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DIGITALISIERUNG 

Zustimmungseinholung – 
analog versus digital

Mit dem Einholen der Kundenzustim-
mung zu Bankgebühren ist es wie mit 

Um beides kommen die Anbieter nicht 
herum. Bei der Nutzerfreundlichkeit 
gibt es jedoch große Unterschiede. 

Weil es ohne die Zustimmung der Kun-
den nun einmal nicht geht, wird ihnen 
meist eine Auswahl an Möglichkeiten 
eingeräumt, wie sie dieselbe erteilen 
können. Die Unterschrift eines Vor-
drucks und Rücksendung per Post ist 
regelmäßig eine davon. Schließlich 
muss es auch für die weniger technikaf-

den digitalen Varianten scheidet sich 
jedoch die Spreu vom Weizen. 

Charmant ist etwa die QR-Code-ba-
-

und bestätigen – fertig. Ebenfalls QR-
Code-basiert geht es allerdings auch 

AGB und Preisverzeichnis herunterla-
den, abspeichern und öffnen (um damit 
zu dokumentieren, dass man es auch 
zur Kenntnis genommen, wenn auch 
nicht unbedingt gelesen hat) und dann 
erst bestätigen. Diese Vorgehensweise 
mag zwar rechtlich wasserdicht sein – 
Nutzerfreundlichkeit sieht indessen an-
ders aus. 

„Echt jetzt?“ fragt sich da der geneigte 
Kunde, der schon sein Handy gezückt 

-
dige Angelegenheit hinter sich zu brin-

Rede sein, also greift der Kunde zum 
beiliegenden Einwilligungsvordruck, 
unterschreibt und ab damit in die Post. 
Das mag zwar für das Kreditinstitut die 

jedoch ist es die schnellste. Analog 
schlägt digital. Das Buch mit den AGB 
und Preisinformationen wandert unbe-
sehen ins Altpapier. Das kann man sich 
ja bei Bedarf immer noch herunterla-
den.  Red.

PRIVATKUNDENGESCHÄFT I

Sparda Hessen – Wachstum 
durch Gebührenverzicht 

Wer in diesen Tagen verkünden kann, 
das Girokonto weiterhin kostenlos an-
bieten zu können und keine Verwahrent-
gelte zu berechnen, der kann sich allein 
dadurch schon beträchtlicher Aufmerk-
samkeit sicher sein. Die Sparda-Bank 
Hessen, die eben dies auf ihrer Jahres-
pressekonferenz am 27. Januar dieses 
Jahres verkünden konnte, hat damit 
mittlerweile auch in der eigenen Gruppe 
eine Sonderstellung. 

Durch den Verzicht auf Kontoführungs-
gebühren und Negativzinsen sowie 
 ersparte Ausgabeaufschläge bei Fonds-
anlagen durch die hauseigene Fonds-

-
net sie eine Gesamtförderleistung von 
rund 32 Millionen Euro (Vorjahr 24 Mil-
lionen Euro) für Mitglieder und Kunden.

Besagte Flatrate, so Vertriebsvorstand 
Michael Weidmann, hat sich nach ihrer 
Einführung im November 2020 im ver-
gangenen Jahr geradezu als „Booster“ 

Nettofondsabsatz allein im Jahr 2021 
war vom Volumen her größer als die 
addierten Fondsabsätze der drei Jahre 
zuvor. Netto investierten die Kunden der 
Sparda-Bank Hessen 202,342 Millio-
nen Euro neu in Fondsanlagen. In den 
Jahren 2018 bis 2020 waren es trotz 
kontinuierlichen Wachstums zusammen 
18,156 Millionen Euro. Damit wurden 
die Erwartungen der Bank bei Weitem 
übertroffen. Im dritten Quartal 2021 
hat die Bank zudem ein spezielles Be-
ratungsangebot für Frauen gestartet 
und berichtet auch hier über sehr posi-
tive Resonanz. Insgesamt konnte die 
Bank im vergangenen Jahr 5387 neue 
Kunden für das Fondssparen gewinnen. 
Vor allem dadurch stieg der Provisions-

Millionen Euro.

