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Das Modulbank-Konzept von
Schwabisch Hall in der Praxis

Matthias Metz

Im fein orchestrierten Zusammenspiel zwischen Genossenschaftsbank und
Verbundunternehmen entscheidet sich der Erfolg des Verbunds, weil3 der Autor.
Dies trifft speziell auf die private Baufinanzierung zu, wo in den vergangenen
Jahren der Margenwettbewerb zunahm. Indem sich der AuBendienst von
Schwibisch Hall noch dezidierter auf Beratungsleistungen fiir die Platzbanken
und deren Kunden fokussiert, erhoffen sich die Primédren nicht nur mit dem
Preis, sondern vor allem mit Qualitédt in der Kundenbetreuung zu iiberzeugen.
Die Frankfurter Volksbank kann dafiir durchaus als Vorbild dienen. (Red.)

Die Rahmenbedingungen fiir das Bau-
finanzierungsgeschaft in Deutschland
haben sich aus Kundensicht in den ver-
gangenen Jahren massiv verandert. Die
Abschaffung der Eigenheimzulage und
die verzogerte Integration des selbst
genutzten Wohneigentums in die Alters-
vorsorgeforderung haben zu Verunsiche-
rung gefihrt. Hinzu kommen aber struk-
turelle Verschiebungen im Wohnungs-
bau. Ein wesentlicher Faktor ist dabei der
demografische Wandel. Wahrend die
Bevdlkerung abnimmt, wachst die Zahl
der Haushalte und damit der Bedarf an
Wohnungen weiter an.

Zwar wird die Bevdlkerung bis 2020 von
heute 82 auf etwa 80 Millionen Einwoh-
ner zuriickgehen, die Anzahl der Haus-
halte dagegen wird von gut 39 auf fast
41 Millionen zunehmen. Hier macht sich
der Trend zu kleinen Haushalten, vor
allem zu Single-Haushalten, bemerkbar.
Mit der steigenden Zahl von Haushalten
wichst der Wohnflachenkonsum. Fast
die Halfte der Haushaltsvorstinde wird
nach diesen Prognosen 2020 lter als
55 Jahre sein.

Vor diesem Hintergrund halten Exper-
ten allein bis 2010 ein jahrliches Neu-
bauvolumen von bis zu 300 000 Woh-
nungen fiir notwendig. Tatsachlich
gebaut wurden 2007 aber nur schat-
zungsweise 225 000 Wohnungen. Ku-
muliert fehlen in Deutschland jetzt
schon etwa 200 000 Wohnungen. Das
bedeutet, dass sich das Wohnungsange-
bot wieder verknappen wird und die
Preise ansteigen werden. In vielen Bal-
lungsrdumen sind bereits solche Ten-
denzen erkennbar, zumal stadtisches
Wohnen wieder attraktiver geworden
ist, auch um Familie und Beruf besser
miteinander vereinbaren zu kdnnen.

Fiir diesen neuen Trend sind auch gestie-
gene Zusatzkosten fiir das Wohnen im
Umland maBgeblich. Dabei haben die
Birger sehr individuelle Wohnvorstel-
lungen. Mit zunehmendem Alter wer-
den eine entsprechende Wohnungs-
ausstattung und eine angemessene In-
frastruktur im unmittelbaren Wohn-
umfeld wichtiger. In der Gruppe der tiber
50-jahrigen wollen etwa 20 Millionen
Menschen entweder noch einmal umzie-
hen oder ihre vorhandene Immobilie
altersgerecht umbauen.

Baufinanzierung lebt
von guter Beratung

Damit wéchst vor allem die Bedeutung
der gebrauchten Immobilie. Investitionen
in bestehende Gebdude sind deutlich
angestiegen, das betrifft sowohl den
Kauf als auch Modernisierungen vorhan-
dener Wohnungen und Hauser. Etwa drei
Viertel der Eigenheime in Deutschland
sind alter als 25 Jahre. Daraus resultiert
ein hoher Modernisierungs- und Reno-
vierungsbedarf. Der Schwerpunkt liegt
dabei - bedingt durch die Diskussion um
den Klimawandel und die stark gestie-
genen Energiekosten - bei Investitionen
in die Verbesserung der energetischen
und okologischen Qualitat.

Auch die Anspriiche der Kunden an Ban-
ken und Finanzdienstleister verandern
sich: Sie erwarten erstklassigen Service
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und attraktive Produkte zu glinstigen
Konditionen. Direkt- und Onlineban-
ken, mobile Vertriebe und auslandische
Banken dringen immer starker in die
Geschaftsfelder der Filialbanken-Ver-
blinde vor. Dies gilt vor allem fiir die
private Baufinanzierung, die ein wich-
tiges Ankerprodukt bei der Gewinnung
und Bindung von Kunden darstellt. Die
Marktposition des genossenschaftlichen
Finanzverbunds in der privaten Baufi-
nanzierung steht unter einem hohen
Wettbewerbsdruck.

Die eigenen vier Wande gelten vier von
flinf Befragten als sichere Form der eige-
nen Altersvorsorge, auch liber die eigene
Generation hinaus. Die Bedeutung der
Immobilie in der Vorsorgeplanung macht
eine qualifizierte, nachhaltige Beratung
bei der Baufinanzierung fiir Kunden
umso wichtiger. Dabei gleicht keine Bau-
finanzierung der anderen, fast alle bezie-
hen mehrere Finanzierungsbausteine mit
ein, die aufeinander abgestimmt werden
missen, um die Wiinsche und Mdglich-
keiten der Bauherren hinsichtlich Zins-
sicherheit, Flexibilitdt und monatlicher
Belastung auszutarieren. Bei dieser
existenziellen Thematik wiinschen die
meisten Menschen eine qualifizierte
personliche Beratung. Es muss der
Wunsch der Berater sein, die Kunden
lber den gesamten Finanzierungs-
zeitraum zu begleiten. Spatestens im
Lauf des Bauvorhabens werden die Bera-
ter zum ersten Ansprechpartner fir
Geldfragen.

