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Westimmo macht
sich verkaufsfein

Wenn eine Immobilienbank in diesen
Tagen zum Verkauf steht, dann ist an ihr
entweder etwas faul oder sie gibt sich
im Buhlen um eine neue Anbindung
besonders fleiBig. Da anzunehmen ist,
dass sich fiir die Tuichtigen tendenziell
mehr Bewerber interessieren und das
Brautgeld deshalb hoher ausfallt, ge-
ben sich die Feilgebotenen alle Miihe,
ihre beste Seite zu prasentieren. Inso-
fern diirfte sich die WestLB {iber ihre
Mainzer Tochter Westdeutsche Immo-
bilienbank (Westimmo), von der sie sich
im Gegenzug fiir die Inanspruchnahme
staatlicher StlitzungsmaBnahmen tren-
nen muss.

So legte der Spezialfinanzierer fiir das
Jahr 2009 eine Bilanz vor, die mindes-
tens respektabel zu nennen ist. Wahrend
Wettbewerber im Neugeschaft Federn
lassen mussten, packten die Mainzer auf
das Vorjahresvolumen von 5,5 Milliarden
Euro 13 Prozent drauf und bewilligten
insgesamt 6,2 Milliarden Euro Hypothe-
kenkredite. Dass davon lediglich 12,5
Prozent Prolongationen waren, ist im
Vergleich mit anderen gewerblichen
Immobilienfinanzierern im derzeitigen
Marktumfeld ungew6hnlich wenig.

Selbstverstandlich kann es sein, dass die
Mainzer einen besseren Kundenzugang
haben, mehr Vertrauen genieBen oder
schlichtweg aufgrund einer glinstigeren
Kostenstruktur im Betrieb, im Eigenkapi-
tal und in der Refinanzierung den Wett-
bewerbern eine Nasenlange voraus sind.
Es ist allerdings auch nicht ungewhn-
lich, dass ein Institut, das eine neue
Heimat sucht, noch mal zeigen will, was
es alles auf der Pfanne hat. Nicht immer
haben die in der Vergangenheit so ver-
fahrenden Institute dabei auf die Risiko-
qualitaten geachtet. Deshalb beeilt sich
der Vorstand um Peter Knopp damit, auf
die gesunkenen Beleihungsausladufe
(Loan to value, LTV) im Neugeschift zu
verweisen. Hatten Kredite mit einem LTV
von bis zu 60 Prozent in den Vorjahren
stets einen Anteil am Neugeschéaft von
etwa 40 Prozent, so waren es 2009 mehr
als die Halfte. Gleichzeitig sank der An-
teil der Kredite, deren LTV groBer als 60,
aber unter 80 Prozent ist, auf 40 Pro-
zent. Auch im Bestandsportfolio, so wird
betont, ist die Qualitatsstruktur ahnlich
konservativ: 78 Prozent der Kredite ha-
ben einen LTV unter 80 Prozent.
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Im Reigen der deutschen Pfandbrief-
banken fallt die Westimmo auch mit
ihrer unverdndert globalen Ausrichtung
aus dem Rahmen. So finanziert die Bank
nach wie vor in Markten, aus denen sich
andere (notgedrungen) zuriickzogen:
Nordamerika, West- und Osteuropa,
Asien. 2009 entfiel immerhin die Halfte
des Neugeschiafts auf das europdische
Ausland. Vor allem in GroBbritannien
sowie Zentral- und Osteuropa nahmen
die Zusagen stark zu. Das Hauptgeschaft
findet jedoch auch bei der Westimmo

in Deutschland statt. Mit 1,6 Milliar-
den Euro machten die Bewilligungen im
Inland gut ein Viertel des neu zugesag-
ten Kreditvolumens aus.

Dabei kommt den Sparkassen - vor allem
in Nordrhein-Westfalen - eine besondere
Rolle zu. Zusammen mit den Sparkassen
sagten die Mainzer im vergangenen Jahr
Darlehen in einem Gesamtvolumen von
250 Millionen Euro zu. Dieser Zuwachs
um immerhin 20 Prozent spiegelt nach
Aussage des Vorstands die zunehmende
Bereitschaft der Sparkassen wider, sich
bei gewerblichen Immobilienfinanzie-
rungen zu engagieren. Dazu passt auch,
dass das von der Westimmo an die Spar-
kassen syndizierte Geschaftsvolumen von
91 auf 143 Millionen Euro stieg.

