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Fir die vorliegende bbw-Studie , Digitale Immobilienfinanzierung” im Auftrag von der afb Ap-
plication Services AG wurde zur Jahresmitte 2021 eine reprasentative Verbraucherbefragung

von 1.000 Personen ab 18 Jahren von OmniQuest fiir bbw Research durchgefiihrt.

Zur Zielgruppe der potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungskunden (abgekiirzt: Digi-
Baufi/Digi-Immobilienfinanzierungskunden) gehéren Personen, die sich vorstellen kénnen Im-

mobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen (n=383).

In Interviews mit Experten (C-Level oder Leiter) aus dem Bereich Immobilienfinanzierung bei
Kreditinstituten und Immobilienfinanzierern wurden u.a. die Ergebnisse der reprasentativen
B2C Befragung diskutiert und mit dem aktuellen Stand sowie den Trends in der digitalen Im-

mobilienfinanzierung verglichen.

Auf Basis der durchgefiihrten Gesprache, der reprasentativen Verbraucher-Befragung und
einer Befragung von potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungskunden sowie eigener Re-
cherchen lassen sich die Vorteile und Potenziale fiir die digitale Immobilienfinanzierung allge-
mein und flr den Vertriebs- und Beratungsweg Uber die Hausbank mit Onlineplattform dar-

stellen.

Gender Disclaimer:

AusschlieBlich zum Zweck der besseren Lesbarkeit wird auf die geschlechtsspezifische

Schreibweise verzichtet.

Alle die in dieser Studie in mannlicher Form verwendeten Personen-, Berufs- und Funktionsbe-

zeichnungen schlieRen ausdriicklich Frauen und Divers mit ein.

Hinweis:

Im Folgenden werden die Begriffe Immobilienfinanzierung und Baufinanzierung synonym ver-

wendet. Das Gleiche gilt fir die Abkiirzung BauFi / Digi-BauFi.
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1 Digitale Immobilienfinanzierung bei der Hausbank

Der Marktanteil digitaler Plattformen liegt in der Immobilienfinanzierung heute bei gut einem
Drittel. In funf Jahren dirfte nach einer Prognose von bbw research schon deutlich mehr als
jede zweite Immobilienfinanzierung online vermittelt werden. Im Wettbewerb um die Kunden-
schnittstelle gewinnen Plattformen damit zunehmend an Bedeutung. Hausbanken k&nnen

durch eigene Onlineplattformen ihre Wettbewerbsposition starker.

Die Ergebnisse einer reprasentativen Bevolkerungsbefragung sowie digitalaffinen potentiellen
Immobilienfinanzierungskunden ab 18 Jahren im Juni 2021 und aus Expertengesprachen mit

Entscheidungstragern im Immobilienfinanzierungsbereich sind eindeutig:

Informationen und Vergleiche erfolgen inzwischen lberwiegend digital, der persénliche Fi-
nanzberater - meistens aus der Hausbank - spielt gleichzeitig eine wichtige Rolle, wenn es um
Immobilienfinanzierungen geht. Individuell fiir sich passend bei einer Immobilienfinanzierung
empfinden 58 Prozent der Befragten die Bankfiliale und 28 Prozent der Befragten eine Kombi-

nation aus Hausbank und Online.

Bei digital affinen potentiellen Immobilienfinanzierungskunden steigt der Anteil der Befragten,
die fur sich personlich passend eine Kombination aus Hausbank und Online empfinden, auf 37

Prozent.

Das Potenzial fiir den Abschluss von Immobilienfinanzierungen in einer Kombination aus Onli-
ne und Beratungsmoglichkeit ist groR. Basierend auf der reprasentativen Befragung im Juni
2021 und Daten des Statistischen Bundesamtes kénnen sich nach Berechnungen von bbw re-
search rund 26,5 Millionen Personen vorstellen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital
mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen. Davon kénnen sich rund 17,9 Millionen Personen

vorstellen digital mit Beratungsmaoglichkeit eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen.

