Eine solche Beratung 
stärkt dann auch die Beziehung zu den 
Online-Kunden.  Red. 

Wohin mit meinem Geld? Die Mehrheit der 
konservativ orientierten Kunden ist in War-
testellung, seit vielen Monaten oder gar seit 
Jahren schon. Sie wartet darauf, dass sich 
die Zinsen nach oben bewegen, dass Fest-
gelder, Sparbriefe und -bücher wieder at-
traktiv werden. Wertpapiere spielen nach 
wie vor eine untergeordnete Rolle beim 
Vermögensaufbau. Und obwohl die Infla-
tionsrate inzwischen über dem Zinsniveau 
von konventionellen Produkten liegt, wol-
len die meisten Kunden keine neuen Wege 
bei der Geldanlage einschlagen. Und wer-
den darüber immer unzufriedener. 

Das stellt die Banken vor neue Herausfor-
derungen. Klar ist: Vermögensaufbau funk-

tioniert natürlich auch in Zeiten niedriger 
Zinsen. Voraussetzung dafür ist, dass der 
Anleger sich auch mit Produkten jenseits 
der konventionellen Anlageformen be-
schäftigt und in seinen Anlagemix einbe-
zieht. Aktien beispielsweise sind derzeit 
immer noch sehr attraktiv und somit eine 
gute Option. 

„Risikolose Verarmung” 

Doch der Anleger ist angesichts der Fülle 
an Banken, Produkten und Meinungen 
überfordert und nimmt die „risikolose Ver-
armung” in Kauf. Nur so lässt sich erklä-
ren, warum die Hälfte der Kundeneinlagen 
der Sparda-Bank Hessen – Gelder in Höhe 
von mehr als zwei Milliarden Euro – auf 
einem niedrig verzinsten Tagesgeldkonto 
geparkt sind. 

Zeitgleich haben die Deutschen ein dis-
tanziertes Verhältnis zu Wertpapieren. An-
lageformen wie Aktien, Anleihen, Invest-
mentfonds und Zertifikate gelten als  
kompliziert und spekulativ. 46 Prozent der 
Bürger in Deutschland sind (einer reprä-
sentativen Umfrage der Finanzgruppe 

Deutscher Sparkassen- und Giroverband 
aus dem Jahr 2013 zufolge) „voll und 
ganz” davon überzeugt, dass die genann-
ten Anlageformen „spekulativ” sind, 32 
Prozent halten sie für „komplex”. 

Entscheidungsunwillige Kunden  
unterstützen 

Nur wenigen Sparern scheint bewusst zu 
sein, wie man mithilfe der genannten Wert-
papierklassen – die sich in Struktur und 
Risikoprofil erheblich voneinander unter-
scheiden – profitieren kann. Das Ziel un-
seres Finanzunternehmens ist, den klas-
sischen Sparern klar zu machen, dass nur 
durch eine Veränderung der Anlagestrate-
gie gute Chancen zum Vermögensaufbau 
auch in der Niedrigzinsphase bestehen. 
Die Frage ist daher: Wie kann man ent-
scheidungsunwillige Kunden dabei unter-
stützen, zu einer zufriedenstellenden Ent-
scheidung zu kommen? 

Auf der Suche nach Lösungsansätzen 
rückt immer mehr die „Beratung” in den 
Vordergrund. Hohe Qualität in der Bera-
tung ist seit jeher der Erfolgsfaktor Num-
mer eins. Dabei ist schon seit mehreren 
Jahren nicht mehr die Orientierung am 
Kunden zielführend, sondern die Orientie-
rung für den Kunden. Orientierung stiften 
ist in Zeiten nicht-transparenter Märkte und 
einer schier unüberschaubaren Pro-
duktvielfalt ausschlaggebend. Nur wer 
dem Anleger relevante Entscheidungshilfen 

Michael Weidmann, Mitglied des Vor-
stands, Sparda-Bank Hessen eG, Frank-
furt am Main. 