Die Nahe zu den Sparkassen hilft der
Bank auch im passiven Neugeschaft. Im
Jahresverlauf 2009 platzierte das Institut
rund 4,3 Milliarden Euro, nachdem im
Jahr zuvor lediglich Refinanzierungsmit-
tel in Hohe von zwei Milliarden Euro
abgesetzt wurden. Wichtigstes Instru-
ment war dabei der Pfandbrief, den auch
Sparkassen fleiBig zeichneten. Inklusive
zweier Emissionen, die jeweils eine Gro-
Benordnung von 500 Millionen Euro
hatten, betrug das Volumen der hypo-
thekarisch besicherten Refinanzierung
2,9 Milliarden Euro.

Auch bei den operativen Ertragen will
das Institut glanzen. Dabei half die aus
Bankensicht erfreuliche Margenentwick-
lung, den Zinslberschuss um elf Prozent
auf 198,7 Millionen Euro zu steigern.
Aufgrund des hdheren Syndizierungs-
volumens nahm zudem der Provisions-
tiberschuss um ein Viertel auf 32,4 Milli-
onen Euro zu. Allerdings bleiben die
offensichtlichen Sorgen hinsichtlich

der weiteren Konjunkturentwicklung
und deren Wirkung auf das Kreditport-
folio: Die Risikovorsorge wurde von

27,3 auf 66,2 Millionen Euro mehr als
verdoppelt.
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Fiir die Verwaltung wandten die Mainzer
mit 87,7 Millionen Euro im Berichtsjahr
rund sieben Millionen Euro mehr auf als
im Jahr 2008 und erzielten vor Steuern
ein Ergebnis von 74,8 Millionen Euro -
38 Prozent weniger als im Jahr zuvor.
Nach Abzug der Steuern bleiben 83,4
Millionen Euro als Konzerngewinn ste-
hen. Gegenlber den 96,7 Millionen Euro
aus dem Jahr 2008 sind das 14 Prozent
weniger. Die Disseldorfer Mutter diirfte
sich trotzdem Uiber seine wohlgeratene
Tochter freuen, schlieBlich werden fiir
2009 - aufgrund des gestiegenen HGB-
Ergebnisses - rund 69 Millionen Euro
als Dividende ausgeschiittet. Im Jahr
zuvor waren es 56 Millionen Euro ge-
wesen.

Allerdings hat auch die sich schlank und
fit prasentierende Westimmo ein paar
Pfunde, die sie gerne los hatte. Neben
dem 400 Millionen Euro schweren Cor-
porate-Finance-Geschaft sind das vor
allem die privaten Baufinanzierungen
mit einem Volumen von rund 4,2 Milliar-
den Euro. Bis vor ein paar Monaten sah
der Diat-Plan den Verkauf der Portfolios
vor. Letzteres stellte sich jedoch als du-
Berst schwierig heraus, da die Privatkun-
denkredite ein wesentlicher Teil im De-
ckungsstock der Pfandbriefe sind.

Die Losung des Problems bot die WestLB
mit der Schaffung einer Auslagerungs-
und Abwicklungsanstalt, in die auch die
Westimmo das Corporate-Finance- und
das Baufinanzierungsgeschaft tibertra-
gen hat. Da die Kredite aber weiterhin
von der Bank betreut werden und auf
deren Kreditbuch bleiben, stehen sie
auch kiinftig fiir die Pfandbriefdeckung
zur Verfligung. Da die Garantien zuvor
gebundenes Eigenkapital der Bank frei-
machen, kann es zur Unterlegung wei-
teren Neugeschéfts in der gewerblichen
Immobilienfinanzierung genutzt werden.

Dass das Neugeschaft und die operativen
Ertrdge in den ersten beiden Monaten
des laufenden Jahres lber denen des
Vorjahres lagen ist zwar erfreulich, sollte
angesichts des - nach der Lehman-Pleite
- in der gesamten kapitalmarktorientier-
ten Kreditwirtschaft schwachen Jahres-
starts 2009 aber auch nicht anders zu
erwarten gewesen sein. Immerhin sag-
ten die Mainzer bis Ende Februar bereits
800 Millionen Euro neue Kredite zu -
ein Drittel mehr als im Vergleichszeit-
raum.

