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Schnauze voll
von Krise?

Gute Finanzvermittler sind rar. Entspre-
chend kreativ muss eine Bausparkasse
um sie werben, wenn sie die libliche
Fluktuation in der eigenen Mannschaft
nicht nur quantitativ, sondern vor
allem qualitativ ausgleichen will. Erst
recht anstrengen muss sich das Institut
jedoch, wenn es seinen Vermittlerpool
ausbauen mochte. Dabei verkaufen sich
Bausparvertrage seit Jahren ,wie ge-
schnitten Brot". Das Geschift, so jubeln
die Bausparkassen, brummt - erst recht
seit mit Wohn-Riester auch der Eigen-
heimerwerb wieder staatlich gefordert
wird. Ein Ausbau des Vertriebs scheint
unter diesen Umstanden fast zwangs-
laufig zu sein.

Tatsachlich
herrscht auch in dem aktuell bauspar-
freundlichen Marktumfeld ein erbit-
terter Wettbewerb der Kassen um Kun-
den und Marktanteile. Weil jedoch die
Produkte recht dhnlich und die Kondi-
tionen nicht Gber Nacht zu variieren
sind, kommt es auf die Vermittler an.
So will die LBS in Miinster dringend
130 zusatzliche Vermittler anwerben,
um ihr Ziel von mehr als 50 Prozent
Marktanteil im nordrhein-westfalischen
Bausparneugeschaft nachhaltig zu
erreichen. Zwar wachst der Bausparab-
satz liber die Sparkassen in Nordrhein-
Westfalen bestdndig, doch ist der LBS
daran gelegen, auch ihren eigenen
AuBendienst zu starken und das ausge-
wogene Verhdltnis zwischen beiden
Vertriebskandlen nicht zu stark in die
eine oder andere Richtung kippen zu
lassen.

Bei der Jagd nach den besten Verkdu-
fern ringt die Landesbausparkasse aller-
dings mit den Wettbewerbern Schwa-
bisch Hall, BHW und Wiistenrot, die
ebenfalls ihre Vertriebskapazitaten

ausbauen wollen. Deshalb hat die LBS
West jetzt einen besonderen Spiirhund
angesetzt: Er ist dick, faltig und hasslich.
Die Bulldogge, die seit Mitte Januar in
60 Stddten Nordrhein-Westfalens von
den Plakatwanden zu sabbern scheint,
soll mit dem Titel ,www.schnauze-voll-
von-krise.de" Menschen finden, die nicht
jammern, sondern anpacken. Diese kon-
nen ihre personlichen Rezepte gegen
Rezession und Finanzmarktkrise in einem
Weblog vorstellen oder sich gleich als
potenzieller Verkdufer zur LBS apportie-
ren lassen.

Dabei ist die Bausparkasse zunachst
nicht wahlerisch. Neueinsteiger ohne
Berufserfahrung in Finanzdienstleis-
tungen seien ebenso fiir den eigenen
AuBendienst gesucht wie berufserfah-
rene Finanzberater und Wiedereinsteiger.
Bereits nach den ersten Tagen hatten
sich erste Interessenten gemeldet. Wie
erfolgreich die bis Mitte Februar ge-
plante Kampagne, die sich die LBS einen
kleinen fiinfstelligen Betrag kosten lasst,
tatsdchlich ist, wird sich aber erst einige
Monate spater herausstellen, wenn die
neuen Mitarbeiter geschult und im

Markt unterwegs sind. (LH)

Der goldene Pass

Was lange wahrt, weiB der Volksmund
zu berichten, kénne schlieBlich nichts
Schlechtes werden. Insofern ist bei
manchen Dingen wohl schon allein die
schlichte Existenz als Qualitdtsmerkmal
zu werten. Lange erwartet, wenn auch
von der Immobilienwirtschaft nicht
herbeigesehnt, hat nun endlich auch
Deutschland ein Zertifizierungssystem
fir okologische Unbedenklichkeit im
Bau: das Deutsche Giitesiegel Nachhalti-
ges Bauen. Damit zieht die Republik, die
sich gerne in der Rolle des 6kologischen
Vorreiters sieht, auch beim Bauen mit
Landern gleich, die vergleichbare Pradi-
kate schon seit Jahren vergeben.

