Baufinanzierung

Die Rolle der Vermittler:

Mehrwert nicht nur
fur Direktbanken

Von Florian Neumeier

Selbst in der Baufinanzierung ist die
Hausbank ldngst nicht mehr selbstver-
stindlicher Partner. An dieser Stelle
positionieren sich Baufinanzierungs-
Broker, die den Kunden die Auswahl
zwischen verschiedenen Angeboten
ermoglichen, dabei aber auch person-
liche Beratung bieten. Lohnend ist die
Zusammenarbeit mit solchen Partnern
vor allem fiir die Direktbanken, die so
den Zugang auch zu solchen Kunden
finden, die bei der Baufinanzierung auf
personliche Beratung nicht verzichten
wollen. Aber auch Filialbanken erhal-
ten Zugang zu einer fiir sie sonst viel-
leicht schwer erreichbaren Klientel.
Kosten entstehen dabei nur im Fall
eines Abschlusses. Red.

,Open Architecture” ist und bleibt ein Trend
in der Finanzdienstleistung, der immer stdr-
ker nachgefragt wird. Zundchst durch die
ersten Direct Broker im Bereich der Invest-
mentfonds begonnen, erwarten Privatkun-
den heufe in vielen Finanzbereichen eine
maglichst breite Anbieter- und Produkfaus-
wahl. Auch bei der Baufinanzierung sind
sie immer seltener bereit, sich auf das An-
gebof nur einer Bank zu verlassen — im-
merhin geht es in der Regel um die groBte
finanzielle Investition im Leben.

Dementsprechend wachsen produzenten-
unabhdngige Vermittler oder ,Broker” ein-
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drucksvoll: So hat alleine der Markffuhrer
Interhyp im vergangenen Jahr sein ab-
geschlossenes Baufinanzierungsvolumen
um 33 Prozent auf 6,9 Milliarden Euro
gesteigert.

Aber auch die Tatsache, dass immer mehr
Direktbanken und Finanzdienstleister ihren
Kunden eine offene Losung in der privaten
Baufinanzierung anbiefen, unferstreicht
diese Enfwicklung.

Die Bedeutung des Internet und die
Kanalfrage

Dabei ist das grundlegende Konzept des
Vermittlers nicht neu — Finanzberater, die
auf verschiedene Anbieter zugreifen, gibf
es seit vielen Jahren. Mit dem Internet
konnten jedoch Baufinanzierungsbroker
ganz neuer Prégung und Qualitét entste-
hen.

== Dank der \Web-Technologie war es zum
einen maglich geworden, auf sehr effiziente
Weise ein groBes Kundenpotenzial zu er-
reichen. Eine leistungsfahige Website mit
umfangreichen Rechentools und weiterfih-
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renden Informationen zum Thema Baufi-
nanzierung spricht aftrakfive Inferessenten
und Kunden in ganz Deutschland an.

== Zum anderen erdffneten webbasierte
Prozesse auch in der Abwicklung véllig
neue Dimensionen: Nun konnfe man aus
einer Hand auch auf eine Vielzahl von An-
bietern zugreifen; nun lieBen sich die Kre-
ditvergaberichflinien der Banken im eige-
nem System abbilden, um bereits eine
verldssliche Vorprifung sicher zu stellen;
und auch das Zusammenspiel mit den
Banken lieB sich Uber Schnittstellen sehr
effizient gestalten.

Online-Only-Strategie mit Grenzen

Gleichzeitig zeigte sich sehr schnell, dass
Baufinanzierungsbroker mit einer ,Online-
Only”-Strafegie an die Grenzen des mdg-
lichen Wachstums kommen: Die Kunden
schdtzen zwar den Vorteil des Broker-Mo-
dells, bendtigen aber bei dieser finanziellen
Transaktion doch eine ausfuhrliche indivi-
duelle Betreuung.

Dementsprechend bieten die groBen Broker
umfassende Beratung durch Baufinanzie-
rungsspezialisten, die gemeinsam mit dem
Kunden die optimale Finanzierungsstruktur
entwickeln. Zudem hat zum Beispiel Inter-
hyp 2005 mit der Eroffnung erster Nieder-
lassungen auch den Schrift in die Fldche
gewagt. Heute ist der Baufinanzierungsbro-
ker in allen deutschen Ballungsréumen

bank und markt Heft 4 ™ April 2011



présent und geht mit Geschdftsstellen als
Unfernehmermodell in die néchste Phase
der Expansion. Allerdings ging mit diesem
Schritf nie eine Trennung der Kandle einher:
Inferhyp agiert als Multikanalanbieter. Der
Kunde entscheidet, auf welchem Weg und
in welcher Infensitdt er die Dienstleistung
nufzen mochte. Internet, Telefon und per-
sonliche Befreuung stehen als Kandle
gleichberechtigt nebeneinander.

