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Bausparen und Bausparkasse 2016

+LBS West 2020" - Neuausrichtung einer Bausparkasse

im Niedrigzinsumfeld

Die Zinsen tendieren gegen null, die europaischen Bankenvorschriften dagegen
Richtung unendlich - zwei Herausforderungen, die die gesamte Finanzbranche
treffen. Die Crux aus Sicht der Bausparkassen: lhre Ertragslage wird durch das
Zinsniveau zumindest temporar besonders belastet. Und auf der anderen Seite
miissen sie mit ihrem schon durch das Bausparkassengesetz risikominimierten
Geschiftsmodell dieselben Regeln erfiillen wie international tiatige GroBbanken.
Nun lassen sich die Rahmenbedingungen nur begrenzt beeinflussen, das eigene
Haus dafiir umso mehr. Die LBS West hat darauf friihzeitig reagiert. Mit dem
Zukunftsprogramm ,LBS 2020" macht sie sich fit in Betrieb wie Marktbearbei-
tung fiir die neue Zeitrechnung am Finanzmarkt. Der Autor gibt hierzu Einblicke

in die Umbauwerkstatt.

Der anhaltende Niedrigzins macht Darle-
hen der vor 2008 abgeschlossenen Bau-
sparvertrage weniger attraktiv. Die Bau-
sparkassen miissen die Spargelder ihrer
Kunden am Kapitalmarkt anlegen - bei
bekannt engen Renditemdglichkeiten.
Dieselben Schwierigkeiten gelten fiir die
Wiederanlage auslaufender Anlagen. Auf
der anderen Seite nutzen Bausparer mit
Altvertragen, die urspriinglich als Finan-
zierungstarife gedacht waren, deren nach
aktuellem MaBstab gute Spar-Verzinsung
als langfristige Kapitalanlage.

Herausforderungen Niedrigzins
und Regulatorik

Die Anpassung des Tarifwerkes wirkt sich
nur zeitversetzt auf die durchschnittliche
Bauspareinlagenverzinsung aus. Diese
Effekte sind zwar temporér, belasten
aber dennoch das Zinsergebnis enorm.
Auf die Nachfrage beim Bausparen wirkt
sich der Niedrigzins im Ubrigen sogar
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positiv aus, weil sich die Kunden die
aktuell extrem guinstigen Finanzierungs-
konditionen auch fiir zukiinftige MaB3-
nahmen sichern wollen.

Charakteristisch fiir Bausparkassen ist
das Spezialbankprinzip. Das Geschafts-
modell umfasst das eigentliche Bauspar-
geschaft, die Vor- und Zwischenfinan-
zierung von Bauspardarlehen sowie
sonstige Gelddarlehen zu wohnungs-
wirtschaftlichen MaBnahmen. Dariiber
hinaus diirfen Bausparkassen verfligba-
res Geld fast ausschlieBlich in besonders
sichere Geldanlagen investieren, eine
Anlage in Aktien ist ab 2017 in gerin-
gem Umfang mdglich.

Die Einlagen der Bausparkunden sind
also in besonderer Weise geschitzt. Und
eben dieses Spezialbankprinzip hat die
Bausparkassen unter anderem vor der
durch die Subprime-Krise in den USA
ausgeldsten weltweiten Finanzmarktkrise
weitgehend geschiitzt.

Trotz aller Bemuihungen der Banken-
aufsicht, die Regulierungsprozesse weit-
gehend zu vereinheitlichen, muss es
gelingen, diese modellspezifischen Be-
sonderheiten des Bauspargeschafts zu
beriicksichtigen. Denn nicht zuletzt die
jingste Novellierung des Bauspargeset-
zes ist ein Bekenntnis zu eben dieser
deutschen Besonderheit, die im Ubrigen
in vielen europaischen Staaten vertre-
ten ist, wenn man nur an Tschechien,
Osterreich oder die Slowakei denkt.

