BANKENINFRASTRUKTUR

.Die Digitalisierung verandert
die Beratung in der Baufinanzierung”

Interview mit Marcus Fienhold

Nicht nur, aber vor allem wahrend der beiden Lockdowns im vergangenen Jahr
verzeichnete Interhyp einen spirbaren Corona-Boom. Davon hatten auch die
rund 500 Partnerbanken profitiert, so Marcus Fienhold. Er will deshalb die Platt-
form auch nicht als Konkurrenz zum Filialvertrieb von Baufinanzierungen ver-
standen wissen —im Gegenteil stelle man die Infrastruktur fir einen effizienten
Vertrieb. Trotz der bereits hohen Marktabdeckung rechnet er deshalb weiterhin

mit einer wachsenden Anzahl an Partnerbanken.

bT‘ Interhyp bezeichnet sich als
Deutschlands groBter Vermittler pri-
vater Baufinanzierungen. Wen sehen

Sie als lhren wichtigsten Wettbewer-
ber?

Wir sprechen hier nicht von Wettbe-
werb, da wir uns in Sachen Baufinan-
zierung nicht in einem hochgesdattigten
Markt bewegen. Der deutsche Markt
|&sst hier noch viel Platz, die Vermittler-
und Eigenheimquote ist noch relativ
gering. Mit einem abgeschlossenen Fi-
nanzierungsvolumen von 28,8 Milliar-
den Euro im Jahr 2020 und Uber 110
Standorten deutschlandweit ist Inter-
hyp Deutschlands MarktfUhrer bei der
Vermittlung von privaten Immobilien-
finanzierungen. Unsere neue digitale
Plattform Interhyp Home wurde erst
kurzlich vom Deutschen Institut for Ser-
vice-Qualitat als Finanzprodukt des
Jahres ausgezeichnet. Den Titel ,Bester
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Red.

Baufinanzierer” konnten wir in diesem
Jahr bereits zum 16. Mal in Folge fur
uns beanspruchen.

bT‘ Wie viele Banken arbeiten

mittlerweile mit Interhyp zusammen?
Bilden diese Institute im Grunde den
Markt ab oder gibt es Schwerpunkte,
etwa in einzelnen Bankengruppen
oder nach InstitutsgroBBe?

Mit mehr als 500 Banken bilden wir den
gesamten Markt ab: Dazu gehéren un-
ter anderem Uberregionale Banken,
Genossenschaftsbanken, Sparkassen,
Bausparkassen und Versicherungen.
Unabhdangig von der GréBe sind das
alles Institutionen, die einen starken
Partner an ihrer Seite wissen wollen, der
sie bei der Digitalisierung ihrer Prozesse
in der Baufinanzierung unterstitzt,
Dazu nutzen wir modernste Technolo-

gien - wir setzen auf eine klare
Cloud-Strategie, eine offene Architek-
tur Uber APIs oder intelligente Funktio-
nalitdten im Bereich Machine Learning.
Darin steckt auch unsere gesammelte
Erfahrung aus den vergangenen 20
Jahren, in denen wir uns immer tiefer in
das Thema Baufinanzierung und in die
Wuinsche unserer Kunden hineinge-
dacht haben.

b“ Mit rund 500 Partnerbanken
decken Sie inzwischen rund ein Drittel
des Bankenmarkts in Deutschland ab.
Wie sehr ist das realistischerweise
noch ausbaubar?

Wir arbeiten vor allem daran, weitere
regionale Banken einzubinden. Das
Thema Kosteneffizienz ist ein wichtiges
Thema fir groBBe und kleine Banken.
Digitalisierung ist hier ein wichtiger
Hebel und dafir stellen wir unseren
Kooperationspartnern Prozesse und
Tools zur Verfigung. Wir werden am
Markt als starker Partner wahrgenom-
men: So kommen jedes Jahr neue In-
stitute hinzu. Diesen Banken biefen
wir mit Credit Home eine Plattform, die
es den Bankbearbeitern ermdéglicht,
schnell und effizient mit der Interhyp
Gruppe zusammenzuarbeiten und in-
terne Prozesskosten einzusparen, was
sicher auch fur viele weitere Banken

interessant ist.

