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Das Modulbank-Konzept von 
Schwäbisch Hall in der Praxis

Matthias Metz

Im fein orchestrierten Zusammen spiel zwischen Genossen schafts bank und 
Verbundunternehmen entscheidet sich der Erfolg des Verbunds, weiß der Autor. 
Dies trifft speziell auf die private Baufinanzierung zu, wo in den vergangenen 

Jahren der Margenwettbewerb zunahm. Indem sich der Außendienst von 
Schwäbisch Hall noch dezidierter auf Beratungsleistungen für die Platzbanken 
und deren Kunden fokussiert, erhoffen sich die Primären nicht nur mit dem 

Preis, sondern vor allem mit Qualität in der Kundenbetreuung zu überzeugen. 
Die Frankfurter Volksbank kann dafür durchaus als Vorbild dienen. (Red.)

Der Autor

Die Rahmenbedingungen für das Bau
finanzierungsgeschäft in Deutschland 
haben sich aus Kundensicht in den ver
gangenen Jahren massiv verändert. Die 
Abschaffung der Eigen heim zulage und 
die verzögerte Integration des selbst 
genutzten Wohneigentums in die Alters
vorsorgeförderung haben zu Verunsiche
rung geführt. Hinzu kommen aber struk
turelle Verschiebungen im Wohnungs
bau. Ein wesentlicher Faktor ist dabei der 
demografische Wandel. Während die 
Bevölkerung abnimmt, wächst die Zahl 
der Haushalte und damit der Bedarf an 
Wohnungen weiter an. 

Zwar wird die Bevölkerung bis 2020 von 
heute 82 auf etwa 80 Millionen Einwoh
ner zurückgehen, 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 SingleHaushalten, bemerkbar. 
Mit der steigenden Zahl von Haushalten 
wächst der Wohnflächen konsum. Fast 
die Hälfte der Haushaltsvorstände wird 
nach diesen Prognosen 2020 älter als  
55 Jahre sein. 

Vor diesem Hintergrund halten Exper
ten allein bis 2010 ein jährliches Neu
bauvolumen von bis zu 300 000 Woh
nungen für notwendig. Tatsächlich  
gebaut wurden 2007 aber nur schät
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
lungsräumen sind bereits solche Ten
denzen erkennbar, zumal städtisches 
Wohnen wieder attraktiver geworden  
ist, auch um Familie und Beruf besser 
miteinander vereinbaren zu können. 

Für diesen neuen Trend sind auch gestie
gene Zusatz kosten für das Wohnen im 
Umland maßgeblich. Dabei haben die 
Bürger sehr individuelle Wohnvorstel
lungen. Mit zunehmendem Alter wer
den eine entspre chende Wohnungs
ausstattung und eine angemes sene In
frastruktur im unmittelbaren Wohn
umfeld wichtiger. In der Gruppe der über 
50jähri gen wollen etwa 20 Millionen 
Menschen entweder noch einmal umzie
hen oder ihre vorhan dene Immobilie 
altersgerecht umbauen. 

Baufinanzierung lebt  
von guter Beratung

Damit wächst vor allem die Bedeutung 
der gebrauchten Immobilie. Investitionen 
in bestehen de Gebäude sind deutlich 
angestiegen, das betrifft sowohl den 
Kauf als auch Moder nisie rungen vorhan
dener Wohnungen und Häuser. Etwa drei 
Viertel der Eigenheime in Deutschland 
sind älter 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 ökologischen Qualität. 

 
Auch die Ansprüche der Kunden an Ban
ken und Finanzdienstleister verändern 
sich: Sie erwarten erstklassigen Service 

und attraktive Produkte zu günstigen 
Konditionen. Direkt und Onlineban 
ken, mobile Vertriebe und ausländische 
Banken dringen immer stärker in die 
Geschäfts felder der FilialbankenVer
bünde vor. Dies gilt vor allem für die 
private Baufinan zierung, die ein wich
tiges Ankerprodukt bei der Gewinnung 
und Bindung von Kunden darstellt. Die 
Marktposition des genossenschaftlichen 
Finanzverbunds in der privaten Baufi
nan zierung steht unter einem hohen 
Wettbewerbsdruck.

Die eigenen vier Wände gelten vier von 
fünf Befragten als sichere Form der eige
nen Altersvorsorge, auch über die eigene 
Generation hinaus. Die Bedeutung der 
Immobilie in der Vorsorgeplanung macht 
eine qualifi zierte, nachhaltige Beratung 
bei der Bau finanzierung für Kunden 
umso wichtiger. Dabei gleicht keine Bau
finanzierung der anderen, fast alle bezie
hen mehrere Finanzierungsbausteine mit 
ein, die aufeinander abge stimmt werden 
müssen, um die Wünsche und Möglich
keiten der Bauherren hinsichtlich Zins
sicher heit, Flexibilität und monatlicher 
Belastung auszutarieren. Bei dieser 
existen ziellen Thematik wünschen die 
meisten Menschen eine qualifizierte 
persönliche Beratung. Es muss der 
Wunsch der Berater sein, die Kunden 
über den gesamten Finanzierungs
zeitraum zu begleiten. Spätestens im 
Lauf des Bauvorhabens werden die Bera
ter zum ersten Ansprech partner für 
Geldfragen. 