Zum Autor

Geldanlage in der  
Niedrigzinsphase: Die neue 
Strategie der Orientierung



26 bank und markt Heft 5  Mai 2014

Vorsorgesparen

gibt, kann in Zukunft erfolgreich sein. Ba-
sis hierfür ist eine noch intensivere persön-
liche Beratung in den Filialen – ohne dass 
andere Vertriebs- und Kommunikationswe-
ge ausgebremst werden. 

Orientierung stiften – auch für die  
Berater 

Orientierung stiften können nur orientierte 
Mitarbeiter. Heute mehr denn je. Die Spar-
da-Bank Hessen setzt somit verstärkt auf 
die intensive Schulung und Weiterbildung 
ihrer Berater in verschiedensten Kategori-
en. Zudem gibt sie ihnen in engen zeitli-
chen Abständen klare Handlungs- und 
Produktempfehlungen. Denn trotz eines 
standardisierten Verfahrens zur Anlagenei-
gung des Kunden kommen Berater ange-
sichts der großen Vielfalt der Produkte im 
Fonds- und Aktienbereich immer wieder 
zu unterschiedlichen Empfehlungen. Dies 
aber ist für den Verbraucher häufig nicht 
transparent. Neue Orientierung für den 
Handelnden, für den Berater selbst, wird 
somit im Bankwesen zunehmend wichti-
ger. Die hessische Genossenschaftsbank 
kommuniziert bei regelmäßigen Berater-
tagen den Mitarbeitern „die aktuelle Markt-
meinung”. 

Erfahrene Analysten definieren den 
Standpunkt des Unternehmens zu ver-
schiedenen Themen – wie Zinsentwick-
lung, Inflation, Wertpapiermarkt und Pro-
duktpalette. 

Daraus bestimmen die Top-Vertriebs-
führungskräfte Ziele, Wege und eine klare 
Erwartungshaltung, welche interessanten 
Produkte dem Anleger präsentiert werden 
sollen und warum. 

Zusätzlich informieren Experten der 
Vertriebspartner – Union Investment oder 
DEVK – über ihre neuen Produkte und Ak-
tionen. 

So wird sichergestellt, dass jeder Berater 
in den 40 Filialen der hessischen Regio-
nalbank ein und demselben Kunden die 

gleichen Fachinformationen zur Verfügung 
stellen kann und idealerweise zu gleichen 
Produktempfehlungen kommt. 

Besonders gute Beratung braucht beson-
ders gute Kommunikation. Dabei wird – in 
Zeiten, in denen Banken immer wieder 
negativ in die Schlagzeilen geraten – Kom-
munikation oft mit „Überreden” und „Auf-
schwatzen” verwechselt. Damit hat das 
Beratertraining der Sparda-Bank Hessen 
nichts zu tun. Vielmehr geht es um Frage-
techniken, um Informationsgewinnung, um 
Verstehen und Verstanden werden, um 
Interesse und Nähe zu dem Kunden. 

Komplexe Dinge einfach machen 

Im Best-Practice-Verfahren wird vor allem 
mit neuen Mitarbeitern geübt, wie ein guter 
Dialog aussieht. Fachbegriffe aus der Fi-
nanzwelt zum Beispiel sollten allen Bera-
tern vertraut sein, gehören jedoch nicht 
zwangsläufig zum Allgemeinwissen des 
Anlegers. Gewinnt der Kunde beim Nach-
fragen den Eindruck, dass der Berater 
selbst nicht versteht, worüber er spricht, 
ist das Vertrauensverhältnis gestört. 

Die Kunst nämlich, dem Kunden wirklich 
zu dienen, liegt darin, komplizierte Sach-
verhalte so zu durchdringen, dass man sie 
dem Kunden einfach darstellen kann – 
und klare finanzielle Entscheidungshilfen 
und Produktlösungen anbietet, auf die 
Verlass ist. Lösungen, die auf Transparenz 
und Einfachheit fußen und den Namen 
und die Philosophie der Sparda-Bank Hes-
sen verkörpern. 

