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Die Deka will künftig verstärkt regio-
nal fokussierte Produkte in den Ver-
trieb bringen. Ein gemeinsames Pro-
jekt mit dem Ostdeutschen Sparkas-
senverband (OSV) hat sich im vergan-
genen Jahr als Erfolg erwiesen, so der
zentrale Investmentdienstleister der
Sparkassen-Finanzgruppe.

Die Abstimmung mit der Ver-
triebsseite der Sparkassen kön-
ne dadurch weiter optimiert wer-

den und die Produkte auf die Bedürf-
nisse von Kunden und Beratern einer
Region zugeschnitten werden.

Die vertriebliche Stärke der ost-
deutschen Sparkassen sieht man bei
der Deka im Bereich der Investment-
fonds gerade bei den Garantiepro-
dukten. Für die Entwicklung eines regi-
onal auf das OSV-Geschäftsgebiet fo-
kussierten Produktkonzepts wurde aber
auch der Markt sondiert. In einer Markt-
studie wurde festgestellt, dass die Kun-
den der ostdeutschen Sparkassen eine
Kapitalgarantie in ihrer Anlage bevor-
zugen. Die Vorsicht der traditionell kon-
servativen Anleger hat durch die zwei-
fachen Börsenabstürze innerhalb eines

Jahrzehnts – Internetblase und Finanz-
krise –weiter zugenommen.

„Nur wenige Anleger erkennen die
Chancen, die sich gerade in Krisen-
zeiten eröffnen“, bestätigt Jochen Sep-
pik von der DekaBank diesen Trend. Da-
bei zeige der nüchterne Blick in die Ver-
gangenheit, dass sich selbst starke kurz-
fristige Kursschwankungen bisher auf
lange Sicht meist wieder ausgeglichen
haben. Eine breite Streuung, wie sie et-
wa Investmentfonds bieten, reduziere
die Risiken erheblich. „Auch wenn Ak-
tien und Aktienfonds keine Wunder-
mittel sind, um schnell reich zu wer-
den“, betont Seppik, „sind sie doch ein
wichtiger Baustein einer langfristigen
Anlagestrategie.“ Die Aufholjagd im
vergangenen Jahr, als die führenden
Aktienindizes um rund 30 bis 50 Pro-
zent stiegen, ist an der breiten Masse
der Investoren vorbeigegangen. Der
psychologische Falle, bei fallenden
Kursen zu spät zu verkaufen und bei
steigenden Kursen zu früh, kann mit In-
vestmentfonds begegnet werden. Durch
die Garantiekonzepte kann auch das
Versprechen eines langfristigen Rendi-
teerfolges gegeben werden.

In Abstimmung mit Sparkassen
wurde ein Werbekonzept mit dem Mot-
to „Wenn nicht jetzt, wann dann?“ ent-
wickelt. 46 von insgesamt 49 Sparkas-
sen nahmen daran teil, resümierten der
OSV und die Deka. In Printmedien, dem
Internet und in Kunden- und Berater-
veranstaltungen wurde dann das aus-
gearbeitete Produkt, der Deka-Europa-
Garant 1, vorgestellt und beworben. In
Mailingaktionen, an denen sich 20 der
Institute beteiligten, wurden nochmals
73 000 Kunden angeschrieben. „Wir
sind froh, den DekaGarantiefonds mit
einer regionalen Werbekampagne in
den Markt gestellt zu haben“, konsta-
tiert OSV-Vertriebsexperte Frank Axel.
Das Zeichnungsergebnis für den Garan-
tiefonds fiel mit über 50 Millionen Euro
im noch von der Finanzkrise geprägten
Anlagejahr 2009 hervorragend aus und
war das stärkste Vertriebsergebnis un-
ter allen Garantiefonds im Verbandsge-
biet des OSV im vergangenen Jahr. „Der
Erfolg zeigt, dass unsere Kunden das
Angebot überzeugt hat“, so Axel. „Der
Zeitpunkt war richtig: Kaufen, wenn der
Dax nach oben noch Luft lässt. So ent-
stand auch der Werbeslogan ‚Wenn
nicht jetzt, wann dann?’.“

Das Anlageziel des Deka-Europa-
Garant 1 ist die Beteiligung des Anle-
gers an einer Aufwärtsentwicklung der
Kurse am Euroland-Aktienmarkt. Eine
erste Anlageperiode endet am 30. No-
vember 2015. Für diesen Zeitpunkt gilt
eine Kapitalgarantie in Höhe des Erst-
ausgabepreises abzüglich Ausgabeauf-
schlag oder Verkaufsprovision in Höhe
von vier Prozent. Der Anleger wird
durch die gewählte Fondskonstruktion
an der durchschnittlichen Performance
des ausgewählten Euroland-Aktienin-
dex beteiligt. Die Durchschnittsbildung
erfolgt auf Basis von vierteljährlichen
Berechnungsterminen. In der folgenden
Anlageperiode wird das Garantieniveau
auf den Auszahlungsbetrag der abge-
laufenen Anlageperiode abzüglich ei-
ner Restrukturierungsgebühr in Höhe
von drei Prozent angehoben.