Dass die Zahl der Mitglieder und Kun-
den im Jahr 2021 ordentlich gestiegen 
ist, muss angesichts des Verzichts auf 
Kontoführungs- und Verwahrentgelte 
nicht verwundern. Die Zahl der Mit-
glieder wuchs netto um fast 2 000 be-
ziehungsweise 0,7 Prozent. Neu  haben 
sich 7 883 Menschen für eine Mitglied-
schaft entschieden. Die Zahl der Kun-

-
weise 1,8 Prozent auf 361 263. 

Das Wachstum bei den Girokonten lag 
sogar noch deutlich über dem Kunden-

-
zeitraum um 3,3 Prozent auf 312 200. 
Die Anzahl der neuen Girokonten legte 
im Vergleich zum Vorjahr sogar um 23,7 

Offenbar haben also auch bisherige 
reine Kreditkunden ihr Girokonto zur 
Sparda-Bank Hessen verlagert – dem 
mittlerweile zur Seltenheit gewordenen 
Gratiskonto sei Dank. Ein solches 
Wachstum ist nicht ohne Risiken. Denn 
natürlich hegen diese Kunden die 
 Erwartung, auch künftig vor Konto-
führungs- und Verwahrentgelten gefeit 
zu sein. Kann die Bank diesem An-
spruch eines Tages nicht mehr gerecht 
werden, ist die Enttäuschung der Kun-
den umso größer. 

Zudem hat eine solche Strategie natür-
lich ihren Preis. Denn mit den Kunden- 

auch die Kundene inlagen, und zwar um 

Prozent der Unternehmen in Deutschland sehen sich durch 

Das geht aus einer Umfrage des Ifo-Instituts vom Dezember 
2021 hervor. Im Vergleich zur letzten Erhebung im Juni 2021 

ist dieser Anteil unverändert geblieben. Im Dienstleistungssektor (20,4 Pro-
zent) sowie im Einzelhandel (17,1 Prozent) ist die Quote nicht nur im Bran-
chenvergleich am höchsten. Im Einzelhandel ist sie zudem mit 2,7 Prozent 
im Vergleich zum Juni 2021 am stärksten angestiegen. Innerhalb des Dienst-
leistungssektors fühlen sich vor allem Reisebüros und Reiseveranstalter  
mit 73,2 Prozent sowie Unternehmen aus der Veranstaltungswirtschaft 
(67,4 Prozent) und dem Beherbergungsgewerbe (58,8 Prozent) besonders 

Hälfte der Betriebe bedroht (52,5 Prozent im Dezember 2021 gegenüber 
55,4 Prozent im Juni). In der Beherbergung waren es 58,8 Prozent nach 
52,1 Prozent im Juni.

14
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1,22 Milliarden Euro oder 17 Prozent 

ende 2021. Da diese Einlagen nicht 
vollständig ertragreich angelegt werden 
konnten, verblieb bei der Bank ein 
 Saldo gezahlter Negativzinsen von 
2,2 Millionen Euro, die nicht an die Kun-
den weitergegeben wurden. 

Unter dem Strich bleibt ein Jahresüber-

11,2 Millionen Euro im Vorjahr. Das ist 
-

halb plant der Vorstand, die Dividende 
für 2021 auf 0,5 Prozent zu reduzieren. 
Um den Mitgliedern zukünftig die glei-
che Dividendenzahlung bei verringerter 
Dividende zu ermöglichen, wurde die 
Anzahl möglicher Geschäftsanteile von 
15 auf 60 angehoben. Wer bereits seit 
2004 Mitglied ist, kann sogar 120 Mit-
gliedsanteile zeichnen. Red.

PRIVATKUNDENGESCHÄFT II

Mehr Spardisziplin  

Spaß macht und auch nur der bloße 
Anschein von Druck vermieden wird. 
Diese Erkenntnis machen sich Player 
aus immer mehr Bereichen zunutze; der 

-
lern-Apps wird der Nutzer für jede 

für Fehler gibt es Abzüge. Gesundheits-
Apps verleihen Medaillen für das Er-
reichen von Trainingszielen. Und bei 
Neobrokern geht – durchaus nicht 
 unumstritten – teilweise nach jedem 
 Trade ein Feuerwerk los. 

