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,Das aktuelle Wettbewerbsumfeld — Zukunftsfahigkeit durch Umbau*

Vortrag von Franz S. Waas, Vorsitzender des Vorstan  ds der
DekaBank, am 8. Februar 2012 zum Thema:
~.Mehrwerte im Verbund — auch in schwierigem Marktum feld

maoglich*

Chancen nutzen trotz zunehmender regulatorischer Anforderungen

Verbundldsungen zur Optimierung der Risikotragfahigkeit

-Es qilt das gesprochene Wort-



Meine sehr verehrten Damen und Herren,

Wir befinden uns in der grof3ten Finanzkrise seit den zwanziger Jahren des

letzten Jahrhunderts.

Diese Krise ist mit anderen Verwerfungen der letzten Jahre, wie dem Platzen

der Internetblase, nicht zu vergleichen.

Sie ist schwerwiegender.

Womit wir seit 2008 zu kampfen haben sind ja eigentlich zwei unterschiedliche
Ereignisse, die US-Immobilien- und die Euro-Schuldenkrise, die aber eines

gemeinsam haben: einen dramatischen Vertrauensverlust:

- in die Banken (sowohl am Markt als auch bei den Anlegern) ,
— der Banken untereinander
— und zunehmend auch in unserer politisch-wirtschaftlichen

Gesellschaftsordnung.

Die damit verbundene Kritik an der freiheitlichen Wirtschaftsordnung und am
globalen Finanzsystem ist nicht neu.

Neu ist aber die offensichtliche Entfremdung, die zwischen Finanzindustrie, der
Politik und der breiten Offentlichkeit zu beobachten ist.

Oder héatte es einer der heute hier Anwesenden vor 2 Jahren fur méglich
gehalten, dass ausgerechnet ein CDU-Bundesfinanzminister flr eine
Finanztransaktionssteuer, die Aufspaltung und Zwangskapitalisierung von

Banken eintritt?

Das Misstrauen gegeniber der Finanzindustrie und der Funktionsweise der

Markte hat vielfaltige Auswirkungen:



Anleger wenden sich von Kapitalmarktprodukten ab. Nach einer kirzlich
verotffentlichten Studie der RBS (Royal Bank of Scotland) wollen 37 Prozent der
Befragten keine Geldanlagen mehr, die an der Borse gehandelt werden.

Sicherheit ist deutlich wichtiger als Rendite.

Gleichzeitig wachsen die Anforderungen an den Verbraucherschutz, so dass
sich fur kleinere Institute die Frage nach der Wirtschaftlichkeit von Beratung im

Wertpapiergeschaft stellt.

Das hat Konsequenzen, etwa flr das Provisionsergebnis der Sparkassen.

Auf der anderen Seite haben die Regulierungen und Anforderungen an die
Banken, z.B. an die Eigenkapital und Liquiditatsausstattung massiv
zugenommen, und schranken die strategische Handlungsfahigkeit der Institute

ein. Die zukunftigen Ertrage kommen so von zwei Seiten unter Druck.

Das Niedrigzinsumfeld, in dem wir uns voraussichtlich langer bewegen werden,

verscharft die Situation.

Wir werden uns diesen Herausforderungen stellen. Denn die Sparkassen-

Finanzgruppe zahlt eher zur kleinen Gruppe der Gewinner der Finanzkrise.

Und auch das hat viel mit Vertrauen zu tun. Denn die Sparkassen sind
sozusagen das Gegenmodell zu der oben geschilderten Entfremdung in grol3e
Teile des Finanzsektors. Und es sind vor allem Tugenden und Eigenschaften,
die vor ein paar Jahren noch als altmodisch verschrien waren, jetzt aber wieder

Lin“ sind:

— Sparkassen sind mit ihren Experten vor Ort, also ge  nau dort, wo
auch der Kunde ist . Sie sind in allen Funktionen (vom Berater bis zum

Vorstand) unmittelbar und personlich ansprechbar.

Sparkassen und ihre Mitarbeiter sind greifbar  : in Vereinen, in der

Nachbarschaft. Durch ihre starke regionale Verankerung sind



Sparkassen fur viele Menschen das sympathische, menschliche Antlitz
der Finanzbranche, im Gegensatz zur Welt der Grol3- und

Investmentbanken, in der nur die kalte Rendite zu z&hlen scheint.