Denn sie ist eine regional verwurzelte 
Bank, die sich aufgrund des genossen-
schaftlichen Förderauftrages dem Wohl 
ihrer Mitglieder verpflichtet hat. Sie steht 
für Tradition und Werteorientierung, für 
Seriosität und Nähe zu den Kunden. Folg-
lich ist sie selbst bei ihren Investitionen auf 
Sicherheit bedacht – anstatt mit risikorei-
chen und spekulativen Geschäften am 
Kapitalmarkt das schnelle Geld zu ma-
chen. Das honorieren die Kunden. Zum 

21. Mal in Folge bescheinigte der Kunden-
monitor Deutschland den Sparda-Banken 
2013 die zufriedensten Kunden. Zufriede-
ne Kunden und Mitglieder sind von ihrem 
Geldinstitut überzeugt, sie bleiben ihrer 
Bank treu. Treue und somit auch Vertrauen 
sind das höchste Gut. 

Zurück in die Zukunft 

Bankkunden zieht es zurück in die Filiale. 
48 Prozent der Bankkunden in Deutsch-
land wollen im Jahr 2020 für Finanzge-
schäfte exklusiv die Filiale aufsuchen. Das 
sind laut der repräsentativen Kundenbank-
studie „Zurück in die Zukunft” (2013) der 
Eurogroup Consulting immerhin acht Pro-
zentpunkte mehr als heute. 

Wachsen wird den Prognosen zufolge auch 
das Online-Geschäft. 41 Prozent der Be-
fragten rechnen damit, dass sie 2020 alle 
Bankangelegenheiten nur noch im Internet 
erledigen, 14 Prozentpunkte mehr als heu-
te. Es ist aber davon auszugehen, dass 
auch reine Online-Nutzer für beratungsin-
tensive Dienstleistungen in die Filiale kom-
men. Wer also die Qualität der Beratung vor 
Ort stärkt, stärkt zugleich auch die Bezie-
hung zu den Online-Kunden. 

Crossmedial kommunizieren 

Stimmig wird der Dialog mit den Kunden, 
wenn die Inhalte crossmedial vernetzt und 
hinsichtlich Nutzwert stringent aufgebaut 
sind. Als wichtiges Instrument dient immer 
noch das klassische Kundenmagazin. Die-
ses bietet Raum für die professionelle Be-
trachtung interessanter Produkte, Märkte 
und Branchen, wird aber zunehmend auch 
als Plattform für unterhaltende und marken-
prägende Elemente genutzt. 

Wegweisend zeigen sich aber auch die 
neuen Medien. Internetauftritte mit klaren 
Aussagen und Empfehlungen schätzen 
online-affine Kunden genauso wie die Bot-
schaften über die Social-Media-Ka näle. 
Letztere dienen weniger der Produktabbil-
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dung, sondern vielmehr als Instrument der 
Nähe und Bindung und zeigen erste Erfolge 
als vertrauensbildende Maßnahme. 

Wichtige Erwartungen: Sicherheit,  
Vorsicht und Vertrauen 

Sicherheit, Vorsicht und Vertrauen gehören 
zu den wichtigsten Erwartungen, wenn es 
um Geld geht. Und zwar nicht nur bei der 
älteren Generation. Die repräsentative Stu-
die „Wirtschaftswissen und Finanzkom-
petenz junger Erwachsener” (2012 beauf-
tragt von der Sparda-Bank Hessen, erstellt 
von der Akademie für Management und 
Kommunikation) zeigt, dass nicht einmal 
ein Drittel der 19- bis 29-jährigen Hessen 
„lukrative Produkte mit möglichst hohen 
Renditen” als interessant betrachtet. „Si-
cherheit” hingegen wünschen sich zwei 
Drittel der Befragten bei einem Finanzpro-
dukt, das ihren persönlichen Bedürfnissen 
entspricht. 