Das gleiche Prinzip lässt sich auch auf 
das langfristige Sparen übertragen. 
Das Erreichen von Sparzielen in ein 
Spiel zu verwandeln, kann die Fähigkeit 
der Sparer, ihre Ziele zu erreichen, um 
fast 20 Prozent steigern, so eine Studie 
der britischen Bayes Business School. 
Die Ursache dafür machen Professor 
Irene Scopelliti, Dr. Janina Steinmetz 
und Dr. Nethal Hashim darin aus, dass 

-
de am Geldausgeben der verzögerten 
Belohnung des Sparens vorziehen. Des-
halb habe die Verwendung von für 
Spiele typischen Elementen wie Ab-
zeichen, Bestenlisten und Fortschritts-
balken einen erheblichen Effekt auf das 
Verhalten.

Die Forscher hatten 331 Probanden im 
Vereinigten Königreich beauftragt, sich 
ein Sparziel für den folgenden Monat 
zu setzen und ihre Ersparnisse mithilfe 
einer Web-App vier Wochen lang zu 

verfolgen. Dabei wurde einer Gruppe 
nach dem Zufallsprinzip eine spiele-
rische Version zugewiesen, der anderen 
Hälfte nicht. Im Ergebnis sparten 
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nutzten, im Verhältnis zu ihrem Ziel fast 
20 Prozent mehr als die anderen Teil-
nehmer.

Natürlich fehlt es den Deutschen nicht 
an Spareifer. Dennoch könnte sich die 
Finanzbranche auch hierzulande solche 
Elemente durchaus zunutze machen – 
beispielsweise beim Sparen für das 
neue Auto oder ein Eigenheim oder 
auch bei der Altersvorsorge. Nament-
lich bei der Altersvorsorge dürfte sich 
der Effekt aber vermutlich in Grenzen 
halten – spielt hier doch noch eine  Reihe 
weiterer Faktoren wie das Rentenniveau 
in der gesetzlichen Rentenver sicherung, 
steuerliche An reize oder staatliche För-
derung eine beträchtliche Rolle. Zudem 
setzen Fortschrittsbalken oder Medail-
len für das Erreichen eines bestimmten 
Absicherungsniveaus zunächst einmal 
eine einheitliche Vorsorge information 
voraus. 

-
leicht auch im Kreditgeschäft einsetzen, 
um Kunden das Abtragen ihrer Verbind-
lichkeiten zu versüßen. Eine Medaille für 
„75 Prozent geschafft“ oder „in 15 Mo-
naten schuldenfrei“ würde vermutlich 
manchen Schuldner freuen.  Red.

BANKENAUFSICHT

Bank der Fintechs schwächelt 
bei der Compliance

Solaris Bank eine besondere Bank. 
Während andere Kreditinstitute noch 
den Wettbewerb durch die immer zahl-
reicher aufkommenden Fintechs be-
klagten, entdeckte sie genau hier ihre 

tige Geschäfte rechtskonform abzu-
wickeln. Unter ihrer Banklizenz sind 
mittlerweile etliche Fintech-Unterneh-
men unterwegs – ganz ähnlich, wie das 
bei den Maklerpools im Versicherungs-
geschäft der Fall ist, die einer Vielzahl 
kleinerer Unternehmen ihr Haftungs-
dach zur Verfügung stellen. 

Die Solaris Bank war und ist damit sehr 
erfolgreich. „2021 war ein außergewöhn-
liches Jahr für die Solaris Bank und Con-
tis. Wir haben in allen Bereichen ein be-
schleunigtes Wachstum verzeichnet und 
sind stolz darauf, mit mehr als fünf Mil-
lionen Endkundenkonten die größte Ban-
king-as-a-Service-Plattform in Europa 

zu bieten.“ So ließ sich Thom Rasser, CFO 
der Solaris Bank, noch am 28. Januar 
dieses Jahres in einer Pressemitteilung 
zitieren. Ab dem dritten Quartal 2022 will 
die Bank börsenreif sein – inklusive diver-
ser Maßnahmen wie die Transformation 
der Organi sations- und Management-
struktur, die Umstellung auf IFRS-Rech-
nungslegungsstandards, die Umsetzung 
neuer Nachhaltigkeitsstandards und vor 
allem Prozessoptimierungen und Inves-
titionen in Compliance und Regulierung. 
Dass die BaFin – wie schon zuvor N26 – 
nun auch der Solaris Bank einen Sonder-
beauftragten ins Haus schickt, der die 
Fortschritte der Bank in Sachen Compli-
ance überprüfen soll, passt in diesem 

