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Smart money, smart life: So lautet unsere Philosophie und unser
Versprechen. Daflr haben wir die Creditplus Bank in Bewegung
gebracht. Dass wir hier schon viel erreicht haben, spornt uns an.
Mit hoher Dynamik und gestarkt durch den RUckhalt der Gruppe
bringen wir uns weiter auf Wachstumskurs und setzen den einge-
schlagenen Weg hin zu einer digitalen Bank mit starken, persén-
lichen Kundenbeziehungen konsequent fort.

Wir gehen weiter, weiter als unser formaler Geschaftszweck als
Bank es erfordert. Wir arbeiten an einem immer gréeren Verstandnis
fUr das Leben der Menschen, denn wir wollen die Rolle eines klugen,
aufmerksamen Partners GUbernehmen. Eines Partners, der das gesell-
schaftliche Ganze im Blick behalt und Lésungen vorausdenkt,

der Feedback und Ideen in seinem Tagesgeschaft schnell umsetzt,
innovative Produkte und intelligente, digitale Services zu bieten hat
und der als attraktiver Arbeitgeber flr eigenverantwortliches,
modernes Arbeiten steht.

Wir gehen weiter, Ubernehmen Verantwortung und das jeden Tag
ein bisschen smarter.



EDITORIAL

BELGIN RUDACK
VORSTANDSVORSITZENDE
DER CREDITPLUS BANK

LIEBE LESERINNEN UND LESER,

,Jeden Tag ein bisschen smarter” verspricht der Titel unseres Magazins 2019. Und das
meinen wir ernst. Bereits im vergangenen Jahr haben wir uns auf den Weg gemacht -
mit dem Ziel, die Kreditvergabe so weit wie moglich zu digitalisieren. Ob Shoppen,
Streaming oder Cloud - unsere Kunden sind im Alltag zunehmend digital unterwegs und
schatzen den Komfort, schnell Entscheidungen treffen zu kénnen. Genau das sollen sie
auch bei der Kreditvergabe erleben. Doch Digitalisierung ist nur die halbe Miete. Algo-
rithmen sollen zum Leben passen. Nicht umgekehrt. Und so ist uns der persénliche Draht
zu unseren Kunden besonders wichtig. Wir héren ihnen zu, erkennen Stolpersteine und
raumen diese gemeinsam aus dem Weg. Und wenn die Prozesse laufen, haben wir genau
den Freiraum, den wir brauchen, um unsere Kunden kreativ zu beraten.

Wir Ubernehmen Verantwortung. Und das nicht nur als Bank. Als Mitglied einer grof3-
artigen Gemeinschaft nehmen wir wichtige gesellschaftliche Entwicklungen wahr und
gestalten diese mit. Wir setzen uns bewusst daflr ein, Menschen in unserem Umfeld
darin zu bestarken, Verantwortung fur ihr Leben und fur die finanzielle Absicherung
ihrer Winsche zu Ubernehmen.

Eigenverantwortung ist fUr uns eine Herzensangelegenheit. So befahigen wir auch
unsere Mitarbeiter, konsequent in die Verantwortung zu gehen und unternehmerische
Entscheidungen im Sinne unserer Kunden zu treffen. Jeder in unserem Team bringt
etwas Besonderes mit. Jeder darf und soll anders sein. Denn es ist diese individuelle
Starke, gepaart mit der Innovationskraft der Credit Agricole Gruppe, die uns zu
Partnern macht, mit denen unsere Kunden auf Augenhdhe zusammenarbeiten konnen.
Partner, die weiterdenken. So haben wir uns in unserer neuen Unternehmensstrategie
L,CA CF 2022" konsequent fur die Zukunft aufgestellt - mit klarem Fokus auf unsere
Kunden, die Gemeinschaft und unsere Mitarbeiter. Diesem Fokus werden Sie auf den
folgenden Seiten immer wieder begegnen.



EDITORIAL

Dass wir mit unserem Weg goldrichtig liegen, haben uns unsere Kunden im vergangenen
Jahr eindrucksvoll bewiesen. Unser Neugeschaft wachst - und das dreimal so schnell wie
der Markt. Auf diesen Erfolg sind wir besonders stolz.

Im nachsten Jahr gibt es die Creditplus Bank 60 Jahre. Ein Grund, zurlGckzuschauen?
Vielleicht. Aber vor allem schauen wir begeistert nach vorn. Der Erfolg spornt uns an,
uns weiter zu verbessern - und jeden Tag ein bisschen smarter zu werden.

lhre

g -

BELGIN RUDACK
Vorstandsvorsitzende der Creditplus Bank



4 INTERVIEW

EIN INTERVIEW MIT STEPHANE PRIAMI,
VORSTANDSVORSITZENDER DER
CREDIT AGRICOLE CONSUMER FINANCE

GROSSE GESELLSCHAFTLICHE
VERANDERUNGEN SETZEN DIE

IMPULSE FUR UNSERE STRATEGIE

UND TRANSFORMATION

DIE WELT VERANDERT SICH. DIE NEUE STRATEGIE
»CA CF 2022“ SOLL UNSERE GRUPPE FIT FUR
DIE ZUKUNFT MACHEN. WAS GENAU BEDEUTET
DAS?
SP Wir verfolgen ein Ziel: Wir wollen die fuh-
rende Rolle fur Konsumentenkredite in Europa
Ubernehmen. Und jede Tochtergesellschaft der
Crédit Agricole Consumer Finance muss dazu
beitragen.

Die hervorragenden Ergebnisse im Jahr 2019
ermoglichen es uns, unsere Strategie umzuset-
zen und ihre vier Saulen zu starken - unsere
enge Anbindung an die Crédit Agricole und
unser Beitrag zu den drei Leitprojekten der
Gruppe: Kunden, Mitarbeiter und soziale Verant-
wortung.

Die erste Saule beinhaltet eine verstarkte Unter-
stUtzung der Crédit Agricole Retail-Banken bei

Ausgabe unseres offenen Innovationsprogramms
,Start & Pulse” ist ein gutes Beispiel dafur. Die
nachste S&ule der Strategie ist das Mitarbeiter-
Projekt - 2019 ist es uns gelungen, unseren
Engagement- und Empfehlungsindex auf 75%
deutlich zu verbessern. Wir sind sehr stolz, denn
dies ist eines der besten Ergebnisse in der
gesamten Crédit Agricole Gruppe und ein klarer
Indikator daftr, dass die beschlossenen MafR3-
nahmen wirksam greifen.

Die letzte Saule ist das Projekt zur sozialen Ver-
antwortung. Hier geht es um konkrete Hilfe bei
Uberschuldung und um den Bereich Green
Financing. Wenn man bedenkt, dass wir mehr
als 40 % unseres Geschafts in der Autofinanzie-
rung tatigen, sehen wir uns in der Pflicht, den
Nachweis zu erbringen, dass wir uns fur 6kolo-
gische und gesellschaftliche Fragen engagieren.

ihren Konsumentenkredit-Aktivitaten und die
Intensivierung der Synergien innerhalb der
Gruppe.

Das Kunden-Projekt impliziert klar einen quali-
tativen Aspekt, denn wir wollen immer zufriede-
nere Kunden haben. DartUber hinaus umfasst es
einen quantitativen Aspekt: den Ausbau unseres
Geschafts durch neue Partnerschaften in allen
Geschaftsbereichen. Insbesondere Innovationen
werden geférdert. Die dritte europaische

E-MOBILITY, SHARING ECONOMY, NEW WORK.
WIE ENTWICKELN SICH DIE BEDURFNISSE UND
ERWARTUNGEN UNSERER KUNDEN? WELCHEN
TRENDS MUSSEN WIR ALLE FOLGEN?
SP Der technische Fortschritt und die Digitali-
sierung haben das Bankgeschaft in all seinen
Aspekten bereits stark verandert und werden es
auch weiterhin tun. Dies gilt auch fur die Beruh-
rungspunkte mit dem Kunden. Diese sind weni-
ger geworden und damit verzehnfacht sich ihre
Bedeutung.
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Wir mUssen ,mobile first* denken, weil unsere
Kunden so leben. Unsere Prozesse sind vollstan-
dig digital, von der Beantragung eines Kredits
Uber die Uberweisung des Betrags auf das
Bankkonto des Kunden bis hin zur elektronischen
Unterzeichnung des Vertrags.

