


Herr Erdil
und der lachende Kunde




Ich finde Kredite
wichtig —ich kenn
das ja von mir.
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Lachen ist ansteckend, sagt man. In einer
Grofsstadt wie Berlin hat Cihan Erdil sich diese
Weisheit zur Tugend gemacht. Schwungvoll steigt
er aus seinem Auto und lduft mit ausgestreckter
Hand auf uns zu. Es ist schwer, sein Lécheln nicht
zu erwidern — und sofort ist das Eis gebrochen.

Der 25-Jéhrige ist eine gewinnende Personlichkeit.
Der geborene Berater. Dabei war der Job fir ihn
eher ein Zufallsfund. Als Jugendlicher machte er
ein Praktikum bei der Sparkasse und entschied
sich daraufhin fiir eine Ausbildung dort. Der gebur-
tige Berliner arbeitete in verschiedenen Filialen.
In einer von ihnen lernte er seine heutige Frau
kennen. Seit 2013 sind die beiden verheiratet, vor
einigen Wochen kam sein Sohn zur Welt.

Du glaubst, du hast alles schon
gesehen und alles schon erlebt -
und dann kommt ein Kind.

Herr Erdil lacht unter seinen leichten Augenringen.
Die schlaflosen Nachte nimmt er gern in Kauf. Er
kommt aus Spandau, einer eher ruhigen Gegend,
die mit seiner ersten Sparkassenstation wenig
gemein hat. Er begann in Moabit in der Filiale an
der TurmstraBe. Ein Zentrum geschaftigen Treibens.
Cihan Erdil fand hier Geschmack am Umgang mit
unterschiedlichsten Charakteren. Jeder kommt mit
einem anderen Anliegen zu ihm. Das Individuelle
und dass ein Gesprach von Kunde zu Kunde immer
anders ist — das ist fur ihn der eigentliche SpaR an
seiner Arbeit.

Durch den Kredit konnte ich dann den neuen Lebensabschnitt —

meine Ehe — starten.

Herr Erdil ist ein echter Autoliebhaber. Als er mit
17 die Fihrerscheinpriifung absolvierte, stand sein
erstes Auto bereits vor der Tiir. Sein Vater hatte es
fur ihn finanziert. Solche Dinge sind fiir ihn wichtige
Schritte, die sich manchmal eben nur durch einen
Kredit ermdéglichen lassen. Seine eigene Hochzeit
vor drei Jahren ist ein weiteres Beispiel dafiir. Ob wir
schon einmal bei einertiirkischen Hochzeit gewesen
sind, fragt er. Seine hat ihn tiber 20.000 Euro gekos-
tet — 1.200 Géste wollen schlieBlich untergebracht
und verpflegt werden. Und da er eines von fiinf
Geschwistern ist, liegt eine solche Summe nicht mal
eben auf der hohen Kante.

Cihan Erdil
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Ob Lehrer oder Frisor —
um ihre Finanzen
miussen sich alle kimmern.
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Natirlich weiB Cihan Erdil auch, dass
Kredite immer ein zweischneidiges
Schwert sind. Seine Kunden freuen sich,
wenn ihr Kredit bewilligt wird. Gleich-
zeitig gehen damit eine grofRe Verant-
wortung und natirlich Zinsen einher.
Aber Herr Erdils Erfahrung lehrt ihn,
dass das Ergebnis solcher Investitionen
die Kunden oftmals erfolgreich dafur
entschadigt.

Der junge Berater hat wirklich schon
einiges gesehen. Gerade im Bereich der
Autofinanzierung. Manch einer weil} ge-

Das Auto sollte ein echter Blickfang werden.

nau, was er will und welches Modell es
werden soll. Es kommt aber auch vor,
dass Herr Erdil zum Automobilberater
wird und sich die Kunden mit der Frage
nach der Auswahl eines Autos an ihn
wenden. Im Frithjahr 2015 hatte er dann
aber doch einen ganz aulRergewdhn-
lichen Fall.

Ein Kunde bat ihn um einen Kredit fur
seinen neuen Wagen. Er hatte bereits
27.000EuroindenKaufeines Gebraucht-
autos investiert, wollte dieses aber noch
weiter ausbauen — und beantragte dafur

einen Kredit tiber 25.000 Euro. Diese
Summe, fast so hoch wie der eigentliche
Kaufpreis des Wagens, wirkte zunachst
vermessen. Aber der Kunde plante
schlieBlich einen umfassenden Umbau
der Extraklasse. Allein die Felgen sollten
bereits 3.000 Euro kosten.
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3,5 Mio.

|

2016 2021

3 Mio.

Berlin, Berlin

Berlin ist so ganz anders als die meisten deut-
schen Stadte. Andersartigkeit ist hier kein Grund
fur Anfeindungen. Hier wird das Andere nicht nur an-
genommen, sondern oft sogar bewundert. Seit Jahr-
zehnten ist das fir Menschen unterschiedlichster
Herkunft und Motivation ein Grund, herzukommen.
Berlin hat sich friih einen Ruf als multikulturelle
Stadt aufgebaut. Zuletzt wuchs die Bevélkerung
jahrlich um 45.000 Menschen. In 10 bis 15 Jahren
konnte die Vier-Millionen-Einwohner-Grenze (iber-
schritten sein.