Effizienter Vertriebskanal

Damit ergeben sich vielfdltige Koopera-
tionsansdtze zwischen Banken und Bro-
kern, die eine Win-Win-Situation schaffen.
Banken ohne eigenen Baufinanzierungs-
verfrieb  kénnen mit modernen Bau-
finanzierungsbrokern einen neuen, sehr
effizienten Vertriebskanal etablieren. In
diesem Zusammenspiel ldsst sich eine
ideale Arbeitsteilung leben: Der Vermittler
Ubernimmt die Kundengewinnung, die
Kundenberatung und die Kreditvorprifung
gemdB der Bankvorgaben, die (Direkt)
Bank wiederum konzenfriert sich auf ihr
Kerngeschaft — der ,Herstellung” der Kre-
dite und die Abwicklung.

Doch auch flr klassische Banken mit eige-
nem Baufinanzierungsveririeb ist die Zu-
sammenarbeit mit dem Vermittler sehr effi-
zient: Durch entsprechend kompetente
Beratung und Vorprifung gewdhrleisten
Vermittler zum einen eine sehr hohe Quali-
tat der Falle. Zum anderen ist die Baufinan-
zierung vom Vermittler Neugeschdft bei voll
variablen Markefingkosten — denn die Bank
zahlf nur eine Provision bei Abschluss.

Zugang zu attraktiven Kundengruppen

Der Vertriebsweg Vermittler eréffnet Banken
den Zugang zu atfraktiven Kundengruppen:
Kernzielgruppe der groBen Broker sind mo-
derne und tendenziell eher kritische Privat-
kunden, die immer seltener auf nur eine
Bank verfrauen. Uber die Kooperation mit
Baufinanzierungsbrokern erschlieBen sich
klassische Banken den Zugang zu dieser
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Klientel — auf sehr effiziente Weise. Zudem
lassen sich je nach Auslastung und Stra-
tegie auch gezielt bestimmte Segmente
erreichen: Uber das System des Brokers
IGsst sich genau definieren, bei welchen
Finanzierungen eine Bank als relevanter
Anbieter erscheinen will.

Insbesondere Direktbanken profitieren von
Vermittlern, die eine Beratung vor Ort an-
bieten. Damit bekommen sie Zugang zu
Kunden, die zwar offen flr Direkianbieter
sind, aber nicht auf den personlichen Kon-
takt und eine Beratung von Angesicht zu
Angesicht verzichten magen.

Weitergabe von Finanzierungen

Dardber hinaus koénnen moderne Broker
Banken noch weitergehenden Mehrwert
bieten. Mit der Weitergabe von Finanzie-
rungen, die eine Bank selbst nicht abbil-
den kann, erhéhen diese die Losungsfa-
higkeit fir ihre Kunden. Gerade kleinere
Institute haben haufig nicht fur alle Kun-
denw(insche eine Lésung im hauseigenen
Baufinanzierungssortiment  parat  und
miissten vielfach absagen. Ubernimmt ein
B2B-Broker wie die Interhyp-Tochter Pro-
hyp hier die Funkfion, diese Finanzie-
rungen bei anderen Instituten zu platzie-
ren, steigt die Abschlussquote und damit
auch die Kundenzufriedenheit.

Aber auch die feilweise oder vollstdndige
Ubernahme eines Baufinanzierungsbro-
kerage im Rahmen eines Co- oder Outsour-
cings kann eine Option sein. Will eine Bank
oder ein Finanzdienstleister dem Kunden-
wunsch nach einer offenen Architektur ent-
sprechen, ist es haufig sinnvoller, auf die
Fdhigkeiten eines erfahrenen Spielers zu-
zugreifen als selbst mit groBem Aufwand
eine Brokerage-Expertise zu entwickeln.

In der Summe zeigt sich: Im Zusammen-
spiel mit modernen Vermittlern lassen sich
fur Direktbanken und klassische Finanzins-
titute vielfdltige Potenziale in der privaten
Baufinanzierung auf sehr effiziente \Weise
heben. I
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