Allerdings reklamieren die Deutsche
Gesellschaft fiir Nachhaltiges Bauen e.V.
und das Bundesministerium fiir Verkehr,
Bau und Stadtentwicklung fiir ihren
gemeinsam entwickelten Kriterienka-
talog, dass er umfassender und préazi-
ser sei als die Vorbilder aus Frankreich,
GroBbritannien und den USA. Wéhrend
diese den Fokus lediglich auf Energie-
verbrauch und Umweltvertraglichkeit

legen, berlicksichtige das deutsche Siegel
auBerdem dkonomische, soziale und
technische Qualitaten. Diese in 49 Krite-
rien erfassten Gebdudeeigenschaften
werden dartiber hinaus gewichtet, wah-
rend beispielsweise das US-Label Leed
(Leadership in Energy and Environmental
Design) auf einer Liste von hundert
gleichwertigen Punkten basiert.

Erprobt und feinjustiert wurde die Oko-
Plakette in den vergangenen Monaten
an 28 Biiro- und Verwaltungsgebauden
von privaten und 6ffentlichen Bauherren
in ganz Deutschland. Angetreten waren
niedrige Gebdude und Hochh&user, deren
Bruttogrundflachen von 600 bis 130 000
Quadratmeter reichten. Dabei zeigte sich,
dass sich vor allem Gebaude, die sich
noch in der Planung befinden, am bes-
ten hinsichtlich Betriebskosten oder
okologischer Performance optimieren
lassen. Am hellsten strahlte die Gold-
Medaille fiir das Paul-Wunderlich-Haus
des Kreises Barnim in Eberswalde, das
mit einer Gesamtnote von 1,18 das bes-
te Zertifikat bekam. Insgesamt wurde
sechsmal Gold, siebenmal Silber und
dreimal Bronze vergeben.

Mit der Verleihung der Giitesiegel geht
die Erprobung jetzt in die zweite Phase.
Denn die Anregungen aus dem Praxistest
werden nun in das Zertifizierungssystem
eingearbeitet. Parallel lauft ein systema-
tischer Kommentierungsprozess in der
Bau- und Immobilienbranche. Das auf
Basis der Erprobungsphase entwickel-

te Giitesiegel ,Neubau Biiro und Ver-
waltung, Version 2008" soll in den kom-
menden Monaten tiberarbeitet und im
Laufe des Jahres als aktualisierte Version
2009 auf den Markt gebracht werden.
Bis dahin werden die bei der DGNB ein-
gereichten Objekte nach dem bestehen-
den System zertifiziert. In einem néchs-
ten Schritt soll ab Friihjahr 2009 ein
Guitesiegel flir andere Bauwerkstypen
und fiir Bestandsbauten entwickelt wer-
den. Jetzt kommt es noch darauf an, ein
Ausbildungsprogramm fiir die Auditoren
zur Vergabe und Kontrolle des Gitesie-
gels zu entwickeln. Dieses sei in Vorberei-
tung und soll ab der zweiten Jahreshalfte
deutschlandweit angeboten werden.

Mit dem jetzt verfligbaren Gutesiegel
findet Deutschland nicht nur den An-
schluss an die dkologischen Standards
seiner Nachbarn, sondern gibt zumin-
dest einen Image-Impuls an den Immo-
bilienmarkt, Nachhaltigkeit starker
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wahrzunehmen. Ob sich mit dem neuen
Ausweis hohere Flaichenmieten durch-
setzen lassen oder schneller Mieter fin-
den, muss sich erst erweisen. Noch rea-
giert der Markt trotz aller Bekundungen
reserviert. Aber vielleicht erweist sich

ein anerkanntes Priifsiegel doch als
starkeres Argument als unstandardisierte
Oko-Bilanzen. Um beim Volksmund zu
bleiben: ,Ohne meinen Pass glaubt mir
keiner was." (Red.)