Marcus Fienhold, Mitglied
des Vorstands (Chief Digital Officer),
Interhyp AG, Minchen
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br‘ Im Jahr 2020 ist das Abschluss-
volumen Uber die Plattform um rund
17 Prozent gestiegen. Inwieweit war
das ein Corona-Effekt, weil sich unter
dem Eindruck des Lockdowns mehr

Bankfilialen wéhrend des ersten Lock-
downs geschlossen waren?

Interhyp hat vor allem davon profitiert,
dass wir seit Jahren daran arbeiten, die

»Als man sich nicht treffen konnte, sind wir auf
Videoberatung samt Screen Sharing umgestiegen «

Menschen mit dem Erwerb von
Wohneigentum befasst haben?

In den Jahren 2020 und 2021 waren auf
einmal Technologien und F&higkeiten
gefragt, die Uber Jahre hinweg davor
eher nicht gewUnscht waren. Zudem
wurden die eigenen vier Wande immer
wichtiger fir die Kunden. Das Leben
auBerhalb war ja zeitweise vollig auBer
Gefecht gesetzt. Da wir in unserer
Customer Journey immer den Kunden
in den Mittelpunkt stellen, war es fir uns
oberste Prioritdt, ihm die fir ihn passen-
de Mischung aus digitalem Prozess und
personlicher Beratung zu geben.

Als man sich nicht treffen konnte, sind
wir schnell auf Videoberatung samt
Screen Sharing umgestiegen. Hier hat
sich fUr uns und auch fir unsere Partner
und Kunden ausgezahlt, dass wir in den
vergangenen Jahren konsequent auf
digitale Tools gesetzt haben: Auf dem
geteilten Bildschirm kénnen die Berater
die Finanzierungsstruktur, die moglichen
Angebote, den Tilgungsverlauf oder
den Objektwert zeigen, natirlich alles
grafisch ansprechend aufbereitet und

Suche nach der passenden Immobi-
lien-Finanzierung einfach zu gestalten.
Mittlerweile ist das so einfach wie die
Suche nach einem Urlaubshotel. Da-
von haben natirlich auch die Partner-
banken profitiert, denen wir die Kun-
den ja vermitteln. Wer also frih auf
Digitalisierung gesetzt hat, war aus
geschaftlicher Sicht gut gerUstet for
den Lockdown.

Zusatzlich leisten wir einen Beitrag, den
Papierkrieg abzuschaffen: Durch die
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auch den Immobilienkauf: Der Hausle-
bauer recherchiert im Internet vorab
zu wichtigen Themen, geht so vorin-
formiert in Beratungsgespréache und
trifft dann Entscheidungen. Das verdn-
dert auch die Beratung in der Bau-
finanzierung.

Wir helfen den Banken bei der Opti-
mierung der Abldufe sowie einer
starkeren Ausrichtung auf die Bedirf-
nisse ihrer Kunden. Davon profitieren
alle, gerade der Filialbetrieb, da wir
hier die entsprechende Infrastruktur
liefern.

Aus Gesprdchen mit unterschiedlichen
Banken weif3 ich, dass sie durch die
Interhyp Beratungs- und Technologie-
dienstleistungen mehrere Tage Bear-
beitungszeit pro Finanzierung einspa-
ren, wenn sie mit uns zusammenar-
beiten. Diese eingesparte Zeit kommt
bei den Kunden extrem gut an, da bei
schnellerer Zusage durch die Bank

»Wer frih auf Digitalisierung gesetzt hat,
war gut gerUstet fir den Lockdown.«

Digitalisierung der gesamten Unter-
lagenprozesse haben wir allein in die-
sem Jahr Papierstapel eingespart, die
knapp funf Mal so hoch waren, wie das
hoéchste Gebdude der Welt — der Burj
Khalifa in Dubai mit Gber 800 Metern.
Das kann man sich gar nicht mehr vor-
stellen, das wurde friher alles per Post
verschickt.

»Wir sind Uberzeugt, dass die Geschwindigkeit in der
Digitalisierung der Baufinanzierung weiter zunimmt.«

einfach verstandlich fur den Kunden. So
konnte der Berater auch in dieser Zeit
zusammen mit dem Kunden die Bau-
finanzierungen weiter voranbringen.