14
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Von Felgen und Motoren

Frisierte Motoren, ausgefallene Felgen und Lacke
oder ein Maximum an Dezibel — das ist der Stoff, aus
dem Tuning-Traume gemacht sind. Im Mai startete
mit der ,Tuning World Bodensee* die Saison 2016
in Deutschland. Neben groRen Namen der Verede-
lungsbranche dirfen auch Privatkiinstler, Auto-
clubs und natdirlich die Wahl zur Miss Tuning nicht
fehlen. Uber 1.000 Autos sind hier zu bewundern
— Uberwiegend édlteren Geburtsdatums. Eine aktu-
elle Umfrage des Vergleichsportals smava zeigt,
dass fast 39 Prozent der Befragten ein Fahrzeug
umbauen, das 15 Jahre oder dlter ist. Knapp die
Halfte der Befragten hat dabei im zuriickliegenden
Kalenderjahr bis zu 2.000 Euro investiert, fast jeder
Zehnte hat tiber 10.000 Euro in die Hand genom-
men. Dabei geht Optik klar vor Leistung. Die Be-
reitschaft, viel Geld in ein Auto mit Show-Effekt zu
stecken, ist scheinbar ungebrochen — die ,Tuning
World Bodensee“ erwartet auch dieses Jahr wieder
tiber 100.000 Besucher.

Tuning-

Budget <2.000¢

2015

> 10.000€\

Quellen:

Belohnen lohnt sich

In der Psychologie spielt das Belohnungssystem
eine wichtige Rolle. Dabei geht es stets darum, gliick-
lich zu sein. Im Gehirn funktioniert dieses System
in komplexen Mechanismen. In seiner Basis ist das
Belohnungssystem ein wichtiger Garant fiir unsere
Selbsterhaltung. Es wurde bereits 1954 zuféllig
entdeckt und bedient elementare Bedirfnisse wie
Hunger und Durst. Solche Bediirfnisse haben alle
Menschen gemein. Bei ihrer Befriedigung werden
im Gehirn Gliicksgefiihle durch die Ausschiittung
von Botenstoffen wie Endorphinen ausgelost. Sie
machen uns gliicklich und aktivieren uns. Doch
auch scheinbar banale Dinge kdnnen solche Gliicks-
gefiihle auslésen, wie etwa ein Lob, ein neues
Mobelstiick oder auch Schokolade.

auto motor und sport www.auto.de Westdeutsche Zeitung ZEIT Wissen Nr. 4/2014 manager magazin www.smava.de
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Alle sollen nachher zutfrieden
rausgehen und auch
gerne wiederkommen.

Der Kunde, Mitte dreilig und wie Herr Erdil tirkischer Abstammung, arbeitet als
Frisor in Moabit. Der Berater kannte ihn bereits aus der TurmstraBe. Als Landsmann
habe man schon eine bestimmte Verbindung, raumt Herr Erdil ein. Fir den Kredit fiir
sein Auto kam der Kunde sogar in Herrn Erdils neue Filiale in Tegel. Die Sparkasse
war seine Hausbank und Cihan Erdil sein vertrauter Berater. Entsprechend locker war
die Atmosphére im Gesprach.

Herr Erdil ist ein Mensch, der SpaB am Leben hat und damit andere anstecken
mochte. Es wird viel gelacht in seinen Beratungen. Fiir ihn ist diese Sympathie ein
zentrales Element der Kundenbeziehung. Der SpaR, den er an seiner Arbeit hat, wirkt
ansteckend.

Das neue System macht uns das Leben
da ja denkbar einfach.

Im Gesprach hatte Herr Erdil dadurch viel Zeit, auf den Kunden einzugehen. Natiir-
lich war das Anliegen auch fiir den routinierten Berater im ersten Moment etwas
exotisch. Aber der Frisor hatte hart fiir sein Traumauto gearbeitet. Herr Erdil weil3
selbst, wie stark sich die Erfiillung eines solchen Traums im Alltag auf die emotionale
Motivation auswirken kann. Alle Unterlagen waren eingereicht, alle Daten erfasst
und nach kaum einem Tag stand die Summe dem frischgebackenen Autobesitzer zur
Verfligung — der Umbau konnte beginnen.
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Herrn Erdils Ansichten sind fest im Boden der Tat-
sachen verwurzelt: Auch er brauche ab und zu ein
,Leckerli“. Aus seinem Mund will das so gar nicht
ironisch klingen. Worin nun diese Belohnung be-
stehe, so Herr Erdil, das sei fiir jeden etwas ande-
res. Er ist sich sehr wohl bewusst, wie unterschied-
lich ,dringend” die Bediirfnisse seiner Kunden aus
rationaler Perspektive sind. Aber ob die Motive nun
moralische oder emotionale sind - fur Herrn Erdil
ist vor allem wichtig, welches Ergebnis am Ende
steht: Das Leben seiner Kunden wird ein bisschen
besser. So ist das neue Auto etwas, worauf Herrn
Erdils Kunde stolz ist und das auch im Alltag fir ihn
Wirkung hat.

