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Vollfinanzierungen – ein neues 
Produkt im Finanzverbund

Risikomanagement

Stefan Lachnit

Dass hiesige Banken die Chance der Vollfinanzierung von Eigenheimen – vor 
allem bei der Neukundengewinnung – offensichtlich lange Zeit zu wenig 

wahrnahmen, nutzten ausländische Wettbewerber für ihren Eintritt in den 
Markt. Inzwischen ziehen aber auch deutsche Kreditinstitute nach. Aber: 
Vollfinanzierungen taugen nur als Leuchtturmprodukte, aber nicht als 

Massenware. Denn obwohl Hypothekenversicherer, wie vom Autor beschrieben, 
die Risiken des Subprime-Segments beherrschen helfen, bleibt das 

Risikomanagement der Bank dennoch in besonderer Weise gefordert. (Red.)

Der Autor

Der zunehmende Konkurrenzkampf der 
zahlreichen Anbieter um die Marktanteile 
in der privaten Immobilienfinanzierung 
setzt die Banken immer stärker unter 
Druck. Der deutlich spürbare Verdrän-
gungswettbewerb in einem stagnieren-
den Markt geht zulasten der etablierten 
Anbieter und hat zu einem Margenverfall 
bei Immobilienfinanzierungen geführt. 
Um das vorhandene Marktvolumen kon-
kurrieren neben den etablierten Institu-
ten und ihren Direktbank-Töchtern inter-
nationale Anbieter, die mit aufmerksam-
keitsstarken Marketingkampagnen, 
attraktiven Konditionen und speziellen 
Produktangeboten deutlich Marktanteile 
gewinnen. Außerdem treten Maklernetz-
werke und Internetportale in diesem 
Geschäft vor allem als Vermittler auf und 
haben bereits nennenswerte Marktvolu-
mina gewonnen.

Großes Potenzial bei 
Baufinanzierungen

Worin besteht für die „neuen“ Wettbe-
werber trotz der hohen Anzahl an Anbie-
tern und Produkten und der damit ver-
bundenen geringen Margen die Attrakti-
vität der privaten Baufinanzierung? Die 
Antwort liegt auf der Hand: Die private 
Immobilienfinanzierung ist das zentrale 
Ankerprodukt im Privatkundengeschäft. 
Die Kundenbindung einerseits und die 
Informationsvielfalt andererseits sind 
ideale Voraussetzungen für den erfolg-
reichen Markteintritt in Deutschland.

Der deutsche Markt bietet für den Er-
werb von Wohneigentum noch enormes 
Potenzial. Im europäischen Vergleich 
belegt Deutschland bei der Eigentums-
quote einen der hinteren Plätze. Nur 43 
Prozent der Bundesbürger besitzen ein 

Haus oder eine Wohnung, während Spit-
zenreiter wie Spanien, Irland oder Groß-
britannien Quoten von über 75 Prozent 
erreichen. Der Hauptgrund für die gerin-
ge Wohneigentumsquote in Deutschland 
liegt in dem bisher üblichen Angebot an 
Finanzierungsmöglichkeiten. Denn viele 
Interessenten scheiterten in der Vergan-
genheit an der von Banken geforderten 
Eigenkapitalquote von mindestens 20 
Prozent.

Mehr Chancen durch besseres 
Risikomanagement

Der sich seit Jahren dynamisch entwi-
ckelnde Markt für die Instrumente der 
Adressrisikosteuerung schafft eine der 
wesentlichen Voraussetzungen für den 
Eintritt der Banken in dieses Marktseg-
ment. So ist es den Banken möglich, die 
Darlehen selber auszulegen, ohne die 
Risiken langfristig in den eigenen Bü-
chern zu behalten. Außerdem nehmen 
Finanzierungen mit Risikomerkmalen – 
das so genannte Subprime-Segment – 
mit einem Volumen von rund 60 Milliar-
den Euro etwa ein Drittel des deutschen 
Gesamtmarkts ein. Dazu zählen neben 
Finanzierungen für Kapitalanleger und 
Kunden mit knapper Bonität auch Kun-
den mit geringem Eigenkapital.