Fuchsjagd ist er6ffnet

Es war ein schones Bild: lachende und
zufriedene Banker. Das sieht man dieser
Tage nur allzu selten. Viel zu prasent ist
uberall in der Republik die Krise. Von
Krise ist bei den Bausparkassen nichts zu
spuren. Im Gegenteil, die Sorge und Un-
sicherheit lasst das Geschaft boomen.
Das liegt zum einen daran, dass immer
in Zeiten zusammenbrechender Kapital-
markte das Thema Immobilien und hier-
bei auch gerade die selbst genutzte Im-
mobilie wieder auf den Radar der Anle-
ger kommt. Es liegt aber vor allem
natiirlich am Image des Bausparens: ein
wenig altmodisch zwar, aber absolut
risikoarm und verldsslich. Und das wie-
derum riihrt daher, dass sich die Branche
im GroBen und Ganzen treu geblieben ist
und ihren Griindungsauftrag, anders als
manch anderer Finanzdienstleister, nicht
vergessen hat - das Zwecksparen steht
noch im Vordergrund des Geschafts. Das
ist gut so und das muss unbedingt so
bleiben. Sonst droht das Renommee
erheblich Schaden zu nehmen.

Und dann sind Rekordjahre, wie es 2008
wieder einmal war, sicherlich die Selten-
heit. Schwabisch Hall beispielsweise: Der
Marktfiihrer hat zum sechsten Mal in
Folge ein Rekordjahr hingelegt - das
dritte flir den Vorstandsvorsitzenden
Matthias Metz. Ohne den Erfolg des Kon-
kurrenten W&W (Wiistenrot & Wiirttem-
bergische Gruppe) des friiheren Schwi-
bisch-Hall-Chefs Alexander Erdland
schmélern zu wollen, der kurz vor der
Pressekonferenz der Haller Kollegen
ebenfalls vorlaufige Zahlen vorlegte und
sicherlich mit deutlich Gber 20 Prozent
die groBten Zuwiachse unter den privaten
Bausparkassen verzeichnen dirfte und
damit die Wende endgiiltig geschafft
hat: Ausgehend von dem schon hohen
Niveau verdient der neuerliche Erfolg von
Schwébisch Hall groBten Respekt.

Das Bausparneugeschaft stieg noch-
mals um fast 17 Prozent, von 27,4 auf
32 Milliarden Euro. Dabei schlug vor
allem das Jahresendgeschift zu Buche.
Nachdem zu Jahresbeginn noch eher
Zuriickhaltung bei den Sparern zu spiiren
war, lag der Dezember dank Krise und
Schlussverkauf durch Anderung der
Wohnungsbauprimie 80 (!) Prozent Gber
dem Vorjahr. Hinter dem neuen Rekord
stehen 1,1 Millionen neue Bausparver-
trage, 27 Prozent mehr als im Vorjahr.
Fiir die gesamte Bausparbranche wird
mit einem Zuwachs von 13 Prozent ge-
rechnet, was einem Bausparvolumen von
110 Milliarden Euro entspricht. Der Haller
Marktanteil liegt demzufolge erstmals
uber der 30-Prozent-Marke.

Der Vertriebserfolg stammt zu 52 Pro-
zent oder 16,7 Milliarden Euro von den
Volks- und Raiffeisenbanken und zu 48
Prozent oder 15,3 Milliarden Euro vom
eigenen Haller AuBendienst. Das rentiert
sich auch fiir die Primarstufe, auch wenn
die Diskussion um die Verteilung der
Erlosstrome wohl niemals nachlassen
wird: Die Provisionsertrdge der Banken
aus dem Bauspar-Neugeschaft sind ge-
genliber dem Vorjahr um 50 Millionen
Euro auf rund 300 Millionen Euro gestie-
gen. Aber: Bei einer groBen Volksbank
wie der Frankfurter Volksbank sind die
Erl6se aus dem Verbundgeschaft zwar
sicherlich willkommen, aber gleichen den
sprichwortlichen ,Peanuts” - sie verdient
den GroBteil ihrer Provisionserldse aus
dem Wertpapiergeschaft.

