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Das Private Banking wird von vielen Spar-
kassen zunehmend als ein potenzialstarkes
strategisches Geschéftsfeld erkannt und
als zentrale Vertriebseinheit installiert oder
weiter ausgebaut. Lukrative Gewinnmargen
verbunden mit Uberschaubaren geschafts-
spezifischen Risiken und einer damit ein-
hergehenden geringen Eigenkapitalbindung
machen den Charme im Geschaft mit ver-
mogenden Kunden aus. Ergédnzend dazu ver-
langt der insbesondere durch internationale
Bankengruppen forcierte und an Schérfe
zunehmende Wettbewerb um diese Klientel
eine klare Positionierung der heimischen Re-
tail-Institute im Werben um diese Kunden.

Die Sparkasse Sidholstein hat sich bereits
vor Jahren flr diesen Weg entschieden und
im Jahr 2002 begonnen, im Rahmen des
DSGV-Projektes ,Vertriebskonzeption Pri-
vate Banking*“ eine gesonderte Vertriebsein-
heit nachhaltig aufzubauen. Obwohl gerade
in diesem Kundensegment die Sparkassen
bisher unterreprdsentiert waren, kann die
Sparkasse Siidholstein als flachenméaBig
groBte Sparkasse Schleswig-Holsteins we-
sentliche Vorteile fiir ein erfolgreiches Gelin-
gen vorweisen: Unsere ausgepragte Prasenz
in der gesamten Breite des Geschaftsge-
bietes verbunden mit der traditionell hohen
Anzahl von Kundenverbindungen, auch im
Segment vermdgender Privatkunden.

Als Zielgruppen sind insbesondere die
Segmente Mittelstédndische Unternehmer,
Leistungselite, Privatiers und Vermdgende
Familien erkannt worden. Als Grundlage
fir die Entscheidung der Einrichtung einer
eigenstandigen Einheit hat die Sparkasse
Sudholstein neben Gesamtmarktanalysen
insbesondere  hausinterne  quantitative
Selektionskriterien fiir die potenziellen Ziel-
kunden gewahlt. Als Einstiegshirden liegen
ein liquides Vermdgen in unserem Hause
von mindestens 500.000 Euro und/oder
ein Bruttojahreseinkommen von mindestens
200.000 Euro zu Grunde. Etwa 750 Kunden-
verbiinde lassen sich dabei ausmachen.

Doch die Biindelung und intensive Betreu-
ung dieser Kunden im Private Banking kann
nur ein erster Schritt sein. Eine langfristige
Wachstumsstrategie im Private Banking
muss neben der Akquisition von Neukunden
die Identifizierung und Hebung von Poten-
zialen bestehender Kundenverbindungen
beinhalten, deren Vermdgenswerte uns bis-
her nicht anvertraut wurden. Insbesondere
fir dieses interne Wachstumsfeld ist die
hausweite Akzeptanz und enge Vernetzung

des Private Banking mit anderen Vertriebsbe-
reichen enorm wichtig. Das groBte Potenzial
ist dabei in der Verbindung zum Firmenkun-
denbereich auszumachen, da unsere Spar-
kasse traditionell eine starke Vernetzung
zum unternehmerischen Mittelstand pflegt.

Die Spezialisierung auf bestimmte Finanz-
dienstleistungen mit hoher personlicher Ser-
vice- und Leistungskomponente deckt dabei
den individuellen Bedarf der vermdgenden
Kundengruppe ab. Ziel ist vor allen Dingen
die zugeschnittene Planung und langfristige
Umsetzung der persdnlichen und finanziel-
len Vorstellungen und Bediirfnisse auf Basis
spezieller Beratungsleistungen. Dabei muss
es jedoch um mehr als um Geld und Pro-
dukte gehen.