Aus Sicht der Privatkunden auf der einen 
Seite und der Anbieter auf der anderen 

Seite sind innovative Finanzprodukte 
stärker gefragt denn je. Nach Abschaf-
fung der Eigenheimzulage Anfang 2006 
ist der Ruf nach zukunftsfähigen Konzep-
ten, die in der Lage sind, einer breiten 
Bevölkerungsschicht den Erwerb von 
Wohneigentum zu verschaffen, immer 
lauter geworden. Eine Antwort bietet hier 
die Immobilienvollfinanzierung. Im Ver-
gleich zu anderen europäischen Ländern 
sowie den USA ist diese in Deutschland 
noch nicht sehr weit verbreitet. So ist in 
dem jungen Marktsegment die Konkur-
renz noch vergleichsweise gering, der 
Markt beginnt sich aber langsam für die 
neue Form der Finanzierung von Wohnei-
gentum zu öffnen. Seitdem unter ande-
rem Töchter ausländischer Anbieter den 
deutschen Markt erobern und mit der im 
Ausland schon seit Jahren üblichen Voll-
finanzierung versuchen, Kunden abzu-
werben, rückt diese auch immer stärker 
in den Fokus deutscher Kreditinstitute.

Die Nachfrage der Kreditnehmer ist deut-
lich gestiegen – eine gute Ausgangslage 
für deutsche Kreditinstitute, sich gegen 
die ausländischen Anbieter auf dem 
Markt zu behaupten und sich Marktan-
teile zu sichern. Darum haben auch die 
deutschen Baufinanzierer mittlerweile 
begonnen, ihre Produktpalette auszubau-
en und bieten 100-Prozent-Finanzierun-
gen an. Manche Banken ermöglichen 
ihren Kunden zusätzlich auch noch die 
Finanzierung der Erwerbsnebenkosten 
wie zum Beispiel die Maklerprovision, 
Notargebühren, Grunderwerbssteuer, 
Renovierungen oder die neue Küche. Die 
bislang geltende Branchenregel, dass 
Kreditnehmer bei einer privaten Immobi-
lienfinanzierung mindestens 20 Prozent 
Eigenkapital mitbringen sollten, gehört 
langsam auch auf dem deutschen Markt 
der Vergangenheit an.

Niedrige Zinsen begünstigen 
Vollfinanzierungen

Die derzeit günstigen Bauzinsen machen 
Vollfinanzierungen besonders attraktiv. 
Trotz eines leichten Anstiegs der Hypo-
thekenzinsen seit Mitte vergangenen 
Jahres befinden sich diese nach wie vor 
auf historisch niedrigem Niveau. Wer 
sich heute dafür entscheidet, mit dem 
Erwerb von privatem Wohneigentum 
noch einige Jahre zu warten, um Eigen-
kapital anzusparen, nimmt das Risiko in 
Kauf, dass die Zinsen wieder steigen. Ein 
weiterer nicht vorhersehbarer Faktor ist 
die Möglichkeit steigender Immobilien-
preise in den kommenden Jahren. Kredit-
nehmer, die sich bereits heute für eine 
Vollfinanzierung entscheiden, können 
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diese Unsicherheiten umgehen. Aller-
dings ist eine Vollfinanzierung nicht für 
jeden potenziellen Bauherrn geeignet. 
Grundsätzlich gilt: Will ein Bauwilliger 
100 Prozent und mehr finanzieren, muss 
er über ein nachhaltiges und gutes Ein-
kommen verfügen. Deshalb analysieren 
Banken die Einkommensverhältnisse der 
Kunden sehr genau und stellen an die 
Vermögenssituation der Kreditnehmer 
hohe Anforderungen. Dies gilt umso 
mehr, wenn es sich bei den Kreditneh-
mern um Freiberufler, Selbstständige 
oder Kapitalanleger handelt. An diese 
Zielgruppen werden aufgrund Ihrer vari-
ablen Einkommenssituation noch höhere 
Anforderungen gestellt.

Zielgruppen für Vollfinanzierungen

Die Immobilienvollfinanzierung ist ein 
attraktives Angebot zur Kundenanspra-
che. Damit bietet sich den Banken eine 
gute Gelegenheit, Kunden zu binden und 
neue zu gewinnen. Kreditinstitute, die 
ihren Kunden Vollfinanzierungen anbie-
ten, können sich neue Käufergruppen 
mit guter Bonität erschließen. Im Fokus 
der Banken stehen beispielsweise junge 
Akademiker, die bereits jetzt in der Be-
rufswelt so stark etabliert sind, dass sie 
privates Wohneigentum erwerben möch-
ten. Diese Zielgruppe hatte aber in der 
Regel während des Studiums keine Gele-
genheit, Eigenkapital in größerem Um-
fang anzusparen. 

