INTERVIEW

Redaktionsgesprach mit Matthias Everding

~Auch wir als Sparkasse
mussen uns anpassen”

Die Sparkasse Nirnberg ist mit
«@© ihren nun 200 Jahren fast so alt

wie die Idee der Sparkassen
selbst. Wie oft musste sich lhr Haus in
dieser Zeit neu erfinden, um immer noch
erfolgreich am Markt zu sein? Oder ist
die Sparkassen-ldee so stark, auch Jahr-
hunderte zu lGiberdauern?

Die Sparkassen-ldee, also ,Einlagen aus
der Region, Kredite fur die Region”, ist
nach wie vor sehr stark und setzt sich
auch heute noch durch. Im Wesentlichen
geht es dabei auf der einen Seite um
Menschen, die zum Beispiel fur das Alter,
groBere Anschaffungen oder schwierige
Zeiten vorsorgen mochten. Auf der an-
deren Seite gibt es Unternehmen, die aus
unterschiedlichen Grinden Geld bezie-
hungsweise einen Kredit gebrauchen kon-
nen. Genau an dieser Stelle tritt die
Sparkasse als Mittler auf — und das funkti-

schaffen und eine gute Lebensqualitat zu
ermoglichen. Das druckt sich in den un-
terschiedlichsten Formen aus. Dabei kann
es sich um eine Familie handeln, die sich
ein Eigenheim wunscht, ein Unterneh-
men, das sich in der Griindung oder im
Ausbau befindet sowie Schulen oder
Krankenhéuser, die neue Gerate benoti-
gen. Hier bieten wir die notwendige Un-
terstitzung fur die jeweilige Zukunfts-
perspektive an.

Und was muss wiederum eine
4. Sparkasse heutzutage kénnen,

um zukunfts- beziehungsweise
wettbewerbsféhig zu sein?

Das Wichtigste ist der enge Kontakt zum
Kunden, das ist das A und O. Das bedeu-
tet, dass man standig in Kontakt bleibt
und idealerweise eine Beziehung zuein-
ander aufbaut. Daflr mussen wir mehr

~ES geht darum, fir die Menschen in unserer
Region Perspektiven zu schaffen.”

oniert schon seit nun 200 Jahren. Das
heiBt aber nicht, dass wir uns als Sparkas-
se nicht anpassen mussten, da sich die Welt
und auch das Kundenverhalten kontinu-
ierlich verandern. Insofern ist es durchaus
ein evolutionarer Prozess, den die Spar-
kasse NUrnberg immer wieder durchlauft.

«Wir finanzieren Zukunft” heiBt
es in lhrem Jubildumsspot. Was
genau heiBt das fir Ihre Region?

L N

Es geht vor allem darum, fur die Men-
schen in unserer Region Perspektiven zu
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Uber unsere Kunden und Uber unsere Re-
gion wissen sowie schneller Entscheidun-
gen treffen als in GroBkonzernen. Das
bekommen wir meistens auch sehr gut
hin. Klar ist aber auch, dass ebenso wett-
bewerbsfahige Produkte und Preise ent-
scheidende Faktoren darstellen.

Wen empfinden Sie als scharfs-
4 ten Konkurrenten: Die Volksban-

ken, andere Banken wie Com-
merzbank oder Postbank oder doch die
neuen Angreifer wie Fintechs und Big-
techs?

Diese Frage lasst sich eigentlich nicht
pauschal beantworten, weil es mit Blick
auf die unterschiedlichen Kundengrup-
pen auch unterschiedliche Wettbewerber
gibt. Dazu gehoren naturlich die GroB-
banken im Firmenkundengeschaft, aber
auch die Genossenschafts- und die Direkt-
banken im Privatkundengeschaft. Uber
Fintechs mache ich mir weniger Sorgen,
da mit diesen eher gemeinsam an Ver-
besserungen gearbeitet wird, anstatt zu
konkurrieren.

Werfen wir doch einmal einen

4. Blick auf Ihre Zahlen: Im Geschéfts-

jahr 2020 schrumpften sowohl lhr

Zins- als auch der Provisionsiiberschuss.

Wie haben Sie hier gegengesteuert und

wie stellt sich das im laufenden Jahr
dar?

