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DIE BERATUNG DER SPARKASSE:
AUSGEWOGEN UND OBENAUF!

Das Magazin fiir Kunden, Mitarbeiter und Freunde der Sparkasse Regen-Viechtach Ausgabe 2013



Seit mehr als 170 Jahren besteht die Sparkasse in unserem
Landkreis. In all den Jahren war sie eine gute Partnerin fir die
Menschen hier in unserer Region. Durch ihre Finanzierungskraft
wurden viele Investitionen ermoglicht und damit ein wesentlicher
Beitrag fiir die positive wirtschaftliche Entwicklung geleistet.

Aufgrund ihrer regionalen Verankerung,
des Vertrauens unserer Kunden sowie der

wertkonservativen und nachhaltigen Aus- Di eS par ka sse
richtung prasentiert sich die Sparkasse fO rd erte ] n 2 0 1 2
heute als dulerst solide und ist leistungs- .
fahiger Marktfiihrer. durch Aus-, Weiter-
und Fortbildung
Die 170-jahrige Vergangenheit der Spar- : _
kasse ist unser Auftrag fiir eine gute Zu- d] € B eratu n g S
kunft. Auch in den kommenden Jahren kom petenzi hrer
werden die Menschen und die regionale M ] ta rb ei ter:

Wirtschaft im Mittelpunkt unserer Arbeit
stehen. Das versprechen wir Thnen.

195

Mitarbeiterinnen

Unser Tun auch weiterhin an den Wiin- und Mitarbeiter
schen und der Zufriedenheit unserer haben zusammen an
Kunden auszurichten, versprechen wir ebenfalls. Wir suchen nicht das
schnelle Geschift, sondern richten unsere Beratung auf die persoénliche
Situation des Kunden aus. Nur wenn wir gemeinsam einen konkreten Be- 1 3 96

. . N Arbeitstagen an externen
darf erkennen, unterbreiten wir Ihnen Vorschléage. und internen Schulungs-

mafnahmen, Fachtagungen,

. s A c s Seminaren und Workshops
Von unserer Leistungsfahigkeit iiberzeugen wir Sie gern. teilgenommen

Auch dann, wenn Sie (noch) nicht Kunde unserer Sparkasse sind.

384

Berufsschultage der

T’ﬂ Auszubildenden sind
. dabei nicht beriicksichtigt
)0 Ve [: &‘—3 oLyl Dgw,

Josef Wagner Toni Domani
Vorstandsvorsitzender Vorstandsmitglied

Geschdftsstelle Ruhmannsfelden
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Wer Spal hat bei der Arbeit, hat auch Erfolg. Und jede Menge Bestatigung.
,von unseren Kunden erhalten wir fast taglich positive Resonanz“, erzahlen
Manuela Resch und Heiko Doringer. Die beiden Sparkassen-Berater erarbeiten
malgeschneiderte Anlage- und Finanzierungskonzepte fir ihre Kunden. Vollig
ohne Verkaufsdruck iibrigens, weil die Sparkasse auf Vorgaben fiir den Ver-
kauf von bestimmten Produkten verzichtet. Und stattdessen hoch motivierte
Mitarbeiter hat, die auf jeden Kundenwunsch eingehen konnen.

