erfriebsunterstuizung

ist eine Investition in das
Wertpapiergeschaft”

Interview mit Georg Stocker

Nicht immer ist es fiir Anlageberater
einfach, dass Kunden Wertpapiere bei
der Vermogensanlage zu vermeiden
suchen. An dieser Stelle will die Deka
den Sparkassen helfen, die Wertpapier-
anlage bewusst zu thematisieren. Die
180 Vertriebsbetreuer werden ,ihren”
Sparkassen fest zugeordnet. Wo es
gewiinscht wird, stehen sie vor Ort als
Ansprechpartner zur Verfiigung. Das
Angebot, das noch weiter ausgebaut
werden soll, wird gut angenommen,
berichtet Georg Stocker. Red.

W Im vergangenen Jahr haben
Sie den Aushau vom Produkt-
zum Losungsanbieter eingeleitet. Welche

Meilensteine sind bereits erreicht, was
steht noch aus?

Wir haben im vergangenen Jahr wichtige
Weichenstellungen vorgenommen und
unser Leistungsangebot neu gestaltef und
gescharft. Ziel ist es, den verdnderfen He-
rausforderungen im Wertpapiergeschdft
und den Anforderungen der Sparkassen im
Investment- und Beratungsprozess stérker
Rechnung zu tragen. Der Ausbau der ver-
frieblichen Unterstlitzung und eine héhere
Bedarfs- und LOsungsorienfierung sind
uns hierbei besonders wichtig. Losungs-
anbieter hei@f, dass wir neben Einzelbau-
steinen flr die Asset Allocation Komplettlo-
sungen fir konkrete KundenbedUrfnisse
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anbiefen. Unsere Vermdgensverwaltungs-
produkte sind dafiir ein Beispiel. Auch ha-
ben wir unser Produkiangebot erweitert;
beispielsweise um Retail-Zertifkate, aber
auch um passiv gemanagte Investmentpro-
dukte (ETFs). Hier gilt es noch, Umset-
zungsarbeiten zu erledigen und die Erwei-
terung von Teilbereichen vorzunehmen.

W Das erste Quartal 2014 ist fiir
die Deka im Vertrieb nicht so
gut gelaufen. Ist das ein Zeichen dafir,

dass die Sparkassen noch mehr Hilfe
brauchen?

Dr. Georg Stocker, Mitglied des Vorstands,
DekaBank Deutsche Girozentrale, Frank-
furt am Main

Das ist so nicht richtig. Unsere Kennzah-
len sind sehr gut, das wirtschaftliche Er-
gebnis im ersten Quartal 2014 liegt auf
Vorjahresniveau. Auch unsere Netfover-
triebsleistung ist klar positiv. Lediglich im
Retail-Fondsabsatz missen wir uns noch
verbessern. Deshalb arbeiten wir intensiv
daran, unsere Produktqualitdt weiter zu
steigern. Diese MaBnahmen greifen be-
reits.

Nicht wegzudiskutieren ist allerdings, dass
viele Kunden nach wie vor verunsichert
sind und Wertpapiere bei der Vermdgens-
anlage meiden. Das ist flr den Berater vor
Ort eine nicht immer einfache Situation.
Unser Ziel ist es, die Berater zu unterstt-
zen, im Kundengesprach den Aspekt Wert-
papieranlage bewusst zu thematisieren.
Denn die Rahmenbedingungen fir das
Wertpapiergeschdft sind momentan guns-
tig: Bei historischen niedrigen Zinssdtzen
kann ein Vermdgensaufbau und die Alfers-
vorsorge nur mit breit gestreuten Wertpa-
pieranlagen gelingen.

M Im Rahmen der Vertriebsiniti-
ative wurden die Vertriebsbe-
treuer fiir Sparkassen eingefiihrt. Wie

viele Mitarbeiter sind das bisher, wie
viele sollen es noch werden?

Mit unserer Vertriebsoffensive wollten wir
die Sparkassen vor Ort noch infensiver im
Investment- und Beratungsprozess unter-
stitzen. Um dies leisten zu koénnen, wer-

bank und marki Heft 8 ™ August 2014



den wir bis Ende 2015 insgesamt 180
neue Vertriebsbetreuer einstellen. Bisher
haben wir zirka 80 neue Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter gewinnen konnen.

M Noch reichen die personellen
Kapazittten sicher nicht aus,
um alle Institute gleichermaBen zu be-
treuen. Wer hat hier momentan Vorrang:
die groBen Hduser oder die kleinen, die-
jenigen, die viel Geschdft vermitteln,
oder die, bei denen es nicht so gut
IGuft?

