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Wie von der DZ Bank angekündigt, ist 
das Scheitern der Fusionsgespräche zwi-
schen ihrer Tochtergesellschaft DG Hyp 
und dem genossenschaftlichen Pfand-
briefinstitut Münchener Hyp für die Bau-
sparkasse Schwäbisch Hall AG, Schwä-
bisch Hall, nicht folgenlos geblieben. 
Entsprechend hatte der Haller Vorstands-
vorsitzende Matthias Metz zum Jahres-
auftakt nicht nur vorläufige Bilanzzahlen 
und die Entwicklung des Neugeschäfts in 
Stuttgart zu verkünden, sondern musste 
auch strategische Veränderungen in 
Produktion und Vertrieb erklären. Denn 
das Bausparinstitut des genossenschaft-
lichen Finanzverbundes soll als Teil des 
DZ-Bank-Konzerns künftig das Privat-
kundengeschäft betreiben, das bisher die 
DG Hyp lieferte. Verbundpolitisch und 
vertriebsstrategisch ist dieses Vorhaben 
jedoch heikel.

Neue Vertriebsstruktur  
und neue Produkte

Denn vereinbarungsgemäß hat die Bau-
sparkasse von ihr vermittelte erstrangige 
Immobilienfinanzierungen an die ört-
liche Genossenschaftsbank weiterzurei-
chen, die ihrerseits entscheidet, den 
Kredit auf die eigenen Bücher zu neh-
men oder an eine Pfandbriefbank im 
Verbund zu geben. Entsprechend der 
Neupositionierungen im DZ-Bank-Kon-
zern wird die DG Hyp aber nur noch 
ihren Bestand an privaten Baufinanzie-
rungen abarbeiten, während Schwäbisch 
Hall neu akquiriertes Hypothekenge-
schäft auch auf die eigenen Bücher neh-
men kann. 

So verkauft Hall jetzt klassische Annuitä-
tendarlehen („Fuchs Baudarlehen“) und 
versucht über das Angebot von Forward-
Darlehen („Fuchs Forward-Darlehen“) 
bestehende Kredite vor Ende der Zinsbin-
dung zu prolongieren. Darüber hinaus 
wird unter der Bezeichnung „Fuchs Top-
zins“ das einstige DG-Hyp-Produkt „Im-
mo-Express“ nachempfunden. Auch Be-
leihungsausläufe bis 100 Prozent oder 
sogar darüber hinaus, die von der DG 
Hyp unter dem Namen „Immo Spezial“ 
auf eigene Rechnung angeboten wurden, 
sollen weiterhin dargestellt werden.  
Da die Bausparkasse jedoch nicht über 
80 Prozent des Beleihungswertes finan-
zieren darf, muss die Genossenschafts-

bank vor Ort die letzte Kreditbranche 
übernehmen oder ein Partner aus dem 
Verbund beziehungsweise ein über die 
Internet-Plattform Planethome ge-
suchter Bankpartner außerhalb des Ver-
bundes für diesen Zweck gefunden wer-
den.

Seit 2008 hat die Bausparkasse ihren 
Vertrieb noch stärker der jeweiligen 
Genossenschaftsbank vor Ort unterge-
ordnet und ihre vor Jahresfrist angekün-
digten Expansionsbestrebungen zumin-
dest teilweise revidiert. Neben den Ge-
nossenschaftsbanken, die etwa die Hälfte 
des Bauspar-Neugeschäfts akquierieren, 
steht Schwäbisch-Hall ein eigener Ver-
triebsapparat mit etwa 4 000 freien Han-
delsvertretern zur Verfügung. Dieser 
setzte sich bisher aus dem bankge-
stützten Außendienst, der aus den Kun-
denbeständen der jeweiligen Genossen-
schaftsbank heraus Geschäft generiert, 
und dem Privatkundenservice (PKS) mit 
450 Mitarbeitern, der außerhalb des 
Verbundes Neukunden gewinnen sollte, 
zusammen. Doch der Fortbestand des 
PKS, von dessen Mannschaft zwei Drittel 
in den ostdeutschen Ländern und ein 
Drittel in den westdeutschen Ballungs-
zentren tätig sind, war im Verbund nicht 
mehr gewünscht, wie Vertriebsvorstand 
Gerhard Hinterberger einräumt. Die mit 
zwei Außendienst-Organisationen ver-
bundenen Reibungsverluste sollten ver-
ringert werden, erklärt der Sprecher des 
Instituts.

