Konsequente Strategie in der privaten Baufinanzierung

Bundesweit agierender Immobilienfinanzierer unterstiitzt Volksbanken und Raiffeisenbanken beim nachhaltigen Wachstum im Plattformgeschaft

Borsen-Zeitung, 22.6.2022
Laut Bundesbank hat sich das Neuge-
schéftsvolumen fiir private Immobi-
lienfinanzierungen 2021 um knapp
4% auf 284,0 Mrd. Euro gegeniiber
273,4 Mrd. Euro im Vorjahreszeit-
raum erhoht. Die Genossenschafts-
banken haben davon rund 25%
finanziert. Das belegt zum einen die
hohe Resilienz des Immobilienmark-
tes gegentiiber der auch 2021 akuten
Corona-Pandemie und ihrer Auswir-
kungen auf die Gesamtwirtschaft.
Zum anderen verdeutlicht diese Ent-
wicklung die grof’e Bedeutung der
Volksbanken und Raiffeisenbanken
in der Immobilienfinanzierung, die
iiber ihr Filialnetz die Kunden
deutschlandweit betreuen.

Trend zum Plattformgeschaft

Auch die DZHyp hat ihr Neuge-
schift im Geschéftsfeld Privatkun-
den 2021 weiter ausgebaut und das
Volumen um mehr als 30% auf 2,7
Mrd. Euro gesteigert. Um in der pri-
vaten Baufinanzierung auch zukiinf-
tig erfolgreich agieren zu konnen,
werden Prozesse, Produkte und
Technik kontinuierlich weiterentwi-
ckelt. AuBerdem muss auf die sich
dndernden  Rahmenbedingungen
reagiert und sollen neue Entwicklun-
gen antizipiert werden. Dazu zihlt
in der privaten Immobilienfinanzie-
rung insbesondere der Trend zum
Plattformgeschaft.

Das {iber diesen Vertriebsweg abge-
wickelte Neugeschaft nimmt stetig zu.
Die beiden grollen Betreiber Hypo-
port und Interhyp berichten seit Jah-
ren von hohen Wachstumsraten. Laut

Prognosen diirfte der Anteil des Platt-
formgeschifts am gesamten Volumen
der privaten Immobilienfinanzierung
im Jahr 2025 bei iiber 50% liegen.

Auf Genopace, der Plattform der
Volksbanken und Raiffeisenbanken,
wurde 2021 ein Finanzierungsvolu-
men von 12,6 Mrd. Euro vermittelt.

Weil die Plattformen die Produkte
zunehmend standardisieren und ver-
gleichbarer machen, miissen sich die
Produktanbieter auch durch andere
Faktoren unterscheiden. Sie diffe-
renzieren sich daher vor allem durch
hohe Verlésslichkeit, schnelle und
effiziente Kreditgenehmigung sowie

glinstige Konditionen.

Von

Georg Reutter

Vorstandsvorsitzender
der DZHyp AG

Die DZHyp positioniert
sich in diesem Umfeld
als subsididrer Produkt-
anbieter fiir die Volks-
banken Raiffeisenban-
ken. Diese Zusammen-
arbeit kombiniert die
Vertriebsstdrke und Vor-
Ort-Priasenz der Banken
mit der Prozesseffizienz
und den attraktiven Pro-
dukten der DZHyp als
bundesweit agierendem
Immobilienfinanzierer.

Das sind 55% mehr als im Vorjahr.
Fiir 2022 wird eine Wachstumsrate
auf dhnlich hohem Niveau erwartet.
Die DZHyp war auf Genopace von
Anfang an als Gesellschafter und Pro-
duktpartner aktiv.

Das Plattformgeschéft in der priva-
ten Baufinanzierung setzt sich aus
den Vermittlern, Betreibern, Pro-
duktanbietern und den Anbietern
erweiterter Dienstleistungen im
Okosystem zusammen. Fiir die Ver-
mittler sowie Volksbanken und Raiff-
eisenbanken entscheiden insbeson-
dere diese Faktoren tiber den Erfolg:
die Beratungskompetenz, ein breites
Produktangebot sowie ein Omnika-
nalansatz, der Off- und Onlinebera-
tung verbindet.

Dank dieses Erfolgs-
modells und einer konsequenten
strategischen Umsetzung konnte die
Bank in der privaten Baufinanzie-
rung 2021 etwa ein Drittel ihres Neu-
geschéftsvolumens im Plattformge-
schéft mit ihren Partnerbanken gene-
rieren.