Das lésst sich nicht verallgemeinern. Jede
Sparkasse wird in Zukunft noch infensiver
von uns befreut, wenn sie es mochte. Eine
enge Begleitung vor Ort ist der wirksams-
te Hebel, um eventuel-
le Verunsicherun-
gen bei den
Beratern ab-
zubauen und
Routine  im
Wertpapierge-
schdft zu efablieren.

M Miissen die Vertriebsbetreuer
von den Sparkassen angefor-
dert werden oder bieten sie aktiv ihre
Hilfe an?

Wir Kkldren den Bedarf gemeinsam mit
den Sparkassen. Diese haben uns deutlich
signalisiert, dass sie eine infensivere und
personlichere Befreuung im Wertpapierge-
schdft winschen. Unsere ersten Erfahrun-
gen und Rickmeldungen bestd-

tigen, dass wir mit die-
ser \lorgehensweise
auf dem richtigen
Weg sind.

M Sind die
Vertriebs-
betreuer bestimmten Sparkas-

sen fest zugeordnet oder funktioniert die

Anforderung nach dem Call-Center-Prin-
zip: Wer frei ist, kiimmert sich?
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~Eine enge Begleitung
vor Ort ist der wirksamste Hebel,
um Verunsicherungen bei den
Beratern abzubauen.”

»Die Sparkassen haben
signalisiert, dass sie eine
personlichere Betreuung
im Wertpapiergeschaft
wiinschen.”

Die Betreuer sind den Hdusern fest zuge-
ordnet. Sie arbeiten eng mit dem jeweils
fur das Haus verantwortlichen Vertriebsdi-
rektor zusammen. Veririebsbe-

treuer und Vertriebsdi-
rektor betreuen die
Sparkassen im
Tandem.

M Sind die Veririebs-
betreuer als ,Coach” fiir die
Kundenberater zu verstehen? Oder be-

teiligen sie sich auch aktiv an der Berd-
tung?

Die Kundenberatung ist und bleibt das
Geschdft der Sparkassen. Mit den zusdtz-
lichen Mitarbeitern bauen wir unsere Un-
terstlitzung und Coaching-Ange-
bote vor Ort aus. Aufgabe
der Vertriebsbetreuer ist
es hauptsdchlich, den
Beratern in den Ge-
schdftsstellen als per-
manenter Ansprechpartner
zur Verflgung zu sfehen und —
gemeinsam mit den Sparkassen — den
Bedarf von Fach-, Vertriebs- und
Produktschulungen oder
Trainings zu identifizie-
ren und vor Ort durch-
zufiihren. Zudem un-
terstifzen  sie  die

Marktfihrungskrdfte und
helfen bei der Einfllhrung neuer
Produkfe.

M Uber welche
Kandle lduft
die Unterstiitzung fiir
die Institute? Sitzen
die Vertriebshetreu-

er in den Sparkas-
sen?

Wir wollen mit dem Tan-

dem aus Vertriebsdirektor und Ver-
triebsbetreuer vor Ort Mehrwert stiffen. Die
Vertriebsdirektoren und Vertriebsbetreuer
bieten den Sparkassen vielfdltige Unter-

,Die Betreuer
sind den Hdusern fest
zugeordnet.”

~Die Kundenberatung
ist und bleibt das Geschdft
der Sparkassen.”

Im Gespréich

stitzung im Werfpapiergeschdft — jeder in
seiner eigenen Rolle.

== \lertriebsdirektoren stehen im akfiven
Kontakt mit ihren Hdusern, um
Vorsténde und Vertriebssteu-
erer entlang allen Phasen
des Investmentprozesses
zu unterstitzen. Das um-
fasst die Bereitstellung von Re-
searchleistungen, die Entwicklung der
Hausmeinung und die Auswahl der Pro-
duktkérbe bis hin zu MaBnahmen zur
Erreichung der individuellen Ziele der Spar-
kassen.

== \Wenn die MaBnahmen und Aktivitciten
schlieBlich beschlossen sind, Gbernimmt
der jeweilige Vertriebsbetreuer den Staffel-
stab und unterstufzt in enger Kooperation
mit den Sparkassen fur die Umsetzung.

M Ist die Inanspruchnahme die-
ser Vertriebsunterstiitzung fiir
die Institute kostenpflichtig?