Der Berater, der selbst so viel Interesse an Autos hat,
kann das durchaus verstehen. Ein Auto kann auf
diese Weise Ausdruck der eigenen Personlich-
keit sein. Fir ihn etwa ist es sein Mercedes. Sein
Vater fuhr immer Mercedes, sein Bruder eben-
so. Auf seinen Mercedes kann er sich verlassen.
»,German engineering“ - sagt Herr Erdil und grinst.

Einen Kredit
nimmt ja keiner
einfach so auf.

Erfindet dieses Vertrauen, das erin sein Auto steckt,
auch in seinen Kundenkontakten wieder. Wenn die
Kunden wissen, dass sie sich auf ihn verlassen
kénnen, kommen sie spater wahrscheinlich wieder
aufihn zu. Man wendet sich schlieflich immer wie-
der den Dingen und Menschen zu, denen man ver-
traut.

Cihan Erdil empfindet es als Auszeichnung, dass
sein Kunde ihn als loyalen Berater fir finanzielle
Dinge ansieht. So etwas aufzubauen, ist fiir ihn be-
sonders. Am Ende sieht er sich mit seinen Kunden
aber sowieso weniger in einer klassischen Kunde-
Berater-Beziehung - er versteht die Beratung immer
zuerst als ein Gesprdach zwischen zwei Menschen.
Und das beginnt am besten mit einem Lachen.

////
v/

g

Das ist nicht nur eine
Kunde-Berater-Beziehung.

Mehrvon Herrn Erdil?

www.s-kreditpartner.de/13507
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Meineringhausen ist der grof3te Stadtteil der
Kreisstadt Korbach im hessischen Landkreis
Waldeck-Frankenberg. Nicht ganz 1.000 Einwohner
wohnen hier. Petra Miiller ist eine von ihnen.

Wenn sie aus dem Haus geht, in ihren silbernen
Kombi steigt und ihn routiniert durch die Kurven
der B 251 lenkt, ahnt man nicht, dass menschliche
Schicksale zu Frau Millers Alltag gehdren. Kommt
man mit ihr ins Gesprach, zeigt sich schnell, dass
sie einiges vom Leben zu erzdhlen hat. Die kleine
Sparkassenfiliale, in der sie als Beraterin arbeitet,
bietet keinen Platz fiir unpersénliche Kontakte. Sie
kenntihre Kunden, ihre Geschichten - sie hat Freu-
de am Kontakt mit den Menschen.

Wir treffen Frau Mdller in ihrem Buro. Sie ist ruhig
und auf angenehme Art einfach sympathisch.
Immer ein Lacheln auf den Lippen, erzdhlt sie von
ihrem Alltag. Die Sparkasse steht hier am Ort fir
Vertrauen und Sicherheit. Das entspricht auch
der Einstellung von Frau Miiller. Sie sieht in ihren
Kunden die Menschen und nicht nur ihr Konto.

Gerade deshalb ist sie diejenige, der ihre Kunden
ihr Vertrauen bei finanziellen Entscheidungen ent-
gegenbringen. Da sie Fachfrau ist, richten sie sich
nach ihren Empfehlungen. Frau Miiller ist sich der
Verantwortung, die sie dadurch tragt, sehr be-
wusst. Sie behélt ihre Kunden bei all ihren finan-
ziellen Bewegungen im Blick und reagiert, wenn
es notwendig wird. Das bedeutet auch, dass sie
manchmal auf Risiken hinweisen muss. Und wenn
es hart auf hart kommt, zieht Frau Miller —im Inte-
resse des Kunden - auch schon mal die Notbremse.

Die Sparkasse ist immer
auch ein bisschen Schutz fir

den Kunden.
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Ihm kam dann

das Leben dazwischen.

In Sachen Finanzgeschéfte ist ein Kredit fiir viele eine ernste
Entscheidung, die nicht leichtfertig getroffen wird. Ein Kredit
fur ein Auto - ja, das ist vorstellbar — oder fur das Eigenheim.
Soweit die klassische Sicht auf das Geschaft. Aber entspricht
dieses Bild tatsachlich noch der Realitdt, die es abzubilden
sucht?

Bummeln wir im Geiste durch die FuBgdngerzonen und
Shoppingmalls unserer Stddte, stoBen wir auf eine ganze
Kohorte von Finanzierungs- und Ratenangeboten. Dabei ist
die Bank ldngst nur noch einer von vielen Kreditanbietern.
Aber sie ist willkommen, diese Kohorte aus 0-Prozent-Finan-
zierern. Sie ermoglicht Besitzverhdltnisse, unabhdngig vom
aktuellen Kontostand. Sie erméglicht Status — jetzt und so-
fort, niemand muss mehr auf die Erfullung seiner Wiinsche
warten. Da erscheint das traditionelle Bild vom Vernunftkredit
fur das neue Badezimmer doch ein wenig antiquiert. Vielmehr
haben wir es im Kreditgeschaft mit einem bunten Wimmel-
bild zu tun - darin findet die Eigentumswohnung ihren Platz
neben dem Flachbildfernseher und der Familienwagen neben

der Fernreise. Vielfalt und Wahlfreiheit also anstatt Sicherheit
und kalkuliertem Risiko. Was in diesem Wimmelbild das wich-
tigere Element und was nur schmiickendes Beiwerk ist?