Im Fall der Solaris Bank ist es sogar 
noch peinlicher – und womöglich auch 
geschäftsschädigender. Bestehende 
und potenzielle neuen Privatkunden 
einer Neobank wie N26 legen vermut-
lich kein besonderes Augenmerk auf 
die gesamte Compliance-Thematik, 
zumindest so lange nicht, wie keine Pro-
bleme auftreten. Bei einer Bank, deren 
erklärtes Ziel es ist, „die europäische 
Kernbank und das Rückgrat für alle 
kundenzentrischen Ökosysteme zu wer-
den, die Finanzdienstleistungen nahtlos 
in ihr Angebot integrieren wollen“, sieht 
das anders aus. „Um unseren Partnern 
eine hochgradig skalierbare und siche-
re Plattform zu bieten, müssen wir auf 

-
fern“, so die Pressemitteilung vom 28. 
Januar, mit der die Bank bekannt gab, 
dass ihrer im vergangenen Jahr ange-
kündigte Partnerschaft mit Contis nun 
von allen zuständigen Aufsichtsbehör-
den die Freigabe erteilt wurde. Mit ei-
nem solchen Geschäftsmodell ist es 
essentiell, alle regulatorischen Vorga-
ben strikt einzuhalten. Das erwarten 
und darauf verlassen sich all diejenigen 
Fintechs, die die die Banklizenz nutzen, 
um ihre Geschäfte ordnungsgemäß 
abwickeln zu können.  Red.

ERTRAGSPOLITIK

Mieteinnahmen als  
Ertragsstabilisator 

-
schäft wächst gut – die Einlagen wach-
sen besser. Eben dieses Bild zeigt sich 
auch bei der Sparkasse Mittelthüringen. 
Im Jahr 2021 hat das Institut 2,8 Milli-

arden an Krediten an private und ge-
schäftliche Kunden ausgereicht. Den-
noch übersteigen die Kundeneinlagen 
mit 4,1 Milliarden Euro das ausgereich-
te Kreditvolumen weiterhin deutlich um 
rund 1,3 Milliarden Euro. Angesichts 
dessen kann das Provisionsergebnis aus 
Wertpapiergeschäft und sonstigem 
Verbundgeschäft zwar helfen, die Er-
tragslage zu stabilisieren. Die Suche 
nach neuen Erträgen tut jedoch hier wie 
andernorts not. 

Gut ist, dass ein Großteil der Kunden 
seine Zustimmung zu den Preisanpas-
sungsklauseln in den AGB mittlerweile 
erteilt hat. Nach dem BGH-Urteil vom 
27. April 2021 haben die Thüringer ihre 
Kunden ab September dazu informiert 
und via Brief, Online-Banking oder vor 
Ort in den Filialen um ihre Zustimmung 
zu den zuletzt vereinbarten Entgelten 
sowie den angepassten AGB und Son-
derbedingungen gebeten. Bis Mitte 
Januar 2022 konnten so 165 000 Zu-
stimmungserklärungen eingeholt wer-
den, was in etwa 85 Prozent der Ge-
samtkundenzahl entspricht. Am Druck 
auf die Ertragslage ändert das freilich 
nichts. 

Hier richtet sich der Blick verstärkt auf 
Wohnungsbauprojekte, um durch die 
Vermietung von Wohnraum zinsunab-
hängige Einnahmen zu erzielen. So hat 
die Sparkasse auch 2021 den Ausbau 
ihres Immobilienbestandes fortgesetzt 
und verschiedene Objekte erworben 
oder erstellt. 

Damit lassen sich gewissermaßen zwei 
-

der, die in den Immobilienbestand in-
vestiert werden, müssen nicht teuer bei 
der EZB „geparkt“ werden. Gleichzeitig 
können von der Sparkasse initiierte 
Wohnungsbauprojekte in einem Um-
feld, in dem allenthalben Wohnungen 
gesucht werden, geradezu als Teil der 
regionalen Verantwortung verstanden 
und entsprechend vermarktet werden. 
Wenn die Sparkasse ihren eigenen Kun-
den, die eine Wohnung suchen, ein ent-
sprechendes Angebot machen kann, 
mag das auch durchaus der Kunden-
bindung dienen. 

