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Im Gespriach

«Die ausgereichten Regenschirme werden nicht
eingesammelt, wenn es anfangt zu regnen”

Rund fiinf Jahre nach dem Start der systematischen Neuausrichtung mit der Ein-
stellung des Staats- und Privatkundengeschafts und der vollen Konzentration auf
die gewerbliche Immobilienfinanzierung, ist die DG Hyp stolz, wieder erfolgreich
zu sein. Auch wenn die Altlasten, insbesondere aus Staatsanleihen, die Ergebnisse
immer noch mal in die eine, mal in die andere Richtung befordern. In dieser Phase
des Umbaus habe die enge Einbindung in den genossenschaftlichen Finanzver-
bund sehr geholfen, betont DG-Hyp-Chef Georg Reutter. Das klare Bekenntnis
des Verbundes zur gewerblichen Immobilienfinanzierung, die Vertriebskraft der
partnerschaftlich verbundenen Volks- und Raiffeisenbanken und natiirlich die
Unterstiitzung der Mutter DZ Bank, gereichten dem Institut heute, da es um man-
chen ehemaligen Wettbewerber schlimm steht, zum Vorteil. Von daher méchte er
den heutigen Erfolg seines Hauses immer auch als Erfolg des Verbundes gewertet
wissen und fiigt hinzu, dass dieser besser und konzentrierter aufgestellt sei als an-
dere Bankenverbiinde. Das gelte auch fiir die Immobilienfinanzierung, in der es
durch die Trennung von Privatkundengeschéft und Firmenkundengeschift kaum

mehr Uberschneidungen gebe.

|& Wie schétzen Sie die Stimmung
und Lage innerhalb der genos-

senschaftlichen Finanzgruppe im All-

gemeinen und in der Immobilienfinan-

zierung im Besonderen ein?

Die Stimmung ist gut. Die Finanzgruppe
verfiigt Giber hohes Ansehen bei Kunden,
Anlegern und den Ratingagenturen. Das
spiegelt sich in den Geschaftszahlen
wider. Auch was die gewerbliche Immo-
bilienfinanzierung betrifft, stoBen wir in
der genossenschaftlichen Finanzgruppe
auf groBes Interesse und hohe Resonanz,
weil das Geschaft fiir jede Volksbank
und Raiffeisenbank ertragreich und
attraktiv ist.

|&FI Gibt es in der Gruppe Dinge,
die Sie fiir Ihr Haus gerne et-

was anders sortiert hiatten oder wo Sie
sich Fortschritte wiinschen?

Zur Person

J

AN h
Vorsitzender des Vorstands, Deutsche

Genossenschafts-Hypothekenbank AG,
Hamburg

Dr. Georg Reutter

(Red.)

In der Biindelung der Kréfte hat die Orga-
nisation in den vergangenen zwei Jahr-
zehnten erhebliche Schritte nach vorn
getan. In vielen Punkten ist sie heute
besser und konzentrierter aufgestellt als
andere Bankenverbiinde in Deutschland.
Das sollte man bei den Uberlegungen, was
noch machbar oder wiinschenswert ware,
zundchst einmal feststellen, wiirdigen und
werten. Natirlich gibt es auf der Grundla-
ge des bereits Erreichten noch Dinge, die
zu tun sind. Aus der Ausgangslage heraus
bin ich zuversichtlich, dass dies zum rich-
tigen Zeitpunkt gelingen wird.

Bei den Pfandbriefbanken innerhalb der
Finanzgruppe haben sich die Geschafts-
modelle mittlerweise splrbar ausdiffe-
renziert, sodass die wesentliche Trennlinie
heute nicht zwischen Pfandbrief und
Nicht-Pfandbrief, sondern zwischen Pri-
vatkundengeschaft und Firmenkunden-
geschaft verlauft. Damit haben sich un-
sere Uberschneidungen mit den anderen
beiden Instituten in der Gruppe deutlich
reduziert.

|& Sie sind bei der DG Hyp einge-
stiegen, als sich die Bank in
schwerem Fahrwasser bewegte. Inzwi-
schen ist wieder mehr Ruhe in und um
die Bank eingekehrt. Wie stolz sind Sie
auf das Erreichte und wie wichtig war
dafiir die Einbindung in die Finanz-

gruppe?