Petra Miller enthdlt sich einer solchen Wertung. Es ist nicht
an ihr, die Lebensphase und Motive ihrer Kunden zu beur-
teilen. Jedem ist etwas anderes wichtig und das findet sie
auch in Ordnung. Sie hat eine reflektierte Sicht auf die Dinge,
ist sich der Hintergriinde und gesellschaftlichen Trends wohl
bewusst. Es macht Spal3, ihr zuzuhoren. Aber sie hat auch Be-
denken. Dass Kredite nicht mehr reines Bankgeschaft sind,
sieht sie auch als Gefahr fur den Kunden. Frau Mller spricht
hier aus Erfahrung. Das Thema Umschuldung ist wie der Kredit
selbst langst zum Alltagsgeschéft geworden. Vielen Kunden
fallt es schwer, bei den vielen Optionen den Uberblick iiber die
eigenen Finanzen zu behalten. Eine Umschuldung kann in sol-
chen Fallen wieder finanzielles Oberwasser ermdglichen. Petra
Miiller 1achelt wissend und berichtet von einem Fall, bei dem
eine solche Umschuldung noch viel mehr erméglichte.

Aktuell geht es bei vielen
Finanzierungen darum,
Ratenbelastungen zusammen-
zufassen, zu strecken und
wieder tragbar zu machen -
und den Kunden sicherlich
auch vor einer Uberschuldung
zu schiitzen.

Der junge Mann Ende zwanzig war bereits ein bekanntes
Gesichtin der Geschéftsstelle von Petra Miller. Er hatte seinen
hohen Lebensstandard bereits einige Male mithilfe der
Sparkasse Uber einen Kredit unterstiitzt. Damit ist er kein
Einzelfall. Die Industrie ist stark in Korbach. Junge Menschen -
traditionell vor allem junge Médnner aus dem Handwerk — sind
durch eine Kombination aus gutem Gehalt und geringen
Lebenshaltungskosten mit relativ groBem finanziellen Frei-
raum gesegnet. Der Kunde investierte in seinen Lifestyle.
Elektronik war ein wichtiger Faktor, aber immer wieder auch
die Einrichtung seiner Wohnung. Und er hat gelebt. An den
Wochenenden wurde gefeiert — in Frankfurt, Hamburg oder
Berlin, in den groRen Clubs —, und das, ohne den Euro zweimal
umzudrehen. Ein kostspieliger Lebensstil, den er Gber Kredite
finanzierte, wobei er bei Fremdbanken sein finanzielles Volu-
men wenn nétig noch aufstockte.

Experten sprechen gerne von ,Schocks“, wenn unvorherge-
sehene Ereignisse eintreten und die finanzielle Situation vél-
lig durcheinanderbringen. So wurde bei Frau Miillers Kunden
buchstablich die ,Heimatbasis* erschiittert: Seine mit so viel
Leidenschaft ausgestattete Wohnung sollte verkauft werden.
Ein Auszug kam fir den jungen Mann nicht in Frage, zumal
die Besitzerin groRes Interesse daran hatte, die Wohnung di-
rekt an ihn zu verkaufen. Ein gilinstiges Angebot lag ihm vor,
aber die finanziellen Mittel fehlten, zumal die Ratenbelastung
durch diverse Kredite bereits driickend wurde. Der Kunde ent-
schied sich, erneut mithilfe der Sparkasse sein finanzielles
Budget an seine Situation anzupassen. Allerdings kollidierten
dieses Mal seine Anpassungspldane mit denen von Frau Miiller.
Auch sie konnte die Ratenbelastung sehen und wusste, dass
die Finanzen des Kunden eine weitere Kapitaldienstleistung
dieser GroRenordnung nicht mehr verkraften wiirden.

kleine

19¢ 69¢

Da miissen wir unserer
Verantwortung dem Kunden
gegeniiber nachkommen -
so gerne wir auch helfen
wiirden.

39
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Was ist uns wichtig im Leben?

Das ist nicht nur von Mensch zu Mensch, sondern
auch von Lebensphase zu Lebensphase oft ganz
unterschiedlich. Sind wir auf der Suche nach Aben-
teuer und neuen Erfahrungen oder sehnen wir uns
nach Konstanten und einem strukturierten Alltag?
Unser Korper ist mit Anfang zwanzig noch langst
nicht ausgewachsen. Der préfrontale Kortex etwa
ist im Gehirn zustdndig fur soziale Entscheidungs-
prozesse und die Ich-Entwicklung — und erst Mitte
der Zwanziger voll ausgebildet. Der Umbau der Ge-
hirnstrukturen geht aber auch danach noch weiter.
Die Bedirfnisse, die wir in bestimmten Zeiten ent-
wickeln, definieren sich zudem durch unsere Sozia-
lisation. Heute ereignen sich in der Zeit zwischen
20 und 30 vollig andere Dinge als noch vor einigen
Jahrzehnten. Themen wie Hochzeit und Familien-
griindung haben sich nach hinten verschoben. Das
durchschnittliche Heiratsalter der Deutschen liegt
heute bei 33,5 Jahren fiir Manner und bei 30,7 Jah-
ren fir Frauen.
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Kurzer Kick vs. neue Perspektiven