— Sparkassen gelten als sicherer als die privaten Ges  chéftsbanken,
weil sie fireinander haften . Hinter den Sparkassen steht der grofite
Finanzverbund der Welt, die breite Prasenz des roten S in der Flache ist

ein deutliches Zeichen fir Stabilitat und Starke.

— Sparkassen betreiben kein risikobehaftetes Investme ntbank-
Geschéft, sondern haben ein Geschaftsmodell, das vo r allem an der

Realwirtschaft orientiert ist.

Das Riickgrat der deutschen Wirtschaft ist der Mittelstand und der
natdrliche Finanzpartner des Mittelstandes sind traditionell die
Sparkassen. In unserem Geschaftsmodell geht es nicht um das
Zerschlagen von Unternehmen und die Weiterverwertung der Einzelteile,
sondern um konkrete und auf die Zukunft gerichtete Projekte: die neue
Kuhlhalle, die Erweiterung des Fuhrparks.

So sieht eine Finanzbranche aus, die fihlbaren Mehrwert schafft und die

von den Menschen akzeptiert wird.

- Keiner kann alles . Und doch sind mit Hilfe des Verbundes auch kleine
Sparkassen fernab der gro3en Finanzzentren in der Lage, eine breite
Vielfalt an Vermdgens- und Vorsorgeprodukten anzubieten und auf diese
Weise eine Beratung durchzuftihren, die auf individuelle

Kundenbedurfnisse ausgerichtet ist.

Gleichzeitig kdnnen sich die Produktspezialisten voll und ganz auf die

Produkte konzentrieren,

Diese Merkmale zeigen: Verbund ist gelebtes Vertrau  en.



Das gegenseitige Vertrauen und der damit verbundene wachsende

wirtschaftliche Erfolg haben mal3geblich dazu beigetragen, dass sich die

Zusammenarbeit der Partner im Verbund in den vergangenen dreieinhalb

Jahren trotz der Krise intensiviert hat.

In der ersten Phase, bis zur Lehman-Krise war die Deka fur die
Sparkassen vorwiegend ein Partner im Retailgeschaft.

Die Sparkassen konnten Uber die Deka ihren Kunden ein breites Portfolio
an Wertpapierprodukten anbieten. Im Vordergrund stand dabei immer
der Bedarf der Anleger: egal, ob es

» Basisprodukte, wie die Fondsgebundene Vermdgensverwaltung
waren,
e oder Einzelbausteine fir Sparkassenkunden, die einzelne Trends an

den Markten nutzen wollten —

der Input aus den Sparkassen hat die Produktentwicklung der Deka

beeinflusst.

Umgekehrt hat die Expertise der Deka im Kapitalmarktgeschaft auch die
Expertise und das Kompetenzprofil der Sparkassen-Finanzgruppe

gestarkt

Mit Phase Zwei, der Lehman-Krise, haben die Sparkassen diese
Expertise zunehmend auch fiir sich genutzt. Die Reduzierung des
Kontrahentenrisikos wurde seit 2008 zu einem wichtigen Faktor. Deshalb
hat sich neben dem Retailgeschaft unsere Zusammenarbeit mit den
Sparkassen bei ihrer Eigenanlage verstarkt.

Dabei ist der intensive Austausch auf allen Ebenen des Verbundes hier

sicher zum beiderseitigen Vorteil.



Denn unsere Relationship-Manager kennen die Anforderungen aus dem
Treasury der Sparkassen aus verschiedenen Blickwinkeln und sind so in

der Lage, in den Kategorien eines Sparkassen Treasurers zu denken,

ein Umstand Ubrigens, der angesichts der zuklnftigen regulatorischen

Anforderungen an die Sparkassen ebenfalls von Vorteil sein wird.

Die Eurokrise hat als Phase Drei schliel3lich dazu gefuhrt, dass die
Sparkassen ihren institutionellen Kunden verstéarkt Dienstleistungen aus

dem Verbund heraus anbieten.