Die Mehrheit der Deutschen erwirbt eine Immobilie irgendwann im Lebensalter zwischen 30
und 50 Jahren. Wer derzeit zum ersten Mal eine Eigentumswohnung oder ein Haus kauft be-

ziehungsweise baut, ist im Schnitt rund 40 Jahre alt. Vier und funf Befragten aus der Alters-
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gruppe 30 bis 50 Jahre kénnen sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen,

davon zwei Drittel digital mit oder ohne Beratung.

Die aktuelle Generation der Immobilienkdufer wiinscht sich einen unterstiitzenden digitalen
Prozess, mochte aber nicht auf die Beratungsmoglichkeit ihrer Hausbank verzichten. Mehr als
jeder dritte Befragte aus der Altersgruppe 30 bis 39 Jahre mdchte eine Kombination aus Haus-
bank und Online bei einer Immobilienfinanzierung nutzen. Gerade mit Blick auf junge Zielgrup-

pen ist es wichtig, innovative, digitale Moéglichkeiten bieten zu kénnen.

Der Aufbau einer eigenen vollstandig digitalisierten Antragsstrecke ist fiir Finanzdienstleister
auf jeden Fall lohnend. Damit kdnnen Banken sowohl den eigenen Vertrieb tiber die Filiale, die
eigene Online-Prasenz, Vermittler und Vergleichsportale gleichermafRen bedienen. Deutlich
zeigt sich der Nutzen einer eigenen digitalen Antragsstrecke in Verbindung mit einem Ver-
gleichsportal. Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen erfolgen dann Uber die Ver-
gleichsportale. Der Abschluss erfolgt jedoch liber den eigenen digitalen Online-Prozess der
Bank. Diese Kombination bietet dem Endkunden das Beste aus zwei Welten (Vergleichsportal-

und Hausbank-Prinzip).

Neun von zehn Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieBen, duBern positive Einschatzungen (finden es
gut mindestens 43 Prozent je nach Eigenschaft oder sehr gut mindestens 41 Prozent) fir eine

Hausbank mit Onlineplattform.

Eine Hausbank mit Onlineplattform bietet als Kombination dem Endkunden das Beste aus zwei
Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-Prinzip). Dies finden 44 Prozent der Befragten sehr
gut und 49 Prozent der Befragten gut. Der Abschluss findet Gber den eigenen digitalen Online-
Prozess der Hausbank statt, ist flir 46 Prozent der Befragten als eine sehr gut empfundene
Eigenschaft einer Onlineplattform bei einer Hausbank. Dass, die Prozessschritte Informieren

und Vergleichen Uber die Vergleichsportale erfolgen, ist fiir 41 Prozent der Befragten sehr gut.

Gut 43 Prozent der Befragten finden es sehr gut, dass sensible Kundendaten nur der Hausbank

weitergegeben werden. Dass, auch fiir die Anschlussfinanzierung die Hausbank tber ihre eige-
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ne Plattform passgenaue und individuelle Angebote bietet finden 50 Prozent der Befragten

sehr gut und 44 Prozent der Befragten gut.

Fast die Hélfte der Befragten (49 Prozent) finden es sehr gut, dass der Kunde wesentlich indivi-
duellere Konditionen / Modalitdten / Produktinnovationen geboten bekommt. Dass, Tilgungs-
aussetzung/Sondertilgung individuell von der Hausbank angeboten werden, empfinden 47

Prozent der befragten potentiellen Digi - Immobilienfinanzierungskunden als sehr gut.

Die Hausbank ist flr viele Menschen der erste Ansprechpartner, wenn es um die Finanzierung
der eigenen Immobilie geht. Vier von fiinf Befragten wiirden gerne zunachst tiber eine Online-
plattform (falls vorhanden) ihrer Hausbank aktiv werden, wenn es um eine Immobilienfinanzie-
rung geht. Studien belegen, dass die Webseite der Hausbank als eine wichtigere Informations-
quelle von den Nutzern empfunden wird als die eines Vergleichsportals. Jeder dritte Befragte
betrachtet Zins und Beratung als gleich wichtig und fir jeden flinften Befragten ist die Bera-

tung wichtiger als der Zins.