Grundlage jeder Geldanlage ist das magi-
sche Dreieck zwischen Sicherheit, Ertrag 
und Liquidität. Im Niedrigzinsumfeld be-
kommt dieses eine neue Dimension und 
die Qualität der Beratung noch mehr Ge-
wicht. Denn erst durch die richtige Vermö-
gensstreuung lässt sich eine Balance der 
drei Faktoren finden. Daher steht im Fokus 
der Beratung, in intensiver Zusammenarbeit 
mit dem Anleger den passenden Anlagemix 
zu ermitteln und schließlich zu realisieren. 

Vermögensstreuung pur 

Für die Zusammensetzung eines Anlage-
vermögens spielen zahlreiche Kriterien eine 
wichtige Rolle: Anlagemotiv und Anlage-
ziele, Anlagedauer, Risikoneigung, Risiko-
tragfähigkeit, Bedarf an Liquidität, beste-
hendes Gesamtvermögen, Einkommen/
Einkommensentwicklung, Sicherheitsbe-
dürfnis, Wertbeständigkeit, steuerliche As-
pekte und Rentabilität. Die Analyse dieser 
Kriterien ist zentrale Aufgabe der Bankbe-
rater. Oft ergeben sich aus diesen Katego-
rien offene Fragen, die sich der Kunde 

selbst noch nicht gestellt und vor allem 
sich selbst noch nicht beantwortet hat. Für 
die optimale Vermögensstreuung sind alle 
Anlageklassen zu berücksichtigen. „Nicht 
der Zeitpunkt, nicht die Auswahl, sondern 
die Mischung macht’s” – das ist das Leit-
motiv der Sparda-Bank Hessen. Als wich-
tige Teilbereiche sind die konventionelle 
Bankanlage, die Sachwertanlage und die 
Substanzwertanlage zu nennen. Nicht jede 
Anlageklasse bringt zu jedem Zeitpunkt die 
beste Rendite. Klar ist, dass die Favoriten 
im Laufe der Zeit wechseln: Einmal sind 
Aktien gewinnbringend, dann festverzinsli-
che Wertpapiere, im nächsten Moment aber 
Rohstoffe und Immobilien. 

Der Verbraucher ist gut beraten, breit in 
alle Anlageklassen zu investieren und die 
Streuung langfristig beizubehalten. Der 
Anleger muss dieses Prinzip verinnerlichen 
und mit Geduld und Interesse die Entwick-
lung verfolgen – auch hier ist der Dialog 
das Entscheidende. Denn 52 Prozent der 
Bundesbürger geben im Vermögensbaro-
meter 2013 der Finanzgruppe Deutscher 
Sparkassen- und Giroverband an, sich bei 
Wertpapieren wie Aktien oder Investment-
fonds „nicht gut” zurechtzufinden. 

Ohne Investitionen in Wertpapiere gibt es 
derzeit kaum Chancen auf inflationsaus-
gleichende Rendite. Selbst besonders si-
cherheitsorientierten Familien empfiehlt die 
Sparda-Bank Hessen eine Anlage von 85 
Prozent in konventionelle Geldanlagen und 
15 Prozent in chancenorientierte Aktien. 
Zu den 85 Prozent zählt die Genossen-
schaftsbank klassische Produkte wie Ta-
ges- und Festgelder, aber auch Immobili-
enfonds, Rentenfonds und Garantiefonds. 

Die Niedrigzinsphase wird wohl noch eine 
Weile andauern. Diese Zeit wollen wir nut-
zen, um bei den Kunden Interesse und 
Freude an alternativen Anlageformen zu 
wecken. Denn niemand muss das Schick-
sal der „risikolosen Verarmung” einfach 
hinnehmen. Wir wertschätzen die Wün-
sche und Anliegen unserer Kunden – und 
Wertschätzung beginnt mit einer guten 
Beratung. 
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