Wenn Téchter, die offensichtlich fleiBig
sind und gut zu haushalten verstehen,
so begehrt sind, wie das zu erwarten ist,
misste die WestLB eigentlich die Qual



der Wahl unter den Bewerbern haben.
Zahlreiche Gesprache soll es dem Ver-
nehmen nach zwar gegeben haben, nur
ein Brautigam war bis zur Prdsentation
der Geschiaftszahlen noch nicht verkiin-
det worden. Der Markt fiir Firmen(ber-
nahmen ist noch immer schwierig. Zu-
dem haben potenzielle Interessenten
derzeit reichlich Pfandbriefbanken zur
Auswahl: Der Bankenverband will die
Diisseldorfer Hyp losschlagen, Lone Star
sucht den Exit fiir die Corealcredit, die
Commerzbank muss die Eurohypo ab-
geben und auch die HRE soll nur auf
Zeit im Staatseigentum bleiben. Fiir

die Westimmo bleibt also vorerst nur,
sich weiter zu empfehlen. Dazu will

sie laut Reuters auch Staatsgarantien

beantragen. L.H.

Wildern bei
Wettbewerbern

Fiir die LBS sind Hessen und Thiiringen
ein schwieriges Terrain. Zumindest ge-
lingt es der 6ffentlich-rechtlichen
Bausparkasse, in diesem Geschaftsgebiet
die Marktfiihrerschaft zu halten und
gegen die genossenschaftliche Bauspar-
kasse Schwabisch Hall zu verteidigen,
doch liegt der Marktanteil der LBS Hes-
sen-Thiiringen mit knapp 33 Prozent
wichtige sechs Prozentpunkte unter dem
Durchschnitt der 6ffentlich-rechtlichen
Schwesterinstitute. Um das zu dndern,
haben sich die Stibe in Offenbach eine
kithn anmutende Vertriebsoffensive
liberlegt. Sie wollen erstens neue Bau-
sparvertriebsprofis anwerben und diese
dann - zweitens - in den Sparkassen
vor Ort platzieren.

Der LBS-eigene AuBendienst ist zwar
emsig unterwegs, wie die Absatzzahlen
vor allem bei den Finanzierertarifen und
auBerkollektiven Finanzierungen regel-
maBig zeigen, doch muss er das groB-
tenteils auBerhalb des Kundenbestands
der Sparkassen tun. Allenfalls geben die
verkaufsorientierten Sparkassenberater
die aufwendige, aber wenig eintragliche
Betreuung der Bausparkunden an die
LBS-Vermittler ab. Speziell vor dem Hin-
tergrund der Einflihrung von Wohn-
Riester, der aus Sicht der Bausparkassen
vor allem deshalb attraktiv ist, weil er
die Loyalitat der Kunden erhoht, mag

es ratsam sein, die Bausparkassenmit-
arbeiter ndher am Bankschalter zu posi-
tionieren. SchlieBlich werden tber die
Beratertische tagtaglich Kapitalanlagen,
Vorsorgevertrage und eben auch Riester-

produkte verkauft. Dabei hin und wieder
die Aufmerksamkeit der Berater auch auf
Wohn-Riester zu lenken, kann dem Bau-
sparabsatz zumindest nicht schaden.

Damit die Sparkassenberater Bausparen
und Wohn-Riester starker als bislang ,auf
dem Schirm" haben, um die Produkte im
Kundengesprach auch immer wieder
anzusprechen, erhohen die Landesbau-
sparkassen ihre physische Prdsenz in den
Sparkassenfilialen. Unter dem Stichwort
.Gemeinschaftsgeschaft” sitzen die LBS-
Mitarbeiter bei den Sparkassen und ver-
mitteln gemeinsam mit diesen Bausparen
und Baufinanzierungen. Fiir beide Seiten
soll sich das am Ende des Tages lohnen.
In Hessen und Thiringen haben sich von
50 Sparkassen immerhin 38 Institute zum
Gemeinschaftsgeschaft mit der LBS ent-
schlossen. Das Betreuungsmodell gestar-
tet haben im vergangenen Jahr 18 Spar-
kassen, ihre Zahl erhdhte sich bis Mitte
April auf 29. In deren Zweigstellen riick-
ten rund 40 LBS-AuBendienstler als Be-
zirksleiter Bausparen ein. Bis zum Jahres-
ende soll diese Vertriebsmannschaft auf
70 Personen anwachsen.