Bei einer Geldanlage sehe der Kun- ter Verkaufsdruck entsteht - ganz Und kiirzlich sogar ein grofes Son-
de haufig nur die Hohe der Zinsen, im Gegenteil: ,Wir kénnen vollig derlob von einem eher vorsichti-
weill Manuela Resch. Die Leiterin frei handeln und sind keinem Ren- gen und konservativen Kunden,
der Sparkassengeschéftsstelle Teis- tabilitatsdruck aus- den Manuela Resch
nach will ihren Kunden aber nicht gesetzt, wie etwa mit ihren Anlage-
nur Zinssdtze bieten - denn es die Berater bei den HISt de.r Kunde vorschldagen mehr
geht um mehr. ,Wir beraten nicht GroRbanken.“ ZUf”eden' als tberzeugt hat.
nach Standard, sondern gehen auf b]n ]Ch es auch.“ Mehr als zufrieden
die Bediirfnisse und Wiinsche des Zudem: Man Kkennt habe jiingst auch ein
Kunden ein“, erzdhlt die Sparkas- sich. Der personliche Draht zum Student die Sparkassen-Geschiafts-
sen-Betriebswirtin. Und gerade das Kunden und der oft jahrelange stelle verlassen. Weil nicht nur
macht fir Manuela Resch den be- vertrauensvolle Kontakt zahlt fiir die Beratung top war, sondern
sonderen Spall im Job aus und ist Manuela Resch zu den vorrangigen die zugehorigen Unterlagen oben-
fir sie tagliche Herausforderung. Griinden, die ihre Arbeit so reizvoll drein so tubersichtlich. ,Ein Grund
sNur so kann ich abschlieRend machen. Denn: ,Ist der Kunde zu- mehr, mein Geld bei der Sparkasse
eine maRgeschneiderte Losung frieden, bin ich es auch.” anzulegen.”

vorlegen.”“ Die librigens nicht un- Bestatigung erhélt sie ausreichend.

lebenswert { Ausgabe 2013 }

»Die positiven Riick-
meldungen unserer
Kunden treiben uns
tdglich an.“

Auch Heiko Dorin-
ger, Leiter der Spar-
kassen Geschafts-
stelle Rinchnach,
verbucht durch-
wegs positive Kun-
denreaktionen.

,Gerade die Baufi-
nanzierung ist eine
sehr sensible An-
gelegenheit", wie
Heiko Doringer weil, handelt es
sich bei den meisten Kunden dabei
doch um das finanziell groRte Pro-
jekt ihres Lebens: die Anschaffung
einer eigenen Immobilie. Gerade
eine Baufinanzierung miisse ausge-
sprochen klug nach den individuel-
len Winschen des Kunden ausge-
staltet sein, betont Heiko Doringer:
»,Da legen wir uns nattirlich beson-
ders ins Zeug.“ Thr Augenmerk rich-
tet die Sparkasse auch auf die Ein-
bindung von Fordermitteln. ,Wenn
ich den Kunden staatliche Baudar-
lehen oder KfW-Forderdarlehen mit
entsprechenden Tilgungszuschiis-
sen vorschlage, wird das immer

begeistert angenommen®, erzahlt
Heiko Doringer. ,Ihr denkt ja wirk-
lich an alles®, habe ein Kunde kiirz-
lich das auf ihn maRgeschneiderte
Finanzierungskonzept gelobt: ,Bis
hin zur Absicherung der Risiken.*

Das Gelingen von Finanzierungs-
projekten sieht Heiko Doringer als
hochste Verantwortung der Spar-
kasse. Denn: ,Wir schatzen das
Vertrauen, das uns unsere Kunden
entgegenbringen.“  Wohnbaupro-
jekte zu finanzieren heilft, Familien
iber einen langen Lebensabschnitt
begleiten zu diirfen. ,,Und darauf
kann man durchaus stolz sein.”

»Familien Uber einen
langen Lebensab-
schnitt zu begleiten,
macht mich stolz.”
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Ganzheitlich, maRgeschneidert
und fair. Unsere Berater miissen
frei handeln konnen, um Ihre
Finanzen individuell zu planen.
Eine Rechnung, die aufgeht: Wir
haben nicht nur zufriedene Kun-
den, sondern auch zufriedene und
motivierte Mitarbeiter, die fiir Sie
die jeweils passenden Angebote
bereithalten. Weil unsere Leistung
Ihre Sicherheit garantiert.

Einfach, verstandlich und schliissig: Die Sparkasse halt fiir ihre Kunden
ein umfangreiches Angebot an Leistungen bereit. Aus der bunten Palette
greift der Berater die passendsten Leistungen heraus, wégt gleichzeitig
die Ziele des Kunden mit der ndtigen Absicherung seiner Lebensrisiken
ab und bringt sie in Einklang mit den monatlich verfiigharen Betrédgen,
die der Kunde leisten kann. So entsteht ein ganzheitliches Angebot, das
die jeweilige Lebenssituation des Kunden und ihre Verdnderungen be-
riicksichtigt.