Eine Bank erfolgreich zu fiihren und ope-
rativ voranzubringen, ist immer der Ver-

dienst eines Teams. Zur DG Hyp bin ich
gekommen, weil mich die Aufstellung des
Hauses lberzeugt hat. Aus meiner bishe-
rigen Erfahrung heraus wusste ich, dass
das Konzept funktioniert. Hauptaufgabe
war es, ein schliissiges Geschaftsmodell
umzusetzen. Das ist uns gelungen.

Die Finanzgruppe ruht im Wesentlichen
auf dem Privatkundengeschaft und dem
Firmenkundengeschift. Beide Saulen sind
essenziell und ergdnzen sich. Gemessen
am Ergebnisbeitrag liegen die Firmen-
kunden derzeit sogar etwas vorne. Einen
Schwerpunkt bildet das klassische, mit-
telstandisch gepragte Kreditgeschaft und
dabei ist die Immobilienfinanzierung ein
bedeutender Faktor. Immobilien sind ein
zentraler Bestandteil unserer Volkswirt-
schaft. Es ist fiir Banken hoch interes-
sant, an dieser Schnittstelle zwischen
Firmenkunden und Immobilien als Finan-
zierungspartner tatig zu sein.

Weil wir diese Funktion als Teil der ge-
nossenschaftlichen Finanzgruppe wahr-
nehmen konnen, sind wir leistungsfahig.
Dabei profitieren wir von der Starke der
Gruppe, von ihrem Marktauftritt, ihrer
Bonitdt und Finanzierungskraft. Umge-
kehrt profitiert die Gruppe von unserer
Kompetenz, Marktdurchdringung und
Zuverldssigkeit. Dieser Prozess des Ge-
bens und Nehmens ist in den letzten finf
Jahren erfolgreich entwickelt worden.
Wir haben nicht vor, das zu dndern, weil
dieses Konzept nachhaltig funktioniert.

|&FI Wird die DG Hyp von den
Volksbanken und Raiffeisen-

banken auch als Dienstleister gefor-
dert?

Wir verstehen uns nicht in erster Linie als
Dienstleister, sondern als Finanzierungs-
partner. Gemeinsam mit den Volksbanken
und Raiffeisenbanken bearbeiten und
erschlieBen wir die Markte. Es kann sein,
dass die Primédrbank den ersten Kunden-
kontakt herstellt, fiir die Finanzierung
aber den Schulterschluss mit uns sucht,
weil sie von der finanziellen Tragkraft her
oder aus anderen Griinden unsere Unter-
stlitzung wiinscht. Dann treten wir ge-
meinsam beim Kunden auf. Oder wir
haben den primédren Kundenkontakt und
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binden die Volksbanken und Raiffei-
senbanken ein. Das ist keine einseitige
Dienstleistung, sondern eine Geschafts-
partnerschaft. Wir spielen uns gegen-
seitig die Balle zu.

' Wie entwickelt sich diese Part-

nerschaft? Spiiren Sie Verdnde-
rungen durch die niedrigen Zinsen
oder die hohe Liquiditit in der Pri-
mérstufe?

Unser Geschaft wird beeinflusst von sich
andernden Marktbedingungen. Dabei
spielt das Zinsniveau eine wichtige Rolle.
Die niedrigen Zinsen beglinstigen einer-
seits das Immobiliengeschift, weil sich
die Investitionen dann besser rechnen.
Andererseits ist es so, dass die Primar-
banken in einem Niedrigzinsumfeld we-
niger vom absoluten Zinsniveau leben
kénnen und Margen wichtiger werden.
Das begtinstigt uns und die Nachfrage

steigt.
|& Wie sehr schmerzt es Sie, dass
bei dem erfolgreichen Prozess
aufgrund von manchen Altlasten eine
Volatilitat in der Bewertung gegeben
ist? Letztes Jahr wurden Sie im Kon-
zern fiir relativ viel Schlechtes verant-
wortlich gemacht. Im ersten Halbjahr
dieses Jahres war die DG Hyp der gro-
Be Ertragsbringer fiir die DZ Bank. Ist
diese Volatilitit aufgrund der Bewer-
tungspraxis und Regulierung normal?

