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„Der Konsum als Stütze der Konjunktur 
fällt derzeit aus“, kommentiert die Tages-
schau Ende Februar anlässlich der Vorstel-
lung der Prognose der Bundesregierung 
für das deutsche Wirtschaftswachstum im 
Jahr 2024. Das Konsumklima hat seitdem 
einen leichten Anstieg gesehen, dennoch 
sind die Verbraucher nach wie vor verun-

sichert. Gestiegene Lebenshaltungskosten 
und die verhaltenen konjunkturellen Rah-
menbedingungen bremsen nicht nur die 
Bildung finanzieller Rücklagen, sondern 
schränken auch die Liquidität der Men-
schen ein. 

Insbesondere der Handel spürt die all-
gemeine Kaufzurückhaltung, was sich in 
einem deutlichen Rückgang des Umsatzes 
im Bereich E-Commerce zeigt: In der noch 
vor Kurzem erfolgsverwöhnten Branche 
sank 2023 der Umsatz im Vorjahresver-
gleich um knapp 12%. Auch die Herausfor-
derungen am Arbeitsmarkt bremsen die 
deutsche Wirtschaft aus: Neben dem Fach-
kräftemangel belasten die Forderungen 
nach kürzeren Wochenarbeitszeiten und 
deutlichen Lohnsteigerungen die Wettbe-
werbsfähigkeit von Unternehmen. 

Es ist unbestritten, dass sich die kon-
junkturelle Erholung in unserem Land 
noch nicht wie erhofft durchsetzt. Das 
sieht auch der Internationale Währungs-
fonds (IWF), der Deutschland mit einem 
prognostizierten Wirtschaftswachstum 
von 0,2% im laufenden Jahr die rote La-
terne unter den großen Volkswirtschaften 
zugewiesen hat. 

Dennoch: Konsum findet auch in Zeiten 
wie diesen statt, er ist weiterhin ein wich-
tiger Bestandteil unserer Volkswirtschaft. 
Für uns als Anbieter von Liquiditätslösun-
gen, die genau diesen notwendigen Kon-
sum ermöglichen sollen, ist es mehr denn 
je essenziell, die Verbraucher – und damit 
die Kundensituation zu kennen und da
raus die richtigen Schlüsse zu ziehen. 

Mit dem Anspruch, ihr Angebot ge-
meinsam mit dem Kunden zu entwickeln, 
hat die TeamBank vorausschauend wich-
tige strategische Weichen gestellt und 
Kundenzentrierung als Prämisse sowohl 
für ihre Produkte und Services als auch 
für ihre Aufbau- und Ablauforganisation 
definiert. Heute erweist sich unser kun-
denzentrierter Ansatz als wesentlicher 
Wettbewerbsfaktor, der es der genossen-
schaftlichen Finanzgruppe ermöglicht, 
ihre Position in einem anspruchsvollen 
Marktumfeld zu nutzen und wieder aus-
zubauen.

Unser neues Angebot einer dauerhaf-
ten Liquiditätsbegleitung unter Berück-
sichtigung der individuellen finanziellen 
Leistungsfähigkeit ermöglicht es den 
Kundinnen und Kunden, selbstverant-
wortlich innerhalb ihrer persönlichen 
Möglichkeiten zu disponieren und 
schafft gleichzeitig eine langfristig trag-
fähige Kundenbeziehung mit verantwor-
tungsvollen Partnern, wie den Volksban-
ken Raiffeisenbanken, Sparda-Banken 
und PSD Banken. Wie sehr Kunden diese 

Sicherheit und Selbstbestimmtheit schät-
zen, zeigt die Tatsache, dass im vergan-
genen Jahr von den über 3 Mrd. Euro des 
TeamBank-Neugeschäfts bereits ein Drit-
tel aus der Finanzreserve und dem an-
hand des Customer Need weiterentwi-
ckelten Produktangebot des finanziellen 
Spielraums stammte und damit vom 
Kunden eigeninitiiert wurde.