Ebenso wichtig wie ein hervorragendes
Leistungsangebot ist das partnerschaftliche
Verhéltnis zwischen Berater und Kunde. Ver-
trauen und Verantwortungsbewusstsein fiir
die Probleme des Kunden gepaart mit Loy-
alitat und héchster Diskretion bilden fiir un-
sere erfahrenen Berater die Grundlage ihres
Handelns.

Der Kundenberater nimmt in diesem hoch
entwickelten Umfeld zunehmend die Rolle
des Beziehungsmanagers ein. Er koordiniert
dabei sowohl interne als auch externe Fach-
spezialisten der einzelnen Themenfelder, die
ein Teil der Gesamtlésung der maBgeschnei-
derten Anlagestrategie darstellen. Gerade
bei einem umfassenden Beratungsangebot,
in dem die Hinzuziehung von Spezialisten
ebenso hilfreich wie hdufig notwendig ist, ist
die Betreuungsphilosophie des ,One-face-
to-the-customer* fiir den Kunden auBeror-
dentlich wichtig.

Wesentliche Pramisse dafiir stellt dabei
die Neutralitét in der Auswahl von erarbei-
teten Losungspaketen dar. Wir werden den
Anspriichen unserer Kunden sicher nicht
dadurch gerecht, indem wir den Verkauf un-
serer eigenen Produkte in den Vordergrund
stellen. Der Berater des Private Banking
greift anbieterunabhéngig auf eine breite Pa-
lette von am Markt zur Verfligung stehenden
Finanzprodukten zuriick. Diesen ,Best of
class“- Ansatz in einer ,open architecture®
darf ein Private-Banking-Kunde heutzutage
in einer langfristigen Beziehung erwarten.

Unsere speziellen Leistungen lassen sich in
sechs Kernbereiche zusammenfassen:

- Finanz- und Vermdgensberatung

- Aktive Wertpapierdepotbetreuung

rientierte Grofisparkasse braucht
aftsfeld: Private Banking fur
Eine Zwischenbilanz der Sparkasse Stidholstein

- Generationenmanagement
- Vermdgensverwaltung

- Immobilienmanagement

- Stiftungsmanagement

Im Spannungsfeld einer erforderlichen
Kosteneffizienz und dem HochstmaB an
Individualitét ist es hierbei fir ein moder-
nes Private Banking unabdingbar, fiir jede
Art von Leistungen in der Produktion {ber
eine ,make or buy“~Ldsung zu entscheiden.
Bei dem Angebot einer individuellen Ver-
mogensverwaltung beispielsweise hat sich
die Sparkasse Sudholstein fir eine ,buy-
Ldsung“ entschieden, indem wir eine Koo-
peration mit der renommierten Hamburger
Berenberg Bank verwirklicht haben. Geht es
um die Bewertung, Vermittlung oder Finan-
zierung von Immobilien stehen eigene Spe-
zialisten mit einer hervorragenden Expertise
zur Verfiigung.

Wesentliche Grundlage fir die Eigenstan-
digkeit eines Private Banking in einem
Retail-Institut muss bei vertretbaren Kosten
die Schaffung eines deutlichen Mehrwertes
sowoh! flir die Sparkasse als auch fiir den
Kunden sein. Umfangreichere Beratungs-
leistungen, individuellere Produktldsungen
sowie eine enge Partnerschaft zum Berater
sichern die finanziellen Bedirfnisse unserer
Private-Banking-Kunden mehr denn je.

Fir die Sparkasse Siidholstein hat sich der
Aufbau eines Private-Bankings bereits jetzt
gelohnt. AuBer der Sicherung langfristiger
Kundengelder und der Verstetigung von Er-
trédgen sowie den Mehrerlsen durch eine
insgesamt intensivere Betreuung darf auch
der erhebliche Imagegewinn der Sparkasse
in unserer Region nicht auBer Acht gelassen
werden. Wir bleiben der Uberzeugung, dass
eine moderne, vertriebsorientierte GroR-
sparkasse wie die Sparkasse Sidholstein
ein Private Banking als strategisches Ge-
schaftsfeld braucht.