Gleichzeitig bedeutet 100 % digital fur uns auch
100 % menschlich. Wir brauchen professionelle
und befahigte Mitarbeiter, denn sie sind es, die
den Kunden treffen, und an diesem ,Beruh-
rungspunkt” wollen wir uns differenzieren.
Deshalb mussen wir unseren Mitarbeitern ein
Hoéchstmal an Entscheidungsbefugnis geben,
damit sie unsere Kunden erfolgreich auf ihrer
Customer Journey begleiten kébnnen. |hr Feed-
back ist daflir ganz wesentlich. Wir werden
unseren Kunden noch aufmerksamer zuhoren
und unsere Organisation entsprechend ihrem
Feedback immer weiter optimieren. Genau das
ist es, was die Kunden in Zeiten zunehmender
Flexibilitat und erhéhter Verantwortung von
den Banken erwarten.

UND AUF WELCHE WEISE WERDEN DIE MITAR-

BEITER BEI DIESEN HERAUSFORDERUNGEN

UNTERSTUTZT?
SP Unser Ziel ist es, unseren Mitarbeitern zu
helfen, sowohl persénliche als auch berufliche
Erfullung zu erreichen. Die vier Werte der CA CF
JInnovation”, ,Nahe", ,Engagement” und ,Team-
geist” - von unseren Mitarbeitern entwickelt -
werden taglich gelebt.

Die Modernisierung unserer Arbeitsweisen geht
weiter, z.B. wurde die Arbeit im Homeoffice auf
alle Tochtergesellschaften ausgedehnt. Damit
helfen wir unseren Mitarbeitern, agiler und
kooperativer zu agieren und gleichzeitig ihre
Work-Life-Balance zu verbessern.
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Sehr wichtig sind unsere Schulungsprogramme,
die helfen, Karriereplane zu verwirklichen. Unser
Programm ,Future Leaders” beispielsweise
bringt Manager aus verschiedenen Gesellschaf-
ten der Gruppe zusammen, um sich Uber Ver-
besserungsmoglichkeiten bei der Kundenerfah-
rung und -zufriedenheit auszutauschen.

WIE BEEINFLUSST DAS SICH WANDELNDE
UMWELT- UND GESELLSCHAFTSBEWUSSTSEIN
DIE GESCHAFTSENTSCHEIDUNGEN UND DIE
VERANTWORTUNG DER GRUPPE?
SP Wir tun bei CA CF bereits viel und ermutigen
alle Tochtergesellschaften, sich an den Bemuhun-
gen zu beteiligen. So haben wir unsere Teilnahme
am FReD, dem Programm fUr unternehmerische
Verantwortung der Crédit Agricole S.A., verstarkt.
Zu den MafBRnahmen gehoren die Forderung von
Programmen zur finanziellen Allgemeinbildung in
Schulen und der Schutz unserer schwachsten
Kunden. Wir wollen unsere Kunden auch bei der
Energiewende unterstUtzen, sei es in Bezug auf
ihre Mobilitat oder ihren Wohnraum.

FUr seine Kunden, Partner und die Gesellschaft
wollen wir Crédit Agricole Consumer Finance zu
einem engagierten Unternehmen machen. In die-
ser Hinsicht ist die richtige Haltung, aber auch
persdnliches Engagement und Verantwortung
der SchluUssel zu unserem Erfolg.
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|l HAVE GOT

YOU

ON MY MIND!

DIE CREDITPLUS BANK OPTIMIERT
IHRE ,CUSTOMER JOURNEYS*“. DAFUR
TRAGEN SPEZIELL AUSGEBILDETE
KUNDENBOTSCHAFTER DAS FEEDBACK
DER KUNDEN INS UNTERNEHMEN.

Wir stellen den Kunden in den Mittelpunkt - und
haben dafur das Customer-First-Programm ins
Leben gerufen. ,Customer First”, das heil3t, dass wir
die Qualitat unserer Leistung nicht auf Verdacht
steuern, sondern diejenigen fragen, die es wissen
mussen: unsere Kunden. Das nehmen wir so ernst,
dass wir eigens Kundenbotschafter zertifiziert
haben. Diese haben sich jetzt die Optimierung der
Customer Journeys vorgenommen. Unter anderem
schlUpfen sie in sogenannten ,Mapping Workshops*
in die Rolle des Kunden, um seine Journey noch

besser zu machen. ,Diese Workshops sorgen dafur,
dass wir ein gemeinsames Verstandnis der Kontakt-
punkte unserer Kunden haben”, erklart Kristine
Kaminski aus dem Customer Experience Manage-
ment Team, das das Customer-First-Programm
koordiniert. Die Kundenbotschafter arbeiten dartber
hinaus aktiv mit dem Kundenfeedback und tragen
so zur permanenten Optimierung der Customer
Journeys bei. ,Wir haben eine richtige Customer
Community aufgebaut”, freut sich Kristine Kaminski.

ONLINE EINEN

KREDIT AUFNEHMEN
Als einer der ersten
Online-Kredit-Anbieter
erflllen unsere Benutzer-
oberflachen héchste tech-
nische Anforderungen.
Doch besser geht immer.
So optimieren wir stéandig
Schnittstellen und Prozesse
und prlfen, wie diese
beim Kunden ankommen.

DATEN ANDERN

Wir wollen, dass uns
unsere Kunden, egal Uber
welchen Weg sie die
Datenanderung platzieren,
als verlasslichen Partner
wahrnehmen, der sich
schnell um ihr Anliegen
kimmert. Die Teams im
Service Center arbeiten
hier an einer reibungs-
losen Journey.

KREDIT IN EINER
FILIALE AUFNEHMEN
Im Gesprach Lésungen zu
finden, die zur Lebens-
und Finanzsituation des
Kunden passen, funktio-
niert am besten, wenn
sich beide Partner wohl-
fahlen. Daftr haben
unsere Kundenbotschafter
fur den Filialbereich stets
das Kundenfeedback bei
der Optimierung der
Journey im Blick.

KREDIT UBER EIN
VERGLEICHSPORTAL
AUFNEHMEN

Kommen unsere Kunden
Uber verschiedene Portale,
wollen wir sie so schnell
wie mdglich kennenlernen:
Wer braucht eine person-
liche Beratung? Wer
moéchte einfach und
schnell seinen Kredit? Das
herauszufinden, gelingt
uns durch eine besonders
frihzeitige Interpretation
der Daten.
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WENN AUS
PLANEN
REALITAT
WIRD

DAS LEBEN IST BUNT. TRAUME ENTSTEHEN
UND WERDEN ZU KONKRETEN WUNSCHEN,
DIE EINEN NICHT MEHR LOSLASSEN.
GUT, WENN JEMAND AN IHRER SEITE IST,
DER EINE MOGLICHKEIT FINDET,

SIE WAHR WERDEN ZU LASSEN.

TRAUMREISE
SUDAFRIKA

MIT RAT ZUR SEITE GESTANDEN
,Eine sehr nette Beratung. Auch als
unerfahrene Person wurde man super
aufgeklart. Auch als Fragen nochmal
aufkamen, wurde es mir sehr gut
erklart, wenn ich etwas nicht ganz
verstanden hatte. :-)“
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ZUWACHS-

PERFEKTEN SERVICE GEBOTEN
,Es war vom ersten Kontakt an eine
sehr angenehme, freundliche und
professionelle Kommunikation. Mit

zusatzlichen Tipps war schnell das
perfekte Produkt gefunden. In der
heutigen, leider austrocknenden
ServicewdUste ist die CreditPlus mit
ihren Mitarbeitern eine wirkliche Oase.”

SCHNELL AUF DEN WEG GEBRACHT
,Gesamter Prozess der Antragsstellung sehr
einfach, danach sehr freundlicher Kontakt
durch einen Mitarbeiter, Versand von Unter-
lagen und eine sehr schnelle Auszahlung.
Zudem war der Informationsfluss sehr gut.
Zugang zu einem Onlineportal, Info per
SMS/E-Mail Uber Eingang. SMS-Best&tigung
der Auszahlung. Abwicklung sehr schnell
und unkompliziert.”

SPONTAN ZEIT GENOMMEN

Llch bin nach einem Telefonat mit einer
P Mitarbeiterin spontan ins Auto gestiegen
P und wurde auch ohne Termin von den
m Mitarbeitern prompt bedient, ohne auf
(1 4
1]

die Uhrzeit zu achten. Die Mitarbeiter

haben sich richtig Zeit far unsere
Anfrage genommen.”