Ohne die Primärbanken  
geht nichts mehr

Nach der Übernahme von 190 PKS-
Handelsvertretern in den bankgestützten 
Außendienst bezeichnet die Bausparkas-
se ihre gesamte Beratermannschaft als 
„integrierten Vertrieb“. Dieser soll vor-
wiegend aus dem Bestand der Genos-
senschaftsbanken heraus Geschäft ak-
quirieren und darüber hinaus einen Teil 
der Kapazitäten auf das Cross-Selling 
mit Neukunden verwenden. Die Folge: 
Während die vor zwölf Monaten ver-
kündete Fünf-Jahres-Planung noch  
den Ausbau des Vertriebsapparates um 
1 500 Mitarbeiter – 600 im Stammver-
trieb und 900 im PKS – vorsah, wurde 
die Zielgröße jetzt um 300 Mitarbeiter 
reduziert. Bis 2012 will die Bausparkasse 
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etwa 5 000 Personen im Außendienst 
beschäftigen.

Da gute Verkäufer kaum am Markt „ein-
zukaufen“ sind, will die Bausparkasse 
ihren Mitarbeiterbedarf vor allem durch 
die Ausbildung im eigenen Haus sicher-
stellen.

30 Prozent Marktanteil als Ziel

Ziel des Vertriebsausbaus ist es, bis 2010 
den Marktanteil unter allen Bausparkas-
sen auf 30 Prozent zu erhöhen. An diese 
Wunschmarke kam Schwäbisch Hall im 
Jahr 2007 nach eigenen Schätzungen 
bereits bis auf einen Prozentpunkt (ge-
messen am Bruttoneugeschäft) heran. 
Mit 872 000 Verträgen und einem Volu-
men von 27,4 (2006: 28,3) Milliarden 
Euro ging das vorgelegte Neugeschäft 
allerdings um 3,2 Prozent zurück. Berück-
sichtigt man nur die Verträge, bei denen 
die Abschlussgebühr vollständig einge-
zahlt ist (Nettoneugeschäft), so belief 
sich die Bausparsumme auf 26,5 (27,5) 
Millionen Euro – ein Minus von 3,5 Pro-
zent. Da der gesamte Bausparmarkt je-
doch um etwa fünf Prozent schrumpfte, 
wertet die Bausparkasse des genossen-
schaftlichen Finanzverbundes ihren Ab-
schluss als positiv. Für die Vermittlung 
wurden an die Banken Provisionen in 
Höhe von 246 Millionen Euro und damit 
etwa so viel wie im Vorjahr gezahlt. Auch 
eine Bestandsprovision von 20 Millionen 
Euro ist erneut ausgeschüttet worden.

Dass das Volumen der gemeinsam mit 
den Genossenschaftsbanken vermittelten 
Baufinanzierungen gegenüber dem Vor-
jahr um 9,4 Prozent auf 9,6 (10,6) Milli-
arden Euro zurückging, wird vor allem 
mit dem Einbruch im privaten Woh-
nungsbau – ausgelöst durch die Ab-
schaffung der Eigenheimzulage, die 
Mehrwertsteuererhöhung und das Anzie-
hen des Zinsniveaus – begründet. Rund 
7,0 Milliarden Euro nahmen die Kredit-
genossen in ihre Bücher. Für die Ver-
bundpartner vermittelte Schwäbisch  
Hall darüber hinaus noch unter der Be-
zeichnung „Weitere Vorsorge“ Produkte 
im Wert von 6,2 (5,9) Milliarden Euro 
(plus 5,0 Prozent). Die Gesamtvertriebs-
leistung, also das Volumen aller Vertrags-
abschlüsse in den Segmenten Bausparen, 
Baufinanzierung und weitere Vorsorge 

Schwäbisch Hall rückt enger an die Kreditgenossen
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lag im Jahr 2007 mit 43,2 Milliarden 
Euro auf Vorjahresniveau.