Wir schmelzen hochvolatile Bestandteile
in der Bilanz konsequent ab. Natiirlich
ist es nicht optimal, wenn eine funda-
mentale Leistungsfahigkeit am Kunden
- gemeinsam mit den Volksbanken und
Raiffeisenbanken - von anderen Effekten
iberlagert wird. Das flihrt immer zu
zusatzlichen Diskussionen. Aber durch
den groBen Zusammenhalt, die hohe
Transparenz und die vielfaltige Kommu-
nikation in der Gruppe kénnen unsere
Partner in der genossenschaftlichen Welt
die Besonderheiten der DG Hyp verste-
hen. Salopp gesagt: Wir wurden im Jahr
2012 nicht allzu sehr beschimpft, also
braucht man uns im Jahr 2013 auch
nicht allzu sehr zu loben. Wichtig ist,
dass das eigentliche, kundengetriebene
Immobilienfinanzierungsgeschaft solide
lauft und eine gute Basis fiir gemeinsa-
me, ertragreiche Geschéfte bildet.

' In den vergangenen fiinf Jah-
ren hat sich der Markt in der

gewerblichen Immobilienfinanzierung

gewaltig verdandert. MaBgebliche

Wettbewerber haben ihr Geschaft
eingeschrinkt, eingestellt oder sind
dabei, sich neu aufzustellen. Was ha-
ben Sie in dieser Zeit besser gemacht?

Dass die DG Hyp heute steht, wo sie
steht, liegt vielleicht gar nicht so sehr an
der Bank selbst oder einzelnen Personen
in dem Institut, sondern vielmehr an
ihrer Muttergesellschaft DZ Bank. Sie hat
erkannt, dass diese Form des Kreditge-
schafts im Kern zur genossenschaftlichen
Aufgabe gehdrt und es richtig ist, dieses
Geschéaft auch tiber Phasen der Unsi-
cherheit hinweg zu bewahren, zu entwi-
ckeln und verbundorientiert aufzustel-
len. Manch andere haben in der Krise
unter dem Druck der Markte und viel-
leicht auch unter regulatorischem Druck
die Entscheidung getroffen, das Geschaft
zuriickzufahren. An dieser Stelle ist in
der genossenschaftlichen Finanzgruppe
griindlicher und mit mehr Riickgrat dis-
kutiert worden. Das Beispiel zeigt, dass
die Gruppe ein stabiles und unternehme-
risches Umfeld bietet.

|&FI Gereicht lhnen heute zum Vor-
teil, dass die Bank auch in
schwierigem Umfeld und als es dem
Institut selbst nicht so gut ging, im
Markt geblieben ist und ihre Kunden-
beziehungen aufrechterhalten hat?

Natiirlich wollen Finanzierungskunden in
jedem Fall ein wettbewerbsfahiges Ange-
bot. Dariiber hinaus gibt es aber eine
ganz groBe Neigung zu verlasslichen,
berechenbaren Partnern. An dieser Stelle
hat die DG Hyp Stabilitdt bewiesen. In
unserem Team gibt es wenig Fluktuation
und viele bekannte Gesichter. Das ist ein
Vorteil, von dem wir taglich profitieren.
Und die Kunden haben registriert und
nicht vergessen, dass wir auch in schwie-
rigen Situationen wie im November
2008, also unmittelbar nach der Leh-
man-Pleite, und im Februar 2009 - als
die Weltwirtschaft dramatisch einbrach
- Finanzierungen zugesagt haben.

' Ohne Staatsfinanzierung, ohne

private Baufinanzierung, ohne
Agrarkredite und mit einem duBerst
geringen Auslandsgeschéft ist die DG
Hyp von der Finanzierung deutscher
Gewerbeimmobilien abhéngig. Ein
Risiko?