Diese Nähe zu den Kunden ist der zen
trale Erfolgsfaktor des Finanzverbunds. 
Die Frank furter Volksbank lebt diese 
Nähe in einem besonders wettbe werbs
intensiven Markt. Um die Volksbank in 
Deutschlands Finanz metropole bei Fra
gen rund um die Immobilien finanzierung 
zu unterstützen, arbeiten gemeinsam mit 
dem Kreditinstitut 30 SchwäbischHall
Außendienst mitarbeiter in der Beratung. 
Dass die Beratungsqualität der Frankfur
ter Volksbank hoch ist, zeigt das Ergebnis 
des Bankentests von BörseOnline: Die 
Bank belegt den 1. Platz. Auch von Stif
tung Warentest wurde die Bank für die 
„beste Baufi nan zierungsberatung“ aus
gezeichnet. 

Die seit Gründung von Schwäbisch Hall 
praktizierte enge Zusammenarbeit mit 
den Genossen schaftsbanken folgt einem 
ein fachen, bewährten Prinzip, das den 
genannten Aspekten Rechnung trägt: 
Die Bank vor Ort bringt das Wissen um 
den lokalen Markt mit und bestimmt die 
Marktbearbeitung. Die Bausparkasse 
bietet ein Portfolio an Kompetenzen und 

Genossenschaftsbanken
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Entwicklung des Bausparneugeschäfts bei der Frankfurter Volksbank*Finanz produkten, aus dem sich die Bank 
nach Wunsch bedient. Die Frankfurter 
Volksbank nimmt dabei die selbst defi
nierte Rolle als „Vertrauensgarant“ ge
genüber ihren Kunden sehr ernst, diese 
Ernsthaftigkeit verlangt sie selbstbewusst 
– und zu Recht – auch von den 
kooperie renden Verbundpartnern. 

Modulbank der ersten Stunde

Deshalb war es folgerichtig, dass das 
Institut zu den ersten Genossen schafts
banken gehörte, die sich 2001 für das 
Modulbankprinzip entschlossen. Mit 
diesem Modell greift Schwäbisch Hall 
den Wunsch größerer Genossenschafts
banken auf, Vertriebsspezialisten für 
definierte Vertriebsaufgaben und Pro
duktsegmente zu benennen. So haben 
die SchwäbischHallKollegen in Frank
furt drei Aufgabenschwerpunkte: Die 
Finanz berater arbeiten vor allem in der 
Vorsorge beratung und assistieren dem 
Bankvertrieb. Die Vertriebsberater kön
nen ergänzend Analysen zur Kunden
struktur und Vertriebs maßahmen zur 
Markterschlie ßung durchführen, wenn 
die Volksbank Bedarf signalisiert. Die 
Baufinanzie rungsberater von Schwä
bisch Hall stehen bei Bausparspezialfra
gen von Bankexperten und Kunden zur 
Verfügung. Sie bringen ein hohes Fach
wissen in den komplexen Bereichen 
Förderung und Steuern mit und führen 
der Volksbank durch Empfeh lungen 
neue Kunden zu.

Um der wachsenden Komplexität bei 
Fragen rund um Vor sorge und Immobilie 
adäquat zu begegnen und den Ansprü
chen der Genossenschaftsbanken weiter
hin gerecht zu werden, bildet Schwä
bisch Hall gemeinsam mit dem Institut 

für Private Finanzplanung der Universität 
Passau seit 2006 geeignete Außendienst
mitarbeiter in einem neun wöchigen 
Lehrgang zusätzlich zum „Zertifizierten 
Finanz berater“ aus. Mit der Erweiterung 
der Produktpalette im Geschäftsfeld 
„private Baufinanzie rung“ bei Schwä
bisch Hall wurde ein weiterer Lehrgang 
zum „Zertifizierten Bau finan zierungs
berater“ an der Uni Passau geschaffen. 

Gemeinsame Erfolge 

Dass diese enge Zusammenarbeit er
folgreich ist, belegen die Zahlen des 
Vorjahres: 5 000 Bausparverträge, 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 Bank pro dukte, die die 
SchwäbischHallCrew im Auftrag der 

Bank abschließen konnte, noch ein 
mal 60 Prozent mehr als 2006. Im ver
gangenen Jahr war die Frankfurter 
Volksbank wiederum in ihrer Bilanz klas
se die Nummer eins im Top400Wett
bewerb der Bauspar kasse. Sie ist außer
dem einer der größten Schwäbisch 
HallAktionäre unter den Primär banken. 

Wie bei allen Aspekten, die die Zusam
menarbeit betreffen, gilt auch hier: 
Vertriebs maß nahmen werden mit der 
Frankfurter Bank be spro chen. Nur in 
Abstimmung mit dem Institut nutzt die 
SchwäbischHallMannschaft in Frank
furt das Vertriebsinstrumenta rium, das 
Schwäbisch Hall anbietet. Denn beide 
Seiten wissen: Dieses fein orchestrierte 
Zusammen spiel zwischen Genossen
schafts bank und Verbundunternehmen 
ist das Erfolgsrezept des genossen
schaft lichen Finanzverbunds für die 
Zukunft.

* durch die Bank und den Außendienst von Schwäbisch Hall