Ganz ohne Risiken ist es allerdings nicht, 
wenn Banken und Sparkassen mehr 
und mehr zu Wohnungsgesellschaften 
werden. Die Sparkasse als Vermieter 
mag im Vergleich zu den Giganten der 
Wohnungswirtschaft einen guten Ruf 
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haben – doch auch sie wird auf Dauer 
Mieterhöhungen nicht vermeiden kön-
nen. Auseinandersetzungen mit Mietern 
werden nahezu unausweichlich sein – 
umso weniger, je größer der Immobilien-
bestand des jeweiligen Instituts wird. Es 
ist also nicht auszuschließen, dass das 
Vermietungsgeschäft irgendwann zum 
Bumerang wird, der das Image der 
 Institute massiv beschädigen und Kun-
denbeziehungen in Gefahr bringen 
könnte. 

Dies gilt allerdings im Grunde für alle 
Geschäfte, die über das ursprüngliche 
Bankgeschäft hinausgehen. Überall 
dort, wo der Name einer Bank oder 
Sparkasse draufsteht, kann es positive 
Rückkopplungen geben, wenn die ent-

Kunden gut sind, und negative, wenn es 
Mängel gibt. Auf diese unerwünschten 
Nebenwirkungen gilt es ein Augenmerk 
zu haben. Sie können indessen kein 
Grund sein, nicht in neue Geschäftsfel-
der vorzustoßen. Denn nur so wird sich 
vermutlich auf Dauer die eigene Er-
tragslage stabilisieren lassen.  Red.

SCORING

Weniger Kredit für Kevin  
als für Dirk 

Männer mit den Vornamen Kevin, 
 Marcel und Nico und Frauen mit den 
Namen Jasmin, Jessica oder Michelle, 
erhalten seltener eine Kreditzusage als 
Personen namens Dirk, Ralf und Jörg bei 
den Männern beziehungsweise  Birgit, 
Simone und Claudia bei den Frauen. Das 

100 000 Ratenkreditanfragen, für die 
unter den eingegangenen Anfragen die 

namen ausgewertet wurden, wobei für 
jeden Namen zwischen 200 und 2 000 
Kreditanfragen in die Untersuchung ein-

Analyse eine Finanzierungsquote von nur 
61 Prozent, unter den Frauen namens 
 „Jasmin“ beträgt die Quote sogar nur  

81 Prozent ein Kreditangebot. 

Was sich auf den ersten Blick kurios 
ausnimmt, hat natürlich ganz hand-
feste, statistische Ursachen und liegt 
nicht etwa an den Namen an sich, son-
dern eher an der Risikostruktur der je-

in be fristeten Beschäftigungsverhältnis-
sen arbeiten. Mit durchschnittlich 1 864 

Euro weniger als der im Schnitt 48,2 
Jahre alte „Dirk“ (2 837 Euro). Seine 
durchschnittliche Kreditsumme liegt mit 

weiligen Alterskohorte. So sind die Ke-
vins, deren Namensgebung oftmals mit 

tun hat, im Durchschnitt 27,1 Jahre alt. 
Damit gehören sie zu den jüngeren Kre-
ditnehmern, die im Schnitt weniger ver-
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14 426 Euro um 5 377 Euro niedriger als 
die von Dirk. 

Das gleiche Muster lässt sich auf die 
Frauen übertragen. Bei ihnen spielt 
 allerdings zudem noch die sogenannte 

Kredit anfragen, 1 878 Euro und damit 
514 Euro (22 Prozent) weniger als Män-
ner. Infolgedessen ist auch die durch-
schnittliche Darlehenssumme bei Frauen 
um mehr als 3 000 Euro niedriger. Zu-
dem erhalten Kreditinteressentinnen nur 
in 68 Prozent aller Fälle ein Finanzie-
rungsangebot auf ihre Kredit anfrage 
(Männer 73 Prozent). Für die durch-

zwei Jahre älter als „Kevin“, erhält sie nur 
bei 53 Prozent ihrer Kreditanfragen ein 
Finanzierungs angebot.  Red. 

