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wVertrieb der Sparkassen
muss auf den Priifstand"

Sparkasse Darmstadt: Mobile Berater unterschatzt

Borsen-Zeitung, 6.10.2005
cra Frankfurt — Der Vorstandsvorsit-
zende der Sparkasse Darmstadt,
Georg Sellner, verlangt, die Diskussi-
on iiber eine bundesweite Sparkas-
sen-Direktbank umgehend einzustel-
len. Eine solche Bank kénne zu ,nicht
kalkulierbaren Kannibalisierungsef-
fekten" fithren, sagte Sellner . Die
Sparkasse Darmstadt ist nach seiner
Darstellung die ausschiittungsstérk-
ste Sparkasse in Hessen und Thiirin-
gen. Die Institute seien derzeit vor
allem durch neue Anbieter unter
Druck, die als ,Preisbrecher mit ag-
gressiver  Monoprodukt-Strategie"
auftriten. AuBerdem setzten Dienst-
leister mit mobilem Vertrieb den
Sparkassen zu.

Die im Sparkassen-Verbund ge-
fiihrte Diskussion iiber eine Direkt-
bank miisse ,so schnell wie méglich
beendet werden", sagte Sellner.
.Diese Diskussion niitzt nur den
Direktbanken., Ein solches Institut
einzurichten widersprache der Ver-
triebsstrategie samtlicher Sparkas-
sen in Deutschland.

Dem Trend zum Online-Banking
miissten die einzelnen Sparkassen
durch Multikanal-Vertrieb Rechnung
tragen. Bei der Sparkasse Darmstadt
etwa seien rund 30% aller Girokon-
ten zur Online-Nutzung freigeschal-
tet. Wichtigster Vertriebskanal fiir
die Sparkassen sei aber nach wie vor
der stationédre Vertrieb. ,Fiir 80% der
Privatkunden ist die Geschéftsstelle
die gewiinschte zentrale Anlaufstel-
le.,

Die Qualitit der Kundenbetreuung
miisse im Vordergrund stehen, auch
um im Wettbewerb mit den mobilen
Vertriebsmannschaften bestehen zu

konnen. ,Frither haben wir diese An-
bieter nicht wirklich ernst genom-
men", gestand Sellner mit Blick auf
mobile Vertriebsorganisationen wie
DVAG, MLP oder AWD ein. Deren
sehr individuelle Beratung und in-
tensive Kundengesprache hatten
aber als entscheidender Faktor zu
ihrem Erfolg beigetragen. ,Der Wett-
bewerb um den Kunden wird im Ver-
trieb entschieden.,,

Da die Abnehmer immer offener
fiir neue Produkte und Anbieter ge-
worden seien, hitten auch die Spar-
kassen viele Kunden verloren. ,Die
Sparkassen haben diesen Trend ver-
schlafen. Dieser Fehler passiert uns
aber nur einmal.,,

Jede Sparkasse miisse ihre Ver-
triebsstruktur auf den Priifstand stel-
len, forderte Sellner. Um die Bedeu-
tung des Retail Banking intern auch
zu demonstrieren, sei die physische
Prasenz der Verantwortlichen zwin-
gend. Jeder Vertriebsvorstand muss
seine Geschéftsstellen mindestens
zweimal im Jahr personlich besu-
chen.,

Auch das Gehaltsgefiige der Be-
schéftigten miisse die Bedeutung des
Vertriebs widerspiegeln. ,Vertriebs-
mitarbeiter diirfen nicht, wenn sie
mehr verdienen mochten, in den
Stab wollen., Bei der Sparkasse
Darmstadt kdnne die erfolgsabhéngi-
ge Vergiitung bis zu ein Drittel der
Gesamtvergiitung ausmachen.

Um die Kundenansprache zu ver-
bessern, empfahl Sellner wie bei der
Sparkasse Darmstadt ein auf die ver-
schiedenen Lebensphasen zuge-
schnittenes Angebot vom ,Schnuller-
paket fiir Neugeborene" bis hin zur
Altersvorsorge.



