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Zinsen und Provisionen: Wenn die Zinsmarge sinkt, dann gibt es für Kredit­
institute mehrere Ansätze, um ihre Ertragslage stabil zu halten: den  Ausbau 
des Kreditgeschäfts und des Provisionsgeschäfts und das Ansetzen bei 
den Kosten. Wie das bei der Stadtsparkasse Düsseldorf gelingt, beschreibt 
Karin-Brigitte Göbel. Sie verweist dabei etwa auf ungenutzte Potenziale 
im Wertpapiergeschäft mit Firmenkunden oder im Versicherungsvertrieb. 
Beim Kreditgeschäft verfolgt die Taunus Sparkasse unterschiedliche An­
sätze: komplexe Finanzierungen im Eigengeschäft, Konsumentenkredite 

auf Provisionsbasis. Im Zahlungsverkehr konnten 
die durch die Interchange-Regulierung gerissenen 
Lücken kompensiert werden. Und auch beim Thema 
Kosten sieht Oliver Klink durch die Digitalisierung 
noch eine Menge Potenzial für mehr Effizienz. Die 
Sparda-Bank Nürnberg leistet sich noch ein gebüh­
renfreies Girokonto. Aus strategischer Sicht ist das 
wichtig, meint Stefan Schindler. Denn im Kontext der 
Digitalisierung ist das Konto der „Enabler” für die 

weitere Entwicklung. Möglichkeiten zum Ausbau des Provisionsgeschäfts 
sieht Schindler denn auch durchaus abseits von Finanzprodukten. Die 
Möglichkeiten des Versicherungsvertriebs in Banken nimmt Thomas Wie­
senewsky unter die Lupe. Die bisher praktizierte Bankassurance, so seine 
Warnung, ist durch die Digitalisierung jedoch infrage gestellt. Deshalb 
müssen Cross-Selling-Potenziale in Verbindung mit Bankprodukten stär­
ker in den Fokus rücken. Gleiches gilt für die neuen kleinteiligen Produkte, 
die die Assekuranz gerade mit Blick auf die digitalen Kanäle entwickelt hat. 

Geldanlage: Das Niedrigstzinsumfeld belastet nicht nur die Ertragslage der 
Banken. Es erschwert auch Anlegern die Entscheidung. Konservative Sparer 
trifft die kalte Enteignung, aber auch die Performance an den Aktienmärkten 
wird sich nicht ohne Weiteres fortschreiben. Das Fazit von Jochen Rama­
kers lautet: Diversifikation ist wichtiger denn je. Auch Thomas Metzener 
sieht Anleger in einem Entscheidungsdilemma. Die klassische Kapital­
markttheorie biete kaum noch verlässliche Prognoseinstrumente. Helfen 
kann die Behavioural-Finance-Theorie vor allem solchen Investoren, die 
von kurzfristigen Marktanomalien profitieren möchten, lautet sein Fazit. 

Firmenkundengeschäft: Das Geschäft mit kleinen Unternehmen ist einer 
Umfrage zufolge immer noch die Domäne der Volksbanken und Spar­
kassen. Und die Ergebnisse zeigen: Die Verbünde stellen ihre kleinen 
Unternehmenskunden weit besser zufrieden als der Wettbewerb.

Kommunikation: Gute Finanzbildung und finanzielles Wohlergehen hän­
gen unmittelbar zusammen. Deshalb haben die Defizite in diesem Bereich 
in Deutschland unmittelbare Auswirkungen auf die Altersvorsorge. Das 
fordert die Schulen, aber auch die Finanzwirtschaft, hier Abhilfe zu schaf­
fen. Dier Sparda-Bank Westalen-Lippe hat ein digitales Tool geschaffen, 
um das regionale Engagement der Bank besser zu kommunizieren. Wenn 
Gebühren steigen, ist das für regionale Banken besonders wichtig. 
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