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Begrüßung und Einleitung 

• Wie wird man eigentlich Banker? 

• Freude am Umgang mit Kunden und Geld. 

• Es ist heute nicht immer leicht ein Banker zu sein. 

• Großes Spannungsfeld zwischen „Ansehen“ und 
„Verachtung“, sowie Vertrauen und Misstrauen. 

• Banker ist man auch in der Freizeit. 

• Viele gesetzliche Vorschriften – stetiges Lernen und 
Fortbilden. 
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Zu meiner Person 

• Abitur 1999 in Krefeld 
• Bundeswehr in Gerolstein 
• Nach Einstellungstests im April 2000, Beginn Ausbildung Sparkasse 

Krefeld am 01.08.2000 
• 27.01.2003 Abschluss Bankkaufmann 
• Einsatz Personalreserve Kreisgebiet Viersen und Besuch 

Kundenberaterlehrgang an der -Akademie in Düsseldorf 
• 23.08.2004 Einsatz in Krefeld Geschäftsstelle Kempener Feld 
• 04.01.2010 Beginn Teilzeitstudium Bankfachwirt an -Akademie in 

Düsseldorf und Versetzung in die Stützpunktfiliale Hüls 
• 08.02.2012 Abschluss Bankfachwirt-
• 02.01.2014 Einsatz als Privatkundenbetreuer im Privatkundencenter 

Krefeld Uerdingen 
• 10.11.2014 Einsatz als Privatkundenbetreuer Filiale Krefeld Linn 

4 



Die Sparkasse Krefeld 
• Die Sparkasse Krefeld/Kreis Viersen (Kurzbezeichnung: Sparkasse Krefeld) als 

Zweckverbandssparkasse ist eine öffentlich-rechtliche Sparkasse mit Sitz in 
Krefeld in Nordrhein-Westfalen. Träger sind die Stadt Krefeld und der Kreis 
Viersen. Das Geschäftsgebiet der Sparkasse Krefeld umfasst die Stadt Krefeld, 
den Kreis Viersen und südliche Teile des Kreises Kleve mit der Stadt Geldern. 

• Gegründet wurde die Sparkasse Krefeld 1840 

• Bilanzsumme ca. 8,3 Milliarden Euro und somit auf Platz 21. der größten 
Sparkassen in Deutschland 

• Mitarbeiter ca. 1860 davon ca. 168 Auszubildende 

• Die Sparkasse Krefeld wurde in 2014 zum 9. mal in Folge als einer der besten 
Ausbildungsbetriebe im IHK-Kammerbezirk Krefeld, Mönchengladbach und 
Neuss ausgezeichnet. 

• 65 Geschäftsstellen und 17 SB-Standorte 

• 8 Stiftungen mit ca. 49 Millionen Stiftungsvermögen, die pro Jahr ca. 1,5 
Millionen EUR an Ausschüttungen haben zzgl.  vielseitige Sponsoringaktivitäten 
vor Ort, ohne die viele - besonders auch kleine Veranstaltungen - nicht möglich 
wären. 
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So sieht ein Arbeitstag bei mir aus 

Generell gilt: Zeit- / Kalendermanagement ist zwingend notwendig.   
Beratungstermine sind von 08:00 – 20:00 Uhr möglich. 
 

Arbeitszeit wird generell in verschiedene Phasen eingeteilt: 
• reaktive Arbeitszeit  
  Kundenanrufe, spontane Kundentermine auf Kundenwunsch, Kundenbriefe, Administratives 
• aktive Arbeitszeit  
  Aufbau enge Kundenbeziehung durch regelmäßige Kontakte, aktive Ansprache aktuelle Themen 

 

Beispiel „reaktive Arbeitszeit“: 
• Morgendliche Sichtung der Überziehungs- und Hinweislisten mit entsprechenden Folgearbeiten.  
• Sichtung Wertpapierkompass und Studium aktuelle Entwicklungen ggf. neue Produkte im 

Wertpapierbereich. 
 