Embedded-Finance-Lösung

Die Nutzung von Finanzierungslösun-
gen im (digitalen) Kaufprozess ist aus 
Kundensicht längst gewohnte Praxis. Mit 
easyCredit-Ratenkauf bietet die Team-
Bank eine Embedded-Finance-Lösung für 
den E-Commerce und den Point of Sale 

(PoS). Mehr als 2.500 genossenschaftli-
che Firmenkunden und Multichannel-An-
bieter kooperieren bereits mit der Team-
Bank und profitieren nicht nur von mehr 
Absatz, sondern auch von größeren Wa-
renkörben. Auf Privatkundenseite gene-

rieren wir damit aus dem überwiegend 
digitalen Handel heraus eine weitere 
Schnittstelle zur Kundenzuführung in die 
genossenschaftliche Finanzgruppe Volks-
banken Raiffeisenbanken. Der Erfolg un-
serer Embedded-Finance-Lösung lässt 
sich auch an unseren Zahlen ablesen: Erst-
mals konnte in diesem Frühjahr die 
Schallmauer von über 100.000 Kundinnen 
und Kunden beim easyCredit-Ratenkauf 
erreicht werden.

Der digitale Kundenprozess der Team-
Bank ist maßgeblich darauf ausgerichtet, 
den sich ändernden Kundenbedürfnissen 
in einem ganzheitlichen Ansatz Rechnung 
zu tragen. Auch mit Blick auf den Fach-
kräftemangel gewinnt die intelligente 
Nutzung digitaler Prozesse zunehmend an 
Bedeutung. 

Unsere Partnerbanken erhalten durch 
die Kombination von potenzialermitteln-
den und -hebenden digitalen Tools, die bei 
Bedarf mit persönlicher Betreuung kom-
biniert werden können, eine maßge-
schneiderte Lösung für die digitale Markt-
bearbeitung Das Herzstück dieses daten-
basierten Ansatzes bildet unser Vertriebs-
potenzial-Service, den wir seit einigen 
Wochen mit ausgewählten Partnerbanken 
pilotieren und in den kommenden Mona-
ten allen Partnern bereitstellen werden.

Damit können wir unseren genossen-
schaftlichen Partnerbanken eine maßge-
schneiderte Lösung bieten, um ihre Kunden-
beziehungen zu intensivieren und ihre 
Marktposition trotz der fordernden Situa-
tion der veränderten Nutzung der Vertriebs-
kanäle effektiv und effizient auszubauen.

Die aktuellen Anforderungen des 
Marktes und die Bedürfnisse der Kundin-
nen und Kunden zeigen, dass punktuelle 
Liquidität nicht mehr ausreicht, um den 
Kundenbedarf nachhaltig und verantwor-
tungsvoll zu decken. Pointiert ausge-

Börsen-Zeitung, 5.6.2024 drückt: Der klassische Ratenkredit ist tot. 
Eine dauerhafte Liquiditätsbegleitung 
schafft die für eine langfristige Kunden-
beziehung unverzichtbare tägliche Rele-
vanz. Mit den Prozess- und Produktlösun-
gen der TeamBank sind die Genossen-
schaftsbanken optimal aufgestellt, um 
den Herausforderungen der Zukunft zu 
begegnen.

Ohne Zweifel erfordert diese von uns 
allen auch weiterhin eine bisher nicht ge-
kannte Wandlungsfähigkeit. So prognosti-
ziert die renommierte Futuristin Amy Webb, 
dass die Technologiesprünge, die bisher 
alle 100 Jahre stattfanden, im Jahr 2050 
bereits im Fünfjahresrhythmus eintreten 
könnten. Unabhängig davon, ob diese Vor-
hersage tatsächlich so eintreffen wird, spü-
ren wir alle die zunehmende Dynamik. In 
Anbetracht dieser Entwicklung ist es ent-
scheidend, die Wandlungsfähigkeit von 
Unternehmen als zentrales Thema in der 
Unternehmensstrategie zu verankern.

Der klassische Ratenkredit ist ein Auslaufmodell
Wer als Anbieter am Customer Need vorbeiplant, verliert an Relevanz – Den sich ändernden Bedürfnissen in einem ganzheitlichen Ansatz Rechnung tragen

Christian Polenz

Vorstands
vorsitzender  
der TeamBank AG

Die Rahmenbedingungen für die private 
Wohnbaufinanzierung haben sich in den 
vergangenen Jahren stark verändert. Stei-
gende Zinsen und anhaltend hohe Bau-
kosten haben den Erwerb einer Immobilie 
für manche Kundengruppen erheblich 
erschwert. Die geopolitischen und ge-
samtwirtschaftlichen Herausforderungen 
führen zu einer allgemeinen Verunsiche-
rung und Zurückhaltung, was sich auch 
im Privatkundengeschäft niederschlägt. 
Zudem schreitet die Digitalisierung auch 
im Wohnbaufinanzierungsmarkt weiter 
voran. Mit den technologischen Innova-
tionen einher gehen sich verändernde 
Kundenpräferenzen. 