Die Zeit als junger Erwachsener lebt oft von kurz-
fristigen Hohepunkten und Abenteuern. Mit den
DreiBigern gewinnen viele Lebensbereiche an
Komplexitat. Viele grundlegende Entscheidungen
stehen gleichzeitig an: Beruf, Beziehung, Familie.
Diese ,Kompression“ kann einen echten Stress-
faktor darstellen, der die Orientierung in dieser
Zeit erschwert. Statussymbole werden dabei als
Bedingungen fur das eigene Gliick oft tiberschatzt.
Gleichzeitig beginnt ein erstes Reflektieren des
Vergangenen. Es werden erste Korrekturen des
bisher Gelebten vorgenommen und Weichen neu
gestellt.
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Quellen: DIE ZEIT, Nr. 39/2015, Nr. 52/2014, Nr. 6/2014  Schuldneratlas Creditreform 2015 www.absolventa.de Dieter von Holtzbrinck Stiftung

Léngst sind Kreditbelastungen und Umschuldung bei
jungen Erwachsenen zu Routinethemen geworden. Das liegt

aber nicht nur an zu vielen Finanzierungen. Auch verschiedene

Generationen und Lebensphasen spielen eine Rolle.

(o

»why

Sag mir, wann du geboren bist ...

Die lebensphasenbedingten Bedirfnisse werden
von einem weiteren Faktor beeinflusst: unserem
Geburtsjahr. Tatsachlich zeichnen sich verschie-
dene Generationen durch unterschiedliche Verhal-
tensweisen in variablen Zeitrdumen aus. Die Gene-
ration der jetzt 30-Jdhrigen wird allgemein als
Generation Y (,why“) bezeichnet. Sie ist groR ge-
worden mit der Notwendigkeit, sich um sich selbst
zu kiimmern. Ein Uberangebot an Méglichkeiten
und ein Minimum an Konstanten hat die Ypsiloner
zu echten Selbstverwirklichern gemacht. Sie stel-
len hohe Anspriiche an sich und andere und wol-
len ihr Leben aktiv selbst gestalten. Sie machen
wenig Kompromisse und wissen, was sie wollen —
meistens jedenfalls.

154"

U-30-Jdhrige

Kredite sind Alltag, nicht aber
der Umgang mit dem Geld

Neben den Bediirfnissen verandert sich durch die
Generationen auch der Umgang mit Geld und die
Einstellung gegeniiber Krediten. Kennzeichnend
fur die jingeren Generationen scheint vor allem,
dass sie in der Tendenz ein unausgewogenes Ver-
héltnis zwischen beiden pflegen. 15,4 Prozent oder
1,75 Millionen Menschen unter 30 sind tberschul-
det. Das sind fast doppelt so viele wie noch 2004.
Bei den unter 20-Jahrigen hat sich die Zahl sogar
mehr als verdreifacht. Bereits 2014 wurde in Baden-
Wirttemberg ein neues Schulfach getestet: Wirt-
schaft, Berufs- und Studienorientierung. Das Ziel
ist laut Landesinstitut fur Schulentwicklung die
»Starkung von Miindigkeit“ der Jugend. Schon 2012
hat die Dieter von Holtzbrinck Stiftung die Initiative
»Wirtschaft Verstehen Lernen ins Leben gerufen.
Sie soll Jugendlichen ein solides Grundwissen tiber
Wirtschaft vermitteln und sie besser auf ihre Rolle
als Verbraucher, Konsumenten, Geldanleger sowie
Kredit- oder Versicherungsnehmer vorbereiten.
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Er war zuerst nicht
begeistert, ist aber dann doch
zum Gesprdach gekommen.

Den Wunsch des Kunden, die geliebte
Wohnung zu kaufen, konnte Petra Miller
nur zu gut verstehen. Abgelehnt wurde
der entsprechende Kreditantrag trotz-
dem. Verdrgert brach der junge Mann
den Kontakt ab. Und doch —der ,Schock*
ging nicht spurlos an ihm vorbei. Er be-
gann tatsdchlich, neu liber seine Lage
nachzudenken.

Auch Frau Muller lieR die Situation des
Kunden nichtlos. Sie lud ihn erneut zum
Gespréach ein - in der Hoffnung, ihn zu
einer anderen Lésung zu bewegen. Und
tatsachlich, der Kunde kam und war
bereit, seine Finanzen neu zu sortieren.

Frau Mdller schlug ihm eine Umschul-
dung vor: Sie fasste die vielen laufen-
den Kredite in einem S-Privatkredit zu-
sammen und erreichte dadurch eine
massive Ratenersparnis von 400 Euro
im Monat. Endlich hatte der Kunde so
finanziell wieder Oberwasser. Durch die
kurze Bearbeitungszeit geriet der Woh-
nungskauf des Kunden binnen 24 Stun-
den plétzlich in Sichtweite. Zusammen
mit der eingesparten monatlichen Miete
hatte er nun tatsdchlich die Moglichkeit,
die Wohnung zu finanzieren und dauer-
haft darin zu wohnen.