Junge Familien mit Kindern im Vorschulalter haben andere Ziele als
Personen im Rentenalter. Der jeweiligen Lebenssituation und den per-
sonlichen Bediirfnissen entsprechend, wahlt der Berater die passenden
Bausteine aus dem Angebotsspektrum der Sparkasse aus und erarbei-
tet in enger Absprache mit dem Kunden sein geeignetstes Angebot.
Weil Individualitat nicht nur Sicherheit, sondern auch Vertrauen schafft.
Und nicht die Sparkasse, sondern der Kunde im Mittelpunkt steht.

Uunsere _
Leistungen Sicherheit

VER-
MOGEN

A\_TERS'
JORSORGE
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Traume verwirklichen und das Leben geniefRen: wer Renditevorteile mittels
steueroptimierter Anlagen nutzt, diese sicher mit verzinslichen Anlagen kombiniert und zugleich in
Stabilitat durch Sachwerte investiert, bildet und optimiert sein Vermogen.

Die Zukunft vorbereiten: wer mittels geforderter betrieblicher Altersversorgung steuerliche
Vorteile nutzt, seine gesetzliche Rente durch private Vorsorge aufstockt und durch Bausparen Immobilien-
werte schafft und erhdlt, kann das Leben im Alter finanziell sorgenfrei genieRen.

Lieber auf Nummer sicher: wer seine Gesundheit mit einer privaten Krankenversicherung
stlitzt oder mittels Pflegeversicherung fiir optimalen Zusatz sorgt, seine Berufsunfahigkeit absichert und
seine Familie mittels Risikolebensversicherung schiitzt, steht auf der sicheren Seite im Leben.

Gliick in vier Winden: wer aus monatlicher Belastung, Laufzeit, Gesamtkosten und Zins-
sicherheit sein individuelles Baufinanzierungmodell strickt und obendrein Fordermittel einbindet,
kann seinen Immobilientraum schnell und sicher realisieren.

Wenn Sie nur abends erreichbar sind — kein Problem:
Unsere Berater stehen auch auf3erhalb der Schalter-
o6ffnungszeiten fiir Sie zum Gesprdch bereit.
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08 GEMEINSAM DURCHS LEBEN

Schvit fiv Schritd
Zum ErFolg ™\

Treu zur Seite -
in jeder Lebenssituation

Die Sparkasse steht ihren Kunden treu zur Seite - ein Leben lang. Ob Kinder und
Jugendliche, Berufseinsteiger, junge Familien oder Menschen im Ruhestand!
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Rdaumt Steine aus dem (Lebens-)wegq:

die Beratung der Sparkasse

Sid\%b\d‘l’ ZUM
L ebensabend

Jedes Alter setzt andere Schwerpunkte und verfolgt

unterschiedliche finanzielle Ziele. Formt sich bei jun-
gen Familien der Wunsch nach den eigenen vier Wén-

den, so stellt sich zugleich die Frage nach der richtigen
Baufinanzierung. Karrierebewusste Singles indes spa-
ren eher zu Konsumzwecken oder bilden Vermégen

mit laufenden Beitrdagen, wahrend Senioren ihr fiir den
Lebensabend notwendiges Geld sicher angelegt wissen

wollen. Bei der Sparkasse gibt es keine genormten An-

lage- und Finanzierungsmodelle.

Hier wird individuell und ohne Rentabilitdtsdruck

beraten. Damit die Kunden, egal welchen Alters, zu-

frieden sind. Bereits Kinder werden bei der Sparkasse

gezielt gefordert, etwa durch Englischkurse im Kin-

»It's great —isn’tit?"

dergarten. Spater, bei der Suche nach einem Ausbil-

dungsplatz, versendet die Sparkasse exemplarische

Bewerbungsunterlagen als Leitfaden fiir den erfolgrei-

chen Einstieg in den Beruf. Zudem: Bis zum Ende ihrer

Ausbildung kénnen Jugendliche/junge Erwachsene ihr
Girokonto kostenlos nutzen.