Nach dem Erfolg im OSV-Gebiet
will die Deka weitere regional fokussier-
te Produkte auflegen. Die Flexibilität
der Produktpalette der DekaBank und
die innovativen Ideen der Vertriebsex-
perten der Sparkassen könnten die In-
vestmentlandschaft in Deutschland
nachhaltig verändern. rsh

Gemeinsames Projekt von Ostdeutschem Sparkassenverband und DekaBank

Gefragte Garantiekonzepte

Der Bürgerpreis der Initiative „für
mich. für uns. für alle.“ hat sich zu ei-
ner festen Größe der Freiwilligen- und
Anerkennungskultur in Deutschland
entwickelt und spricht alle bürger-
schaftlich engagierten Menschen an.
Nach sieben Jahren ist es nun an der
Zeit für eine Veränderung: Ab sofort
heißt Deutschlands größter bundes-
weiter Ehrenamtspreis „Deutscher
Bürgerpreis“. Schließlich trägt er mitt-
lerweile überall in Deutschland dazu
bei, das bürgerschaftliche Engage-
ment vor Ort sowie im Bewusstsein der
Öffentlichkeit zu stärken.

Erneut sind 2009 mehr als 1000 Be-
werbungen eingegangen. Dieser
Erfolg zeigt, dass „für mich. für

uns. für alle.“ den Zeitgeist trifft:
Bürgerschaftliches Engagement ist
„in“.

In den vergangenen Jahren sind
zahlreiche neue Ehrenamtspreise ent-
standen. Um sich in diesem Umfeld ab-
zugrenzen, wird die neue Marke – der
„Deutsche Bürgerpreis“ – entsprechend
ihrer nationalen Ausrichtung stärker
als größter bundesweiter Bürgerpreis
positioniert, der alle Altersgruppen an-
spricht. Für die lokalen Initiativen er-
gibt sich durch die nationale Bedeu-
tung des Preises ein entscheidender
Vorteil: die Chance, sich gegenüber an-
deren Ehrenamtspreisen abzuheben.
Darüber hinaus besteht weiterhin die
Möglichkeit der Regionalisierung im
Sinne von „für mich. für uns. für Mus-
terstadt.“.

Mit der Einführung der neuen
Dachmarke wird auch der Online-Auf-
tritt der Initiative unter der neuen Do-
main www.deutscher-buergerpreis.de
erreichbar sein. Hier steht den Initiati-
ven das neue Logo zur Verfügung.

Eine weitere Neuerung betrifft die
jungen Engagierten. Viele Jugendliche
engagieren sich ehrenamtlich, aber nur
wenige nutzen die Chance, ihre Projekte
der Öffentlichkeit vorzustellen und
durch den Bürgerpreis auszeichnen
und unterstützen zu lassen. Da gerade
junge Menschen die Kommunikation
über neue Medien gewohnt sind, wird
unter www.u21-engagiert.de ein Portal
eingerichtet, das sich speziell an junge
Engagierte wendet. So soll die Kommu-
nikation mit der Gruppe der 14- bis 21-
Jährigen ausgebaut und zur Teilnahme
am Deutschen Bürgerpreis motiviert
werden. Auch mit dem neuen Namen
der Kategorie sollen Jugendliche besser
erreicht werden. Die Kategorie Junior
heißt ab sofort Kategorie U 21.

„Retten, helfen, Chancen schenken“

Um ein möglichst breites Spektrum eh-
renamtlicher Arbeit öffentlich anzuer-
kennen, legt die Initiative jedes Jahr ein

neues Schwerpunktthema fest. Im Jahr
2010 dreht sich beim Deutschen Bür-
gerpreis unter dem Motto „Retten, hel-
fen, Chancen schenken“ alles um Le-
bensrettung und –hilfe. Einzelpersonen
und Gruppen, die sich zum Schutz und
zur Unterstützung ihrer Mitmenschen
freiwillig engagieren, verdienen beson-
dere Anerkennung. Sie opfern nicht nur
viel Zeit und Energie, sondern riskieren
unter Umständen sogar ihr eigenes Le-
ben, um das Anderer zu retten. Grund
genug für die Initiative „für mich. für
uns. für alle.“, in diesem Jahr Menschen
auszuzeichnen, die sich insbesondere
im sozialen Bereich einsetzen. Dies
kann im Bereich des Katastrophen-
schutzes sein, in dem sich zum Beispiel
die freiwilligen Feuerwehren oder die
Berg- und Wasserwachten engagieren
(„Retten“). Auch im Bereich der Unter-
stützung Benachteiligter, wie beispiels-
weise behinderter oder kranker Men-
schen leisten Freiwillige einen enormen
Beitrag. Nicht zu vergessen sind all die-
jenigen, die sich für Schulsanitäts- und
Suchdienste oder Kinderhilfsprojekte
engagieren und damit anderen Men-
schen uneigennützig helfen („Helfen“).