Immobilienfinanzierer müssen auf 
diese Ausgangslage mit ihren Produkt- 
und Dienstleistungsangeboten eine gute 
Antwort finden. Die DZ Hyp reagiert auf 
diesen Wandel, indem sie unter anderem 
ihr Angebot im Plattformgeschäft stetig 
ausbaut und so einen nahtlosen und effi-
zienten Finanzierungsprozess für ihre 
Partnerbanken, die Volksbanken und 
Raiffeisenbanken, schafft. 

Im Herbst 2023 hat die DZ Hyp mit VR-
BaufiComfort ein neues Produkt für die 
private Baufinanzierung etabliert. Volks-
banken und Raiffeisenbanken können 
dadurch ohne den bisher erforderlichen 
Rahmenvertrag mit der DZ Hyp zusam-
menarbeiten. Damit setzt die Bank auf die 

Optimierung und Vereinfachung von Pro-
zessen in der Beantragung, Genehmigung 
und weiteren Bearbeitung von Baufinan-
zierungen. 

Effiziente Prozessgestaltung

Die Beantragung erfolgt über die Platt-
formen GENOPACE und BAUFINEX. Das 
Besondere an diesem Produkt: Bei VR-
BaufiComfort übernimmt die DZ Hyp nach 
der Darlehensvermittlung erstmalig die 
komplette Antragsbearbeitung. Dies um-
fasst die Prüfung und Genehmigung des 
Darlehensantrags sowie die Auszahlung 
des Darlehens. Diese effiziente Prozess-
gestaltung ermöglicht es den Volksbanken 
und Raiffeisenbanken, ihre Ressourcen 
verstärkt auf die Finanzierungsbedürf-
nisse ihrer Kunden und auf ihre Stärken 
in der Beratung zu konzentrieren. 

Darüber hinaus garantiert die DZ Hyp 

mit ihrem Service-Level eine schnelle Be-
arbeitung. Kreditentscheidungen werden 
innerhalb von 24 Stunden getroffen, was 
für die Kunden Transparenz und Pla-
nungssicherheit bedeutet und den Finan-
zierungsprozess deutlich beschleunigt. 
Dies ist ein Gewinn für die Kunden und 
stärkt zudem das Vertrauensverhältnis zu 
den Banken. 

Die erfolgreiche Aufnahme von VR-Bau-
fiComfort im Markt spiegelt sich in der 

positiven Bewertung durch die Volksban-
ken und Raiffeisenbanken wider. Seit sei-
ner Einführung hat die DZ Hyp VR-Bau-
fiComfort kontinuierlich erweitert und 
optimiert, um das Produkt den Bedürf-
nissen der Kunden anzupassen und den 
Anforderungen an eine moderne Baufi-
nanzierung gerecht zu werden. So ist bei-

spielsweise die Kombination mit anderen 
Produkten oder mit einem KfW-Pro-
gramm und die Besicherung durch ein 
zusätzliches Objekt möglich. Kunden wer-
den zudem durch eine Vielzahl hilfreicher 
Informationen und eine eigens für VR-
BaufiComfort konzipierte Unterlagen-
mappe entlang der gesamten Finanzie-
rung unterstützt und begleitet.

Einen erheblichen Einfluss auf die Rah-
menbedingungen im Privatkundenge-
schäft haben auch das zunehmende Be-
wusstsein für Umweltfragen und neue 
Umweltstandards im Bausektor. Damit 
einher geht die wachsende Bedeutung von 
nachhaltigen Finanzierungsoptionen für 
beispielsweise ökologische Sanierungen 
oder den Bau energieeffizienter Immobi-
lien. Daher erweitert die DZ Hyp sukzes-
sive ihr Portfolio im Segment der grünen 
Finanzierungsprodukte. Mit der gerade 
erfolgten Einführung des Produktmerk-
mals Eco bietet die Bank Privatkunden 
attraktive Konditionen und fördert nach-
haltiges Bauen und Wohnen. 