Fir eine gute Beziehung iiber das Ausbildungsalter
hinaus hdlt die Sparkasse zahlreiche weitere Ange-
bote bereit, die individuell auf die jeweiligen Lebens-
phasen der Kunden zugeschnitten sind - von der
Kreditkarte iiber die Lebens- und Pflegeversicherung,
die Riester-Rente und Deka-Fonds bis hin zum Im-
mobilienerwerb. Damit der Kunde gut versorgt ist.
Und bestens beraten sowieso.
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guten Rente

m .
Sorglosweg
Beruf und Arbeit

p i Sl I.‘-.'_'-"

Zu guten Arzten und
bé'ster Behandlung

-f‘l\' —]‘
~ pfad zur
| ‘::;imale“-”'ege

=il
. E »

"Es macht Freude
Zukunftspléine

Vor allem wenn es um die Altersvorsorge geht. Schon
widhrend seiner Lehre als GroRhandelskaufmann
befasste sich Marcel Helbig mit dem Gedanken, vor-
zusorgen. Seit August 2011 hat er nun einen festen
Job als Staplerfahrer - und ein bisschen Geld, um sich
fiirs Alter abzusichern. ,Wenn ich in Rente bin, mochte
ich mit meiner Frau verreisen, meine Enkel unter-
stiitzen konnen und ein schones Leben haben®, erklart
Marcel Helbig.

Beraten lasst er sich dabei von Katrin Kraus von der
Sparkasse Viechtach. Sie fragt nach seinen Einkiinften,
erfasst seine bisherige Altervorsorge und rechnet mit-
hilfe eines Computerprogramms, das auch die Inflati-
on berticksichtigt, die spateren Auszahlungen aus der
gesetzlichen Rente aus. ,Dabei bleibt meistens eine
Liicke zwischen den Prognosen und den Winschen

der Kunden.
Di Liick Zur Rente ist es noch lange hin, trotzdem
1€S€ LUCKE VEI- st die Altersvorsorge fiir Marcel Helbig
suchen wir, mit  und Katrin Kraus ein Thema.

einer privaten
Altersvosorge
Zu schlieRen*,
erklart Katrin
Kraus. Dass
Marcel Helbig derzeit
noch sein Auto ab-
bezahlt und tiber eine
eigene Wohnung nach-
denkt, ist dabei kein Pro-
blem: ,Bei der Sparkasse
fihle ich mich verstan-
den”, sagt er.

zu schmieden!"
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ruf
all

Er ist 23, sie nur ein Jahr jinger.
Er hat die Realschule in Viechtach
besucht, sie auch. Seit Kurzem
schmieden Marcel und Katrin
gemeinsam Zukunftspldne. Ein
Paar sind sie aber nicht, eher ein

gutes Team.

Im Herbst 2012 sind ’f’//’"‘—\

Katja (206) und
Tobias Zach (28) mit
ihrer Tochter Leo-
nie (2) in ihr frisch
gebautes Haus in
Kirchberg im Wald
eingezogen. War an-
fangs alles neu und
ungewohnt, ist das Le-
ben darin mittlerweile
angenehm normal fur
sie geworden.

Damit es so gemiitlich bleibt
und ihnen weder Stiirme
und Hagel noch Feuer und
Leitungswasser-Schiden
finanzielle Sorgen bereiten
konnen, haben die Zachs bei
der Sparkasse eine Wohn-
gebdaude- und Hausratver-
sicherung abgeschlossen.
slch habe kurzfristig um
einen Termin gebeten und
das hat wunderbar geklappt.
Man ruft keine Hotline an,
bei der man die Person am
anderen Ende noch nie ge-
sehen hat. Die Sparkasse ist
vor Ort, man kennt sich, und die Abwick- ,Mir ist bei meiner Arbeit wichtig, dass ich meinen Kunden auch nach 20
lung geht leicht.“, erzahlt Tobias Zach, der als Betriebs- Jahren noch in die Augen schauen kann“, erklart Karl-Heinz Sigl. Kundenbe-
wirt selbstdndig in der Solarbranche tatig ist. Schon bei der Finanzierung ratung ist fiir ihn eine Sache der Nachhaltigkeit und Ehrlichkeit. Ehrlichkeit,
des Hausbaus arbeitete er mit der Sparkasse zusammen - und freute sich Vertrauen, Sicherheit - diese Werte sind auch fiir Katja und Tobias Zach
dariiber, dass er auch auf staatliche Foérdermittel hingewiesen wurde. ,Als untrennbar miteinander verbunden. Wenn es um ihr Umfeld geht - und
es dann um die Absicherung des Gebdudes ging, hat uns unser Berater wenn es um sie selbst als Familie geht. Mittlerweile ist tibrigens auch
Karl-Heinz Sigl die verschiedenen Schutzpakete erklart. Leonies kleine Schwester Lina zur Welt gekommen.