Richtig ist, dass die DG Hyp im Wesentli-
chen nur noch in der gewerblichen Im-
mobilienfinanzierung aktiv ist und dass
dieser Markt Zyklen aufweist, die auch
die Geschaftsmoglichkeiten mitbestim-

men. Das ist der Preis unserer Fokussie-
rung, die groBe Vorteile hat, da wir Teil
einer breit aufgestellten Gruppe sind, die
an sich diversifiziert ist. Auch wird ein
Bedarf an gewerblichen Krediten fiir
Immobilien dauerhaft bestehen. Dies
ermoglicht die Anwendung von Risiko-
managementsystemen, die es uns erlau-
ben sollten, zyklische Schwankungen in
Grenzen zu halten.

' HeiBt das, in Aufschwungpha-

sen halten Sie sich - antizyk-
lisch — mit Neuzusagen gemessen an
den Maoglichkeiten im Markt tenden-
ziell zuriick?

Wir vermeiden zyklische Spitzen. In Pha-
sen groBer Markteuphorie wird das Neu-
geschaft etwas weniger stark ausgewei-
tet, dafiir wird es in der Depression nicht
so stark zurlickgefahren. Immobilien
werden zyklusunabhédngig gebraucht,
denn ich kann mir keine Konjunkturpha-
se vorstellen, die dazu fiihrt, dass die
Deutschen unter freiem Himmel leben
oder unter freiem Himmel einkaufen.
Vermutlich sind Immobilien eines der
letzten Wirtschaftsgliter, die der Mensch
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aufgibt. Eine ganze Weile vorher bleibt
das Auto stehen. Deshalb haben Immobi-
lienfinanzierer tiber alle Zyklen hinweg
eine wichtige Funktion in der Volkswirt-
schaft.

Der Erfolg im Kreditgeschaft stellt sich
ein, wenn wir auch in schwachen Markt-
phasen fir den Kunden da sind. Die aus-
gereichten Regenschirme werden nicht
eingesammelt, wenn es anfingt zu reg-
nen. So kann sich eine Bank von anderen
unterscheiden. Es zeichnet die genossen-
schaftliche Finanzgruppe aus, in der
Krise keine Staatshilfe genommen und
trotzdem jederzeit Finanzierungsgeschaft
betrieben zu haben.

N

In der Mitte. Die Phase der tiefen De-
pression liegt hinter uns. Wir befinden
uns in einem aufwartsgerichteten Zyklus,
aber wir sind noch nicht in einer tiber-
hitzten oder blasenhaften Situation. Das
merkt man an der langfristigen Orientie-
rung der Investoren, ihrem Eigenkapi-
taleinsatz, an den Beleihungsauslaufen
und Covenants. Wir bewegen uns derzeit
noch in einem ganz verniinftigen Um-
feld. Es gibt aber einen Trend zur Be-
schleunigung.

In welcher Phase sehen Sie die
Markte aktuell?

' Im Gemeinschaftskreditge-

schift mit den Volksbanken
und Raiffeisenbanken
wurden vergangenes
Jahr 2,2 Milliarden Euro
zugesagt, 19 Prozent
mehr als 2011. Wo wur-
de finanziert - liberwie-
gend in den Ballungs-
zentren oder auch in den
Mittel- und Kleinstad-
ten? Wie gefragt ist lhr
Haus als Finanzierungspartner ,auf
dem Lande"?

partner."

Das gesamte Neugeschaft 2012 betrug
5,3 Milliarden Euro - ohne Prolongatio-
nen. Mit Volksbanken und Raiffeisenban-
ken haben wir im Rahmen des Konsorti-
algeschafts 2,2 Milliarden Euro finanziert.
Der starke Anstieg des Gemeinschaftskre-
ditgeschafts belegt die Verwurzelung der
Bank im Verbund. Natiirlich machen wir
viele Kredite in den sogenannten ,Big-7"
wie die anderen auch. Aber dem Auftrag
entsprechend sind wir auch regional
unterwegs. Wir haben in Deutschland
etwa 160 Standorte, die fiir einen ge-
werblichen Immobilienfinanzierer per se
interessant sind.