Mit der Finanzkrise sind die Anforderungen an die Deka gewachsen, sie
haben zu einer Ausweitung des Angebots Uber reine Fondslésungen

hinaus gefuhrt.

Die Deka hat sich deshalb in den letzten Jahren vom klassischen
Fondsanbieter zum Anbieter umfassender, auch kapitalmarktbasierter

Ldsungen entwickelt.

Die Weiterentwicklung machte eine effiziente Nutzung der vorhandenen
Risikomanagementkapazitaten erforderlich. Das ist wiederum vor allem
durch die Mdglichkeit zur Teilung von Arbeit und Ressourcen mdglich

gewesen, ein Mehrwert, den nur die Verbundstruktur liefert.

Die Finanzkrise hat das Umfeld fur Kreditinstitute und Anbieter von

Finanzprodukten verandert.

Aber wenn die Krisen der alleinige Ausléser waren, konnten wir diese

Veréanderungen als temporare Phanomene abtun. Hinter den Schockwellen von

Lehman und aus Griechenland, die an den Markten immer noch nachwirken,

stecken nachhaltigere Entwicklungen.

So haben sich die Art und die Anzahl der Marktteilnehmer in den vergangenen

Jahren verandert. Das wachsende Handelsvolumen in einigen



Finanzinstrumenten hat zu starken kurzfristigen Reaktionen gefuhrt. Schon vor
der Finanzkrise war deshalb zu beobachten, dass die Markte zunehmend

unberechenbarer wurden.

Es spricht einiges dafur, dass diese Phanomene die momentane Finanzkrise

Uberdauern werden.

Damit verandern sich auch die Bedurfnisse unserer Kunden grundlegend.

Wir werden wegkommen mussen von dem einmaligen Produktverkauf, dem
klassischen Buy-and-hold, und mussen unsere Anleger vielmehr begleitend

durch die Entwicklungen fuhren.

Dazu brauchen wir Produkte, mit denen wir flexibel auf unterschiedliche
Marktsituationen reagieren kbnnen. Das darf nicht dazu fihren, dass bei jeder

Gelegenheit ein neues Produkt verkauft wird.

Wenn fir den Anleger am Ende nichts bleibt au3er immer neuen Kosten,
werden wir das Vertrauen der Anleger in die Finanzbranche nicht wieder

gewinnen.

Kdnnen wir das heute schon liefern? Vielleicht noch nicht in einem langfristig
zufrieden stellenden Umfang, wie die Absatzzahlen deutlich machen. Aber wir

sind auf dem richtigen Weg.

Wir haben im Verbund unsere Vertriebsstrategie weiterentwickelt, vom reinen
Produktverkauf hin zu einem I6sungsorientierten Verbundgedanken.
Entsprechend ist unsere Angebotspalette auf die sich verandernden

Kundenbedurfnisse ausgerichtet:

Die vergangenen 10 Jahre waren fur Anleger unterm Strich ein Jahrzehnt mit
hohem Verlustpotential.



Trotzdem gab es immer wieder Perioden mit guten Wertzuwachsen oder, auf
der anderen Seite, mit hervorragenden Einstiegsgelegenheiten bei qualitativ
guten Aktien.

Und doch fallt im Rackblick fur viele das Ergebnis unbefriedigend aus.

Unbefriedigend deshalb, weil es nur wenigen Privatanlegern gelungen ist, die
guten Gelegenheiten zu nutzen und die dann erzielten Gewinne auch

abzusichern oder die Verluste von vornherein zu begrenzen.

Auf diese Erfahrungen hat die Deka reagiert:

Mit dem Deka-Vermogenskonzept (,der MalRanzug von der Stange®) gibt es
erstmals in Deutschland ein standardisiertes Vermdgensmanagement, das sich

hinsichtlich Risikosteuerung bis auf Einzeldepotebene individualisieren lasst.

Nach dem Baukastenprinzip kénnen Anleger Varianten mit unterschiedlichem

Aktienanteil wahlen.

Dazu lassen sich erganzend Depotstrategien wie Verlustbegrenzung, Kapital-

oder Gewinnerhalt jederzeit hinzufigen oder wieder abschalten.