Gliicklich - und gut abgesichert:
Katja und Tobias Zach mit ihrer Tochter Leonie.

Daheim haben wir uns alles in Ruhe angese-
hen, dann entschieden wir uns fiir eine Variante.
Das Vertrauen zur Sparkasse ist schon lange da“,
erzahlt Katja Zach.
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SAufdrucken” ist nicht

Fiir Helmut Weinberger, Geschaftsfiihrer der aartos Personal-
service GmbH in Regen, ist eines klar: Wenn er privat uibriges
Geld anlegen will, dann sinnvoll, dann bei der Sparkasse.

Sie verstehen sich gldnzend:
Berater Josef Uhrmann und
Helmut Weinberger.

s,Die Konkurrenz ist allgegenwartig
und drickt mit Dumping-Angeboten
herein, das spiire ich auch in der Fir-
ma. Mir ist es aber wichtig, einen ver-
lasslichen Partner vor Ort zu haben®,
sagt der 46-Jahrige. Vier bis finf Mal
im Jahr trifft er sich mit seinem An-
lageberater Josef Uhrmann von der
Sparkasse Zwiesel, den er schon seit
der Schulzeit am Gymnasium Zwie-
sel kennt. ,Zuerst tauschen wir uns
iber den Stand meiner Finanzen und

meine aktuelle Lebenssituation aus.
Dann besprechen wir, welche die
beste Anlage fiir mich sein kénnte“,
erklart Helmut Weinberger. ,Herr
Uhrmann achtet dabei immer auf
die Streuung des Risikos. Das ist fir
mich eine gute Sache, weil ich nicht
mehr soviel Zeit wie frither habe, um
mir zum Beispiel im Aktienmarkt
selbst intensiv einen Einblick zu ver-
schaffen.”

Einen Teil seines Geldes hat Helmut

Weinberger kirzlich in einen Sach-
wert investiert: ,Die Inflationsgefahr
ist da. Ich wollte wissen, wie ich sie
umgehen kann und sprach Josef Uhr-
mann auf eine Anlage in Gold an®,
berichtet er.

Der Bankberater hatte dafiir ein offe-
nes Ohr - und zugleich das Praktische
im Blick: Er empfahl seinem Kunden,
Gold-Wertpapiere zu kaufen. ,Deren
Handhabung ist unkomplizierter als
die Verwahrung eines Goldbarrens®,
erklart der Anlage-Experte. ,Ich
empfinde das als ehrliche Beratung
und nicht als Verkaufsgesprach. Mir
wurde noch nie etwas aufgedriickt”,
betont Helmut Weinberger.
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Martina Stangl und Dr. Robert
Schmid aus Regen pflegen beruflich
einen besonders engen Kontakt: Sie
ist seine Vermogensberaterin, er
ihr Zahnarzt. ,Ich fithle mich gut
bei ihm aufgehoben®, sagt Martina
Stangl - und er sagt das Gleiche tiber
sie. 1987 tibernahm er die Praxis von
seinem Vater, blieb wie dieser bei der
Sparkasse. ,Es gibt standig neue Hy-
giene- und Sicherheits-Vorschriften

Hier fuhlt sich
jeder beim anderen
gut autgehoben!