~Wir verstehen uns
nicht in erster Linie

als Dienstleister, son-
dern als Finanzierungs-

Um diese Markte zu kennen und Chancen
wie Risiken abschitzen zu kdnnen, haben
wir einiges in Research investiert. Als
vereinfachtes Fazit unserer Marktein-
schitzung kann man sagen, dass die Vola-
tilitdt in den regionalen Méarkten haufig
geringer, die Rendite aber nicht schlech-
ter ist als in den sieben gréBten deut-
schen Immobilienstand-
orten. Finanztheoretisch
ist das Umfeld in den
regionalen Standorten
also besser.

Hier generieren wir einen
erheblichen Teil unseres
Neugeschafts. Entspre-
chend sind wir vertrieblich aufgestellt.
Am wichtigsten sind die Volksbanken
und Raiffeisenbanken vor Ort, die die
Markte kennen und bearbeiten. Daneben
haben wir unsere regionale Prasenz
verstarkt. Neben den sechs Immobilien-
zentren an den gréBten Standorten
Hamburg, Berlin, Diisseldorf, Frankfurt
am Main, Stuttgart und Miinchen wur-
den Regionalbiiros in Kassel, Leipzig und
Hannover eroffnet, um physisch noch
prasenter zu sein - mit Kollegen, die
diese Markte auch verstehen und die
Sprache vor Ort sprechen.

schaft. “

|& Spiiren Sie die neuen Wettbe-
werber wie die Versicherer?

Versicherer sind inzwischen haufiger in
der gewerblichen Immobilienfinanzie-
rung zu sehen. Sie
konnen die Kredi-
te etwas einfacher
abwickeln als
Banken. Das hat
damit zu tun, dass
sie von der Auf-
sicht in diesem
Geschaft weniger
stark reguliert
sind. Damit ist die Assekuranz eine Kon-
kurrenz, die wir beobachten und die uns
nicht immer Freude macht. Aber es er-
geben sich auch neue Mdaglichkeiten der
Partnerschaft.

|& Ist die R+V dann Partner oder
Konkurrent?

Wir haben in der Gruppe eine klare Auf-
gabenteilung, nach der die gewerbliche
Immobilienfinanzierung von der DG Hyp
gemacht wird. Wenn die R+V im Einzel-
fall einen Beitrag leisten kann, zum Bei-
spiel bei besonders groBen Tranchen,
dann sprechen wir uns ab und treten
partnerschaftlich auf.

.Immobilien sind
ein zentraler Bestand-
teil unserer Volkswirt-

' Wie intensiv ist der Wettbe-
werb in der Flidche? Ist die

DG Hyp in den 160 Standorten der

Platzhirsch in der gewerblichen Immo-

bilienfinanzierung?

Nicht alleine, da hier die Primarbanken

- Volksbanken und Raiffeisenbanken und
Sparkassen - die
dominierende Rolle
spielen. Regionale
Investitionen haben
in der Regel geringe-
re Finanzierungsvo-
lumina als in den
.Big-7" Unter 20
Millionen Euro ist
das Wettbewerbsumfeld anders als im
Bereich 20 bis 100 Millionen Euro, in
dem eher die klassischen Spezialfinanzie-
rer agieren. Platzhirsch in den Regionen
kdnnen wir also nur sein als Partner der
Volksbanken und Raiffeisenbanken - und
das funktioniert ganz gut.

|& Wie entwickeln sich die Margen
in der gewerblichen Immobili-
enfinanzierung?

In den letzten sechs bis zwolf Monaten
ist zunehmender Margendruck zu spiiren.
Dies ist eine Folge der Beruhigung der
Markte. Zwischen 2008 und 2010 hatten
sich die Margen ausgeweitet, weil das
Kreditangebot knapper war. Inzwischen
nimmt die Zahl der Wettbewerber wieder
zu, sodass die Margen sinken. Dieser Ent-
wicklung kdnnen wir uns nicht entziehen.