 RECHTSFRAGEN

Betriebsschließung –  
BGH-Urteil mit Augenmaß

Normalerweise mahlen die Mühlen der 
Justiz eher langsam. Der BGH kann 
aber auch schnell sein. Das haben die 
Karlsruher Richter nun bei der Fragestel-
lung bewiesen, ob behördlich angeord-
nete Betriebsschließungen aufgrund von 

sicherungen abgedeckt werden oder 
nicht. Dazu hat der BGH am 26. Januar 
ein Urteil gesprochen, das für die ge-
samte Branche eine hohe Relevanz hat. 
Schließlich war genau das während und 

Nummer eins und hat dem Image der 
Branche deutlichen Schaden zugefügt. 

Der Bundesgerichtshof hat in dieser 
Sache nun ein versicherungsfreund-

wenn die Versicherungsbedingungen 
eine Entschädigung für den Fall vor-
sehen, dass Behörden auf Basis des 
Infektionsschutzgesetzes beim Auf-

oder Krankheitserreger den versicher-
ten  Betrieb schließen, ergibt sich nicht 
automatisch ein Versicherungsschutz 

tigen Krankheiten, die unter Umstän-
den zum Zeitpunkt des Vertragsab-
schlusses noch gar nicht bekannt sind. 

Zumindest dann, wenn den Vertrags-
bedingungen ein Katalog beigefügt 

wird, in denen die infrage kommenden 
Krankheiten oder Erreger namentlich 
aufgeführt werden, ist dieser Katalog 
als abgeschlossen zu verstehen. Der 
Versicherungsschutz bezieht sich dann 
tatsächlich nur auf solche Betriebs-
schließungen, die im Zusammenhang 
mit den dort aufgeführten Krankheiten 
stehen. Kommen Sars-Cov-2 bezie-
hungsweise die durch  dieses Virus ver-

Betriebsschließungsversicherung nicht 

Die betreffende Vertragsklausel hält 
auch deshalb der Inhaltskontrolle stand, 
weil durch die Bedingungen nicht der 
Eindruck vermittelt werde, dass jede 
Betriebsschließung auf der Grundlage 
des Infektionsschutzgesetzes vom Ver-
sicherungsschutz erfasst wird. 

Die Richter haben dabei durchaus in 
Rechnung gezogen, dass der durch-
schnittliche Versicherungsnehmer einen 
umfassenden Schutz erwartet. Er könne 
jedoch nicht davon ausgehen, dass der 
Versicherer auch für nicht im Katalog 
aufgeführte Krankheiten und Krank-
heitserreger die Deckung übernehmen 

SARS-CoV-2 zeige – unter Umständen 
erst Jahre nach Vertragsschluss auftre-
ten und bei denen für den Versicherer 
wegen der Unklarheit des Haftungs-
risikos keine sachgerechte Prämien-
kalkulation möglich ist. 

Im konkreten Fall ging es um einen Gast-
stättenbetreiber aus Schleswig-Holstein. 
Das Urteil dürfte aber weit darüber hi-
naus Relevanz haben. In einem Großteil 
der Fälle werden die  versicherten Be-
triebe wohl keinen  Anspruch auf Versi-
cherungsleistungen haben. Denn natür-

unbekannte Krankheit in keinem Katalog 
-

falls dann, wenn die Versicherungsbe-
-

halten, könnten die Versicherten auf 

So bitter das für betroffenen Unterneh-
men ist, hat der BGH doch ein Urteil mit 
Augenmaß gesprochen. Hätte er der 
Assekuranz die Haftung für jegliche 
zum Zeitpunkt des Vertragsabschlusses 
nicht einmal bekannte Risiken aufge-
bürdet, müsste das die Versicherungs-

die Höhe treiben, dass sich viele Un-

ternehmen die Betriebschließungsver-
sicherung dann gar nicht mehr leisten 
könnten. Das Urteil wäre dann zwar auf 
den ersten Blick ein Sieg für die Ver-
sicherten gewesen – aber eben doch nur 
ein Pyrrhussieg. 