Er hat ihre Zdhne im Blick, sie seine Finanzen:
Zahnarzt Dr. Robert Schmid und Vermégens-
beraterin Martina Stangl.

fur die Behandlung. Deshalb sind
laufend Geréte zu erneuern®, erklart
Robert Schmid. Dabei geht er mit
der Sparkasse auch mal ungewohn-

liche Wege: ,Vor Kurzem habe ich
einen Behandlungsstuhl zum ersten
Mal nicht gekauft, sondern geleast”,
erzahlt er. Zu Rate gezogen haben
er und seine Vermogensberaterin
auch gleich seinen Steuerberater.

,FUr mich ist wichtig, dass die Be-
ratung Hand in Hand geht, dass ich
umfassend informiert werde und
bei der Sparkasse eine personliche
Ansprechpartnerin habe. Wir ken-
nen uns schon so lange“, sagt Ro-
bert Schmid. Vor ein paar Jahren
war er einmal im Begriff, privat in
eine finanzielle Schieflage zu gera-
ten, ohne sich dessen bewusst zu
sein. Das fiel Martina Stangl auf,
als sie seine Anlagen tuberprifte.
,5ie hat mich angerufen, mich um
ein Gesprach gebeten und mir die
Situation erkladrt. Zusammen haben
wir eine gute Losung gefunden, um
einen moglichen Schaden abzuwen-
den®, erklart Robert Schmid. Und
so handhaben die beiden das auch,
wenn Martina Stangl bei ihm im
Zahnarztstuhl liegt.

entschlossen, die Fenster seines
Hauses auszutauschen. Mit dieser
energetischen MaRnahme will er
Heizkosten sparen. Eric Krone, Lei-
ter der Sparkassen-Geschiftsstelle
Bodenmais, war ihm dabei behilf-
lich. ,Der Beratungsprozess war gut
strukturiert, ein Schaubild zeigte

Wohlfiuhlfaktor s . vas man
inbegriffen

muss*“, berichtet Hans WoIfL.
Dass er sich mit Eric Krone wohl
fithlt, kommt nicht von ungefahr.

{ Ausgabe 2013 }

,Bestimmte Dinge wie Darlehen
wiirde ich nie bei einer Direktbank
machen”, sagt Hans Wolfl (58) aus
Bodenmais, und spaltet vor seinem
Haus ein weiteres Stiick Brennholz.
Der Hausverwalter und studierte
Betriebswirt muss es wissen: Er ist
Kunde bei mehreren Banken, ver-
gleicht die Zinssdtze und hat eine
gute Marktiibersicht. ,Wenn es um
Finanzierungen geht, braucht man
eine Prasenzbank, und da ist die Be-
ratung von der Sparkasse klasse®,
erklart Hans Wolfl.

Weil der Zins gerade glinstig war,
hat er sich kiirzlich spontan dazu

Wenn man den jungen Betriebs-
wirt danach fragt, was fiir ihn Be-
ratungsqualitiat bedeutet, bekommt
man gleich eine ganze Liste von
Stichwortern. Die Wiinsche des Kun-
den abzudecken, diesem aber auch
mitzuteilen, wenn ein Projekt so
nicht umsetzbar ist, und eine Alter-
nativ-Losung zu suchen. Offen und
ehrlich zu sein, die Beratung trans-
parent zu gestalten, gesetzliche An-
derungen zu berticksichtigen, liber
offentliche Fordermittel zu infor-
mieren. Dazu noch: Sich geniigend
Zeit zu nehmen. Und: Begeistert bei
der Sache zu sein.

Damitdie Stube auch im Winter warm ist,
spaltete Hans Wolfl im Herbst Holz fiir den Ofen.
Sein Berater Eric Krone schaute fiirs Foto auch vorbei.
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,Die holen alles

raus, was fur uns
() ()
von Vorteil ist*

Es ist gemiitlich, aber eng: Weil die

Dachgeschosswohnung im elterli-

chen Haus in Lindberg schon lange

aus allen Ndhten platzt, haben Kers-

tin und Sepp Hackl vergangenen
Sommer beschlossen, nebenan ein
schmuckes Eigenheim zu bauen. Mit
130 Quadratmetern bietet das Haus
die doppelte Flache wie die kleine
Wohnung momentan - und zudem
endlich zwei Kinderzimmer fir
den achtjahrigen Florian und seine
Schwester Nelly (3). Wenn der Bau
wie geplant fortschreitet, zieht die
Familie im Frithjahr um.