Gleichwohl gilt, dass das Finanzierungs-
geschaft nur dann funktioniert, wenn die
Margen zu den Risiken passen. Ich bin der
Meinung, dass die Banken - bei allem
Wettbewerb - sich dessen heute deutlich
bewusster sind als vor der Krise. So sind
auch aktuell auskémmliche Margen die
Basis unseres Geschéfts. In jedem Fall
sind sie unverandert spiirbar hoher als in
den schwierigen Jahren 2005 bis 2007.

|& Sieht das jeder so oder kauft
sich mancher Wettbewerber
schon wieder Geschaft, ohne das Risi-
ko angemessen zu bepreisen? Wie
risikobewusst sind gewerbliche Immo-
bilienfinanzierer heute?

Die Branche hat einige schwierige Pha-
sen durchlebt. Erinnert sei hier an die
Zeit unmittelbar nach der Wiedervereini-
gung, als man die Entwicklung in Ost-
deutschland falsch einschatzte, dann
kam die Dotcom-Krise, danach die Fi-
nanzmarktkrise. Aus diesen Erfahrungen
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heraus haben die Banken gelernt, ver-
niinftige Risiko-Ertrags-Strukturen mit
den Kunden zu vereinbaren.

|& Deutsche Immobilien gelten als
sicherer Hafen. Bleibt das so?

Ja, in Relation zu anderen Markten.
Deutschland ist eine der groBen Volks-
wirtschaften in Europa und der Welt, mit
einem stabilen Rahmen - angefangen
von der Ausbildung bis zur Rechtssicher-
heit. Aufgrund der GroBe und der struk-
turellen Stabilitat wird Deutschland ein
Anziehungspunkt fiir nationales und
internationales Kapital bleiben, das in
Immobilien investiert. Ich
sehe nicht, dass sich daran
so schnell etwas dndern
konnte.

' Immer mehr Ban-
ken und Sparkassen
erweitern ihre Refinanzie-
rungsbasis um den Pfandbrief und
gleichzeitig beginnen klassische
Pfandbriefbanken damit, Sparein-
lagen einzusammeln. Wie stark ist

Mezzanine-K
TS

«Immobilien werden
zyklusunabhangig
gebraucht.”

das Interesse der Volksbanken und
Raiffeisenbanken am Pfandbrief?

Mittlerweile gibt es einige GroBspar-
kassen, die tiber eine Pfandbrieflizenz
verfiigen. Eine solche Entwicklung, gibt
es in der genossenschaftlichen Finanz-
gruppe bisher nicht. Die Emission von
Pfandbriefen ist durchaus komplex. Man
braucht dafiir spezifisches Know-how,
Erfahrung, Personal und einen starken
Marktauftritt, was man nicht so einfach
implantieren kann. Bei der Refinanzie-
rung von Pfandbriefen gibt es zwar Er-
leichterungen durch das Refinanzie-
rungsregister, aber das Fiihren und Do-
tieren einer Deckungsmasse ist eine
herausfordernde
Aufgabe. Das mag
sich manches Institut
einfacher vorstellen
als es ist.

Zudem ist der Zu-
gang zu Einlagen auf
Ebene der Primar-
banken unverandert stark. Der konsoli-
dierte Jahresabschluss der Gruppe zeigt,
dass die Kundeneinlagen die Kundenfor-
derungen deutlich tibersteigen. Dabei

zahlen die Primarbanken bei der Einwer-
bung von Kundengeldern keine Kampf-
konditionen. Angesichts dieser beiden
Punkte scheint es fiir Volksbanken und
Raiffeisenbanken in sehr naher Zukunft
weder sinnvoll noch notwendig, sich
selbst die Pfandbriefrefinanzierung zu
erschlieBen.

|&FI Bisher bietet sich die DG Hyp
den Primarbanken als Partner
und Plattform fiir die gewerbliche
Immobilienfinanzierung an. Wire als
Fortsetzung denkbar, dass Ihr Haus
auch bei der Pfandbriefemission berat
oder eine gemeinsame Plattform auf-
setzt?

Dafiir wiirden wir gerne im Rahmen
unseres Geschaftsauftrags - also der
gewerblichen Immobilienfinanzierung -
zur Verfuigung stehen. Aber es muss
erstens eine effektive Nachfrage in der
Gruppe geben und zweitens ein Nutzen
erkennbar sein. Noch besteht kein akuter
Handlungsbedarf. Es ist aber wichtig, die
Entwicklung innerhalb der Finanzgruppe
eng zu beobachten und zu diskutieren.
Dabei sitzen wir mit am Tisch.