Insgesamt erhöhte sich der Vertragsbe-
stand um 3,7 Prozent auf rund 198,0 
(190,8) Milliarden Euro. Zugeteilt wur-
den Verträge in Höhe von 11,1 (8,5) Mil-
liarden Euro, was einem Zuwachs um 
30,1 Prozent entspricht. Dass die Aus-
zahlungen von Bauspardarlehen im Be-
richtsjahr um 33,7 Prozent auf 2,0 (1,5) 
Milliarden Euro zunahmen, sieht die 
Bausparkasse vor allem als Bestätigung 
ihrer Tarifgestaltung an. 

Die frühzeitige Anpassung der Tarife 
habe auch dazu beigetragen, dass sich 
– nach vorläufigen Zahlen – der Zins
überschuss um 3,3 Prozent auf 937 (907) 
Millionen Euro erhöhte. Gleichzeitig 
weitete sich der Provisionssaldo um fünf 
Millionen Euro oder 2,9 Prozent auf 
minus 180 (minus 175) Millionen Euro 
aus. Als Grund wird insbesondere der 
höhere Anteil von gebührenfreien Tarifen 
am Neugeschäft genannt. Den Erträgen 
stand ein um drei Millionen verminderter 
Verwaltungsaufwand von 356 Millionen 
Euro gegenüber. 

Insgesamt erhöhte sich das Teilbetriebs-
ergebnis um 7,5 Prozent auf 401 (373) 
Millionen Euro. Das Betriebsergebnis 
nach Risikovorsorge wird auf 210 (197) 
Millionen Euro beziffert (plus 6,6 Pro-
zent). An die DZ Bank werden wie im 
Vorjahr 70 Millionen Euro abgeführt.  
Die Bausparkasse gibt ihre Eigenkapital-
rendite mit 14,9 Prozent an, was in etwa 
der Zielmarke von 15 Prozent entspricht. 
Das  Kosten-Ertrags-Verhältnis beträgt 
47,7 (50,0) Prozent. 

Auslandsgeschäft

Auch von den ausländischen Beteili-
gungen in Tschechien, der Slowakei, 
Ungarn, Rumänien und China, die im 
vergangenen Jahr fast 700 000 (650 000) 
Bausparverträge über eine Summe von 
7,3 (5,9) Milliarden Euro (plus 23,8 Pro-
zent) verkauften, erwartet die Bauspar-
kasse ein Dividende in Höhe von 14 Mil-
lionen Euro. Zusammengenommen be-
treuen die Beteiligungsgesellschaften  
3,4 Millionen Kunden mit 3,9 Millionen 
Bausparverträgen über umgerechnet 
37,5 Milliarden Euro. 