»Best in class“-Produkte

Fiir ihr erfolgreiches Plattformge-
schéft entwickelt die DZHyp eigene
Produkte. Sie ergénzen die bestehen-
de VR-Baufi-Produktfamilie und
haben den Anspruch, jeweils zu den
fiihrenden Angeboten ihrer Leis-
tungsklasse zu gehoren. Auf diese
Weise konnen sowohl besonders kos-
tengilinstige, standardisierte Finan-

zierungen als auch individualisierba-
re Produkte vertrieben werden. Ziel
ist es, die Volksbanken und Raiffei-
senbanken in den jeweiligen Darle-
henskategorien stets mit konkur-
renzfdhigen Angeboten beliefern zu
koénnen.

Diese fuBen auf einem stark diffe-
renzierten Kostenmodell, das die
Konditionen anhand von verschiede-
nen Parametern risikoaddquat und
fair berechnet. Zu diesem Zweck hat
die Bank ihr Modell auf eine mehrdi-
mensionale Konditionsermittlung
umgestellt. Dazu werden ausgewahl-
te Informationen zur Finanzierung,
zur Immobilie und zum Darlehens-
nehmer genutzt. Alle Faktoren wer-
den so ins Verhéltnis gesetzt, dass
jede Kombination einen individuel-
len Preis erhélt. Somit konnen die
verschiedenen Bediirfnisse unter-
schiedlicher Kundengruppen bedient
werden.

Schnelle Zusage erwartet

Endkunden insbesondere in Bal-
lungsgebieten erwarten heute eine
schnelle Finanzierungszusage. Aus
dieser Anforderung erwéchst ein
gestiegener Effizienzdruck fiir die
Produktanbieter. Dem begegnet die
Bank mit einer fortwdhrenden Opti-
mierung in der Kreditbearbeitung.
Bei der Kreditgenehmigung zeichnet
sie sich durch ihre schnellen Prozesse
aus. Ein Grof3teil der Darlehen wird
bereits direkt durch das automati-
sche  Kreditentscheidungssystem
zugesagt. Dieser Anteil soll kontinu-
ierlich gesteigert werden. Ist eine
automatische Kreditentscheidung

nicht sofort moglich, garantiert die
DZHyp einen Service-Level von 24
Stunden, um den Kreditantrag zu
entscheiden. Denn neben wettbe-
werbsfidhigen Konditionen sind ver-
bindliche und schnelle Prozesse fiir
den Erfolg im Plattformgeschéft
malf3geblich.

, Trotz der hohen
Wachstumspotenziale
im Plattformgeschéft
stehen fir die Bank
auch alle weiteren
Vertriebskanéle im
Fokus der Strategie in
der privaten
Baufinanzierung.

So stérkt sie
insbesondere das
Filialgeschéft und die
Omnikanalstrategie der
Volksbanken und
Raiffeisenbanken.”

Zusammen mit den Volksbanken
Raiffeisenbanken erweitert die Bank
sukzessive ihre Anbindung an weite-
re Plattformen. Der gemeinsame Auf-
tritt auf Europace mit ausgewahlten
Vermittlerorganisationen hat seine
Pilotphase bereits erfolgreich abge-
schlossen. Auch an die Omnikanal-

plattform der Volksbanken Raiffei-
senbanken, die derzeit entwickelt
wird, sollen die Produkte der DZ Hyp
angebunden werden. Auf diese Wei-
se wird ihre Plattformstrategie mit
anderen Vertriebsansdtzen kombi-
niert.

In diesem Wachstumspartner-
schaftsmodell stellt die Bank den
Erstrang und die Volksbank oder
Raiffeisenbank ein attraktives Nach-
rangdarlehen. Beide Seiten bringen
so ihre individuellen Stérken in der
Baufinanzierung in die Kombination
der Produktbausteine ein. Das bietet
Kunden und Vermittlern Moglichkei-
ten, die auflerhalb der genossen-
schaftlichen Finanzgruppe kaum
oder gar nicht zu finden sind.

Ergdnzung der Vertriebskanile

Mit ihrem Engagement unterstiitzt
die DZHyp die Volksbanken und
Raiffeisenbanken in der Markter-
schliefung, da auch neue Kunden-
gruppen erreicht werden konnen.
Zudem steigert sie die Wettbewerbs-
fahigkeit der genossenschaftlichen
Finanzgruppe mit Erstrangfinanzie-
rungen.

Trotz der beachtlichen Wachs-
tumspotenziale im Plattformgeschéaft
stehen fiir die Bank auch alle weite-
ren Vertriebskandle im Fokus der
Strategie in der privaten Baufinan-
zierung. So stdrkt sie insbesondere
das Filialgeschéft und die Omni-
kanalstrategie der Volksbanken und
Raiffeisenbanken. Diese werden
darin unterstiitzt, ihre Kunden um-
fassend und bedarfsgerecht zu be-
raten.



