12 Immobilien & Finanzierung 17 — 2013

Schwerpunkt Private Baufinanzierung

+«Wo der Erstfinanzierer aufhort, da fangen wir an"

In der aktuellen Niedrigzinsphase wird der Erwerb einer Wohnung auch fiir
Haushalte erschwinglich, fiir die der Eigenheimerwerb vor einigen Jahren noch
undenkbar war. Viele Baufinanzierer stehen dabei vor einem Dilemma: Nehmen
sie diese Finanzierungen in die eigenen Biicher, gehen sie damit im Falle wieder
steigender Zinsen moglicherweise hohere Risiken ein. Oder sie vermitteln die
Anfragen an externe Produktgeber weiter und verzichten auf Umsatzpotenziale.
Einen dritten Losungsweqg offeriert Franz Ertl im Gesprach mit der Redaktion,
dessen Institut den Darlehensteil libernimmt, der iiber die Kredittranche des

Erstfinanzierers hinausgeht.

|&FI Die Hanseatic Bank bietet nicht
nur Warenfinanzierungen und
Kreditkarten an, sondern ist auch seit
rund 20 Jahren in der Immobilienfi-
nanzierung tatig. Was genau machen
Sie in diesem Bereich?

Wir haben uns bereits in den neunziger
Jahren als Erganzungsfinanzierer im
Bereich der Nachrang-Finanzierung spe-
zialisiert. Damals mit einem Produkt zur
Vorfinanzierung der Eigenheimzulage.
Damit konnten Vermittler auch den Kun-
den eine solide Finanzierung anbieten,
die nicht lber das erforderliche Eigenka-
pital verfligten. Die Eigenheimzulage
gibt es heute nicht mehr - aber die Idee
ist geblieben. Bei Kunden ohne Eigenka-
pital, aber auch bei Objekten mit hohem
Sanierungsanteil oder bei hohen Belei-
hungsauslaufen kommt heute unser
«Eigentlimer-Darlehen” als Ergdnzungs-
[6sung zum Einsatz. Fiir den Kunden ist
eine Kombi-Finanzierung oft die giinsti-
gere Losung - und fiir die Bank die si-
cherere.

|& Allerdings féllt vielen, die iiber-

legen, wie sie Wohneigentum
erwerben mdchten, sicherlich nicht als
erstes die Hanseatic Bank als Finan-
zierungspartner ein. Ist lhr Institut ein
Geheimtipp?
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Geheimtipp ist nett. Wir arbeiten mit
zahlreichen Erstfinanzierern in Deutsch-
land zusammen und haben bundesweit
rund 8 000 Vertriebspartner. Derzeit
erleben wir eine stark steigende Nachfra-
ge, weil sich die Banken zunehmend fiir
Ergdnzungsprodukte 6ffnen.

' Das heiBt, Sie machen keine
Komplett-Finanzierung?

Richtig. Baufinanzierungen bietet die
Hanseatic Bank gar nicht an. Wir be-
schranken uns ausschlieBlich auf Ergén-
zungsdarlehen. Wo der Erstfinanzierer
aufhort, da fangen wir an.

' Konnten Sie das genauer er-
klaren?

Mit dem Eigentlimer-Darlehen kdnnen
Finanzierungsliicken bei Kauf oder Neu-
bau geschlossen und hohe Beleihungs-
auslaufe beim Erstfinanzierer vermieden
werden. Mit Laufzeiten bis zu 180 Mona-
ten ist das Darlehen zwischen einem
klassischen Hypothekendarlehen und
einem unbesicherten Konsumentenkredit
positioniert. Die Kreditvergabe erfolgt
primar aufgrund der personlichen Boni-
tat der Darlehensnehmer und nicht auf-
grund der Objektbewertung. Deshalb
verlangen wir in der Regel keine Grund-
schuldbesicherung.

So ist zum Beispiel auch die Umschul-
dung von Fremdverbindlichkeiten durch-
flhrbar. Durch die Zusammenfiihrung
von Krediten kann das monatliche Bud-
get des Kunden trotz der neuen Finanzie-
rung tatsachlich oft entlastet werden.
Dariiber hinaus eignet sich das Eigenti-
mer-Darlehen mit Kreditbetragen bis
50000 Euro besonders fiir Modernisie-
rungen, Sanierungen oder auch fiir
Nachfinanzierungen unserer Kunden.

|& Apropos Kunden. Kénnen Sie

eine verdanderte Kundenstruk-
tur bei Baufinanzierungen feststellen,
bedingt zum Beispiel durch das niedri-
ge Zinsniveau?

Anleger setzen derzeit - mangels hoch-
verzinslicher Alternativen - natiirlich
verstarkt auf ,Betongold”. Darunter be-
finden sich auch viele Haushalte, fiir die
eine eigene Immobilie friiher oft uner-
reichbar war. Diese Kundengruppen wer-
den auf dem Markt auch bedient. Sei es
von der Hausbank, einem anderen Insti-
tut aus der Region oder liber Vermittler
eines tberregionalen Anbieters.