Zudem wurden Baufinanzierungen mit 
einem Volumen von 1,7 (1,3) Milliarden 

Euro vermittelt, was einem Zuwachs um 
24,9 Prozent entspricht. Mit 203 000 
(184 000) Verträgen wurden 10,6 Prozent 
mehr Cross-Selling-Produkte über die 
ausländischen Bausparkassen verkauft. 
Hierbei hatte die tschechische CMSS 
allein für die Union Investment und die 
R+V Versicherung im Berichtsjahr rund 
25 000 Verträge – ein Plus von 80 Pro-
zent – vermittelt. Ab 2008 sollen auch in 
der Slowakei und in Ungarn im Rahmen 
des Cross-Selling die Produkte des ge-
nossenschaftlichen Finanzverbundes 
vertrieben werden. Insgesamt verwalten 
die Beteiligungsbausparkassen einen Ver-
tragsbestand von 37,5 (33,5) Milliarden 
Euro. Für 2007 wird das Ergebnis vor 
Steuern für alle Auslandsbeteiligungen 
zusammen voraussichtlich 86 (71) Millio-
nen Euro betragen. Im China-Geschäft 
erwartet Schwäbisch Hall für ihre Betei-
ligung, die Sino-German Bausparkasse in 
Tianjin, erstmals ein ausgeglichenes Er-
gebnis. Im Jahr 2007 schloss die chine-
sische Bausparkasse knapp 20 000 Ver-
träge über umgerechnet 465 Millionen 
Euro ab. 

Processing

Neuerungen hatte Metz hinsichtlich des 
VR Kreditwerks zu verkünden, an dem 
die Bausparkasse mit 60 Prozent beteiligt 
ist. Während die Haller mit den Effizienz-
gewinnen bei den eigenen Prozessen 
zufrieden sind, gelang es bisher nicht, 
mehr als ein Dutzend Genossenschafts-
banken zu einer Auslagerung ihres Pro-
cessings auf die Kreditfabrik zu bewegen. 
Unsicherheiten soll es vor allem hinsicht-

lich der Freisetzung von Personal geben. 
Um dieses Problem zu lösen, ist jetzt die 
Gründung regionaler Serviceplattformen 
geplant. Diese übernehmen das Personal 
und die Kreditabwicklung für mehrere 
kooperierende Volksbanken und Raiffei-
senbanken. Kosteneinsparungen sollen 
dann sowohl durch Skaleneffekte als 
auch durch Arbeitsverhältnisse außer-
halb des Banktarifvertrags möglich sein. 
Erste Pilotprojekte laufen bereits.

Ausblick

Für dieses Geschäftsjahr erwartet 
Schwäbisch Hall einen leichten Rück-
gang des Bausparneugeschäfts. Als 
Gründe nennt Metz einerseits die Abgel-
tungssteuer, die dazu führen wird, dass 
die Banken ihre Vertriebskapazitäten auf 
andere Produkte lenken werden, und 
andererseits die möglichen Änderungen 
bei der Wohnungsbauprämie. Insbeson-
dere das Vorhaben, die Zweckbindung 
der staatlichen Förderung von sieben 
Jahren auf unbestimmte Zeit zu verlän-
gern, wird als Gefahr für das Bausparen 
angesehen. Eine dauerhafte Pflicht zur 
wohnwirtschaftlichen Verwendung der 
Förderung werde vor allem viele Ju-
gendliche von der Vermögensbildung 
mittels Bausparen abhalten, fürchten  
die Bausparkassen. Aber auch die ab-
nehmende Neubautätigkeit wirkt sich 
tendenziell ungünstig auf das Bauspar-
neugeschäft aus. Indessen sieht die  
Bausparkasse erweiterte Geschäftspers
pektiven bei der Modernisierung des 
Wohnraums. � (Red.)

Die Geschäftsentwicklung von Schwäbisch Hall
2007 2006 Veränderung

in Millionen Euro in Prozent

Neuabschlüsse

Bruttobausparsumme 27 399 28 316 - 3,2

Baufinanzierung 9 576 10 572 - 9,4

Weitere Vorsorge 6 183 5 891 5,0

Bestand

Bausparverträge (Stück) 197 947 190 844 3,7

Zuteilungen 11 084 8 520 30,1

Auszahlungen (Bauspardarlehen) 2 016 1 508 33,7

Ergebnisentwicklung

Zinsüberschuss 937 907 3,3

Provisionsüberschuss - 180 - 175 2,9

Verwaltungsaufwand 356 359 - 0,8

Betriebsergebnis nach Risikovorsorge 210 197 6,6

Quelle: Bausparkasse Schwäbisch Hall