HFS2

apital

fur Immobilienfinanzierungen

HFS Helvetic Financial Services AG «Sihleggstrasse 23 « CH-8832 Wollerau
Tel +41 (0) 43 888 25 25 www.helvetic-finance.ch
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' Was ist aus der Verbriefungs-
plattform fiir MBS lhres Hauses
geworden?

Bis 2005 wurde eine liberschaubare
Anzahl von Verbriefungen fir Volksban-
ken und Raiffeisenbanken aufgelegt. Das
Modell wird jedoch nicht
weiterverfolgt, sodass
der Bestand abschmilzt.
Auf Ebene der Priméar-
bank besteht derzeit
eher der Wunsch und die
Notwendigkeit, gutes
Kreditgeschaft ins eige-
ne Buch zu bekommen. Deshalb sehen
wir unseren Auftrag nicht darin, die
Volksbanken und Raiffeisenbanken von
Aktiva zu befreien, sondern zusatzliches,
mittelstandisch getriebenes Kreditge-
schift in die Genossenschaftsbanken
hineinzutragen.

|&FI Welche Bedeutung hat der
Verbriefungsmarkt generell fiir
lhr Geschaft?

Derzeit keine. Wenn der Verbriefungs-
markt aber in Europa und speziell in
Deutschland wieder anspringen wiirde,
dann ware das ein zusatzlicher Wettbe-
werber. Deshalb werden die Entwicklun-
gen ernst genommen.

Dabei ist festzuhalten, dass ein norma-
ler Kredit kosteneffizienter ist als eine
Verbriefung. An einer MBS miissen
viele mitverdienen. Das fangt bei den
Anwilten an, die die SPV aufstellen,
geht weiter (iber Ratingagenturen bis
hin zu den Sales-Leuten, die die Papiere
absetzen. Dies alles brauchen wir nicht,
also muss es dem Kunden auch nicht in
Rechnung gestellt werden. Zudem ist
das klassische Kreditgeschaft transpa-
renter, weil es die Durchschau auf

das einzelne Risiko erleichtert. Die Ver-
briefung funktioniert bei sehr homo-
genen Forderungen wie Kreditkarten
oder Autofinanzierungen, aber fir
unser Geschaft mit seinen relativ gro-
Ben Einzelrisiken passt der klassische
Hypothekenkredit besser.

|&FI Ein Anliegen der MBS-Platt-
form im Verbund war es aber,
den auf ihre jeweilige Region be-
schrinkten Primdrbanken eine besse-
re, ndmlich geografisch breitere Risi-
kostreuung zu ermaglichen. Ist das
heute nicht mehr gefragt oder ver-
trauen die Institute den Mitgliedern
der genossenschaftlichen Finanzgrup-
pe nicht genug?

«In den letzten sechs
bis zwolf Monaten ist
zunehmender Margen-
druck zu spuren.”

Das Interesse an einer groBeren regiona-
len Differenzierung ist in erheblichem
MaBe vorhanden und wird bedient. Dazu
verfligen wir mit unserem Modell der
partnerschaftlichen Kreditvergabe tiber
eine groBe Plattform, mit der sich Volks-
banken und Raiffeisenbanken an Kredi-
ten der DG Hyp
auch liberregional
beteiligen konnen.
Allerdings ist das
Mittel nicht die
Verbriefung, son-
dern der klassische
Konsortialkredit,
mit einem viel einfacheren und transpa-
renten Verfahren. In diesem Jahr werden
auf dem Weg Nettokreditrisiken im ho-
hen dreistelligen Millionenbereich an die
Primarbanken abgegeben.

Mittlerweile haben fast 400 Banken
entsprechende Rahmenvertriage unter-
schrieben und sind auch tatsiachlich
aktiv, das heiBt, sie haben sich schon
mehrfach an Finanzierungen beteiligt.
Das Volumen, das hier bewegt wird, ist
ungleich hoher als das, was vor Jahren
tiber Verbriefungen lief.