Ebenfalls haben wir eine intensivere
Nutzung der digitalen Services auf un-
serer Plattform registriert: Die Verweil-
dauer unserer Kunden hat sich nach
dem ersten Lockdown im Marz 2020
verdoppelt.

bT‘ Hat Interhyp im vergangenen
Jahr auch davon profitiert, dass viele
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bT‘ Sehen Sie Plattformen eher als
Ergdnzung zum Filialvertrieb oder
Konkurrenz? Sprich: Kannibalisieren
Banken, die mit lhnen zusammenar-
beiten, dadurch einen Teil ihres bishe-
rigen Geschdafts? Oder erreichen sie
einfach neue Zielgruppen?

Digitalisierung verandert alle Lebens-
bereiche: Beim Restaurantbesuch
reservieren wir online, registrieren uns
via App und bekommen die Speise-
karte aufs Handy. Einen Grofteil un-
seres Urlaubs planen wir mit Apps.
Dieser Fortschritt verandert natirlich

auch die Wahrscheinlichkeit auf die
Zusage der Immobilie steigt. Auch die
Bankmitarbeiter profitieren, da sie
dann wieder mehr Zeit fur ihre eigent-
liche Tatigkeit zur Verfigung haben:
die Beratung.

hn Banken berichten darUber,
dass Uber Plattformen typischerweise
besonders Kunden mit vornehmlich
guter Bonitdt vermittelt werden. Wor-
an liegt das?

Wir stehen allen Interessenten gegen-
Uber offen. Ublicherweise hat sich der
Nutzer im Vorfeld auf der Plattform ja
schon intensiver mit einer Baufinanzie-
rung auseinandergesetzt als ein Kun-
de, der als ersten AnknUpfungspunkt
seine Bank wahlt, um sich beraten zu
lassen und dadurch erstmals schlau zu
machen.

bT‘ Ist das ein nachhaltiger Effekt?
Oder rechnen Sie damit, dass sich die-
ser Vorsprung im Zuge der zunehmen-
den Digitalisierung abschwécht, wenn
immer mehr Kunden auf Plattformen
unterwegs sind?
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Wir sind Uberzeugt, dass die Geschwin-
digkeit in der Digitalisierung der Baufi-
nanzierung weiter zunehmen wird. Wie
es bei der Hotelsuche einen Moment
gab, ab dem man die einfachen Dinge
am liebsten online erledigt hat, wird
das auch in unserer Branche immer
mehr der Fall sein.

Ziel bleibt es, allen moglichen Interes-
senten den Zugang zu erméglichen, so
wie wir das in der Vergangenheit getan
haben: Das reicht von der jungen
Familie, fir die eine Finanzierung der
eigenen vier Wdande ansteht, bis zur
Kapitalanlage fur die erfolgreiche Ge-
schaftsfrau. Mit Gber einer Million ab-
geschlossenen Baufinanzierungen seit
Grindung wissen wir ziemlich genau,
was einen Menschen bewegt, der den
Wunsch hat, eine Immobilie zu er-
werben. Und es werden taglich mehr.
Unsere Plattform Home wdachst: Hier
haben sich bereits 400000 Kunden
registriert. Das zeigt, wie massiv das
Interesse an Baufinanzierungen auf
breiter Ebene wdchst.

hﬂ Was genau ist die Plattform
Prohyp? Was ist der Unterschied zur
Interhyp-Plattform?

Die Plattform, die wir als Interhyp
Home den Endkunden zur Verfigung
stellen, stellen wir bei Prohyp auch
Vermittlern fUr ihre Beratung zur Ver-
figung: Ehyp Home ist die neue B2B-
Plattform. Sie ist die digitale Heimat
fur Vermittler und deren Kunden. Mit
dieser Plattform schaffen wir ein digi-
tales Zuhause fur alle und verbinden
nach dem Omnikanal-Prinzip die Off-
line- mit der Online-Welt. Wir nennen
das One Platform, da alle Beteiligten
auf einer Plattform unterwegs sind.

Gleiches gilt fUr unseren Plattform-Be-
standteil Credit Home, auf den zukUnf-
fig unsere gesamte Bankenlandschaft
Zugang haben wird. Hier werden nach
und nach alle an der Baufinanzierung
beteiligten Parteien miteinander arbei-
ten, um den Traum vom Eigenheim zu
erfullen. Auch wenn Banken nicht
gleich die gesamte Plattform, sondern
nur einzelne Services fUr sich nutzen
mochten, finden wir hier individuell
passende Losungen. Unsere Plattform
hat einen Mehrwert fir alle Teilnehmer
vom Inferessenten Uber Kunden, Bera-
ter, Vermittler bis zu unseren Kredit-
partnern. |
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