Trotzdem werden die Versicherer 
 zweifellos aufatmen. Hätte der BGH 
anders geurteilt, hätte das den einen 
oder anderen Anbieter vermutlich an 

bringen können. Nicht umsonst wies die 
Deutsche Aktuarvereinigung im No-
vember 2020 darauf hin, dass die 
 Corona-Pandemie privatwirtschaftlich 
nicht versicherbar sei – es sei denn mit 
einer Verzehnfachung der Versiche-
rungsprämien. 

Es ist ja auch nicht so, dass die Branche 
unisono ihre Kunden komplett hätte 
im Regen stehen lassen. Sondern sie 
hat durchaus versucht, ihnen im Rah-
men von Kulanzlösungen ein Stück 
weit entgegenzukommen. So hat bei-
spielsweise die R+V ihren Kunden mit 
 Betriebsschließungsversicherungen im 

-
mal 30 Tage 15 Prozent der vereinbar-
ten Entschädigung gezahlt. 

Ähnlich sah die sogenannte „bayerische 
-

schaftsministerium im Frühjahr 2020 
zusammen mit Branchenverbänden und 
Versicherungsunternehmen für das 
 Hotel- und Gaststättengewerbe erar-
beitet hatte. Zwischenzeitlich als Ansatz 
in Verruf geraten, Kunden zu einem Ver-
gleich zu bewegen, die womöglich doch 

-
ten, steht auch sie nun wieder in einem 

NACHHALTIGKEIT

Anlageberater brauchen 
Sensibilität

Wenn man die Nachrichten verfolgt, 
dann könnte man den Eindruck haben, 
die Deutschen wären ganz auf Nach-
haltigkeit getrimmt. Ganz so ist es dann 
aber doch nicht. Noch immer boomen 
Coffee-to-go im Pappbecher mit Plas-
tikdeckel und Essen zum Mitnehmen in 
Einwegverpackungen. Bei der Planung 
der nächsten Urlaubsreise ist die Flug-
reise bestenfalls mit einem geringfügig 
schlechten Gewissen verbunden und für 
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den Weg zur Arbeit nutzen immer noch 
mehr als zwei Drittel der Menschen das 
eigene Auto. 

Auch in Sachen Geldanlage scheint das 
Thema Nachhaltigkeit für die Anleger 
bei Weitem nicht die oberste Priorität zu 
haben. Dies geht aus einer Sonderbe-
fragung des Deutschen Instituts für Ver-
mögensbildung und Alterssicherung 
(DIVA) hervor. Dieser Umfrage zufolge 
sind zwar 53,6 Prozent der insgesamt 
2000 Befragten der Meinung, nachhal-
tige Geldanlage könne dazu beitragen, 
dass die gesamte Wirtschaft nachhal-
tiger wird. Kommt es jedoch zu konkre-
ten Anlageentscheidungen, liegt der 
Fokus auf anderen Aspekten. 

Bei der Priorisierung der Kriterien für 
konkrete Anlageentscheidungen hat 
Sicherheit mit 40 Prozent Nennungen 
die oberste Priorität. An zweiter und 
dritter Stelle folgen Rentabilität (27 Pro-

-
dität (18 Prozent), während Nachhal-
tigkeit das Schlusslicht bildet und mit 15 
Prozent Nennungen aus Anlegersicht 
das unwichtigste Kriterium darstellt, 
wenngleich der aktuelle Wert um zwei 
Prozentpunkte über dem Wert der Som-
merbefragung 2021 liegt.

Diese Ergebnisse sind vor allem deswe-
gen spannend, weil Berater spätestens 

die Nachhaltigkeitspräferenzen ihrer 
Kunden abzufragen und in den Bera-

Diejenigen, die in einer anonymen Um-
frage zugeben, wie unwichtig ihnen 

Nachhaltigkeitsaspekte bei der Geld-
anlage sind, müssten sich dann auch 
gegenüber ihrem Berater dazu beken-
nen, dass ihnen „grüne“ Geldanlagen 
gleichgültig sind – solange nur Sicher-
heit und Rendite stimmen. Hier ist es gut 
möglich, dass die bloße Frage zu mehr 
Nachhaltigkeit bei der Geldanlage füh-
ren wird, weil es manchen Kunden pein-
lich ist zu gestehen, dass ihnen andere 
Aspekte wesentlich wichtiger sind. 