Dass der Zinstuberschuss schon seit Jahren
zurtickgeht, liegt bekanntermaBen nicht
an uns, sondern an der Zinspolitik der
EZB. Das ist ein Thema, das sich auch in
den nachsten Jahren fortsetzen wird. Der
Ruckgang beim Provisionstiberschuss im
vergangenen Jahr ist allerdings allein Co-
rona geschuldet, weil natirlich der Kon-
takt zum Kunden durch die Pandemie
erschwert war. Der Provisionstiberschuss
wird in diesem Jahr aber wieder deutlich
ansteigen.

Inwieweit konnte eine Plattform-
okonomie dabei helfen, das Pro-
visionsergebnis zu steigern?

L N

Plattform6konomie ist aktuell ein scho-
nes Schlagwort, das auch immer wieder
an verschiedensten Stellen benutzt wird.
Wir bewegen uns durchaus auch auf an-
deren Plattformen und holen dort Ge-
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schaft herein, zum Beispiel mit der Inter-
hyp. Die Gestaltung einer eigenen
Plattform ist als einzelne Sparkasse aber
sehr schwierig, weil man natUrlich den
dafur notwendigen Traffic braucht. Das
fallt zugegebenermaBen den weltweiten
Playern einfacher als einem regionalen
Kreditinstitut.

Laut diversen Studien miissen die

«@© Geschaftsmodelle deutscher Ban-

ken aber kundenzentrischer aus-

gerichtet werden, um im Wettbewerb

weiter bestehen zu kénnen. Wie stellt

sich die Sparkasse Niirnberg dieser He-
rausforderung?

Das Wichtigste ist und bleibt der Kontakt
zum Kunden und das geschieht heutzu-
tage Uber viele verschiedene Kanale. Die
Kunden erreichen uns in unseren Filialen
und Beratungscentern personlich vor Ort,
aber auch telefonisch tber unser Kun-
denservicecenter. Es gibt zudem die Mog-
lichkeit, Uber die digitale Beratung be-
treut zu werden. All das sind wichtige
Kontaktpunkte. Dazu gehoéren aber auch

leiten unseren Service in die digitalen Ka-
nale und in die Selbstbedienungskanale.

Kundennahe ist eine der Starken

4. der Sparkassen. Inwieweit wird
man diesem eigenen Anspruch in

Zeiten von Corona-Pandemie und zuneh-
mender Digitalisierung dennoch gerecht?

In der digitalen Welt sind wir sehr gut
unterwegs. Unser Onlinebanking und
auch die Sparkassen-App werden von un-
seren Kunden sehr geschatzt. Das zeigen
samtliche Bewertungen oder Tests. Und
das wiederum sind sehr gute Kontakt-
punkte, mit denen wir digital punkten
kénnen. Das Angebot, digitale Beratun-
gen Uber Videokonferenzen durchzufih-
ren, wird zwar im Moment noch nicht so
intensiv angenommen, wie wir uns das
vorgestellt hatten, aber das ist auch ein
Entwicklungsprozess, der sich in den
nachsten Jahren fortsetzen wird.

Mit der Digitalisierung hat aber
auch das mobile Arbeiten erheb-
lich zugenommen. Dadurch steigt

L N

.Die Gestaltung einer eigenen Plattform ist fur
ein regionales Kreditinstitut nicht einfach.”

das Onlinebanking und die Sparkassen-
App. Denn die App verfugt heute Uber
mehr als 115000 Nutzer und ist immerzu
fur die Kunden verflgbar.

Die Sparkasse Niirnberg richtet
4. ihr Privatkundengeschdft neu

aus. 18 Standorte sollen wegfal-
len sowie 150 Mitarbeiterstellen abge-
baut werden. Inwieweit sollen die an-
deren Standorte hierfiir aufgewertet
werden und welcher Mehrwert ergibt
sich hierbei fiir die Kunden?

Die Filiale wird nach wie vor eine groBe
Bedeutung in unserer Sparkasse haben.
Wir werden mehr Wertpapier-, Versiche-
rungs- und Girokontospezialisten vor Ort
einsetzen, um das Thema Beratung zu
starken. Das wird unseren Kunden einen
erheblichen Mehrwert bieten. Gleichzei-
tig verdichten wir unser Filialnetz und
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allerdings auch das Gefahrenpotenzial
fir Hackerangriffe. Welche Erfahrungen
haben Sie im vergangen Corona-Jahr ge-
macht?