Im Baufinanzierungsgeschaft kommt
Schwébisch Hall natiirlich die aktuelle
Zinsentwicklung entgegen. Die abgeru-
fenen Darlehen stiegen um 22 Prozent
auf 2,4 Milliarden Euro, das dritte Plus
in Folge und der hochste Wert seit 2003.
Dariiber hinaus stieg das ,Schwabisch
Hall-Sofort Baugeld" um 35 Prozent auf
rund zwei Milliarden Euro. Allerdings
liegen die Zwischenkredite und das fiir
die Partnerbanken vermittelte Kreditvo-
lumen bei unverindert 4,2 Milliarden
Euro und damit anndhernd so hoch wie
das tarifliche Geschaft. Hinzuzurechnen
ist noch das Geschaft mit Vorausdarle-
hen der Genossenschaftsbanken, die mit
einem Bausparvertrag unterlegt sind, von
3,7 Milliarden Euro.

Das Vorsorgegeschaft des ,Multipro-
duktvertriebs" Schwabisch Hall litt dage-
gen unter der Krise und ging um 2,4
Prozent auf sechs Milliarden Euro zurick.

Hier wurde vor allem die Zuriickhaltung
der Anleger gegentiber Aktien und ent-
sprechender Fonds spiirbar. Das Ausland
steuerte 690 000 Bausparvertrage mit
einem Volumen von 8,6 Milliarden Euro
und Baufinanzierungen in Hohe von 1,9
Milliarden Euro zum Gesamtergebnis bei.

In der Gewinn- und Verlustrechnung
legte der Zinsiliberschuss um 25 Millio-
nen Euro auf 962 Millionen Euro zu.
Das traditionell negative Provisionser-
gebnis ,stieg" aufgrund der sofort zu
leistenden Provisionen um 40 Millionen
Euro auf minus 220 Millionen Euro. Die
Verwaltungsaufwendungen erhéhten
sich leicht auf 363 Millionen Euro, so-
dass das Teilbetriebsergebnis auf 379
Millionen Euro sank: den zweitbesten
Wert der 77-jahrigen Unternehmensge-
schichte, fiinf Prozent unter dem Re-
kordwert aus dem Vorjahr. Die Eigenka-
pitalrendite betrdgt 13,8 Prozent nach
14,9 Prozent, die Cost Income Ratio bei
48,9 Prozent.

Der Ausblick der Verantwortlichen fallt
angesichts der Zahlen verstandlicher-
weise etwas verhalten aus. Im GroBen
und Ganzen soll das Ergebnis im lau-
fenden Jahr bestatigt und gehalten
werden, wobei vor allem im Bauspar-
neugeschaft und im Baufinanzierungs-
geschaft die Rekordmarken wieder er-
reicht werden sollen. Dabei kann der
.Wohn-Riester" helfen, weniger bei den
absoluten Zahlen als vielmehr als Tiir-
offner fiir das Kundengesprach.

Nach mehreren Jahren der Neuausrich-
tung brachte 2008 auch fiir den W&W-
Konzern endlich den erhofften Wachs-
tumsschub. Das Bruttoneugeschaft stieg
um 24 Prozent auf rund zehn Milliarden
Euro, das eingeldste Neugeschift legte
um 21 Prozent auf rund acht Milliarden
Euro zu. Es wurden brutto 325 000 (plus
22 Prozent) neue Vertrige vermittelt,
netto 280 000 (plus 21 Prozent). Dabei
scheint bei Wiistenrot langsam, langsam
auch das Cross-Selling in Gang zu kom-
men: ,Engagiert unterstiitzt wurde er
[der AuBendienst] von den Agenturen
der Wiirttembergischen”, so Alexander
Erdland. Der AuBendienst der Wiirttem-
bergischen nehme damit unter den
deutschen Versicherern eine Spitzenpo-
sition beim Verkauf von Bausparpro-
dukten ein - wohl auch, weil sich derzeit
Versicherungen und andere Vorsorge-
produkte wie Fonds nur duBerst schwer
an den Mann bringen lassen. (P.O)
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