Auch Familien mit gutem Einkommen, 
die ihre finanziellen Reserven nicht auf-
geben möchten, und junge Doppelver-
diener sind aus Sicht der Banken attrak-
tiv. Die Immobilienvollfinanzierung hat 
zudem eine zentrale Bedeutung als An-
kerprodukt. Sie bietet den Banken nicht 
nur die Chance, die Kunden über einen 
langen Zeitraum zu binden, sondern 
auch im Cross Selling ein möglichst brei-
tes Angebot an Finanzdienstleistungen 
zu verkaufen.

Die DG Hyp ist mit ihren Refinanzie-
rungsmöglichkeiten auf dem interna-
tionalen Kapitalmarkt für die Genossen-
schaftsbanken ein wichtiger Produktlie-
ferant in der Immobilienfinanzierung. 
Dabei liegt ein Schwerpunkt im kom-
plementären Produktangebot und in  
der fokussierten Ansprache von Kunden-
segmenten mit speziellen Risikomerk-
malen. Deshalb hat das Kreditinstitut  
im Subprime-Segment ein kapitalmarkt-
orientiertes Spezialprodukt für den ge-
nossenschaftlichen Finanzverbund  
entwickelt – „Immo Spezial“. Das neue 
Finanzierungsmodell ist Teil einer 

Marktoffensive, die die Pfandbriefbank 
angesichts des wachsenden Wettbe-
werbsumfelds in der privaten Baufinan-
zierung initiiert hat. Ziel ist es, mit und 
für den genossenschaftlichen Finanz-
verbund neue Kundengruppen zu gewin-
nen, die aus verschiedenen Gründen 
bislang nur begrenzten Zugang zu einer 
Immobilienfinanzierung finden konnten.

Immo Spezial wendet sich an Kunden 
mit guter Bonität, die nur über geringes 
oder gar kein Eigenkapital verfügen. 
Angestellte, Beamte und Arbeiter können 
Hypothekendarlehen mit einem Belei-
hungsauslauf bis 120 Prozent für eigen-
genutzte Immobilien erhalten. Das bein-
haltet auch die Finanzierung von Er-
werbsnebenkosten. Bei vermieteten 
Objekten oder selbstständigen Darle-
hensnehmern sowie Kapitalanlegern ist 
eine Finanzierung bis 100 Prozent des 
Kaufpreises möglich. Derzeit bieten rund 
70 Volksbanken und Raiffeisenbanken 
sowie Vertriebspartner der Bausparkasse 
Schwäbisch Hall das Produkt bundesweit 
an. Die flächendeckende Einführung ist 

in der zweiten Jahreshälfte 2007 geplant.
Die Risiken für Hypothekendarlehen mit 
hohen Beleihungsausläufen können 
Kreditinstitute durch die Kooperation 
mit einem Hypothekenversicherer min-
dern. So können die Banken ihre Belei-
hungsgrenzen erhöhen, ohne dabei ihr 
Portfolio mit zusätzlichen Risiken zu 
belasten und haben den Vorteil eines 
verbesserten Schutzes vor Ausfällen bei 
Zahlungsunfähigkeit ihrer Kunden. Die-
ser Möglichkeit hat sich auch die DG 
Hyp bedient. Um einen Teil der Verlustri-
siken abzudecken, kooperiert das genos-
senschaftliche Kreditinstitut bei der 
Vollfinanzierung von Immobilien mit 
dem Hypothekenversicherer PMI Mort-
gage Insurance Company Limited (PMI 
Europe). Auf diese Weise kann sie das 
Angebot an privaten Baufinanzierungs-
produkten für den genossenschaftlichen 
Finanzverbund erweitern.

Die künftige Marktsituation ist durch das 
Spannungsfeld zwischen Standard- und 
Spezialprodukten geprägt. In diesem 
Spannungsfeld bieten die Volksbanken 
und Raiffeisenbanken mit ihrer Kunden-
nähe und Beratungsleistung eine starke 
Basis in ihrem Kerngeschäftsfeld private 
Baufinanzierung. Unterstützend gewinnt 
das Know-how der DG Hyp zur Entwick-
lung innovativer zielgruppengerechter 
Produkte zunehmend an Bedeutung. 
Diese Kombination ermöglicht es dem 
Finanzverbund, eine umfassende und 
wettbewerbsfähige Produktpalette in der 
privaten Baufinanzierung erfolgreich zu 
vermarkten und zukunftsfähig weiterzu-
entwickeln.
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