Auf diese Weise lasst sich die Strategie nicht nur an die unterschiedlichen
Marktphasen anpassen, sondern auch an die individuellen Risikoneigungen im

Zeitverlauf.

Deka-Vermogenskonzept ist aber nur das Werkzeug.

Damit es seine Wirkung voll entfalten kann, braucht es die kontinuierliche,

individuelle Betreuung durch den Sparkassen-Berater.

Zu unseren Dienstleistungen im Rahmen von Deka-Vermdgenskonzept gehort
deshalb auch, die Berater in den Sparkassen so umfassend wie moglich zu

unterstitzen.



Aber nicht nur im Retailsegment gibt es veranderte Kundenbeddurfnisse. Auch
die Anforderungen der Sparkassen haben sich geandert:

- als Kunden.

— und neuerdings als alleinige Eigentimer der DekaBank .

Wesentliche Katalysatoren der Veranderung sind dabei vor allem die
gestiegenen regulatorischen Anforderungen, die besonders in Verbindung mit
dem aktuellen Niedrigzinsumfeld viele Sparkassen vor Herausforderungen

stellen werden.

Ob die Anforderungen von Basel Il dem Geschaftsmodell der Sparkassen
gerecht werden, soll hier nicht erdrtert werden,

Tatsache ist: die Anforderungen werden kommen und sie fihren auch bei den

Sparkassen zu einem Zielkonflikt zwischen

- Kapital- und Liquiditatsbedarf einerseits und

- Kapitalkosten andererseits.

Auch wenn die Sparkassen durch den guten Zugang zu Kundeneinlagen eine
bessere Situation vorfinden als andere, sptren auch sie den Wettbewerb um
Kundeneinlagen. Deswegen mussen auch sie sich auf eine Verscharfung der

Situation einstellen.

Die Deka wird deshalb Produkte und Losungen anbieten, um die Sparkassen

sowohl

— bei der Erfullung der Eigenkapitalanforderungen
— als auch bei der Optimierung der Liquiditatssituation zu unterstttzen.



Die Mdglichkeiten unseres integrierten Geschaftsmodells und die Einbindung im

Sparkassenverbund sind dabei ein zentraler Vorteil.

Das wurde schon wahrend der Héhepunkte der Vertrauenskrise am

Interbankenmarkt deutlich.

Die Deka war damals ein zuverlassiger Liquiditatsanbieter fir die Sparkassen
und konnte auf diese Weise helfen, die Auswirkungen der Finanzkrise auf die

Sparkassen-Finanzgruppe zu begrenzen.

Und auch jetzt, wo sich langsam das Bild von der zuktinftigen

Finanzmarktordnung abzeichnet, ist die Deka fiir die Sparkassen da.

Die DekaBank hat in den vergangenen Jahren mehr als 270 Depot-A-Analysen
fur Sparkassen durchgefuhrt. Viele Hauser sind fur die Anforderungen von

Basel Il bereits gut aufgestellt, aber es gibt auch Institute mit Handlungsbedarf.

Unsere Untersuchungen zeigen beispielsweise, dass einige Sparkassen noch
mit einem hohen Anteil an Pfandbriefen investiert sind, wéahrend diese
Pfandbriefe zukinftig nur in begrenztem Umfang fur Liquiditatskennziffern
anrechenbar sind. Hier wére eine Uberarbeitung der Depot-A-Struktur

empfehlenswert.

Papiere mit einem besseren Risikoprofil, wie etwa deutsche Staatsanleihen,
haben haufig den Nachteil, dass ihre Rendite derzeit extrem niedrig ist, ein
Nachteil, der sich durch Produktldsungen zum Beispiel mit Durationssteuerung
kompensieren lieRe. Auch das Niedrigzinsumfeld wird zu Ertragseinbuf3en
fuhren. Bessere Alternativen dazu sind aber nur mit einem héheren Risiko
machbar. Bei der Steuerung dieses Risikos steht die DekaBank mit ihren

Experten und Produkten zur Seite.

Verbund ist gelebtes Vertrauen — wo wird das deutli  cher, als in der

Zuverlassigkeit einer Partnerschaft in der Krise.
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Um Mehrwert zu liefern und damit auch Absatzerfolge zu haben, missen wir

wissen, was unsere Kunden brauchen.