DAS PERFEKTE

- A
o= -
oy - -
[
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——

~ CARTEN-
PARADIES
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UNSER ZIEL:
EIN WIRKLICH GUTES
GESPRACH.

VERBINDUNG AUFBAUEN
,Wenn wir uns mit unseren Kunden an einen Tisch
setzen, geht es stets darum, eine Lésung zu finden,
die zum konkreten Bedarf des Kunden passt”,
beschreibt Christian Frey, Leiter Direktgeschaft bei
der Creditplus Bank, die Beratungssituation in den
Filialen. Es geht darum, gemeinsam die unterschied-
lichen Méglichkeiten auszuloten. ,\Wir schauen uns
bewusst die Situation an, in der sich der
Kunde befindet"”, so Christian Frey.
.Welche Einnahmen und Ausgaben
hat er? Welche Plane hat er in naher

Zukunft?” Da sei zum Beispiel der
Familienvater - Alleinverdiener

mit Frau und zwei Kindern. ,Hier
bleiben wir nicht bei der Kredit-
anfrage stehen, sondern schauen
uns gemeinsam an, wie der

Kunde abgesichert ist”, sagt Chris-
tian Frey. Am Tisch saBen stets
Menschen, die partnerschaftlich
zusammenarbeiten. Nur auf dieser
Basis kdnne eine gute Kundenbezie-
hung gelebt werden. ,Ich bin ein Freund von
Kontinuitat”, so Christian Frey. ,Das gilt fur
Kunden und Mitarbeiter gleichermafBen.”

GASTGEBER SEIN

Um die partnerschaftliche Zusammenarbeit zu
starken, gestaltet die Creditplus Bank ihre Filialen
Schritt fur Schritt um. ,Wir wollen flr unsere
Kunden und Mitarbeiter einen Ort schaffen, an

dem sie sich wohlfuhlen”, begrtindet Christian Frey
die Veranderung in den Filialen. Die Bank lade

zum Gesprach ein. ,\Wenn ich jemanden einlade,
dann sorge ich fur ein besonders schénes Umfeld”,
erklart er. Freundlich solle es sein. Offen und modern.

Da, wo es geht, wolle man die Filialen vergroiern,
um Platz fUr ein entspanntes Miteinander zu schaffen.
An den Standorten Erfurt und Mannheim sei das
bereits gelungen. Genau fur dieses Miteinander
habe man auch die Kleiderordnung geandert. ,Anzug
und Kostlm schaffen eine unnétige Distanz zwi-
schen Berater und Kunde”, ist Christian Frey Uber-
zeugt und lasst seine Mitarbeiter schon mal in Jeans
zur Arbeit kommen.

%
8 _)

AUFMERKSAM BLEIBEN
Auch die grauen Lamellen sind ver-
schwunden. Vielmehr geben offene
Fenster Einblick in den sympathisch
wirkenden Innenbereich. Die Marke

der Bank findet sich in den Gestal-
tungselementen der Filiale deutlich
wieder. ,\Wir wollen flur unsere Kun-
den sichtbar sein”, erklart Chris-
tian Frey. Auch den Mitarbeitern
gegenUber sei ein pragnanter
und moderner AuBenauftritt
, wichtig. ,Sie sollen im Familien-
und Freundeskreis gern Uber
ihre Arbeit bei der Creditplus
erzahlen.” Zufriedene Mitarbei-

ter seien die besten Berater.
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IDEENWERKSTATT

FUR DEN KUNDEN




FOKUSSIERT FUR UNSERE KUNDEN

IM GESPRACH: MARKUS ENGELBERG, LEITER
KREDITABTEILUNG DER CREDITPLUS BANK

DATENANALYSE - IST DAS NICHT EIN BISSCHEN
LANGWEILIG?

Uberhaupt nicht (lacht). Richtig angepackt, schaffen
Daten einen enormen Mehrwert. Nicht ohne Grund ist
das Thema bereits seit langem fest in der Strategie
unserer Gruppe verankert. So haben wir vor Jahren
den digitalen Kontoblick eingefuhrt und kénnen so
direkt im Kreditvergabeprozess aktuelle Daten nut-
zen. Als anerkannter Innovationstreiber sind Daten ein
,Must have" fur die Weiterentwicklung der Bank. In
unserem Geschaft messen wir uns nicht nur mit ande-
ren Kreditinstituten, sondern auch mit Facebook & Co.
In diesem hochdynamischen Marktumfeld wollen wir
die Entwicklung pragen, statt inr hinterherzulaufen.
Dabei spielt die clevere Nutzung der Daten eine ganz
entscheidende Rolle. Denn damit kdnnen wir die
Wuinsche unserer Kunden quasi vorhersehen.

INWIEFERN? WO ZEIGEN DATEN DIESE
»ZAUBERKRAFT#?

Mithilfe statistischer Analyseverfahren erkennen wir
Muster. Wann entsteht welcher Bedarf? Und warum?
Mit diesem Wissen kébnnen wir einen Kundenwunsch
bereits abbilden, bevor er akut wird. Ein Beispiel:
Wir wissen, dass im Januar haufig eine Stundung
der Rate angefragt wird. So haben wir diesen
Wunsch bereits im System voreingestellt und kénnen
bei Bedarf mit einer besonders einfachen Abwick-
lung Uberraschen. Indem wir unsere Kunden immer
besser kennenlernen, kénnen wir unsere Prozesse
zunehmend auf ihre BedUrfnisse anpassen und ziel-
gerichtet automatisieren.

3 aus 43
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SIE HABEN DIE DATENINITIATIVE
UNTERNEHMENSWEIT AUSGERUFEN. WARUM?
Im vergangenen Jahr haben wir mit einigen Mitar-
beitern bereits einen Daten-Workshop veranstaltet.
In diesem Jahr haben wir es bewusst auf breitere
FuRe gestellt. Denn Ideen, wie sich Daten noch bes-
ser nutzen lassen, entstehen an unterschiedlichsten
Kontaktpunkten innerhalb der Bank. Und so war es
uns besonders wichtig, jeden Mitarbeiter mit eben
diesen Ideen einzubinden. Vom echten Briefkasten bis
zur E-Mail haben wir verschiedene Kanale geschaffen,
Uber die Mitarbeiter ihre Vorschlage einbringen
konnten. Damit wir uns von etablierten Denkmus-
tern 16sen, haben wir bei dieser [deenwerkstatt mit
einer studentischen Beratung zusammengearbeitet.
Wir wollten Menschen an unserer Seite, die mit digi-
talen Losungen aufgewachsen sind, die uns mit
modernem Blick und unkonventionellen Ideen vor-
anbringen. Am Ende hatten wir 43 Ideen im Kasten!

UND JETZT? WIE GEHT’S WEITER?

Anhand der Kriterien Machbarkeit und Wertschop-
fung fur die Bank haben wir drei Sieger-ldeen ermit-
telt, die wir jetzt mit Hochdruck umsetzen. Die
Ergebnisse der Ideenwerkstatt haben uns einen
Riesenschritt nach vorn gebracht.

EIN GUTES ARGUMENT FUR EINE WIEDER-
HOLUNGSTAT?

(lacht) Genau. Wir werden das in jedem Fall wieder
machen.

PLATZ 1:

PERFEKTES TIMING
Wir wollen dem Kunden
zum richtigen Zeitpunkt
ein auf seine Lebenssitua-
tion zugeschnittenes
Angebot zukommen las-
sen - und zwar auf sei-
nem Wunschkanal.

PLATZ 2:
DATENBASIERTES
PRICING

Mithilfe der Datenana-
lyse finden wir den rich-
tigen Preis fUr unsere
Kreditinteressenten -
und treffen damit die
Erwartungen unserer
Kunden noch besser.

PLATZ 3:
STANDARDISIERTE
NOTIZEN

Wenn wir unsere
Gesprachsnotizen struk-
turieren, kdnnen wir sie
statistisch analysierbar
machen. So gewinnen
wir eine gute Basis, um
den Bedarf unserer
Kunden noch besser zu
erkennen und L&sungen
zu finden.
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SCHWERE
MASCHINEN /

ZWEI GENERATIONEN UND DIE CREDITPLUS BANK
IM WANDEL DER MOBILITAT: OB MOTORRAD ODER E-BIKE -
DENNIS UND KURT STOBE SIND FUR DIE ZUKUNFT
BESTENS AUFGESTELLT.