Darüber hinaus gibt es viele bür-
gerschaftlich Aktive in Krankenbe-
suchsdiensten, Sozialstationen und Be-
hindertengruppen, die gerade die
Schwächsten unserer Gesellschaft inte-
grieren. Sie schenken jenen Zeit, Auf-
merksamkeit und Unterstützung, die
sie am dringendsten brauchen („Chan-
cen schenken“).

Bewerben können sich engagierte
Bürger bis zum 30. Juni 2010 bei ihrer

te i l n e h m e n d e n
Sparkasse oder di-
rekt im Projektbü-
ro Deutscher Bür-
gerpreis. Die Mate-
rialien zur Unter-
stützung des Wett-
bewerbs vor Ort
stehen den loka-
len Initiativen und
i n t e r e s s i e r t e n
Sparkassen auch
in diesem Jahr
wieder zur Verfü-

gung. Aktuelle Bewerbungsunterlagen,
Plakate, Anzeigenvorlagen und das
Handbuch 2010 als CD können angefor-
dert werden.

Sparkassen, die die Gründung ei-
ner lokalen Initiative planen, stehen er-
gänzende Unterlagen zur Verfügung.
Neben verschiedenen Musterpressemit-
teilungen und -anschreiben unterstüt-
zen Power-Point-Vorlagen bei der Vor-
stellung der Initiative vor Ort oder bei
der gezielten Ansprache interessierter
Partner. Die Materialien für 2010 kön-
nen ab sofort im Servicebüro Image-
kommunikation unter servicebuero@
dsv-gruppe.de angefordert werden. DSZ

Mit neuem Namen und neuem Schwerpunkt ins Jahr 2010

Startschuss für den
Deutschen Bürgerpreis

Retter, Helfer und Menschen, die anderen Menschen Chancen schenken, stehen in diesem
Jahr im Mittelpunkt beim Deutschen Bürgerpreis. Foto Deutscher Bürgerpreis

Zum ersten Mal präsentierte sich die
im Oktober 2009 von der Hypoport AG
und der Ostdeutsche Sparkassenver-
band (OSV) gegründete Finmas GmbH
mit ihrem neuen Online-Vertriebspor-
tal den Sparkassen und Verbänden.
Das Ziel des „Finanzmarktplatz für
Sparkassen“ (Finmas): zukünftig im
Immobilien-Finanzierungsgeschäft
enger zusammenzuarbeiten.

C H R I S T I A N M A R X

Die Aula im Kongresshotel Pots-
dam am Templiner See war gut
gefüllt. Knapp 140 Vorstände,

Vertriebsvorstände und Abteilungslei-
ter von Sparkassen und Verbänden wa-
ren gekommen, um sich exklusiv über
das Thema Finmas zu informieren.

Zum Auftakt der Veranstaltung
hob Claus Friedrich Holtmann, Ge-
schäftsführender Präsident des OSV,
die strategische Bedeutung der Baufi-
nanzierung hervor. Sie gehört zum
Kerngeschäft der Sparkassen. Jedoch
hat sich der Kampf um Kunden in die-
sem Bereich in den letzten Jahren ver-
schärft. „Früher ging man direkt bei ei-
ner Eigenheim-Finanzierung zur Spar-
kasse. Heute bieten zahlreiche Banken
und externe Finanzdienstleister den
Kunden individuelle Baufinanzierungs-
lösungen an“, erklärte der OSV-Präsi-
dent. Daher müssen die Sparkassen
jetzt neue, auch ungewohnte Wege für
den eigenen Vertriebserfolg gehen.