Die Erfordernisse an den Prozess bei einer Immobilienfinanzierung werden von Verbrauchern
unterschiedlich gewichtet. Eine passgenaue Immobilienfinanzierung ist fiir 56 Prozent der Be-
fragten sehr wichtig. Es folgt mit 48 Prozent der Befragten das Angebot eines abrufbaren

transparenten und aktuellen Dokumentenportals.

Dass, der digitale Austausch von rechtsverbindlichen Dokumenten mit persénlichen Daten
allgemein immer grofRere Akzeptanz erfahrt und dass, das Vertrauen in die Sicherheit der Da-
tenlibertragung gestiegen ist, zeigt sich darin, dass liber 85 Prozent der Befragten den Online-
Dokumentenaustausch gut finden. Flir 45 Prozent der Befragten ist ein nutzerfreundlicher
Immobilienfinanzierungsrechner sehr wichtig. Die personliche Beratung und Betreuung be-
zeichnen 34 Prozent der digitalaffinen potentiellen Immobilienfinanzierungskunden als sehr

wichtig, 48 Prozent als wichtig und nur 18 Prozent als eher unwichtig.

Fir den Endkunden geben Immobilienfinanzierungsrechner einen ersten Uberblick, mit einem
digitalen Zugang kénnen Antrdge und Dokumente hochgeladen werden. Die Kommunikation

mit dem Berater findet spatestens durch Covid-19 bei allen Immobilienfinanzierungen grofR3-
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tenteils in Distanz digital statt, auf Wunsch gibt es natirlich auch die personliche Beratung vor

Ort.

Gefragt sind hybride Angebote aus personlicher Beratung und digitalen Services. Die Schnitt-
stelle zum Kunden ist so einfach und digital wie moglich. Vorteile von Plattformen sind es, dass
sie dem Endnutzer Zusatzservices bieten, die Gber die Kernleistung hinausgehen. Oft sind diese

Services ein wichtiger Grund weshalb Interessenten Portale aufsuchen.

Die groRe Mehrheit der B2B befragten Entscheidungstrager bei Immobilienfinanzierern sieht
den grofiten Vorteil einer Onlineplattform bei der Hausbank vor allem darin, dass die Bank ihre
Kundenschnittstelle gegeniiber anderen Wettbewerbern verteidigt. Mehr noch: Sie starkt ihre

Position, indem sie diese Schnittstelle zum Kunden aktiv ausgestalten kann.

In der Immobilienfinanzierung haben Banken im Vergleich zu anderen Finanzierungsformen
einen klaren Wettbewerbsvorteil gegenliber segmentfremden Anbietern, weil die Geschafts-
komplexitat spezielles Wissen und besondere Erfahrung erfordert (mehr als etwa bei Konsu-

mentenkrediten).

Die Immobilienfinanzierung ist nach Berechnungen von bbw research auf der Datenbasis der
Deutschen Bundesbank mit einem Anteil von erstmalig mehr als 43 Prozent die gréf3te Kun-
denkreditkategorie fiir deutsche Banken. Es handelt sich um einen 1,3 Billionen Euro Markt mit
einem Rekordwachstum von fast 7 Prozent im vergangenen Jahr. Covid-19 hat den Immobilien-

finanzierungsboom weiter verstarkt.

Da die Immobilienpreise vielerorts steigen und nicht jeder entsprechend mehr Eigenkapital
aufbringen kann, wachst auch das Kreditvolumen, vor allem digital. Immobilienfinanzierungen
werden von nahezu allen Banken in Deutschland angeboten, doch nicht bei nicht allen Anbie-

tern ist die Digitalisierung weit vorangeschritten.