Diese Nahe zu den Kunden ist der zen-
trale Erfolgsfaktor des Finanzverbunds.
Die Frankfurter Volksbank lebt diese
Néhe in einem besonders wettbewerbs-
intensiven Markt. Um die Volksbank in
Deutschlands Finanzmetropole bei Fra-
gen rund um die Immobilienfinanzierung
zu unterstiitzen, arbeiten gemeinsam mit
dem Kreditinstitut 30 Schwabisch-Hall-
AuBendienstmitarbeiter in der Beratung.
Dass die Beratungsqualitat der Frankfur-
ter Volksbank hoch ist, zeigt das Ergebnis
des Bankentests von Borse-Online: Die
Bank belegt den 1. Platz. Auch von Stif-
tung Warentest wurde die Bank fiir die
Lbeste Baufinanzierungsberatung” aus-
gezeichnet.

Die seit Griindung von Schwébisch Hall
praktizierte enge Zusammenarbeit mit
den Genossenschaftsbanken folgt einem
einfachen, bewahrten Prinzip, das den
genannten Aspekten Rechnung tragt:
Die Bank vor Ort bringt das Wissen um
den lokalen Markt mit und bestimmt die
Marktbearbeitung. Die Bausparkasse
bietet ein Portfolio an Kompetenzen und



Finanzprodukten, aus dem sich die Bank
nach Wunsch bedient. Die Frankfurter
Volksbank nimmt dabei die selbst defi-
nierte Rolle als ,Vertrauensgarant” ge-
geniiber ihren Kunden sehr ernst, diese
Ernsthaftigkeit verlangt sie selbstbewusst
- und zu Recht - auch von den
kooperierenden Verbundpartnern.

Modulbank der ersten Stunde

Deshalb war es folgerichtig, dass das
Institut zu den ersten Genossenschafts-
banken gehorte, die sich 2001 fir das
Modulbankprinzip entschlossen. Mit
diesem Modell greift Schwabisch Hall
den Wunsch groBerer Genossenschafts-
banken auf, Vertriebsspezialisten fir
definierte Vertriebsaufgaben und Pro-
duktsegmente zu benennen. So haben
die Schwébisch-Hall-Kollegen in Frank-
furt drei Aufgabenschwerpunkte: Die
Finanzberater arbeiten vor allem in der
Vorsorgeberatung und assistieren dem
Bankvertrieb. Die Vertriebsberater kon-
nen erganzend Analysen zur Kunden-
struktur und VertriebsmaBahmen zur
MarkterschlieBung durchfiihren, wenn
die Volksbank Bedarf signalisiert. Die
Baufinanzierungsberater von Schwa-
bisch Hall stehen bei Bausparspezialfra-
gen von Bankexperten und Kunden zur
Verfligung. Sie bringen ein hohes Fach-
wissen in den komplexen Bereichen
Forderung und Steuern mit und fiihren
der Volksbank durch Empfehlungen
neue Kunden zu.

Um der wachsenden Komplexitat bei
Fragen rund um Vorsorge und Immobilie
addquat zu begegnen und den Ansprii-
chen der Genossenschaftsbanken weiter-
hin gerecht zu werden, bildet Schwa-
bisch Hall gemeinsam mit dem Institut
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Entwicklung des Bausparneugeschifts bei der Frankfurter Volksbank*
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1 Anzahl der abgeschlossenen Bausparvertrige

2129 5083
4824
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*durch die Bank und den AuBendienst von Schwabisch Hall

flr Private Finanzplanung der Universitat
Passau seit 2006 geeignete AuBendienst-
mitarbeiter in einem neunwdchigen
Lehrgang zusatzlich zum ,Zertifizierten
Finanzberater" aus. Mit der Erweiterung
der Produktpalette im Geschaftsfeld
.private Baufinanzierung" bei Schwé-
bisch Hall wurde ein weiterer Lehrgang
zum ,Zertifizierten Baufinanzierungs-
berater" an der Uni Passau geschaffen.

Gemeinsame Erfolge

Dass diese enge Zusammenarbeit er-
folgreich ist, belegen die Zahlen des
Vorjahres: 5 000 Bausparvertrage, so
viele wie noch nie, mit einer Bauspar-
summe von 213 Millionen Euro wurden
gemeinsam mit der Frankfurter Volks-
bank abgeschlossen. Hinzu kommen
knapp 1 000 Bankprodukte, die die
Schwébisch-Hall-Crew im Auftrag der
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Bank abschlieBen konnte, noch ein-
mal 60 Prozent mehr als 2006. Im ver-
gangenen Jahr war die Frankfurter
Volksbank wiederum in ihrer Bilanzklas-
se die Nummer eins im Top-400-Wett-
bewerb der Bausparkasse. Sie ist auBer-
dem einer der groBten Schwabisch-
Hall-Aktiondre unter den Primarbanken.

Wie bei allen Aspekten, die die Zusam-
menarbeit betreffen, gilt auch hier:
VertriebsmaBnahmen werden mit der
Frankfurter Bank besprochen. Nur in
Abstimmung mit dem Institut nutzt die
Schwibisch-Hall-Mannschaft in Frank-
furt das Vertriebsinstrumentarium, das
Schwibisch Hall anbietet. Denn beide
Seiten wissen: Dieses fein orchestrierte
Zusammenspiel zwischen Genossen-
schaftsbank und Verbundunternehmen
ist das Erfolgsrezept des genossen-
schaftlichen Finanzverbunds fiir die
Zukunft. “