KURT STOBE
STOBE MOTORRADER, WURSELEN
Seit mehr als 40 Jahren féhrt er schwere
Maschinen. Und ist dabei alles andere
als festgefahren.
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/ NEUE
LEICHTIGKEIT

: : : "DENNIS STOBE ;
EWERK | ELEKTRO BIKES AACHEN, WURSELEN
Nach einem Elektrotechnikstudium
hat er den richtigen Riecher.

Der Markt fur E-Bikes boomt.
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MOBILITAT HATTE FUR KURT STOBE
SCHON IMMER ZWEI RADER. SEIT MEHR ALS
40 JAHREN IST DER MOTORRADHANDLER
SCHON AUF SCHWEREN MASCHINEN
UNTERWEGS. VOR ZEHN JAHREN KAM EINE
ZWEITE LEIDENSCHAFT DAZU. SEIN SOHN
DENNIS IST DARAN NICHT UNSCHULDIG.
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DAS BESTE
AUS ZWEI WELTEN
Die Zusammenarbeit zwischen beiden
Standorten lauft partnerschaftlich.
Optisch und raumlich getrennt
und doch als Einheit erkennbar,

das war beiden Handlern von
Anfang an wichtig.
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DIE GESELLSCHAFT VERANDERT SICH.

Wir schreiben das Jahr 2009. Zaghaft noch, aber
unverkennbar wird die Mobilitat elektrisch. Dennis
Stobe, dem die Begeisterung flrs Zweiradfahren in
die Wiege gelegt wurde, schlie3t sein Studium der
Elektrotechnik ab und gibt den entscheidenden
Impuls. Die Stébes bauen zusatzlich zum Motorrad-
einen E-Bike-Handel auf. ,Wir waren neugierig auf
diesen Zukunftsmarkt und wollten Mobilitat auf
zwei Radern weiterentwickeln”, begrindet Kurt
Stoébe das zweite Standbein.

ETABLIERTE MOBILITAT ODER MOBILE
ZUKUNFT? BEIDES.

,Motorradfahren ist noch immer die schénste Art
der Fortbewegung, wenn du Kraftstoff verbrennen
mochtest”, schmunzelt Kurt Stébe. Auch Sohn
Dennis fahrt mit Leidenschaft die schweren Maschi-
nen. Zusatzlich schwingen sich beide

gern aufs E-Bike. ,,Der Fahrspaf ist
der gemeinsame Nenner”, so
Dennis Stoébe begeistert. Er lei-

tet den E-Bike-Standort

LEWERK", nicht weit vom vaterli-
chen Motorradhandel. Die beiden
Geschaftsbereiche befruchten sich
gegenseitig. ,Unsere Kunden bekommen::--'
geballtes Fachwissen in puncto _Zvve_\"rad'mobilitét“,
ist der Bike-Experte Uberzeugf.:,»"

-
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FUR DIE ZUKUNFT AUFGESTELLT

Wir beobachten aktuell eine tiefgreifende Verande-
rung der Mobilitat”, so Kurt Stébe. Die Kurzstrecken-
mobilitat sei schon heute zum Grof3teil elektrisch,
schlagt Sohn Dennis in die gleiche Kerbe. Die tech-
nischen Voraussetzungen seien gegeben. So habe
sich die Leistungsfahigkeit der E-Bike-Akkus in den
letzten sieben Jahren nahezu verdreifacht. Fur den
wachsenden Markt kénnen die Stdébes schon heute
die passenden Antworten geben. Und ist die Ent-
wicklung leistungsféhiger Akkus erst so weit fort-
geschritten, dass E-Motorrader konkurrenzfahig
werden, sind die Handler auch fur diesen Schritt
gut gerustet.

WICHTIG: DER RICHTIGE PARTNER
Dazu brauche es einen Partner, der nicht nur die
Finanzierung auf der Einkaufsseite sicherstellt,
sondern vor allem auch bereit sei, das unternehme-
rische Risiko mitzutragen. ,Die Creditplus Bank
hat das Potenzial am Mobilitatsmarkt
erkannt und uns von Beginn an tat-
kraftig unterstutzt”, berichtet Kurt
Stobe. ,So konnten wir im E-Bike-
Bereich ein besonders schnelles
Wachstum erzielen”, freut sich
Sohn Dennis. Doch im Grunde
ginge es um weit mehr. Menschen erhielten durch
die gute Zusammenarbeit zwischen Handel und
Finanzierung die Moglichkeit, ihre gewlinschte
Mobilitat zu leben.

i WARUM SIND E-BIKES GUT
] FUR UNSERE STADTE?
! E-Bikes sind eine umwelt-
-’ freundliche Alternative zu
,’r allen Fahrzeugen mit Ver-
; brennungsmotor. Und sie
L, sparen eine Menge Platz. So
braucht ein E-Bike nur zwei
J Quadratmeter. Noch ein Plus:
Bei Distanzen bis 6 km ist
das Bike sogar das schnellste
Verkehrsmittel. Stadtplaner
L 7] gehen davon aus, dass in
Innenstadten bald nur noch
elektrisch betriebene Fahr-
zeuge zugelassen werden.
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ENGAGIERT FUR DIE GEMEINSCHAFT

GUTES TUN

IN DER WELT

TUMOREXPERTEN
FUR KIRGISTAN

,Dass Kinder an Tumoren erkranken, ist keine Sel-
tenheit”, weil3 Aisada Portner, die im Controlling der
Creditplus Bank tatig ist. Oft kbnne diese Krankheit
behandelt werden, doch das Wissen darUber sei
nicht Uberall vorhanden. Kirgistan beispielsweise sei
im Bereich der Krebsbehandlung auf dem Stand
Deutschlands von vor 50 Jahren. Das will Aisada
Poértner andern und engagiert sich neben ihrem Job
fur den UMAI - Hilfe fur Kirgistan eV. Der Verein,
der seinen Namen der Halbgottin und Beschutzerin
der Frauen und Kinder verdankt, hat sich auf die
Weiterbildung der Arzte und Krankenschwestern
fokussiert. Arzte der Berliner Charité reisen nach
Kirgistan und diskutieren mit den Menschen vor Ort
mogliche Behandlungsmethoden. ,Die Reise selbst
ist zwar einmalig, doch die Kontakte bleiben®, so
Aisada Portner. Die Mutter zweier Kinder stammt
selbst aus Kirgistan und will mit ihrem Engagement
etwas an ihr friheres Zuhause zurlickgeben. Die

WWW.UMAI-ONLINE.DE
Eltern und Kinder gewinnen
Hoffnung auf Zukunft.

Foérderung der Creditplus Bank geht in diesem Jahr
an ein Projekt flr Telemedizin. ,\Wir entwickeln den
Prototypen einer App, die Familien im l&ndlichen
Raum schnell einen arztlichen Rat oder einen
Behandlungstermin in der Stadt ermaoglichen soll”,
erklart sie. Es sei ein gutes Zeichen, dass das Thema
seitens der Creditplus Bank unterstutzt wird. ,Das
zeigt, dass wir auf dem richtigen Weg sind”, freut
sich Aisada Portner. ,Der erste Schritt ist der schwie-
rigste und wichtigste. Den sind wir gegangen.”

TUMOREXPERTEN
HELFEN ARZTEN

VOR ORT

Der Verein ,UMAI“ engagiert
sich far die Weiterbildung
der Arzte und Kranken-
schwestern in Kirgistan,
insbesondere im Bereich
der Tumorbehandlung.
Daflr arbeitet der Verein
mit Experten der Berliner

Charité zusammen.
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VOR DER TUR

Jasmin Triebel engagiert sich neben ihrem Job im
Bereich Unternehmenskommunikation bei der
Creditplus Bank fur ,SilberPfoten”. Drei Mal in der
Woche geht sie mit Hund ,Miki“ spazieren und hilft
so seiner Besitzerin, die nach einem Unfall nicht so
viel gehen kann. ,Miki ist schon ein alter Herr, aber
noch ganz fit", erzahlt sie. Sie sei mit Tieren aufge-
wachsen. ,Mit Miki kann ich Zeit mit einem Hund
verbringen und helfe dabei sogar noch.” Das sei das
Tolle an SilberPfoten: Die Tiere kénnten mit ihren
Besitzern zusammenbleiben - auch wenn diese
nicht mehr so fit seien. Und jungere Leute, die
jobbedingt keine Tiere halten kdnnten, bekamen die
Moglichkeit, Zeit mit Tieren zu verbringen. , Au3er-
dem kommt man so an die frische Luft”, schmunzelt

Jasmin Triebel.