Wir arbeiten hier eng mit unserem IT-
Dienstleister der Sparkassen, der Finanz-
informatik, zusammen. Das hat bisher
sehr gut geklappt und es gab Uberhaupt
keinen Anlass, um an den getroffenen Si-
cherheitsmaBBnahmen zu zweifeln. Es gab
bei uns bisher keinerlei Sicherheitsprob-
leme oder Angriffe. Daher ist aus meiner
Sicht das mobile Arbeiten sicher.

Und wie machen Sie sich nun im

Hinblick auf den zweiten Corona-

Winter ,winterfest”? Gab es sons-
tige Lerneffekte?

Natdrlich haben wir aus den Erfahrungen
im ersten Halbjahr 2020 noch einiges ge-

Dr. Matthias Everding
|

Vorsitzender des Vorstands, Sparkasse
Nirnberg, Nurnberg

Am 2. November 1821 6ffnete die von Johan-
nes Scharrer gegriindete Sparkasse in Nirnberg
zum ersten Mal ihre Geschaftsraume. Bediens-
tete und drmere Mitmenschen sollten beruhig-
ter in die Zukunft blicken kénnen. Sie sparten
fur Krankheit, Alter oder Notfélle — sicher und
verzinst. Gewerbetreibende und Gutsbesitzen-
de konnten sich wenig spater zu sicheren Kon-
ditionen Geld leihen. Die Starkung von Hand-
werk, Handel und Produktionsstatten brachte
Wohlstand und eroffnete Perspektiven fur
Nurnberg und die Menschen. In zweihundert
Jahren hat sich die Sparkasse daher zu einem
wichtigen Wirtschaftsfaktor in ihrer Region ent-
wickelt. Und das Geschaftsmodell ,Einlagen
aus der Region, Kredite fur die Region” kann
sich laut dem Autor auch heute noch bewah-
ren. Doch naturlich misse sich das Institut im-
merzu an neue Bedingungen, wie das verander-
te Kundenverhalten, anpassen, um auch wei-
terhin langfristig bestehen zu kénnen. (Red.)

lernt und im zweiten Halbjahr umge-
setzt. Mobiles Arbeiten ist bei uns ein
vollig gangiges Instrument. Es ist jetzt
auch nicht so, dass in den diesjahrigen
Sommermonaten alle wieder am Arbeits-
platz gewesen waren. Somit ist der
Schritt, den wir jetzt wieder gehen mus-
sen, nichts Besonderes, sondern Normali-
tat.

In einzelnen Bereichen sind auch jetzt in
den Sommermonaten bis zu 80 Prozent
mobil gearbeitet worden. Wir stellen das
aber sehr stark auf die jeweilige Fih-
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rungskraft und die jeweilige Abteilung
ab. Dort wird vereinbart, was sinnvoll fur
Kunden und Mitarbeiter ist.

Im Zuge der Pandemie gewahrte
4. 'hre Sparkasse iiber 600 Corona-

Kredite in Hohe von 100 Millio-
nen Euro. Dariiber hinaus wurden 800
Tilgungsaussetzungen bewilligt. In den
Medien und Studien wird immer wieder
von steigenden Kreditausféllen und In-
solvenzen gewarnt. Wie stellt sich das
bei Ihnen derzeit dar?

Zurzeit ist die Risikolage in der Sparkasse
Nurnberg sehr gut. Wir kénnen nicht be-
obachten, dass es zu groBeren Ausféllen
gekommen ist. Man muss sagen, dass die
staatlichen Corona-Hilfen dort ihre Wir-
kung gezeigt haben. Naturlich ist es jetzt
in dieser Phase wichtig, dass die stark be-
troffenen Branchen wie Gastronomie
oder Hotel weitere Hilfen bekommen. Da
sind namlich keine Reserven und kein
Speck mehr vorhanden. Ich gehe aber
auch davon aus, dass die Politik diese Un-
terstUtzung wieder leisten wird.

Die weiter anhaltende Unsicher-

4. heit befeuert aber auch die allge-

meine Einlagenflut. Wie geht lhre
Sparkasse damit um?