Es ging ihm in erster Linie
darum, mit der Finanzierung

der Wohnung und der Regelung
seiner finanziellen Belastung
erst mal in ruhigeres Fahrwasser
zu kommen.
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Viele schatfen den
Absprung, manche
aber eben auch nicht.

- Frau Millers Erleichterung war gleich eine -F_L_Elw_h-.

g

doppelte — der Kunde konnte sich seinen Wunsch
nach der eigenen Wohnung guten Gewissens er-
fullen und hatte gleichzeitig seine finanziellen Ge-
wohnheiten infrage gestellt. Welche Bedrfnisse
uns in welcher Lebensphase besonders wichtig
sind, ist ganz unterschiedlich und auch das Alter
ist kein direkter Anhaltspunkt dafiir. Frau Millers
Kunde hatte jedenfalls mit der zunehmenden
Ratenbelastung begonnen, seinen Lebensstil als
eine Belastung zu empfinden. Der ,Schock®,
dass seine Wohnung verkauft werden sollte, 16-
ste schlieBlich einen Perspektivwechsel aus. Der
junge Mann stellte fest, dass sich seine Prioritd-
ten zu verschieben begonnen hatten. Die finanzi-
elle Entscheidung, die er traf, als er das Gesprachs-
angebot von Frau Miller annahm, war bereits eine
Konsequenz aus diesem Perspektivwechsel. Er
sehnte sich danach, im Leben anzukommen - und
die eigene Wohnung war nun der erste Schritt hin
zu diesem neuen Ziel.

Er hat sicherlich das erste Mal
in etwas investiert, das einen
bleibenden Wert fiir ihn darstellt.

Petra Miiller stellt seitdem fest, dass sich die Konto-
bewegungen ihres Kunden ,normalisiert“ haben.
Er kommt gut zurecht. Er hat den Absprung ge-
schafft. Sie ist froh, dass sie mit ihm zusammen
fur diese Wohnung gekampft hat, die bei ihm so
symboltrachtig fiir den Beginn einer neuen Lebens-
phase steht.

Mehrvon Frau Miiller?

www.s-kreditpartner.de/34497
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Frau Fromm

Herr Erdil

Am Ende dieser ersten Ausgabe haben wir unsere
Protagonisten noch einmal vor uns: Frau Fromm aus
Finnentrop, Herrn Erdil aus Berlin und Frau Miiller
aus Korbach. Sie sind die Gesichter von [gska:'pe:]
2016. Im nachsten Jahr warten neue Geschichten
auf uns. Wenn Sie auch eine zu erzdhlen haben,
sprechen Sie einfach Ihren SKP-Gebietsleiter an.
Wir freuen uns schon auf mehr Beraterstorys — in
[eska:'pe:] 2017.

Frau Muller

By
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Geschaftliche Entwicklung der
S-Kreditpartner GmbH

Das Geschéftsjahr 2015 von S-Kreditpartner (SKP) war

von der guten konjunkturellen Lage sowie von dem weiter-
hin sehr niedrigen Zinsniveau in Deutschland geprdgt.

Die SKP profitierte von niedrigen Risikokosten aufgrund
der erneuten Reduktion der Erwerbslosenquote als Folge
der guten Wirtschaftssituation.

Der Wettbewerb im Konsumentenkreditgeschéaft wurde
2015 durch Mitbewerber mit unvermindertem Einsatz
aufrechterhalten. Insbesondere Direktbanken und Ableger
ausldndischer Banken konkurrieren mit den Sparkassen um
deren Kunden. Die SKP hat 2015 ihre strategische Ausrich-
tung als Ratenkreditspezialist der Sparkassen-Finanzgruppe
dennoch konsequent weiterverfolgt und konnte erwartungs-
gemdR erneut deutlich starker wachsen als der Markt.

Die SKP erreichte ein Jahresergebnis vor Steuern in Héhe
von 51 Mio. Euro und konnte es somit im Vorjahresvergleich
um 41,9 % steigern. Mit diesem Ergebnis hat die SKP sich
erneut als ertragsstarker Verbundpartner in der Sparkassen-
Finanzgruppe erwiesen.

Wie prognostiziert hat die SKP in 2015 einen weiteren Aus-
bau der Kooperationsbeziehungen im Geschaft mit den
Sparkassen erreichen kdnnen. Das hat maBgeblich zu einer
deutlichen Steigerung des Neugeschafts mit den Sparkassen
um Uber 11,3 % im Vorjahresvergleich beigetragen.

Die Cost-Income-Ratio blieb mit 40,4 % gegentiber dem
Vorjahr nahezu unverédndert. Die Eigenkapitalrentabilitat
konnte gegentiber dem Vorjahr von 10,2 % auf 13,8 %
deutlich gesteigert werden.