' Bedeuten diese neuen Kunden-
gruppen auch neue Risiken?

Niedrige Zinsen senken die Hypotheken-
belastungen und bedingen so eine rech-
nerische Machbarkeit von Beleihungs-
ausldufen, die friiher nicht darstellbar
waren: Kunden ohne Eigenkapital, Objek-
te mit hohem Sanierungsanteil oder
Neubauten in strukturschwachen Gebie-
ten. Nattirlich muss dies bei der Bewer-
tung der Risikoaktiva beriicksichtigt
werden.

' Wie sollte die Produktgestal-
tung in diesen Fillen aussehen?

Werden das erhéhte Kundenrisiko oder
das erhohte Objektrisiko in Kondition
und Tilgungssatz richtig eingepreist und
hat auch das Kreditinstitut in der Eigen-
kapitalstruktur gentigend Gestaltungs-
spielraum, trotz zum Beispiel der erhéh-
ten Eigenkapitalanforderungen von Basel
111, so bieten sich auch bei hohen Belei-
hungsauslaufen gute Ertragspotenziale.
Jedoch besteht die Marktfolge eines
Institutes oft auf geringere Beleihungs-
auslaufe, sei es aus Griinden der Risiko-
minimierung oder aus Eigenkapitalerfor-
dernissen. Auf der anderen Seite ist nicht
jeder Kunde bereit, eine Vollfinanzierung
zu einem hohen Zinssatz abzuschlieBen.

' Welche Losungsansitze sehen
Sie in der Branche?

Mit dieser Situation gehen die Institute
ganz unterschiedlich um.




® Die einen sagen ,Wir machen alles".
Auch wenn eine erhdhte Kondition beim
Kunden nicht durchsetzbar ist, wird das
Objekt trotzdem finanziert, allerdings
mit dem Wissen, dass dieses Engagement
sich weniger rentabel gestalten kdnnte.

® Dann gibt es Institute, die machen das
meiste selbst, wollen aber keine schwie-
rigen Konstellationen. Diese Kunden
werden weggeschickt, Losungen werden
nicht angeboten. Dabei gehen natiirlich
wertvolle Vertriebspo-

tenziale verloren.

«Die Kreditvergabe
erfolgt primar aufgrund
der personlichen Bonitat."

® Ein dritter Ansatz ist,
die guten Bonitaten
selbst zu finanzieren und
schwierige Konstellatio-
nen als sogenannte
JVentillosung” Gber eine Plattform zu
realisieren. Dabei wird zumindest ein Teil
der verlorenen Zinsergebnisse durch
Provisionserlose kompensiert - sicherlich
eine bessere Losung als Kunden einfach
wegzuschicken.

® Das Beste fiir sich und fiir den Kunden
holt jedoch das Institut heraus, das ex-
terne Losungen in das eigene Portfolio
integriert. Das Kerngeschaft wird dabei
nattirlich immer selbst abgewickelt. Fiir
Beleihungsspitzen werden andere Pro-
duktgeber ins Boot geholt. Entweder
tiber eine Plattform oder direkt lber
einen anderen Produktgeber. Der Haupt-
teil des Geschéaftes steht also im eigenen
Buch und das Eigenkapital wird ge-
schont.

Wenn externe Losungen mit ins eige-

ne Portfolio aufgenommen werden,
profitieren alle davon. Die Kundenbe-
ziehung bleibt intakt und erfolgreich.
Die Beratungs- und Losungskompe-
tenz wird gestarkt. Risiken werden deut-
lich reduziert und das Eigenkapital ge-
schont. Vertriebsziele kénnen besser
erreicht werden. Das Provisionsergeb-
nis wird gestarkt.
Was lange Zeit in
vielen Unterneh-
men tabu war, ist
langst eine akzep-
table und durchaus
profitable Losung.

sind gerade die

Die Hanseatic Bank ist tibrigens auf allen
flihrenden Plattformen vertreten und
arbeitet mit sehr vielen Erstfinanzierern
erfolgreich zusammen.

|& Aber was ist mit den Risiken?
Bergen zum Beispiel Kunden
mit wenig Eigenkapital nicht ein enor-

«Unser Kerngeschaft

Schwellenhaushalte.”

mes Ausfallrisiko - fiir lhr Institut,
aber auch fiir den Erstfinanzierer, der
sich bei Zahlungsunfahigkeit mit der
Verwertung der Immobilie beschafti-
gen muss?