Das Thema Einlagen ist fur die Kreditin-
stitute in der heutigen Zeit ein Problem.
Wir versuchen, moéglichst viele Einlagen
im Kreditgeschaft unterzubringen, aber
das gelingt nicht immer. Insofern ver-
langt auch unser Haus Verwahrentgelte
von Privat- und Firmenkunden und da-
durch wird auch der Einlagenzufluss in
einer gewissen Art und Weise gestoppt.

vor dem Hintergrund der jeweiligen Ver-
mogenssituation und der Risikobereit-
schaft.

Die Pandemie hat auch eine ge-
4. Wisse Euphorie gegeniiber Wert-
papieren bei deutschen Sparern
ausgeldst. Hat diese Entwicklung das
Potenzial zu einer neuen Aktienkultur

wortet wird, dann wird auch nur noch
Uber zum Beispiel nachhaltige Fondspro-
dukte gesprochen. Diese Vorgehensweise
zeigt bereits Erfolge: Etwa ein Drittel des
Absatzes sind schon jetzt nachhaltig. Wir
verwenden dort haufig die Produkte der
Deka, aber auch von anderen Anbietern.
Im Finanzierungsgeschaft ist das zugege-
benermaBen noch schwieriger. Wir ha-

»Mit der verpflichtenden Honorarberatung
wirde die Politik einen groBen Fehler machen.”

in Deutschland beizutragen? Wie schlagt
sich das in den Zahlen lhres Hauses nie-
der?

Der Nettoabsatz im Wertpapiergeschaft
bei Privatkunden hat sich dieses Jahr um
50 Prozent erhéht. Insofern kann man
schon von einem kleinen ,,Boom” spre-
chen. Ich glaube auch, dass diese Ent-
wicklung die Chance hat sich zu versteti-
gen. Das Wichtigste ist dabei, dass wir
unseren Kunden immer wieder beibrin-
gen, bei Ruckschlagen - die kommen
werden - nicht auszusteigen, sondern
durchzuhalten. Nur mit dieser Aufkla-
rung kénnen wir langfristig in eine ge-
sunde Aktienkultur hineinkommen.

Apropos Aufklarung: Wie schulen

Sie Berater in Sachen Nachhaltig-

keit, damit dieses Thema in den
Beratungsgesprachen adaquat behan-
delt werden kann?

Nachhaltigkeit ist heutzutage ein ganz
wichtiges Thema, nicht nur fur die Gesell-

.Die europaische Einlagensicherung EDIS
sollte unbedingt verhindert werden.”

Fakt ist aber auch, dass in Zeiten von In-
flation — und die haben wir zurzeit sehr
stark — mit Einlagen auf Sicht-, Cash- oder
Spareinlagenkonten kein Kunde seine
Kaufkraft erhalten kann. Insofern raten
wir den Kunden zu einer Anlage in Ak-
tien oder Immobilien. Naturlich immer
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schaft, sondern auch fur uns als Sparkasse
NuUrnberg. In der Anlageberatung findet
Nachhaltigkeit schon ihren Niederschlag.
In jedem Anlagegesprach wird der Kunde
gefragt, ob er nachhaltige Produkte ha-
ben und nachhaltig anlegen mochte.
Wenn diese Frage mit einem Ja beant-

ben in diesem Jahr alle Vorbereitungen
getroffen, um ab dem Jahr 2022 auch
dort nachhaltiger unterwegs sein zu kon-
nen. Das bedeutet Schulungen fur viele
Firmenkundenberater, um dann auch in
jedem Finanzierungsgesprach dieses The-
ma aktiv ansprechen zu kénnen - mit
AugenmaB, aber nattrlich auch mit einer
klaren Zielrichtung.

Aber ist das nicht auch eine Art

4. von ,Greenwashing”, wenn dem

Kunden nur noch griine Produkte

angeboten werden, sobald er sich positiv

zum Thema Nachhaltigkeit geduBert
hat?

Wenn ein Kunde auf eine eindeutige Fra-
ge seinen Wunsch auBert, dann werden
wir diesem Wunsch nachkommen. Wich-
tig ist, dass das Produkt in sich nachhaltig
ist. Dabei wissen wir, dass das heutzutage
auch noch nicht zu Ende definiert ist.
Vielmehr handelt es sich um einen Ent-
wicklungsprozess, den wir in den nachs-
ten funf Jahren erleben werden.