Das in die Sparkassen entsandte Ver-
triebspersonal holt sich die LBS Hessen-
Thirringen jedoch nicht aus den eigenen
Reihen, sondern will sie hauptsachlich
bei der Konkurrenz abwerben. Gefragt
sind erfahrene Bausparprofis, um die sich
freilich auch private Bausparkassen be-
mihen. Mit ihrem margenarmen Geschaft
konnen die Bausparkassen aber allein mit
der Provision pro Vertragsabschluss kaum
gute Verkaufer gewinnen. Zu groB sind
die Risiken, sich dabei nicht-nachhaltiges
Geschéft hereinzuholen, das weder die
Bausparkasse noch den Kunden gliicklich
macht. So ist der Sprecher der Geschafts-
leitung der Landesbausparkasse Hessen-
Thiringen, Peter Marc Stober, liberzeugt,
dass das groBe, aber fiir das Bausparen
bislang noch zu wenig erschlossene Kun-
denpotenzial der beteiligten Sparkassen
gentigend Anreiz liefert, bei der LBS an-
zuheuern.

Allerdings sollte die LBS gut wéhlen.
Denn die hohe Fluktuation in den Bau-
sparauBendiensten ist heikel. Zwar diirfte
dadurch die angestrebte Personalstarke
tatsachlich erreicht werden, doch kdnnen
diese Vertriebsmitarbeiter ebenfalls re-
lativ schnell durch ein aussichtsreicheres
Angebot aus dem Markt zum erneuten
Wechsel ihres ,Arbeitgebers” motiviert
werden. Zudem wird es entscheidend
sein, zwischen den Beteiligten ein Ver-
trauensverhiltnis zu schaffen, damit die
Sparkasse bereit ist, ihr wertvollstes Asset
- die eigenen Kunden - an den Bau-
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sparprofi der LBS heranzulassen. Schon
manche gute ldee ist an atmosphérischen
Stérungen auf zwischenmenschlicher
Ebene gescheitert.

Gelingt der Coup und das Gemeinschafts-
geschaft mit den Sparkassen entwickelt
sich wie gewiinscht, erwartet die LBS
Hessen-Thiiringen in diesem Jahr ein
Neugeschaft von 2,6 bis 2,8 Milliarden
Euro. Gegeniiber 2009 wire das ein be-
achtliche Steigerung. Denn nach dem
besonders guten Bausparjahrgang 2008
vermochte sich auch die LBS in Hessen
und Thiiringen erwartungsgemaB nicht
dem Markttrend zu entziehen und
verzeichnete einen deutlichen Neuge-
schaftsriickgang: Rund 82 400 abge-
schlossene Vertrage lber eine Bauspar-
summe von 2,24 Milliarden Euro bedeu-
ten einen Riickgang in der Stiickzahl um
29,1 Prozent und in der Bausparsumme
um 16,5 Prozent. Dieses Minus erklart
die Bausparkasse auch mit Kapazitats-
engpassen im Zuge der Anfang 2009
erfolgten Umstellung der EDV bei den
Sparkassen auf OS Plus.

Die durch die Neuregelung der Woh-
nungsbaupramie erzeugte Abschlusswelle
zum Jahresende 2008 kam groBtenteils
erst 2009 zur Einlosung. Deshalb lag das
Netto-Neugeschaft mit 83 900 Vertragen
und einer Bausparsumme von 2,17 Milli-
arden Euro ,nur” um 18,4 beziehungs-
weise 10,3 Prozent unter dem Vorjahr.
Gleichzeitig erhdhte sich die durch-
schnittliche Bausparsumme um 17,9
Prozent auf 27 000 Euro, da mehr Finan-
zierer- und Riestervertrage abgeschlossen
wurden. Die Altersvorsorgevertrage hat-
ten mit rund 7 800 Stiick und einer Bau-
sparsumme von 242 Millionen Euro einen
Anteil am Gesamtabsatz von 9,4 respekti-
ve 10,8 Prozent.

Dass das Bauspargeschaft ausgesprochen
risikoarm ist, bestatigte sich in der Fi-
nanzmarktkrise. Die Risikovorsorge blieb
mit 1,2 Millionen Euro stabil. Der Anteil
der leistungsgestorten Kredite ging sogar
zurlick und gemessen am Gesamtkredit-
bestand lagen die Forderungsausfélle bei
1,7 Promille. Aufgrund des ,Turnaround”
genannten Kostensenkungsprogramms
verbesserte sich die Cost-Income-Ratio
von 79 auf 77 Prozent und die Eigen-
kapitalrentabilitat stieg um 0,1 Prozent-
punkte auf 5,1 Prozent. Das Betriebs-
ergebnis nach Risikovorsorge und Bewer-
tungen lbertraf mit 12,1 Millionen Euro
das Vorjahresergebnis um 1,4 Prozent
und der Jahresuiberschuss belief sich

auf rund sieben Millionen Euro. Die Bi-
lanzsumme blieb mit 4,1 Milliarden Euro
nahezu unverindert. L.H.