Als Kooperationspartner wählte
der OSV ganz bewusst die Hypoport AG
aus. Das Berliner Unternehmen sei seit
Jahren erfolgreich als internetbasierter
Finanzdienstleister mit ihrer B2B-Trans-
aktionsplattform „Europace“ tätig. Da-
mit ist die Vermittlung von Finanzpro-
dukten schnell und einfach möglich.
Anschaulich erläuterte Ronald Slabke
von der Hypoport AG die Vorteile eines

solchen webbasierten Finanzmarkt-
platz, der zugleich die Basis für die
Sparkassen-Vertriebsplattform Finmas
bildet: „Das System vernetzt mehr als
40 Produktanbieter mit mehreren tau-
send Finanzberatern, und so werden
heuteüber Europace etwa 400 Finanzie-
rungen pro Tag abgewickelt.“

Sinkende Marktanteile der OSV-
Sparkassen in der Baufinanzierung seit
dem Jahr 2000 sind für den OSV-Ge-
schäftsführer Wolfgang Zender sind
alarmierende Signale: „Um konkurrenz-
fähig zu bleiben, haben wir unser Ange-
bot angepasst und Prozesse vereinfacht.
Doch der gewünschten Effekt blieb aus.“
Dabei sind Potenziale vorhanden, das
zeigen die Abschlusszahlen auf der Eu-
ropace-Plattform von 2008: Insgesamt
wurde, allein im OSV-Gebiet, über das
Vertriebsportal ein Transaktionsvolu-
men von über 3,2 Milliarden Euro abge-
wickelt, dagegen belief sich die Summe
des Neugeschäfts bei den OSV-Sparkas-
sen auf gerade mal 1,58 Milliarden Eu-
ro. Deshalb müsse man die Chancen,
die die Finmas-Plattform für das bilanz-
wirksame Geschäft biete, vollständig
nutzen, betonte Zender.

Finmas bringt eine Vielzahl von
Produktanbietern und Vertrieben zu-
sammen. Die Teilnehmer können ne-
ben den eigenen Vertriebskanälen auch
fremde Vertriebskanäle für sich er-
schließen oder sogar Vertriebsprodukte
von anderen Finanzdienstleistern oder
Banken nutzen. Der Geschäftsführer
der Finmas GmbH, Klaus Kannen, sieht
darin eine große Chance: „Eine Spar-
kasse kann so zum Beispiel auch Finan-
zierungen von 100 Prozent des Belei-
hungswertes gewährleisten, selbst
wenn sie nur 80 Prozent übernehmen
will. Für die fehlenden 20 Prozent holt
sie sich dann die Hilfe eines fremden Fi-
nanzierungspartners über den neuen
Finanzmarkplatz.“

Derzeit beteiligen sich acht Mit-
glieder der Sparkassen-Finanzgruppe
an dem Pilotprojekt Finmas, darunter
die Sparkasse Leipzig. Martin Bücher
von der Leipziger Sparkasse unter-
strich, wie wichtig Kooperationen mit
kompetenten Partnern im Baufinanzie-
rungsgeschäft sind: „Der neue Finanz-
marktplatz vernetzt alle Institute und
Verbundpartner für nachhaltige Ver-
triebserfolge miteinander.“

Gebannt folgten die Anwesenden
auf zwei Großleinwänden der ersten
Präsentation des Online-Vertriebspor-
tals. Stefan Münch, Leiter der Partner-
betreuung bei Finmas, zeigte anhand
einer konkreten Baufinanzierung, die
Funktionsweise der Plattform – von der
Angeboterstellung bis hin zum finalen
Abschluss. Die Eingabe aller für die Be-
rechnung wichtigen Daten (persönliche
Daten, relevante Baufinanzierungs-
daten, Bauobjektdaten) erfolgt über
Masken.

Am Ende gibt das System alle mög-
lichen Finanzierungs-Partner für den
Kundenwunsch aus. Mit wenigen Klicks
landet dann der Kreditantrag direkt
beim Bearbeiter der ausgewählten Spar-
kasse. Der kann die Eingaben sofort
prüfen und dem Antrag zustimmen
oder ihn ablehnen.

Frank Axel, Geschäftsführer der
Finmas, betonte, dass die Finmas die
umfassenden Möglichkeiten des Fi-
nanzmarktplatzes für Sparkassen gern
in einem persönlichen Gespräch vor-
stellen werde. Ein Angebot, das Ines
Groth von der Salzlandsparkasse an-
nimmt: „In den nächsten Wochen wer-
den wir einen Termin mit der Finmas
für ein intensiveres Gespräch anberau-
men.“

Weitere Informationen zur Finmas
GmbH und zum Finanzmarktplatz für
Sparkassen unter www.finmas.de.

OSV und Hypoport stellen neues Online-Vertriebsportal vor

Finmas soll neue Impulse geben

Zwei Börsenabstürze im abgelaufenen Jahrzehnt (Archivbild aus dem Jahr 2001) haben
viele Anleger vorsichtig im Umgang mit Aktien und Fonds gestimmt. Garantiefonds ver-
sprechen einen langfristigen Renditeerfolg. Foto dpa