»PLUS: FUR ANDERE*

Mit dem Forderprogramm

,Plus: FUr Andere” unterstitzt
die Creditplus Bank ehrenamtli-
ches Engagement - insbesondere
kleinere Initiativen, die sich
abseits von groBen Spenden-
aktionen fur soziale oder kultu-
relle Ziele einsetzen. Seit 2013
féordert die Bank jedes Jahr sechs
soziale oder kulturelle Projekte
mit insgesamt 6.000 Euro - dar-
unter drei aus den eigenen Rei-
hen. Zusatzlich zu den beiden Ini-

tiativen ,UMAI“ und ,SilberPfoten”

freut sich in diesem Jahr Isabelle
Pollack mit ,B.A.L.U.”“ Uber eine
Férderung der Bank. Das Projekt
setzt sich fir Bewegung und Ver-
kehrserziehung far die Vorschul-
kinder in den Wendlinger Kinder-
garten ein.

SILBERPFOTEN, HILFE FUR
MENSCH UND TIER

UNTERSTUTZUNG FUR
BEDURFTIGE TIERHALTER
Sei es beim Gassigehen,
beim Futterkauf oder bei der
Reinigung der Gehege: Mit
UnterstlUtzung vieler Ehren-
amtlicher hilft die Initiative
,SilberPfoten” Senioren bei
der Versorgung ihrer Haus-
tiere. Zunachst im Raum
Stuttgart, eine bundesweite
Ausdehnung ist geplant.

WWW.SILBERPFOTEN.DE
So kédnnen Mensch und Tier
beieinanderbleiben.

21
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PLUSPUNKT ONBOARDING.

Ein BlumenstrauB3, ein Handout far den Start - und fertig? Wir machen das
anders. Unsere ,Neuen” reisen aus allen 19 Standorten nach Stuttgart und
lernen hier ihre Kollegen ganz persénlich kennen. Vorstand und FUhrungs-
krafte stellen die Bank und den Konzernverbund vor und erkldren, warum
uns die Zusammenarbeit mit unseren Kunden und Partnern so wichtig ist.
Oft fuUgen sich auf dieser Veranstaltung die letzten Puzzleteile zusammen
und es ergibt sich ein gestochen scharfes Bild vom groBen Team unserer
Bank. Menschen, die sich so gut kennen, arbeiten perfekt zusammen.
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hkiinftige Fuhrungskraft will ich
in Team optimal entwickeln.
enn die Bank mich bei dieser
htigen Aufgabe unterstutzt.«

S-A. NZ UA;NKEU NANA, RISIKOMANAGEMENT,
MMT AM FUHRUNGSKRAFTEPROGRAMM
o ADﬁ@CREDITPLUS“ TEIL.
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PLUS-

PUNKTE

DIE KRAFT VON ZUFRIEDENHEIT
UND VERANTWORTUNG

Wer so viel vor hat wie die Creditplus, braucht
besondere Mitstreiter. Ein Team, dem nicht nur
fachlich niemand etwas vormacht, und vor allem
Menschen, die sich motiviert und mit einem beson-
ders hohen Mal3 an Eigenverantwortung fur die
gleichen Ziele engagieren.

Jetzt kdnnten wir daflr groRe Transparente mit
knackigen Appellen an die Wand bringen. Machen
wir aber nicht. Lieber gestalten wir ein Arbeits-
umfeld, in dem Engagement Freude macht. Und in
dem Mitarbeiter die Kompetenzen erhalten, die sie
zu unternehmerischen Entscheidungen befahigen.

So haben Unternehmensfihrung und Mitarbeiter
der Creditplus Bank im vergangenen Jahr 30 Plus-
punkte identifiziert - Pluspunkte, die auf Zufrieden-
heit und Verantwortung gleichermaf3en einzahlen.
Pluspunkte, bei denen wir nicht stehen bleiben wer-
den. So ist jeder Mitarbeiter eingeladen, weitere
Impulse zu geben. Das Team ,Organisationsent-
wicklung” bewertet diese und bringt MaRnahmen
schnell auf die StraB3e.

25
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WER FUHRT EIGENTLICH
FUHRUNGSKRAFTE?

Um FUhrungskrafte zu
qualifizieren, hat die
Creditplus Bank ein
Management-Development-
Programm entwickelt. Ein
professionelles Coaching
sowie ein internes Mento-
ring-Programm bieten
dem Mitarbeiter die Mo6g-
lichkeit, sich persénlich
und fachlich zu entwickeln
- und Fragen im FUhrungs-
alltag zu klaren.

4 VON 30 CREDITPLUS MITARBEITER-VORTEILEN:

BOXEN MIT DEM EC?
Die Creditplus Bank bietet
im firmeneigenen Fitness-
raum regelmafig Gesund-
heitskurse an. Der GroBteil
der Trainer kommt aus
den eigenen Reihen. So
gibt ein Mitglied des Exe-
cutive Committees bei-
spielsweise Boxtraining.
Und wer mit dem Rad zur
Arbeit kommt, kann sich
auf eine erfrischende
Dusche freuen.

VITAMINKICK FUR
ALLE
Von Apfel bis Orange, von

Gurke bis Kohlrabi - jeden
Monat bietet die Creditplus
Bank ihren Mitarbeitern
frisches Obst und Gemuse.
Ein groBer Korb auf jeder
Etage liefert Vitamine und
eine gute Portion Energie
fur den Tag. Damit unter-
stGtzen wir die gesunde
Erndhrung unserer Mitar-
beiter.

VON ANFANG AN
MITTENDRIN

Das Organigramm zu
kennen, reicht uns nicht.
Wir wollen, dass unsere
Mitarbeiter die Bank und
was wir fur unsere Kunden
erreichen wollen von
Anfang an verstehen.

So haben wir SmartStart@
Creditplus ins Leben geru-
fen - einen Tag, an dem
sich Vorstand, Fuhrung
und Mitarbeiter austau-
schen.
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ERFAHRUNG
TRIFFT NEUGIER

VONEINANDER LERNEN, IST KEINE FRAGE DES
ALTERS. VIELMEHR ZAHLEN WERTSCHATZUNG
UND TEAMGEIST. SO WIE BEI DR. GINO NAPO-

LETANO UND SEINEM KOLLEGEN ZHICHAO LIU

GN Ich kriege immer richtig gute Laune, wenn ich
Sie sehe, Herr Liu.

ZL \Wieso denn das?

GN Sie lacheln immer.

ZL (lacht) Das ist mir bisher gar nicht aufgefallen.
Liegt wahrscheinlich daran, dass ich hier durchweg
von netten Kollegen umgeben bin. Alle gehen res-
pektvoll miteinander um. Keiner steht allein mit
irgendwas da. Rein ins Projekt. Und daran wachsen:
So habe ich mir das vorgestellt.

GN Mit dem Auslagerungsmanagement haben Sie
ja auch gleich einen echten Brocken auf dem Tisch.
Und einen fur die Bank sehr wichtigen dazu. Ich
habe aber nicht das Gefuhl, dass Sie vor dieser

komplexen Aufgabe zurlckschrecken. Im Gegenteil.

ZL (schmunzelt) Stimmt. Es ist zwar eine grofi3e
Verantwortung, aber ich weil3 auch, was in mir
steckt. Und es ist gut zu spuUren, dass die Creditplus
das auch weif3. Und wenn ich in den Tiefen der
regulatorischen Festlegungen mal nicht weiterweil3,
kann ich ja jederzeit zu Innen kommen.

GN (lacht) Wobei das bei weitem keine Einbahn-
stral3e ist. Das zentrale Auslagerungswesen mit all
seinen Uberwachungs- und Dokumentationsvorga-
ben, das die EBA seit einiger Zeit fordert, ist fur die
Bank ja noch recht neu. Da sind Sie mit Ihrem Wis-
sen viel weiter als die meisten hier im Haus. Wissen
Sie noch, die Sache mit der einen Umsetzungsmal3-
nahme in der EBA/GL/2019/02, bei der ich Sie um
Rat gefragt habe?

ZL Kilar, erinnere ich mich. Ich finde das klasse,
dass Sie und ich voneinander profitieren und ich
nicht nur ,,der Neue" bin.