Kennzahlen auf einen Blick

Anzahl Partnersparkassen 287
davon Vollkooperationen 122
(S-Privatkredit und S-Autokredit)

Anzahl Partner im Autohandel 958

Neugeschéftsvolumen in Mio. EUR 2.103

Bestandsvolumen in Mio. EUR 4.185

Vergiitung an Sparkassen in Mio. EUR? 108,6

Operatives Ergebnis in Mio. EUR 51

Mitarbeiter 238

1 Enthélt Provisionen, Boni, Marketingkostenzuschiisse.




Bestandsentwicklung

Bestandsentwicklung Endkundenfinanzierungen in Mio. EUR

2012 2.807
2013 3.067
2014 3.372

2015

Die SKP hat das Bestandsvolumen im
Bereich der Endkundenfinanzierungen
(ohne die Handlereinkaufsfinanzierung)
im Vorjahresvergleich um 8 % auf
3.642 Mio. Euro gesteigert und ist
damit deutlich starker gewachsen als
der Gesamtmarkt fiir Ratenkredite.

Das Geschaft mit kooperierenden

é Sparkassen umfasste 3.172 Mio. Euro
o und stellte mit 87 % den groBten Anteil
87 % am Gesamtbestand der Endkunden-
finanzierungen der SKP dar.
Bestand
in TEUR 31.12.2015  31.12.2014
Endkundenfinanzierungen 3.641.779 3.371.879

davon Sparkassen!

3.171.652 2.862.989

davon Auto- und Caravanhandel 470.127 508.890

1 Beinhaltet auch die tibernommenen Bestdnde der readybank ag (109 Mio. EUR).



Neugeschiftsentwicklung

Neugeschiaftsvolumen Endkundenfinanzierungen in Mio. EUR

2012 1.528
2013 1.686
2014 1.936

2015

Im Berichtszeitraum konnte ein Neugeschéftsvolumen
mit Endkunden von 2.103 Mio. Euro erzielt werden.

Mit den Partnersparkassen wurde ein Neugeschift von
1.932 Mio. Euro realisiert. Gegeniiber dem Vorjahr konnte
das Neugeschéftsvolumen um 11,3 % erneut deutlich
gesteigert werden.

Zum Anstieg des Neugeschéfts haben neben dem zusédtz-
lichen Vertrieb durch neue Kooperationspartner die
kontinuierlichen Unterstiitzungsleistungen der SKP fur
Sparkassen beim Kampagnenmanagement und bei der
Verkaufsforderung wesentlich beigetragen.

Uber die Kooperationspartner im Auto- und Caravanhandel

wurde im Berichtszeitraum ein Neugeschéft mit Endkunden
in Hohe von 171 Mijo. Euro realisiert, welches damit 14,5 %

unter Vorjahresniveau liegt.

Neugeschift
inTEUR 31.12.2015 31.12.2014
Endkundenfinanzierungen 2.102.646 1.935.505
davon Sparkassen 1.931.844 1.735.669
davon Auto- und Caravanhandel 170.802 199.836
2016

=
+7%



Entwicklung Kooperationspartner

Anteil der SKP-Vollkooperationspartner
an allen Sparkassen in Deutschland in %

2012 23,2
2013 25,6
2014 27,1
2015 29,3

Neben den Volumens- und Ertragsindikatoren werden

die Anzahl der Vollkooperationssparkassen und die damit
verbundene Einwohnerabdeckung als wichtige nicht finan-
zielle Leistungsindikatoren der SKP betrachtet.

Per 31. Dezember 2015 haben 29,3 % aller Sparkassen
in Deutschland neben dem S-Autokredit auch den
S-Privatkredit der SKP vermittelt (,Vollkooperations-
sparkassen®). Die Anzahl der Vollkooperationspartner
lag zu diesem Zeitpunkt bei 122 Sparkassen.

Ubersicht iiber Kooperationen® per 31. Dezember

Anzahl 2015 Anzahl 2014

Sparkassen 287 289

darunter Vollkooperationssparkassen 122 113
Handler 958 1.052
Gesamt 1.245 1.341

1 Mindestens ein Neugeschéft inklusive provisionsfahiger POS-Autofinanzierungen
im Betrachtungszeitraum.

2016
/\ Sechs neue Sparkassen konnte die SKP
+6 bereits im ersten Halbjahr 2016 als
I—I Vollkooperationssparkassen gewinnen.



Personal

Mitarbeiterentwicklung

2012 170
2013 198
2014 221
2015 PEL

Per 31. Dezember 2015 beschaftigte die SKP insgesamt

238 Mitarbeiter (inklusive Geschaftsfiihrung). Das bedeutet
einen Anstieg um 17 Mitarbeiter gegeniiber dem Vorjahr.
Die SKP tragt mit dem planméaRigen Ausbau der Mitarbeiter-
kapazitdten der erfolgreichen Entwicklung des Geschafts-
modells Rechnung. Der Ausbau betraf etwa zur Hélfte

den Vertrieb sowie —infolge der Ubernahme von bisher an
die Landesbank Berlin AG ausgelagerten Tatigkeiten — das
Corporate Center.