Zwei Beispiele verdeutlichen, dass aus
den negativen Erfahrungen der Finanz-
krise fiir die Gesamtbranche durchaus
sinnvolle Vorgaben bei ihrer Anwen-

dung auf Bausparkassen sogar kontra-
produktiv sein konnen:

1. Erfuillung der Leverage Ratio: Grund-
satzlich ist die Begrenzung des ak-
tivinduzierten Bilanzsummenwachs-
tums mit dem Ziel, Fehlentwicklungen
im Finanzsektor zu verhindern, positiv
zu sehen. Bei Geschéftsbanken treibt
bekanntlich das Kreditgeschaft auf der
Aktivseite das Bilanzvolumen. Um
dieses zu reduzieren, kdnnen risikobe-
haftete Wertpapieranlagen reduziert
werden, um die Leverage Ratio zu
erfiillen. Bei Bausparkassen dagegen
ist das Geschéftsvolumen durch die
Kundeneinlagen auf der Passivseite
bestimmt, die kurzfristig kaum beein-
flussbar sind - und langfristig sogar
nur durch Verzicht auf Neugeschaft.
Zudem ist das Bauspargeschaft extrem
risikoarm. Diese systemspezifischen
Besonderheiten der Bausparbranche
sind bei der anstehenden Differenzie-
rung der Leverage Ratio nach dem
Risikogehalt der Geschdftsmodelle
angemessen zu berlcksichtigen. Dazu
fiihrt die Branche bereits Gesprache
mit der Bankenaufsicht.

2. Interest Rate Risk in the Banking Book
(IRRBBY): Die Einflihrung der neuen
EBA-Guidelines zum Zinsédnderungsri-
siko im Anlagebuch erfordern eine
Uberpriifung der aktuell angewandten
Verfahren zur Messung und Steuerung
des Zinsanderungsrisikos. Dabei gilt es
Verfahren zu finden, die die Besonder-
heiten eines kollektiven Systems ange-
messen berlcksichtigen. Hierzu ist die
Branche in intensiver Diskussion mit
der Aufsicht.

Margenriickgang ausgleichen

Die LBS West beteiligt sich somit aktiv an
der Mitgestaltung des finanzpolitischen
Umfeldes. Ebenso wurden aber friihzeitig
MaBnahmen vor allem im eigenen Haus
ergriffen. Diese sind im Zukunftspro-
gramm ,LBS 2020" gebiindelt und zielen
im Wesentlichen in zwei strategische
Richtungen: Zum einen muss der Mar-
genriickgang durch konsequente Prozess-
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optimierung ausgeglichen werden und
zum anderen die Marktbearbeitung durch
noch stirkere Verzahnung in die Sparkas-
senorganisation hinein deutlich intensi-
viert werden. Die Prozessoptimierung ist
insofern ein sportliches Ziel, als die LBS
West hier ohnehin schon Spitzenplatze in
der Branche belegt: An aktuell 660 Voll-
zeitstellen wurden Ende 2015 rechnerisch
3892 Vertrage bearbeitet, 600 mehr als
noch vor 10 Jahren. Die Stiickkosten
konnten im gleichen Zeitraum von tber
54 auf knapp 40 Euro je Vertrag gesenkt
werden.

Weiteres Kostensenkungspotenzial er-
gibt sich aus dem gerade entstehenden
gemeinsamen IT-System OSPlus-LBS der
Landesbausparkassen, dem derzeit groB-
ten IT-Projekt der deutschen Finanz-
branche. Der Vertrieb von LBS-Produk-
ten in den Sparkassen erfolgt kiinftig
ohne Medienbruch tiber die OSPlus-
Multikanal-Vertriebskomponenten.
Zusatzlich werden die digitalen Service-
angebote im Rahmen der Digitalisie-
rungsstrategie der S-Finanzgruppe
Stiick fiir Stilick ausgebaut.

Ausdriickliches Bekenntnis
zum dualen Vertrieb

Die LBS West kann in diesem Zuge wei-
tere 100 Vollzeitstellen durch natirliche
Fluktuation sowie Altersvorruhestands-
angebote abbauen. Erklartes Ziel ist die
jahrliche Ergebnisverbesserung um wei-
tere 40 Millionen Euro.

Auf der Marktseite steht zunachst das
ausdriickliche Bekenntnis auch der Ei-
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gentiimer zum dualen Vertrieb der LBS-
Produkte Gber die Sparkassen und den
LBS-eigenen AuBendienst. Letzterer
stellt Spezialisten zur Unterstiitzung der
Sparkassen in Fragen des Bausparens
und der Baufinanzierung. Zudem leiten
die LBS-Berater den Sparkassen Nicht-
sparkassenkunden als Neukunden zu
und generieren Zufiihrungsgeschaft an
Baufinanzierungen von jahrlich lber
700 Millionen Euro.