GN Als Sie hier ankamen, vor etwa funf Monaten,
war ich sehr neugierig, wie ein so junger Mensch
das Thema wohl anpackt. Und dann haben Sie sich
einfach hingesetzt, die EBA-Leitlinien gelesen und
einen Prozess aufgesetzt, den ich voraussichtlich
nicht anders gemacht hatte. Ganz schén ,,old school”.
ZL (lacht) Old school oder Digital Native: Haupt-
sache man sieht die Chancen, dass man etwas von-
einander lernen kann. Ich bin sehr froh, mit jemand
so Erfahrenem wie Ihnen mein erstes Projekt fur die
Creditplus realisieren zu durfen.

GN I|Immer gern. Ich habe das Gefuhl, Sie haben die
Crédit Agricole Gruppe und die Prozesse hier im
Haus seit Ihrem Onboarding-Event kiurzlich auch
schon ganz gut auf dem Schirm, oder?

ZL Stimmt. Das war klasse. Da hat man nicht mehr
nur eine Telefonnummer und einen Namen, sondern
gleich ein Gesicht der Kollegin oder des Kollegen
vor Augen. Wir haben uns in der Zwischenzeit
schon zum Mittagessen getroffen.

GN Sollten wir auch mal wieder machen. Ich finde
es grofRartig, wie Sie sich ohne BertUhrungsangste in
der Bank vernetzen. Dieses Denken in Hierarchien,
das bei meinem Eintritt noch galt, spielt flr Sie
kaum eine Rolle.

ZL Da ist was dran. Titel sind fUr mich eher Orien-
tierung. Sie zeigen, wen ich fur was ansprechen kann.
GN Das ist genau der Punkt. Junge Menschen wie
Sie suchen ganz selbstverstandlich das Miteinander
in der taglichen Arbeit und pfeifen dabei schon mal
auf unnoétig lange Dienstwege. Davon profitieren wir
als Bank.

ZL Das funktioniert so gut, weil beide Seiten -

die, die schon da sind, und die, die dazukommen -
wirklich miteinander arbeiten wollen. Ich bin total
gespannt, wie es hier flr mich weitergeht.

GN (schmunzelt) Auf meine Pensionierung mussen
Sie jedenfalls nicht warten, um hier etwas zu gestal-
ten. So viel ist sicher.

ZL (lacht) Beruhigend.
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DR. GINO NAPOLETANO,
46 JAHRE, CHIEF RISK
OFFICER BEI DER CREDIT-
PLUS BANK

Seit mehr als 15 Jahren in
der Crédit Agricole Group
aktiv, kennt er die Prozesse
aus dem Effeff. In Stein
gemeiBelt sind sie flr ihn
dennoch nicht.

o 7.
»FREIRAUME GEBEN UND / <
EIGENE WEGE ZULASSEN - \
DAVON PROFITIEREN WIR ALLE.“

»UM ZU WACHSEN, IST ES
WICHTIG, VERANTWORTUNG
U UBERNEHMEN.*

AUSLAGERUNGS-
BEAUFTRAGTER BEI

DER CREDITPLUS BANK
Sieht sich nicht nur als Ein-
i steiger: ,Der Neue“ genief3t
vor allem den Gestaltungs-
spielraum, den ihm die
Creditplus bietet.

\ ZHICHAO LIU, 28 JAHRE,
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KOMPETENT
UND NAH

WER ARBEITET WO?

_____

Service Center

.
’
4
’
’
/

Internetplattform

Zentrale
Abteilungen

126

Business Partner und
Handlereinkaufsfinanzierung -
0y ’

(N .

.

‘‘‘‘‘

ALTERSSTRUKTUR

UNTER 30
JAHRE

30 BIS <40
JAHRE

40 BIS <50
JAHRE

50 BIS <60
JAHRE

“JAHRE 4%
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FRAUENANTEIL:
im Vorstand im Aufsichtsrat
25, 33

GENDER DIVERSITY. oberste untere
IM GEHOBENEN MANAGEMENT Fuhrungsebene Fuhrungsebene
KONNTE DER FRAUENANTEIL
INNERHALB VON ZWEI JAHREN UM

7 % 39
5% ANGEHOBEN WERDEN AUF (o] (o]

2

WEITERBILDUNGSSTUNDEN

VON MITARBEITERN UMGESETZTE
CSR-PROJEKTE IM RAHMEN DES
KONZERNWEITEN CORPORATE-SOCIAL-
RESPONSIBILITY-PROGRAMMS FRED.

MITARBEITER

SERVICE VOR ORT:

AUSZUBILDENDE FILIALEN
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STRATEGIE UND PLATTENTELLER / UNSER SOMMERFEST 2019

Wenn ein Mitarbeiter seine Band zusammentrommelt und den Saal zum Kochen
bringt, dann ist das auch die Creditplus Bank. Mehr als 300 Mitarbeiter feiern
gemeinsam beim diesjahrigen Sommerfest. Im Laufe des Abends wandert das
Mikrofon von Vorstand und FUhrungskraften hin zur Band ,,10 Cent Janes” mit
Christof Arnold am Schla 2ug, sonst Geb sleiter bei Business Partner in
Offenbach. Am Ende bleiben nicht nur die groovigen Klange des DJs im Kopf,
sondern auch die gemeinsame Marschrichtung der Bank.
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EXECUTIVE COMMITTEE
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Leiter Human Resources

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE
VVVVVVVV

Vorstandsvorsitzende

VVVVVVVV

RRRRRRRRRRRRR
Leiter Direktgeschaft

VVVVVVVV

Leiter Business Partner

NNNNNNNNNNNNNNNNN
Leiter Risikocontrolling und Compliance

VVVVVVVV

Leiter Operations und Insurance

EEEEEEEEEEEEEEE
Leiter Kreditabteilung

VVVVVVVV

Leiter Business Development
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STRATEGIE

W
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SECHS SAULEN -
EINE STRATEGIE
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DABEI DIESE SECHS SAULEN MIT IHREN ZIELSETZUNGEN IM FOKUS:
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CREDIT AGRICOLE

EEm) 100%

CREDIT AGRICOLE GRUPPE

Die Crédit Agricole Gruppe ist der wichtigste
Finanzpartner der franzdsischen Wirtschaft und
eine der groRten Banken in Europa. Crédit Agricole
belegt in Europa Spitzenpositionen im Retail-
banking, Asset Management und im Bereich Ver-
sicherungen. Sie ist die europaische Nummer 3
in der Projektfinanzierung. Dank ihres starken
genossenschaftlichen Fundaments, der 141.000
Mitarbeiter und 30.000 Verwaltungsrate der
Lokal- und Regionalbanken ist die Crédit Agricole
Gruppe eine verantwortungsvolle, engagierte
und leistungsstarke Bank, die 51 Millionen Kunden
und 10,1 Millionen genossenschaftliche Mitglieder
betreut.

WWW.CREDIT-AGRICOLE.COM

Frankreich Polen UK
Deutschland Schweden Schweiz
Italien Finnland China
Niederlande Norwegen Irland
Portugal Belgien Spanien
Griechenland Danemark

Marokko Osterreich

T /

STRATEGIE

Z CREDIT AGRICOLE
mmmm CONSUMER FINANCE

CA CONSUMER FINANCE S.A. (CA CF)

Die Muttergesellschaft der Creditplus Bank ist
einer der gréften internationalen Anbieter fur
Konsumentenkredite und in 19 Landern vertre-
ten. Als einer der Hauptakteure in Europa bietet
CA CF eine umfangreiche Auswahl an Finanzie-
rungs- und Versicherungsldsungen an und deckt
samtliche Bereiche der Konsumfinanzierung ab.
Um ihre Selbstfinanzierungsziele zu erreichen,
bietet CA CF in Deutschland seit Januar 2014
unter eigener Marke erfolgreich Festgelder zu
unterschiedlichen Laufzeiten an.

WWW.CA-CONSUMERFINANCE.COM

100 %

CreditPlus

CA CONSUMER FINANCE GEHORT
ZU DEN GROSSTEN INTERNATIONALEN
ANBIETERN FUR KONSUMENTEN-
KREDITE UND IST IN 19 LANDERN
WELTWEIT PRASENT.
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https://www.credit-agricole.com
https://www.ca-consumerfinance.com
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WACHSTUM DES NEUGESCHAFTS
MIT KONSUMENTENKREDITEN

Das gesamte Neugeschaftsvolumen
mit Konsumentenkrediten stieg 2019
auf 1.840 Mio. Euro.