Beispiel „aktive Arbeitszeit“: 
• Aktive Kundenansprache auf neue Produkte 
• Erneute Kundenansprache zur Erledigung offener Beratungspunkte 
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Marktbeobachtung Anhand des  
„Daily timetable“ 
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daily211114.pdf


Themenschwerpunkt:  
Ganzheitliche Beratung 

• Bei der Sparkassen-Finanzplanung geht es um mehr als 
nur ums liebe Geld. Der Mensch / der Kunde steht im 
Mittelpunkt – mit seinen Zielen und Wünschen. 

• Das aktuelle Vermögensportfolio, bereits getroffene 
Vorsorgemaßnahmen und Fördermöglichkeiten dienen 
als Grundlage, um gemeinsam mit den Kunden 
konkrete Handlungsempfehlungen für seine Finanzen 
zu entwickeln. Die Sparkasse bietet hierbei viele 
Lösungen aus einer Hand.  

• Wichtigste Grundlage ist der „Ziele & Wünsche Bogen“ 
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Bogen „Ihre Pläne & Ziele für die Zukunft“ 
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WueZieMR.pdf


Bogen „Ihr persönlicher Finanzcheck“ 
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FC1.pdf
FC.pdf


Wertpapiere in der Beratung 

• Aufsichtsrechtliche Vorschriften zur Ausbildung und 
zur fachlichen Kompetenz der Berater inkl. 
namentlicher Hinterlegung des Beraters bei der 
BaFin. 

• Strenge Auslegung und Kontrolle der Vorgaben, die 
weitreichende Konsequenzen für die Sparkasse und 
den Berater haben können. 

• „Individualisierte Generalisierung“: 
– Feststellung des Kundenprofils mit dem Kunden zusammen 

 Risikotragfähigkeit /-bereitschaft 
– Erfassung Kundenangaben im „WpHG“-Bogen 
– Erstellung Beratungsprotokoll bei Wertpapierberatung 
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Bogen „Ihr Anlegerprofil“ 
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IhrAnlageprofMR.pdf
IhrAnlageprofRis.pdf


„WpHG“-Bogen 

13 

MifiD.pdf


Vermögensoptimierung und Strukturierung 

 

Warum Vermögensstrukturierung? 
• Reduzierung von „Klumpenrisiken“ (Viele Anlagen z.B. eines 

Emittenten, mit gleichem Ablaufdatum, der gleichen Anlageklasse 
oder Branche) 

• Optimierung der Rendite bzw. der Renditechancen bei 
gleichzeitiger Reduzierung der Risiken 

Wie funktioniert das dann? 
• Breite Streuung über verschiedene Anlageklassen 

• Breite Streuung über verschieden Laufzeiten 
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Vermögensoptimierung anhand des 
Musterportfolio 3 bei Herrn Max Rendite 
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2014-05_Musterportfolio_3.pdf


Jetzt sind SIE dran… 

Fragen und Antworten 

18 



Abschluss und Verabschiedung 

Vielen Dank für Ihr Zuhören, Ihre Fragen und für die Möglichkeit zur Präsentation an 
dieser Stelle. Für später auftretende Fragen stehe ich Ihnen gerne unter der oben 
angegeben E-Mail-Adresse oder gleich hier nach der Veranstaltung zur Verfügung. 
 
 
 
Als Hinweis möchte ich Ihnen mitgeben:  
Hören Sie auf Ihren persönlichen Berater, wenn Sie ihm vertrauen. Vertrauen Sie ihm 
nicht, sollten sie sich über einen Wechsel des Ansprechpartners Gedanken machen. 
Aber auch bei größtem Vertrauen gilt: In Gelddingen hört die Freundschaft auf! 
 
Für meine Kunden gilt: 
Kümmern Sie sich um Ihr Leben – Ich kümmere mich um die Finanzen! Sie profitieren 
von dauerhaft guter Beratung und guter Leistung und ich von zufriedenen Kunden, die 
gerne zu mir kommen und mit denen ich länger vertrauensvoll zusammenarbeiten 
kann. In der Kundenberatung muss Geld verdient werden, dennoch ist mein Ziel eine 
ausgewogene „Win-Win“-Situation für alle Beteiligten.   
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Finanzberatung ist kein Sprint,  
sondern ein Marathon. 
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