Das Merkmal Eco kann für alle Pro-
dukte der VR-Baufi-Familie zur Finanzie-
rung von privaten Immobilien angeboten 
werden, die einen maximalen Endener-
giebedarf von 50 kWh/m²a aufweisen. 
Die Festlegung dieser energetischen An-
forderung zahlt sich für Kunden doppelt 
aus: Die Einhaltung dieses Maximal-
werts sorgt für nachhaltiges Wohnen 
und trägt dazu bei, den Wert der Immo-
bilie langfristig zu erhalten. Gebäude mit 

Börsen-Zeitung, 5.6.2024 einem niedrigen Endenergiebedarf 
haben in der Regel einen höheren Wie-
derverkaufswert und verursachen weni-
ger Renovierungskosten.

Deshalb unterstützt die DZ Hyp den 
Neuerwerb einer energieeffizienten Im-
mobilie ebenso wie energetische Sanie-
rungsmaßnahmen. Das bedeutet, dass 
Immobilien, die die hohen Standards der 
Energieeffizienzklassen A und A+ erfül-
len, einen Konditionsvorteil von 0,10% bei 
der Bank erhalten. Dieser Anreiz belohnt 
umweltbewusstes Handeln und ermög-
licht den Kunden, langfristig von niedri-
geren Finanzierungskosten und Einspa-
rungen aufgrund geringerer Energiekos-
ten für ihre Immobilien zu profitieren.

Mit dem Produktmerkmal Eco setzt die 
DZ Hyp nun auch im Bereich der privaten 
Baufinanzierung auf zeitgemäße und 
nachhaltige Finanzierungsprodukte. Die 
Produkterweiterung Eco ergänzt die be-
reits erfolgreich emittierten grünen 
Pfandbriefe, welche die DZ Hyp im Feb-
ruar 2022 erstmals an den Markt brachte. 
Seitdem hat sich die nachhaltige Refinan-

zierung als fester Bestandteil des Ge-
schäftsmodells etabliert. 

Insgesamt wird die Zukunft der priva-
ten Wohnbaufinanzierung von einer zu-
nehmenden Digitalisierung, einem ver-
stärkten Umweltbewusstsein, flexibleren 
Finanzierungsoptionen, demografischen 
Veränderungen und regulatorischen An-
forderungen geprägt sein. Banken, die 
diese Trends frühzeitig erkennen und sich 
darauf einstellen, werden in der Lage sein, 
wettbewerbsfähige Angebote zu entwi-
ckeln und langfristige Kundenbeziehun-
gen aufzubauen.

Baufinanzierung heute – effizient, digital und grün 
Gesamtwirtschaftliche Herausforderungen und neue Umweltstandards erfordern maßgeschneiderte Lösungen für private Immobilienfinanzierungen 

Für uns als Anbieter 
von Liquiditäts­
lösungen, die genau 
diesen notwendigen 
Konsum ermöglichen 
sollen, ist es mehr 
denn je essenziell, die 
Verbraucher – und 
damit die Kunden­
situation zu kennen. 

Die aktuellen  
Anforderungen des 
Marktes und die 
Bedürfnisse der 
Kundinnen und 
Kunden zeigen, dass 
punktuelle Liquidität 
nicht mehr ausreicht, 
um den Kunden­
bedarf nachhaltig  
zu decken. 
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Markus Krampe

Bereichsleiter 
Privatkunden und 
Verbundbetreuung 
bei der DZ Hyp AG

Insgesamt wird die 
Zukunft der privaten 
Wohnbaufinanzie­
rung von einer  
zunehmenden  
Digitalisierung, einem 
verstärkten Umwelt­
bewusstsein,  
flexibleren Finan­
zierungsoptionen, 
demografischen 
Veränderungen und 
regulatorischen 
Anforderungen 
geprägt sein.

Einen erheblichen 
Einfluss auf die 
Rahmenbedingungen 
im Privatkundenge­
schäft haben auch das 
zunehmende Bewusst­
sein für Umweltfragen 
und neue  
Umweltstandards  
im Bausektor.