7
236 DATEN UND FAKTEN

Z

~ WESENTLICHE

Z ERGEBNISSE

7
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% ZURIEDENSTELLEND. WIR KONNTEN UNSER NEUGESCHAFTSVOLUMEN MIT

% DERE IM FILIALGESCHAFT UND BEIM HANDLERGESCHAFT (PKW-FINANZIERUNG.
% UND HOUSEHOLGD z;_uwm;:n) WAHRG"ENOMMEGN ili\BEN. ;o :I’!ZIELTEN W|l|; ¢
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% FILIALGESCHAFT UM FINANZIERUNG
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/ GEWACHSEN UBER VORJAHRESNIVEAU
% Das Neugeschaftsvolumen im Filialgeschaft Im Jahr 2019 wuchs der Bereich der Handler-
% stieg von 470 Mio. Euro im Vorjahr auf einkaufsfinanzierung im Vergleich zum Vorjahr
% 567 Mio. Euro im Jahr 2019. um 10,1%.
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BUSINESS PARTNER BILANZSUMME
VERZEICHNET STEIGT UM
% 6 o %
‘1I :!EI‘!"‘IEii) o o
WACHSTUM

2019 stieg das Neugeschaftsvolumen Bilanzsumme der Creditplus Bank
im Geschaftsbereich Business Partner wuchs von 5.235 Mio. Euro au f
auf 967 Mio. Euro. 5.548 Mio. Euro im Jahr 2019.

JAHRESUBERSCHUSS
BETRAGT

21,8

MIO. EURO

| 3193
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KENNZAHLEN

DER CREDITPLUS BANK

i % - 2019 2018 2017 2016 2015
U TEUR TEUR TEUR TEUR
T N SN . —

Neuzugang
Business Partner 966.566 740.624 635.072 565.268 565.235
le .......... hf ........................................................ 566659 ............. 470140 .............. 478781 ............ 433359 386323
EFnance ............................................................. 3 06346 ............. 381044 ............. 359779 .............. 322716 ............... 3 10971
1028470 ............ 933939 ............. 913830 ............. 7 74898 ............... 754171

2.868.041 2.525.747 2.387.462 2.096.241 2.016.700

Privatkunden 475.402 430.042 403.582 401.305 397.972

Bilanzsumme 5.547.850 5.235.043 4.889.564 4725129 2.908.248

Mitarbeiter im Geschaftsjahr

* Partnerbanking gehort seit 2019 zu Business Partner
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WIRTSCHAFTLICHE ENTWICKLUNG

RUCKBLICK

AUF DAS GESCHAFTSJAHR

WAS UNSERE ZAHLEN SAGEN

21,8 Mio. Euro - dieser Jahrestberschuss steht fur
das Geschaftsjahr 2019 zu Buche. Er liegt damit
um 2,7 % Uber dem Wert des Vorjahres, jedoch
unter der Prognose von 26 bis 29 Mio. Euro.

Investitionen in die Zukunft

Grund dafur sind weniger gestiegene Verwal-
tungsaufwendungen. Diese konnten 2019 stabil
gehalten werden. Vielmehr stiegen die Provisions-
aufwendungen aufgrund des Neugeschafts bei
den Konsumentenkrediten. Mit erhéhter Mitarbei-
teranzahl und jahrlichen Gehaltsanpassungen
stieg zudem der Personalaufwand im Geschafts-
jahr. Sdmtliche Investitionen in unsere Mitarbeiter
und Partner sind Investitionen in die Zukunft
unserer Bank.

WIE UNSERE GESCHAFTE LIEFEN

Abgesehen vom Plattformgeschaft verzeichneten
wir in unseren wesentlichen Geschaftsfeldern
Zuwéchse:

Neugeschaft mit Konsumentenkrediten:
+15,1%

Durch gezieltes Wahrnehmen von Marktchancen,
insbesondere bei Onlinekrediten und beim Hand-
lergeschaft, konnten wir unser Neugeschafts-
volumen im Vergleich zum Vorjahr um mehr als
15% steigern - auf nunmehr 1.839,6 Mio. Euro.
Damit wachst unser Neugeschaft dreimal so
schnell wie der Markt.

2019

Business Partner: +20,4 %

Im Geschaftsfeld Business Partner stieg das Neu-
geschéaftsvolumen auf 897,7 Mio. Euro, das ent-
spricht einem Plus von 20,4 %. Die einzelnen Seg-
mente dieses Geschaftsfelds entwickelten sich
wie folgt:

Automotive

« 78% des Neugeschéaftsvolumens im Geschéafts-
feld Business Partner erzielten wir durch die
Finanzierung von neuen und gebrauchten Pkw
sowie Zweirddern, das sind 24 % mehr als 2018.
Auch das markenunabhangige Creditplus Lea-
singangebot entwickelte sich mit einem Plus
von 2,4 % leicht positiv. Die Creditplus tritt hier-
bei als Vermittler auf.

* Unsere Pkw-Finanzierung lag mit einem Plus
von 26 % ebenfalls deutlich Uber dem Wert des
Vorjahres - ein sehr gutes Ergebnis angesichts
der gleichbleibenden bis leicht rucklaufigen
Zahl privater Neuzulassungen.

* Das Neugeschéaftsvolumen im Bereich Zweirad-
finanzierung wuchs mit 1% ebenfalls deutlich.
Damit partizipieren wir erfolgreich am gestiege-
nen Marktvolumen der Neuzulassungen (6,3%).

Handlerfinanzierung
Einen deutlichen Anstieg von 10 % gab es beim
Neugeschaft im Segment Handlerfinanzierung.
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WIRTSCHAFTLICHE ENTWICKLUNG

Mébel und Elektro

Doppelt so schnell wie der Markt wachst unser
Neugeschaft in diesem Segment. Bei der Mdbel-
und Kichenfinanzierung erzielten wir 2019 einen
Zuwachs im Neugeschaftsvolumen in Hohe von
8%. In einem leicht steigenden Handlermarkt lag
unser Fokus neben der Pflege bereits vorhandener
Partnerschaften auf einer Neugewinnung weiterer
groBerer Kooperationen. Das Finanzierungs-
geschaft im Bereich Elektrogerate ist mit einem
Plus in Hohe von 10,9 % weiterhin auf Erfolgskurs.
Hier arbeiten wir mit renommierten Partnern
(z.B. Apple) zusammen.

Neugeschaft in den Filialen: +20,5%

Das Filialgeschaft ist von groBer Bedeutung fur
die Creditplus Bank. Das Neugeschaftsvolumen in
diesem Geschéaftsbereich entwickelte sich 2019
ausgesprochen positiv. Im Vergleich zum Vorjahr
stieg es um 20,5 %.

Plattformgeschift: -1,5%

Ein groBer Teil der Onlinekredite sowie der von
Partnern aus dem Geschaftsbereich Partner-
Banking angebahnten Kredite wird bei der
Creditplus Bank zentral bearbeitet. Im Vergleich
zum Vorjahr ging das Neugeschaftsvolumen Uber
die zentrale Plattform leicht um 1,5% zurtck.

« Als Wachstumsmarkt ist der Bereich der Online-
kredite von zentraler Bedeutung. Die Creditplus
hat als Pionier schon frih die Weichen gestellt.

2019 lag unser Fokus im Bereich E-Finance auf
der Anzahl abgeschlossener Kredite. Hier konn-
ten wir im Vergleich zum Vorjahr einen Zuwachs
um 29,1% erreichen.

* Im PartnerBanking kooperieren wir mit Finanz-
instituten jeder GréRe und erdffnen ihnen neue
Moglichkeiten in der Kundenansprache. Das
Neugeschaftsvolumen in diesem Bereich ist
2019 im Vergleich zum Vorjahr mit 0,1% leicht
zurlckgegangen.

WELCHE THEMEN IM FOKUS STANDEN

Wachstumsziele

Unsere Wachstumsstrategie CA CF 2020 pragte
auch 2019 die Projekte der Bank. Ein Schwerpunkt
lag dabei in der Absatzfinanzierung, insbesondere
im Segment Automotive. Die Erweiterung der
Produktpalette, wie beispielsweise ein eigenes
Leasingprogramm, forderte hier den Ausbau
unserer strategischen Partnerschaften. Ein weite-
rer wichtiger Baustein unseres unternehmerischen
Wachstums ist der Ausbau des Filialbetriebes, den
wir auch 2019 engagiert vorangebracht haben.