Nein, es fallen keinerlei Kosten an. Wir
sehen unsere Vertriebsunter-
stltzung als Investi-
tion in die Weiter-
entwicklung des
Wertpapierge-
schdfts an.

Wie ist die Resonanz der
Sparkassen?

Sehr positiv. Unser Angebot, die Sparkas-
sen entlang dem gesamten Investment-
und Beratungsprozess zu unferstltzen,
wird gut angenommen. Auf gute Reso-
nanz stéBt auch der Ausbau unserer
Schulungs- und Coaching-Angebote, ge-
rade vor dem Hinfergrund der hohen re-
gulaforischen Anforderungen an den Be-
rafungsprozess.

M Welche Unterstiitzung kdnnen
Sie den Sparkassen sonst
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Im Gesprich

noch bieten? Welche Vorteile bietet zum
Beispiel das Deka-Net?

Wir bieten den Sparkassen eine breite An-
gebotspalette an. Lassen Sie mich ein Bei-
spiel herausgreifen: Die Anbindung unserer
Research-Plaffform ,DekaNet” an die Da-
tenbank OS-Plus und damit die Verkn(p-
fung von Researchangeboten mit konkreten
Lsungsangeboten. Flr den Berater bedeu-
tet dies mehr Transparenz und weniger
Arbeit, denn das Hin- und Herwechseln
zwischen beiden Anwendungen enffdllt.

M Seit Januar 2013 bieten Sie
auch Zertifikate fiir Retailkun-

den an. Welche Produkte haben Sie hier
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im Porifolio? Auf welche verzichten Sie
bewusst?

Der Einstieg in das Geschdft mit den
Retail-Zertifikaten war ein wichfiger Schritt
fur uns auf dem Weg zum Wertpapier-
haus der Sparkassen. Wir vertreiben ein-
fache und transparente Standardprodukte,
die fUr den FlGchenvertrieb geeignet sind.
Dies sind vor allem Aktienanleihen, Zins-
produkte, Kapitalschutz-Zertifikate sowie
Express-, Discount- und Bonusstrukturen.
Hochspekulative Produkfe werden Sie in
unserem Angebot vergeblich suchen.

M Wie ist hier die Akzeptanz bei
Sparkassen und Kunden?

Wir sind mif der Resonanz auf unser Ange-
bot sehr zufrieden. Das Volumen lag zum
Jahresende 2013 bei rund einer Milliarde
Euro und in den ersten flnf Monaten die-
ses Jahres sind bereits wieder uber 1,1
Milliarden Euro in unsere Retail-Zertifikate
geflossen. Mehr als 391 Sparkassen haben
bereits unsere Zertifikate in ihr Angebot auf-
genommen — das sind 90 Prozent der
Sparkassen. Das belegt die Qualitdt dieser
Produkte, aber auch das Vertrauen in die
Deka-Bank als Emittentin.

M An welche Zielgruppen richten
Sie sich mit dem Deka-Vermo-
genskonzept und der Deka-Basisanlage?

Das Deka-Vermogenskonzept ist eine in-
novative Dienstleistung der Deka-Bank fur
die strukturierte Vermogensanlage. Es ist
vor allem far Anleger inferessant, die ihr
Geld mittel- bis langfristig anlegen wollen
und die Wert auf Individualitdt und Flexi-
bilitdt bei der Allokation legen. Das Vermo-
genskonzept erlaubt borsentdglich einen
Strategiewechsel innerhalb der gleichen
Anlageform. Die Deka-Basisanlage wie-
derum ist eine moderne Fondslosung fur
die Refailanlage mit einem weltweiten
Anlagefokus Uber alle Anlageklassen. Der
Anleger kann zudem Sicherungskompo-
nenten wdhlen, mit dem Ziel, Risiken zu
senken.

M Sehen Sie einen generellen
Trend von Einzelbausteinen
fiir die Geldanlage zu solchen Komplett-

I6sungen? Liegt hier die Lésung fiir das
Vorsorgeproblem?

Als Wertpapierhaus der Sparkassen ist
es unser Ziel, sowohl einzelne Bau-
steine flr die Kapitalanlage als auch Kom-
plettldsungsangebot vorzuhalten. Wichfig
ist, dass die Anlageldsungen individuell
auf den jeweiligen Investor zugeschnitten
sind. Und natdrlich sollfen im aktuellen
Marktumfeld die Anleger bei ihrer Vermo-
gensallokation auf die Beimischung von
Wertpapieren im Depof achten.
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