Der Input unserer Partner im Sparkassenverbund ist heute die Grundlage fur die

Entwicklung neuer, bedarfsgerechter Produkte,

- in der Eigenanlage,
— im institutionellen Geschaft
— und auf der Retailseite.

Das ist unser Alleinstellungsmerkmal als Sparkassen-Finanzgruppe.
Ein wesentlicher Vorteil unserer Verbundstruktur ist, dass die Sparkassen ihr
Ohr in der Flache, am Kunden haben und die Produktspezialsten dann

entsprechend liefern kbnnen.

Aber wir durfen zukunftig nicht mehr nur darauf warten, bis unsere Kunden zu

uns kommen und ihren Bedarf und ihre Winsche artikulieren.

Wenn wir unseren Wettbewerbsvorteil erhalten wollen, missen wir in Zukunft
weiter gehen, wir missen aus der Flache und aus unseren Filialen
hinausgehen.

Unsere Kunden auf3ern sich bereits heute, aber nicht in Umfragen oder
Feedbackbtgen und vielleicht auch immer weniger im Gespréach mit ihrem

Berater, sondern auf anderen Wegen.

Und es zeichnet sich ab, dass vor allem junge Kunden nicht mehr den

traditionellen und personlichen Kontakt zu uns aufnehmen werden.

Also werden wir starker dahin schauen, wo unsere Kunden heute bereits sind.
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Soziale Netzwerke und Foren im Internet geben heute schon eine Indikation
was unsere Kunden morgen wollen und tun. Dieses Wissen gilt es in Zukunft zu

heben, auszuwerten und in neue Angebote umzusetzen.

Dass wir die sozialen Medien strategisch nutzen kénnen, haben wir bereits

bewiesen.

Schon heute gibt es ein regelméafiges Screening, wie die Sparkassen im

Internet wahrgenommen werden.

Es gibt interessante Beispiele, wie Sparkassen die Informationen aus diesem
Screening genutzt haben, um Kundenbeschwerden in sozialen Netzwerken zu

adressieren und damit Kritik in Zustimmung zu unserer Marke gedreht haben.

Auch die DSGV-Facebook-Seite ,Sparkassen im Dialog“ ist aus meiner Sicht
genau das richtige Instrument, um mit gesellschaftlichen Gruppen in Kontakt zu
treten, die vielleicht bisher nicht unserer klassischen Klientel entsprechen. Eine
vergleichbare Dialogform gibt es meines Wissens nach bei keinem unserer
privaten Wettbewerber.

Was spricht also dagegen, Uber das Internet zukinftig die Intelligenz der Masse
unserer Berater oder Kunden in die Entwicklung neuer Produkte,

Dienstleistungen oder Dialogformen einzubeziehen?

Am Ende kdnnten dann tatsachlich Produkte stehen, die
— der Kunde gut, leicht und schnell versteht,
— ihm die gewinschte Sicherheit bieten (eingezahltes Kapital bleibt
erhalten),
— er leicht kaufen und verkaufen kann (Internet-Lésungen)
— auch der Berater gern in die Hand nimmt, weil er sie gut erklaren und
ohne gro3en Aufwand und komplizierte regulatorische Vorgaben agieren

kann.
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Wettbewerbsfahigkeit der Sparkassen weiter ausbauen
Diese Starke des Verbunds wird uns noch wettbewerbsfahiger machen, wenn wir
konsequent die Mdglichkeiten zur Weiterentwicklung nutzen, indem wir auf die

Signale horen, die uns die Kunden auf verschiedenen Wegen taglich mitteilen.

Das heil3t aber auch: konsequent die Anforderungen unserer Kunden und

Verbundpartner in neue Dienstleistungen und Produkte umsetzen.

Unsere Kunden haben uns in der Krise vertraut, sie erwarten selbstverstandlich

auch, dass wir auch fur zukinftige Probleme eine Lésung finden.

Wir werden dieses Vertrauen erhalten, wenn wir in der Lage sind, Probleme zu

antizipieren und Antworten zu geben.

Wenn uns das gelingt, bin ich fir die Zukunft des Verbundes sehr optimistisch.
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