Bleiben wir bei der Beratung: Der

4. DSGV hat die Politik davor ge-

warnt, die Beratung fir Finanz-

produkte gegen Honorar zum Standard

zu machen. Welche Konsequenzen sehen
Sie dadurch auf sich zukommen?

Das Thema Honorarberatung ist fur ei-
nen kleinen Teil der vermdgenden Privat-
kunden ein moglicher Ansatz, aber fur
Ottonormalverbraucher sehr schwierig.
Denn wenn die Beratung Geld kostet,
wird der Kunde nicht mehr zur Beratung
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kommen und damit viele Chancen, die er
durch eine verninftige Beratung zum
Beispiel zum Thema Altersvorsorge ha-
ben koénnte, nicht mehr wahrnehmen
kénnen. Ich glaube, dass die Politik da-
mit einen groBen Fehler machen wirde,
so wie es in GroBbritannien eigentlich
schon bekannt ist.

Was wiirden Sie sich gerne von
4. der neuen Bundesregierung wiin-
schen?

Ich glaube, es steht einer kleinen Spar-
kasse Nurnberg nicht zu, sich etwas von
der groBen Politik zu wunschen. Aber
selbstverstandlich gibt es Themen, die
verbesserungswurdig sind. Dazu zahlt
eine Regulatorik mit AugenmaB, die
auch die kleineren Kreditinstitute ver-
nunftig behandelt. AuBerdem sollte die
europdische Einlagensicherung EDIS ver-
hindert werden. Es kann namlich nicht
sein, dass das Geld, welches die Sparkas-
sen in vielen Jahren zur Seite gelegt ha-
ben, um unsere Kunden zu schutzen, fur

Kunden von Banken in anderen Landern
eingesetzt werden soll, wo das eben
nicht gemacht worden ist.

Ein anderes Thema: Laut BGH-Ur-

teil Ende April dirfen Banken

nicht ohne ausdriickliche Zustim-
mung die Gebiihren fiir das Girokonto
erhohen. Wie viele Kunden haben sich
bereits zwecks einer entsprechenden
Entschadigung bei Ihnen gemeldet und
wie gehen Sie mit dieser Situation um?

Das Urteil, dass wir die Zustimmung ein-
holen mussen, werden wir in Zukunft na-
turlich beachten. Wir sind gerade dabei,
die Zustimmung von allen Kunden einzu-
holen. Aus Kundensicht ist meine Ein-
schatzung, dass das ein Thema ist, das sie
nicht wirklich interessiert. Das unterstrei-
chen auch die geringen Beschwerdezah-
len. Zuvor wurde das Ganze transparent,
aber einfach und pragmatisch gehand-
habt. Jeder Kunde hatte widersprechen
kénnen, wenn ihm etwas nicht gepasst
hatte. Jetzt wird es fur beide Seiten auf-

. N

wendiger. Damit mussen wir leben. Was
die Verbraucherschtitzer zudem offenbar
ausblenden ist, dass es gar nicht so ein-
fach ist, alle Kunden zu erreichen, wenn
diese Nachrichten entweder gar nicht le-
sen oder Briefe sogar wegwerfen.

Welchen sonstigen Herausforde-
4. rungen blickt die Sparkasse Niirn-

berg entgegen und wie konnte
ihre Zukunft aussehen?

Ich glaube, die Herausforderungen ha-
ben wir alle angesprochen: Regulatorik,
Niedrigzins, Digitalisierung, Rechtspre-
chung. Das Wichtigste fur die Zukunft
ist, dass wir uns standig unserem Umfeld
und den neuen Bedingungen anpassen.
Das ist mit allgemeiner Verédnderungsbe-
reitschaft verbunden, auch bei den Mit-
arbeitern, denn schlieBlich ist das Ver-
standnis fir den Kunden hierbei enorm
wichtig. Nur so kénnen wir uns immer
wieder gemeinsam auf einen neuen Weg
begeben und auch die nachsten 50 Jahre
als Sparkasse NUrnberg schaffen. s
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