Manager werden beweisen müssen, 
dass „grüne“ Fonds in Sachen Sicherheit 
und Performance nicht hinter klassi-
schen Anlagen zurückbleiben. Immerhin 
40 Prozent der in der Studie Befragten 
sind schon jetzt davon überzeugt, dass 
nachhaltige Geldanlagen langfristig 
eine höhere Rendite erwirtschaften, 38,5 
Prozent rechnen mit einem geringeren 
Risiko. Vor allem in der Gruppe der  

eine positive Kopplung. Mit steigendem 
Alter nimmt dagegen das Vertrauen in 
einen positiven Zusammenhang zwi-
schen Rendite und Nachhaltigkeit ab. 
Bei Befragten ab 65 Jahren glauben 
lediglich 28,2 Prozent daran. 

Selbst die Älteren sind damit jedoch im-
mer noch optimistischer als die ebenfalls 
befragten 700 Finanzanlagenvermittler, 
von denen nur rund jeder Vierte einen 
positiven Zusammenhang zwischen 
Nachhaltigkeit, Rendite und Sicherheit 
sieht. Mitunter werden die Berater also 
vielleicht dahingehende Erwartungen 
ihrer Kunden dämpfen müssen, um spä-
tere Enttäuschung zu vermeiden. 

Überhaupt wird die Herausforderung 
darin bestehen, mit Sensibilität an die 
Abfrage der Nachhaltigkeitspräferenzen 
heranzugehen. Denn sollten Kunden das 
Thema Nachhaltigkeit nur deshalb als 
„wichtig“ bezeichnen, weil sie sich nicht 
als gleichgültig gegenüber Klimawandel 
und Co. outen wollen, dann ist Ärger pro-
grammiert, sollten sich die Anlagen nicht 
wie gewünscht entwickeln. Rechtlich mag 
der Berater dann zwar unantastbar sein, 
wenn eine rückwirkend als schlecht emp-
fundene Anlageempfehlung auf falschen 
Angaben des Kunden basiert. Das 
 Vertrauen in die Beratung ist dennoch 
 erschüttert und die Kundenbeziehung 
 beschädigt – mit allen Imagerisiken, die 
das mit sich bringt.  Red. 

KONSUMENTENKREDIT

 
Pfandkredit?

Gas, Strom oder Benzin, wird sich für 
Eigentümer und Mieter gleichermaßen 
in der Nebenkostenabrechnung nieder-
schlagen. Nicht jeder Haushalt wird die 
Mehrbelastung im Vergleich zum Vorjahr 
ohne Weiteres stemmen können. Hier 
bringt der Zentralverband des Deut-
schen Pfandkreditgewerbes (ZdP) den 

ohne den Dispokredit oder eine Konto-
überziehung in Anspruch nehmen zu 
müssen. Als Vorteile nennt der Verband, 
die unbürokratische und schnelle Kredit-
vergabe ohne Schufa- Eintrag bei nicht 
erfolgter Rückzahlung des Darlehens. 
Das hat allerdings seinen Preis. Mit 
 einem Prozent des Darlehensbetrags je 
angefangenen Monat ist der Pfand-
kredit nicht eben günstig. 

Unter Umständen mag er dennoch eine 
gute Wahl sein. Für Menschen, die zu 
unwirtschaftlicher Haushaltsführung 

Überschuldung – kann der Pfandkredit 
vielleicht einen erzieherischen Effekt 
haben – sei es dadurch, dass sie sich 
vom Pfandgegenstand trennen müssen, 
anstatt den Dispokredit auszureizen, 
oder indem sie sich zumindest für die 

-
gabendisziplin auferlegen, um ihn zu-
rückzuerhalten. Das ist laut ZdP bei 

der Fall.  Red.

Anleger sehen stärkeren Zusammenhang zwischen Nachhaltigkeit und Rendite 
als Experten

Erwartungen von Finanzanlagenvermittlern und Privatanlegern an nachhaltige Geldanlagen, in Prozent, 
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tragen dazu bei, dass die
Wirtschaft nachhaltiger wird

bergen langfristig geringeres Risiko

erwirtschaften langfristig
eine höhere Rendite

sind lediglich eine Modeerscheinung

Privatanleger Finanzanlagenvermittler
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