,Wir haben uns bei der Sparkasse
beraten lassen und schon wenige
Tage spater war unser Vorhaben
dank bester Fordermoglichkeiten
in trockenen Tiichern®, lobt Sepp
Hackl. Seine Frau Kerstin pflichtet

bei: Bettina Baierl, Kundenberate-

rin in der Geschéftsstelle
Zwiesel, habe alles raus-
geholt, um dem jungen
Ehepaar das Bauprojekt so
komfortabel wie moglich
zu gestalten.

Zwei Beispiele: Weil die
Hackls bei ihrem Neubau
auf hochste Energieeffizi-
enz achten, wird das Pro-
jekt groRziigig tber die
KfW-Bank gefordert. ,Der
Tipp, dort einen Antrag

zu stellen, kam von der Sparkasse“,

aus.“ Zudem: ,Da die Wohnsituation Die so genannte Labo-Forderung
der Familie zurzeit extrem beengt lauft allein iiber das Landratsamt.
ist, waren die Voraussetzungen fir

statigt die

fachwirtin.

trauen in die

Sparkasse war
immer schon

lich bin ich
dort von klein
auf  Kunde®,

eine zinsvergiinstigte Finanzierung betont Sepp Hackl. Sein Finanzie-

erzahlt Kerstin Hackl: ,Wir kennen tiber die Landesbodenkreditanstalt rungsgesuch in Sachen Hausbau hat

uns in diesen Dingen ja viel zu wenig

erfullt”, erklart Bettina Baierl. Nur:

,Wir haben davon gar nichts, son-
dern vermit-
teln nur“, be-

Sparkassen-

,2Mein Ver-

da, schlieR-

den 36-Jdhrigen nun erneut besta-

tigt: ,Bei der Sparkasse wird nicht
gleich auf den eigenen Vorteil ge-
schaut, sondern zunichst auf das
Wohl der Kunden.“ Kerstin Hackl
(29) nickt zustimmend: ,Wenn wir
Noten verteilen durften, bekdme die
Sparkasse von uns die 1.“

yunser Traum
vom Haus
wird wahr!“
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Finanzieren via Fordermittel:

Die Sparkasse
findet die

besten

—

Topfe!

Zwar steht den
Briidern Stefan (1.)
und Josef Pichler bis
zum Umzug noch viel
Arbeit bevor, aber
die Freude auf den
kiinftig viel grof3eren
Betrieb iiberwiegt.

PICHLER

-

www.pichler-metall.de

Die Freude tiber den geplanten Umzug steht den beiden Brudern ins Gesicht
geschrieben: Josef und Stefan Pichler werden ihren Metallbau- und Spenglereibe-
trieb aus seiner Enge in der Schweinhiitter Dorfmitte befreien und im Marz auf
ein komfortables, knapp 14.000 Quadratmeter grolRes Areal in Dreieck verlegen.
Dort haben die Geschaftsfiihrer des traditionsreichen Familienunternehmens, das
30 Mitarbeiter zahlt und in diesem Jahr 80. Jubildum feiert, bestehende Firmen-
gebaude erworben, die sie seit Oktober umbauen, erneuern und erweitern.