Der intensiveren Marktbearbeitung zu-
sammen mit den Sparkassen tragt das
Modell ,Agentur mit Kooperationsoption”
Rechnung, das den Sparkassen Zusam-
menarbeit in unterschiedlicher Intensitat
- angepasst an die jeweilige Situation vor
Ort - ermdglicht. Die Bandbreite reicht
dabei von der getrennten Marktbearbei-
tung bis hin zu voll in die Sparkassen
integrierten LBS-Bezirksleitern. Diese sind
in Vertriebseinheiten mit besonders ho-
hem Bausparpotenzial, beispielsweise
Immobilien-Centern, ohne eigenen Kun-
denbestand ausschlieBlich fiir eine Spar-
kasse tatig.

Gleichzeitig konnen durch VergroBe-
rung der Fiihrungsspannen sowie Redu-
zierung der Kundencenter in NRW zu-
satzliche Einsparungen erzielt werden.
So wurden die Gebietsleiter bereits von
117 auf die neue SollgroBe 55 reduziert.
Die Zahl der Kundencenter sinkt von
197 auf rund 110, ohne dabei die not-
wendige Prdsenz vor Ort aus den Augen
zu verlieren. Die kiinftige Verteilung der
Standorte hidngt davon ab, wo Berater
direkt in den Sparkassen téitig sind, wie
hoch das Potenzial des Einzugsgebietes
und wie das Nutzungsverhalten der
Menschen dort ist.

Denn immer mehr Menschen erledigen
ihre Bankgeschéfte nicht mehr auf dem
klassischen Filialweg. Beratungsange-
bote ohne Zeitdruck beim Kunden zu
Hause auch auBerhalb der Gblichen
Geschaftszeiten sind ohnehin die Stirke
eines eigenen AuBendienstes. Die direkt
in der Kundenberatung tatigen Be-
zirksleiter und Immobilienberater sind
vom Abbau deshalb nicht betroffen.
Dadurch ist die wichtige Ndhe zum
Kunden weiter gewahrleistet. Und auch
die hohe Betreuungsintensitat und
-qualitdt der Sparkassen bleibt sicher-
gestellt.

Bausparkassenvertragskunden
sind loyaler

Zusatzlich zu den LBS-eigenen Anstren-
gungen haben die Sparkassen in NRW
die LBS West mit einer Kapitalerh6hung
von 300 Millionen Euro gestarkt. Der
mit groBer Einstimmigkeit erfolgten
Kapitalzufiihrung der Eigentlimer ist
natiirlich eine eingehende Bewertung
des Geschaftsfeldes Bausparen voraus-
gegangen.

Das private Immobilienfinanzierungsge-
schéft ist ein Kerngeschaftsfeld der
Sparkassen und LBS-Produkte tragen
wesentlich zur Starkung dieses Feldes
bei. Sie bedienen die Wiinsche der Im-
mobilienfinanzierer nach Zinssicherheit,
Planbarkeit und Flexibilitdt und sind
gleichzeitig ein Instrument zur Erhdhung
der Kundenbindung und zur Ertragsstei-
gerung der Sparkassen.

In der Kundenbindungswirkung liegt ein
weiterer strategischer Nutzen: Sparkas-
senkunden mit einem LBS-Bausparver-
trag sind nachweislich sowohl zum Zeit-
punkt der Finanzierungsaufnahme als
auch bei einer anstehenden Prolongation
loyaler. Dieser Effekt wird durch LBS-
Riester-Produkte noch verstarkt. AuBer-
dem erzielen die Sparkassen direkte Pro-
visionserlose aus dem Verkauf von LBS-
Produkten.

Die LBS West hat - im Schulterschluss
mit ihren Eigentiimern und Mitarbeitern
- somit wesentliche Weichen gestellt,
um das Unternehmen in der Niedrigzins-
phase nachhaltig zu starken. Aus dieser
Position der Starke heraus blickt die LBS
West optimistisch in die Zukunft. Sie
wird in enger Abstimmung mit den Spar-
kassen Mehrwertlésungen im Verbund
erarbeiten, um auch zukiinftig am Kun-
denbedarf ausgerichtete Produkte und
Leistungen anzubieten. —