Der Sitz der Zentrale der SKP befindet sich in Berlin. Dort
waren zum Stichtag 31. Dezember 2015 58 Mitarbeiter
beschéftigt. 63 Mitarbeiter sind derzeit an einem weiteren
Standort in Berlin mit Marktfolgetatigkeiten betraut. Im
Kompetenzcenter Handlereinkaufsfinanzierung am Standort
in Bad Homburg vor der Hohe sind 30 Mitarbeiter beschaf-
tigt. Die weiteren 87 Mitarbeiter sind bundesweit im vertrieb-
lichen AuRendienst beschéftigt. Die Anzahl der Mitarbeiter
wird entsprechend dem geplanten Ausbau der Geschafts-
aktivitaten auch in 2016 weiter wachsen.

2016

Im ersten Halbjahr 2016 konnte die SKP bereits
15 neue Mitarbeiter fur sich gewinnen.
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Strategische MaBRnahmen

Die SKP wird unter Nutzung der aufgefiihrten Chancen
die Integration in die Sparkassen-Finanzgruppe weiter
intensivieren, um ihre Position als Ratenkreditspezialist
der Gruppe weiter zu festigen.

Die wirtschaftliche Entwicklung der SKP soll durch die
folgenden strategischen MalRnahmen weiter voran-
getrieben werden:

- Das Leistungsangebot im Onlinegeschaft der
Sparkassen wird gestdrkt. Im Jahr 2016 wird mit
dem S Kredit-per-Klick eine eigenstandige Produkt-
marke im Onlinegeschaft zum Einsatz kommen.

- Im Rahmen der Intensivierung der Unterstitzungs-
leistungen fiir die Partnersparkassen ist ein weiterer
deutlicher Ausbau der Dialogmarketing-MalRnahmen
sowie die weitere Optimierung des Kampagnen-
managements geplant.

- Die Risikomesssysteme werden insbesondere durch
Herstellung der IRBA-Fdhigkeit weiterentwickelt. Dazu
werden die relevanten Risikomanagement-Verfahren
der SKP in 2017 auf die IRBA-Einfiihrung vorbereitet.



Zusammensetzung der Organe
Der Geschiftsfiihrung gehorten im Berichtsjahr an:

Heinz-Giinter Scheer
Geschéftsfuhrer Marktfolge und Steuerung

Jan Welsch
Geschéftsfuhrer Markt

Auf die Angabe der Geschiftsfiihrerbeziige wurde
gemal §286 Abs. 4 HGB verzichtet.

Der Aufsichtsrat der Gesellschaft setzte sich aus
folgenden Mitgliedern zusammen:

Dr. Johannes Evers

Vorsitzender

Vorsitzender des Vorstands

der Landesbank Berlin AG/Berliner Sparkasse

Kai Ostermann
Stellvertretender Vorsitzender
Vorsitzender des Vorstands der Deutsche Leasing AG

Volker Alt

Mitglied des Vorstands (Marktfolge/Risikocontrolling/
Organisations- und Produktivitditsmanagement)

der Landesbank Berlin AG/Berliner Sparkasse

Reinhard Faulstich
Vorsitzender des Vorstands
der Sparkasse Bad Hersfeld-Rotenburg

Thomas Fiirst
Mitglied des Vorstands (Geschaftsfeld Privatkunden)
von Die Sparkasse Bremen AG



Friedrich Jiingling
Mitglied des Vorstands (Ressort Risikomanagement)
der Deutsche Leasing AG

Dr. Michael Schulte
Vorsitzender des Vorstands
der Sparkasse Vest Recklinghausen

Tanja Miiller-Ziegler

Seit 15. Januar 2015

Mitglied des Vorstands (Geschaftsfeld Private Kunden)
der Landesbank Berlin AG/Berliner Sparkasse

Rainer Weis

Mitglied des Vorstands

(Geschéftsfelder Fleet/Sparkassen und Mittelstand)
der Deutsche Leasing AG

Mandate in Aufsichtsraten und anderen Kontrollgremien
Mandate von Mitgliedern der Geschéftsfiihrung der

SKP in Aufsichtsraten und anderen Kontrollgremien
(88285 Nr. 10, 340a Abs. 4 Nr. 1 HGB) und von Mitarbeitern
der SKP in gesetzlich zu bildenden Aufsichtsgremien von
grolRen Kapitalgesellschaften (8340a Abs.4 Nr.1 HGB)
bestanden im laufenden Geschaftsjahr nicht.

Berlin, im Juni 2016

S-Kreditpartner GmbH
Geschéftsfihrung

)
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Heinz-Glinter Scheer Jan Welsch



Mitglieder des Aufsichtsrats

Friedrich Jiingling, Kai Ostermann, Rainer Weis
(Deutsche Leasing AG)

-

Volker Alt, Dr. Johannes Evers, Tanja Muller-Ziegler!
(Landesbank Berlin AG / Berliner Sparkasse)

Reinhard Faulstich (Sparkasse Bad Hersfeld-Rotenburg),
Thomas Furst (Die Sparkasse Bremen AG),
Dr. Michael Schulte (Sparkasse Vest Recklinghausen)

1 Seit 15. Januar 2015.
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