Digitalisierung

Die Digitalisierung von Geschaftsablaufen ist kein
Selbstzweck, sondern dient der Erhdhung der
Kundenzufriedenheit - ein zentrales Ziel fur 2019.
Das neu initiierte Customer-First-Programm ana-
lysiert sémtliche Kundenprozesse und arbeitet
konsequent an deren Verbesserung.

Datenschutz und IT-Sicherheit

Wie auch in den vorherigen Jahren wurden fast
30% des verfUgbaren Investitionsvolumens in die
Informations-, insbesondere in die IT-Sicherheit
investiert. Dabei ging es nicht nur um die Erful-
lung der regulatorischen Anforderungen, sondern
auch um die Weiterentwicklung des unterneh-
mensweiten Datenmanagements.
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WAS FUR UNSERE MITARBEITER
WICHTIG WAR

Die Erhohung der Mitarbeiterzufriedenheit ist
eines der strategischen Ziele der Creditplus Bank.
So arbeiten wir konsequent daran, zu einem
,Best-Place-2-Work" zu werden. 2019 haben wir
zahlreiche organisatorische, technische und kom-
munikative MaBnahmen umgesetzt, die nicht nur
auf die Zufriedenheit, sondern insbesondere auch
auf die Eigenverantwortung unserer Mitarbeiter
abzielen.

Qualifizierung und Work-Life-Balance

Das Thema Qualifizierung hat fur uns nach wie
vor einen zentralen Stellenwert. So investierten
wir 2019 erneut eine mittlere sechsstellige Summe

in die Aus- und Weiterbildung unserer Mitarbeiter.

Das interne Schulungsprogramm der Creditplus
Bank umfasst sowohl fachliche als auch Seminare
zur Persdnlichkeitsentwicklung. Unser vielfaltiges
Angebot zur Work-Life-Balance reicht von
Gesundheitskursen Uber Kinderbetreuungsan-
gebote bis hin zu flexiblen Arbeitsmodellen.

Zahlen und Fakten

* Zum Ende 2019 waren 671 Mitarbeiter bei der
Creditplus Bank beschaftigt, 6,68 % mehr als
2018.

» 15 davon waren Auszubildende.

* Die Frauenanteile betrugen: 33% im Aufsichts-
rat, 25% im Vorstand, 7% in der obersten
FUhrungsebene und 39% in den FUhrungs-
ebenen darunter.

IN WELCHEM UMFELD WIR
UNS BEWEGEN

Die konjunkturelle Lage in Deutschland wies auch
im Jahr 2019 ein positives Wirtschaftswachstum
auf, wenngleich dieses an Schwung verloren hat.
Das Bruttoinlandsprodukt (BIP) legte laut dem
Statistischen Bundesamt um 0,6 % zu. Auch wenn
die privaten Konsumausgaben noch leicht héher
waren als im Vorjahr (preisbereinigt um 1,6 %),
ging die Konsumbereitschaft der Deutschen
bereits im Laufe des Jahres zurlick. Dies zeigen
die Ergebnisse des Creditplus-Verbraucherindex,
einer Studie, die die Bank halbjahrlich in Zusam-
menarbeit mit einem unabh&ngigen Meinungs-
forschungsinstitut erstellt. Die Kreditfinanzierung
bleibt beliebt, insbesondere in einem Kontext
sehr niedriger Zinsen.

WIE SICH DER MARKT ENTWICKELT HAT

* Der gesamte Bestand an Konsumentenkrediten
in Deutschland, in dem die Ratenkredite enthal-
ten sind, ist im Vergleich zum Vorjahr um 2,8%
gestiegen. Der Bestand der Ratenkredite wies
eine leicht hdhere Wachstumsrate auf, er stieg
um 4 %.

» Die deutsche Bankenbranche befindet sich in
einem hoch dynamischen Marktumfeld. Neue
Wettbewerber aus dem Bereich der sogenann-
ten Fintechs oder der grof3en Digital-Konzerne
(z.B. Apple Pay) konkurrieren mit etablierten
Banken.

* Die Digitalisierung samtlicher Lebensbereiche
hat auch Einfluss auf das Kundenverhalten im
Kreditprozess. Nicht nur Informationen werden
zunehmend online abgefragt. Auch der
Abschluss von Bankprodukten wird immer
digitaler. Zudem nutzen Kunden vermehrt
Vergleichsplattformen, die anstelle der Bank
in Kundenkontakt treten.
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» Die Creditplus Bank bietet Festgeldanlagen fur
private und institutionelle Kunden an. Aktuell
halten wir rund 3,9 Mrd. Euro an Einlagen in
unserem Bestand und sind u.a. dadurch voll-
standig konzernunabhangig refinanziert.

* Knapp die Halfte der Konsumenten nimmt einen
Ratenkredit nicht bei der klassischen Hausbank,
sondern bei einem Institut aus der Gruppe der
Regional- und sonstigen Kreditbanken auf, zu
der auch die Creditplus Bank z&hlt. 2019 stieg
der Marktanteil dieser Bankengruppe im Ver-
gleich zum Vorjahr noch einmal um 1,9 Prozent-
punkte auf 48,4 %.

WIE WIR NACH VORNE BLICKEN

Fur das Jahr 2020 prognostiziert das DIW eine
positive Veranderung des BIP um 1,4 %. Da unsere
Geschaftstatigkeit sehr eng mit der Entwicklung
des privaten Konsums und der Arbeitslosigkeit
verknUpft ist, erwarten wir aufgrund dieser prog-
nostizierten konjunkturellen Entwicklung positive
EinflUsse.

Zudem sorgen diverse ,hauseigene” Faktoren fur
einen zuversichtlichen Ausblick:

* Durch unsere Spezialisierung haben wir auf den
Gebieten Konsumentenkredite und Absatzfinan-
zierung besondere Kompetenzen aufgebaut, die
einen erheblichen Wettbewerbsvorteil darstellen
und Marktanteile sichern.

* Durch MengenbuUndelung erzielen wir Skalen-
effekte, die wir fUr konkurrenzfahige Angebote
und zur Steigerung unseres Ertrags nutzen.

* Unser vernetztes Multi-Kanal-System verbindet
die Vertriebskanale Filialen, Internet, Business
Partner und PartnerBanking optimal miteinan-
der. Dies schafft nicht nur Synergien, sondern
erhoht unsere Unabhangigkeit gegentber den
Entwicklungen in einzelnen Segmenten.

« Die fortschreitende Digitalisierung bietet eine
Vielzahl an Chancen fur weiteres Wachstum
und zusatzliche Wertschdpfung. Um diese
gezielt zu nutzen, haben wir wichtige Weichen,
insbesondere im Bereich der Absatzfinanzierung
und Kundenkommunikation, gestellt. Nicht
ohne Grund ist die Digitalisierung eine der
tragenden Saulen der gemeinsamen Gruppen-
strategie CA CF 2020.

* Unser grof3es stabiles Netzwerk setzt wichtige
Impulse flr eine Erweiterung unserer Produkt-
palette und den Ausbau der Vertriebskapazitat -
und macht uns gleichzeitig unabhangig von
einzelnen Partnern und Branchen.

* Wir profitieren von der Einbindung der Credit-
plus Bank in die internationale Konsumfinanzie-
rungsgruppe CA CF, insbesondere durch den
gruppenweiten Know-how-Transfer. Zudem
bieten wir unseren Partnern so die Mdglichkeit,
Konsumfinanzierung im gesamteuropaischen
Raum zu gestalten.
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KONTAKT / IMPRESSUM

KONTAKT

ZENTRALE

Creditplus Bank AG
AugustenstraBe 7

70178 Stuttgart

Telefon: +49 711 66 06-60
Telefax: +49 711 66 06-874
www.creditplus.de

E-Mail: info@creditplus.de

BUSINESS PARTNER
Creditplus Bank AG
StrahlenbergerstraBe 110-12
63067 Offenbach

Telefon: +49 711 34 23 93 905
www.creditplus.de

E-Mail: finanzierung@creditplus.de

UNSER DANK

Wir danken unseren Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern sowie unseren Partnern fur die
tatkraftige UnterstUtzung bei der Erstellung
dieses Magazins.
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