Um das GroRvorhaben iiberhaupt
moglich zu machen, haben die
Pichlers vergangenen Sommer nach
einem Finanzierungskonzept ge-
sucht - und bei
der  Sparkasse

gefunden. ,Un-

sere Beraterin ist spitze. Sie hat
aus zig moglichen Fordertopfen
rausklamiisert, welche fiir unsere
Belange die richtigen sind“, loben
Josef und Stefan Pichler ihre An-
sprechpartnerin Petra Weiderer von
der Geschiftsstelle Zwiesel. Die Fir-
menkundenberaterin habe zunéachst

Schon der Opa hat
Unterstitzung  glles richtig gemacht.

detailliert die Bediirfnisse der Pich-
ler GmbH erfragt, deren Bonitdt op-

timal eingestuft und daraus dann
die bestmoglichen Forderquellen
erschlossen. ,Es
macht mir Spal,

den das Beste

rauszuholen®, bestatigt Petra Wei-

derer: ,Die Suche nach passenden
Forderdarlehen steht dabei immer
ganz oben auf meiner Agenda.“

So hat die Sparkassenbetriebswirtin
auch fir die Pichlers die richtigen
Fordertopfe ausfindig gemacht und
fir die verschiedenen Bauvorhaben

fir meine Kun-

und Gewerke Zuschussantrage tiber
die KfW-Forderbank der deutschen

Wirtschaft, die LfA-Férderbank Bay-
ern und das ERP-Regionalférderpro-

gramm auf den Weg gebracht. Ohne

Riicksicht darauf, dass die Sparkas-

se mit institutseigenen Krediten
hohere Zinsertrage hitte erzielen
konnen. Denn: ,Bei uns stehen die

langfristige Zufriedenheit der Kun-

den und die regionale Entwicklung
im Vordergrund, nicht der schnelle
Profit“, betont Petra Weiderer.

Josef und Stefan Pichler konnen das
nur bestdtigen: ,Fiir den GroRteil
unserer benotigten Fremdmittel in

Hohe von rund 1,5 Millionen Euro
hat uns die Sparkasse Fordermittel
vorgeschlagen. Besonders beein-
druckt hat uns dabei die schnel-
le und positive Risikoeinstufung
durch die Sparkasse.“ Das Vertrau-
en der Pichlers in ihr Geldinstitut
wurde damit einmal mehr bestarkt,
denn: ,Schon unser Opa ging zur
Sparkasse, als er 1933 den Betrieb
griindete.“ Fir Josef und Stefan
Pichler eine gute Entscheidung -
auch 80 Jahre spéter noch.
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NOTE 1 FUR DIE BERATUNG
DER SPARKASSE
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Die Sparkasse Regen-Viechtach befragt Kunden telefonisch zu ihrer
Zufriedenheit mit der erlebten Beratung - und bekommt dabei ein
sehr gutes Zeugnis ausgestellt. Ein Groliteil der Kunden ist bereit,

die Sparkasse als Partner weiterzuempfehlen.

Die Sparkasse hat Qualitdatsstan-
dards fiur die Beratungen festge-
legt. Eine solche Qualitdatsberatung
zeichnet sich demnach hauptsich-
lich durch zwei Elemente aus: eine
Analyse der Bedirfnisse und Wiin-
sche, gemeinsam mit dem Kunden,
und eine daraufhin ausgerichtete
Empfehlung des Sparkassen-Bera-
ters. Um zu erfahren, wie zufrie-
den der Kunde mit den erlebten
Beratungen ist und wo es noch
Verbesserungsbedarf gibt, lisst die
Sparkasse anschlieRend bei ihren

Kunden nachfragen. Das Ergebnis
kann sich sehen lassen: 80,4 Pro-
zent der befragten Kunden gaben
an, mit dem Beratungsgesprich
insgesamt ,sehr zufrieden“ gewe-
sen zu sein. Note 1! 14,3 Prozent
der Kunden gingen ,zufrieden”
aus dem Gesprdach und lediglich
5,4 Prozent fiihlten sich nur teils-
weise gut beraten.

Die Zufriedenheit der Kunden mit
den erlebten Beratungen driickt
sich auch in der Bereitschaft aus,

die Sparkasse als Partner fir
Geldanlagen  weiterzuempfehlen:
56,4 Prozent der Befragten wiirden
die Sparkasse ,auf jeden Fall* wei-
terempfehlen. Note 1! 30,9 Prozent
gaben die Weiterempfehlung als
ywahrscheinlich® an.

Hohe Beratungsqualitit und Weiter-
empfehlungsrate der Sparkasse

eiteremyc erdtungs
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