' Wie grenzt sich lhre Plattform

von ,Loop” ab, iiber die Aktiv-
geschéft zwischen den Primédrbanken
getauscht werden kann?

Loop ist ein gutes Programm, wobei auf
unserer Plattform kein Tausch stattfin-
det. Das Geben und Nehmen ist nicht
miteinander verkniipft, sondern wird
unabhéngig voneinander gesteuert,
wenn es im jeweiligen
Einzelfall sinnvoll fiir
beide erscheint.

' Was machen
Sie derzeit
mit lhrer Uber-
schussliquiditat, wenn das Staatskre-
ditgeschaft nicht mehr betrieben wird?

Das Handling von Uberschussliquiditit
ist in der Gruppe keine Aufgabe der DG
Hyp. Passiva werden in dem MaBe be-
schafft, wie Aktiva ausgegeben werden.
Dabei wird - so gut es geht - auf Fris-
tenkongruenz geachtet. Das gilt auch fiir
das Staatsfinanzierungsgeschift. Inso-
fern stellt sich das Problem nicht.

|& Welche Kriterien legen Sie an
die Finanzierungen an, bei de-

nen die Volksbanken und Raiffeisen-

banken Sie als Partner hinzuziehen

»Das Fiihren und Do-
tieren einer Deckungs-
masse ist eine heraus-
fordernde Aufgabe."

wollen? Wie viel diirfen oder miissen
Sie ablehnen? Welche Qualitit tragt
lhnen die Primarstufe an?

Wenn zwei Banken gemeinsam einen
Kredit geben, dann miissen sie sich vorher
auf einen einheitlichen Standpunkt eini-
gen. Damit ist die DG Hyp bei diesem
Geschaft gefordert, sich in die regionale
Perspektive zu begeben. Gleichzeitig mis-
sen unsere Risikoanforderungen aus Sicht
des Spezialfinanzierers eingehalten wer-
den. In diesem Umfeld ist eine unterneh-
merische Diskussion auf Augenhohe
wichtig. Das schlieB3t ein, im Einzelfall
auch einmal unterschiedlicher Meinung
zu bleiben. In der genossenschaftlichen
Finanzgruppe ist es guter Brauch, dass
man sich wechselseitig nur gute Qualitat
anbietet. Dazu gehdort im Regelfall, dass
Risiko auch gemeinsam getragen wird.
Die Volksbanken und Raiffeisenbanken
wissen, dass wir ein kompetenter Partner
sind. Ob der Kunde zuerst die Volksbank
oder Raiffeisenbank vor Ort oder die DG
Hyp anspricht, ist egal. Wichtig ist, dass
das Geschift in die genossenschaftliche
Finanzgruppe kommt.

' Gibt es eine Schablone oder

einen Standard, dem die an die
DG Hyp herangetragenen Finanzierun-
gen aus dem Verbund entsprechen
miissen?

Es gibt Rahmenbedingungen und eine
Kreditrisikostrategie mit einer ganzen
Reihe von Eckpfeilern. Aber in der ge-
werblichen Immobilienfinanzierung ist
jeder Kredit ein MaBanzug. Wir machen
kein Scoring oder lassen
irgendeine Maschine
entscheiden. Es gibt eine
verhdltnismaBig lange
Anbahnungszeit fiir das
Kreditgeschaft. Das
heiBt nicht, dass wir
langsam sind, sondern
vielmehr friih mit dem Kunden sprechen
und gemeinsam lberlegen, wie ein Pro-
jekt aufgesetzt und finanziert werden
kann. Damit ist oft eine konstruktive
Lésung mdoglich, die beiden Seiten ge-
recht wird.

' Wann wiirden Sie von einem

guten Jahr fiir lhr Haus spre-
chen? An welcher ErgebnisgroBe ma-
chen Sie Erfolg fest?

Wir haben eine operative Ertragskraft im
hohen zweistelligen Millionenbereich.
Wenn diese dreistellig wiirde, hatte ich
nichts dagegen. —
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