Zum einen finanziert die Hanseatic Bank
keine Bonitaten, die der Erstfinanzierer
nicht machen wiirde. Die Zusammenar-
beit bietet Erstfinanzierern vielmehr eine
Risikoreduzierung durch die zusatzliche
Bonitatspriifung. So konnten wir schon
oft Betrugsver-
suche aufde-
cken, die vom
Erstfinanzierer
libersehen wur-
den. Denn wir
priifen primar
den Kunden

- weniger das Objekt. Dazu haben wir ein
eigenes Scoring entwickelt und tiber die
Jahre kontinuierlich verfeinert. Und Sie
kdnnen sicher sein, dass auch wir nach-
haltig rentables Geschaft erzielen wollen.

Zum anderen fiihlen wir uns den Grund-
satzen der verantwortungsvollen Kredit-
vergabe verpflichtet und sind sehr be-
dacht, nur die Kunden zu finanzieren,
welche sich die Objektbelastungen nach-
haltig leisten kdnnen. Das heiB3t flr uns
allerdings auch, dass wir knapp die Half-
te aller Anfragen ablehnen miissen. So
stellen wir sicher, dass keine Infizierung
des Erstfinanziererportfolios stattfindet.
Unser Kerngeschift sind gerade die
Schwellenhaushalte.

' Miissen Erstfinanzierer nicht
um ihre Kundenbeziehung
fiirchten, wenn sie die Hanseatic Bank

ins Boot holen?

Nein, dazu besteht kein Anlass. Wir flih-
len uns in unserer Nischenrolle wohl und
wollen uns auch weiterhin ausschlieBlich
auf unser Kerngeschaft konzentrieren.
Unser Produktportfolio ist
entsprechend begrenzt und
nicht vergleichbar mit den
Angeboten einer Universal-
bank. Den Bereich Zah-
lungsverkehr mit Girokon-
ten decken wir zum Beispiel
gar nicht mehr ab. Somit
stellen wir keine Gefahr fiir die Kunden-
beziehung anderer Institute dar. Wir
sehen uns lediglich als eine interessante
Ergénzung im Bereich der Immobilienfi-
nanzierung.

' FI Ist denn der Kunde nicht irri-
& . . .
tiert, wenn er seine Baufinan-
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zierung nicht allein von der Hausbank
erhilt, sondern ein weiterer Kreditge-
ber hinzukommt?

Eine Baufinanzierung aus mehreren Bau-
steinen ist ja nicht uniiblich, denken Sie
zum Beispiel an die KfW. Fiir die Kunden-
beratung bietet ein Kombi-Modell inter-
essante Vorteile. Durch die Erganzung der
eigenen Losungen um externe Produkte
kdnnen oftmals glinstigere Konditionen
und dadurch bessere Finanzierungsmo-
delle angeboten werden. Dem Kunden
wird dadurch vermittelt, dass es bei die-
ser Losung nur um ihn geht - und nicht
um die eigenen Interessen des Vermittlers
oder der Bank. Mit dem Eigentlimer-
Darlehen erhélt der Kunde zudem einen
sehr flexiblen Finanzierungsbaustein, da
wir keine Grundschuldeintragung vor-
nehmen und Sondertilgungen jederzeit
moglich sind.

|& Wie liuft die Kreditvergabe ab?

Der Kunde muss sich erst den
einen Teil bei lhnen und danach die
Erstfinanzierung beim Baufinanzierer
besorgen?

Nein. Der Kunde bekommt alles aus einer
Hand, die Koordination tGibernimmt in der
Regel der Vermittler. Oder der Erstfinan-
zierer wendet sich an die Hanseatic Bank.
Entweder direkt oder liber eine der Platt-
formen. Wir sind spezialisiert auf das B2B-
Geschaft und erhalten unsere Vertrage
ausschlieBlich tiber unsere Vertriebspart-
ner, die mit dem Eigentiimer-Darlehen die
Finanzierungsliicken ihrer Kunden schlie-
Ben und so zusatzliches Umsatzpotenzial
generieren. Wir setzen dabei ganz gezielt
auf das Know-how und die Beratungs-
kompetenz unserer Partner.

|&FI Und wie gewinnen Sie Ver-
triebspartner?

Wir verfligen tber ein bundesweites
Netz an Vertriebspartner-Betreuern, die
sowohl fiir die Akquisition als auch fiir
die Betreuung der bestehenden Partner
verantwortlich sind. Da wir seit Jahren
im Markt aktiv sind, gewinnen wir viele
neue Partner auch durch Empfehlungen.

Wichtige Voraussetzung fiir die Zusam-
menarbeit ist der persdnliche Besuch
sowie eine eingehende Bonitatspriifung
aller potenziellen Partner. Schwarze Scha-
fe haben bei uns keine Chance. Auch hier
profitieren Erstfinanzierer, die noch wenig
Expertise im Vermittlermarkt haben, von
unserer selektiven Vorgehensweise und
langjéhrigen Erfahrung. —
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