Alle B2B befragten Experten sind sich einig, dass Onlineplattformen bereits eine wichtige Rolle
bei der Immobilienfinanzierung spielen und weiter stark an Bedeutung gewinnen werden. Die-

se Entwicklungen werden allerdings unterschiedlich bewertet.
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Teilweise wird hervorgehoben, dass dies eine groRe Chance fir Banken darstellt und dass die
Kreditvermittlung liber die jeweiligen Plattformen bereits einen wichtigen Beitrag zum Ge-
schaftserfolg leistet. Andere Befragte weisen darauf hin, dass Banken bei einer weiteren Ver-
breitung von externen Plattformen mit Vergleichsrechnern den unmittelbaren Zugang zum
Kunden verlieren kénnten. So gehen weitere Beratungs- und Cross-Selling-Potenziale fir die

Hausbank verloren.

Vor diesem Hintergrund erscheinen Investitionen in IT und Consulting, um den hohen Erwar-
tungen der Endkunden an die digitale Immobilienfinanzierung zu entsprechen, den befragten
Experten durchaus als attraktiv und wertsteigernd, trotz der subjektiv oft empfundenen Kom-

plexitat bei der Umstellung vorhandener Systeme und Prozesse.

Mit dem zunehmenden Vertrieb von Immobilienfinanzierungen Gber Plattformen kdnnen sich
die Marktanteile in der privaten Immobilienfinanzierung weiter verschieben. Mit einer an die
Hausbank angeschlossenen Onlineplattform kénnen jahrelange aufgebaute Kundenbeziehun-
gen fortgesetzt werden. So liegt die durchschnittliche Laufzeit von neuen Immobilienfinanzie-
rungskrediten inzwischen bei Gber 11 Jahren und auch im Bereich von Anschlussfinanzierun-

gen kénnen Banken mit eigenen Onlineplattformen punkten.

Der Erwerb einer Immobilie ist in aller Regel die grofRte Investition eines Privathaushaltes. Die
Immobilienfinanzierung dauert im Schnitt bis zur vollstandigen Tilgung der Kreditsumme 15 bis
35 Jahre. Hier kann die Hausbank direkt und unkompliziert auf Veranderungen eingehen und

passgenaue Anderungsvorschldge oder Ergdnzungen entwickeln.

Banken und Sparkassen als Immobilienfinanzierer kénnen mit einer ,Hausinternen Plattform-
6sung” nicht nur eigene Kunden weiter uneingeschrankt betreuen, sondern auch neue digitale
Kunden gewinnen. Digitale Plattformen bei den Hausbanken kénnen Verbindlichkeit und Ver-

trauen verstarken, insbesondere erganzend zum personlichen Kontakt.

Im Zuge der Digitalisierung stehen die Hausbanken vor der Herausforderung, die Kontrolle
Uber ihre Wertschopfung und ihre Kundenbeziehung zu behalten. Im Vergleich zur Zweitbank-

beziehung zeichnet sich die Hausbankbeziehung durch eine wesentlich héhere Produktdurch-
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dringung aus. Die Kundenbeziehung zu sichern und ein Abwandern zu vermeiden hat fir die

Hausbank somit oberste Prioritat.

Rund die Halfte aller Bundesbiirger hat nach wie vor noch nie die Bank gewechselt. Eine Im-

mobilienfinanzierung sollte deshalb keinen Anlass dafiir bieten, dies zu tun.
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2 Passende Abschlussmoglichkeit fiir Finanzdienstleistungen

Bei der Nutzung von Finanzdienstleistungen hat die Bankfiliale aus Sicht der Verbraucher nach
wie vor einen hohen Stellenwert. Die personlich passende Moglichkeit um Finanzdienstleistun-
gen abzuschlieRen / zu kaufen ist nach einer reprasentativen Befragung von 1.000 Personen ab
18 Jahren die Bankfiliale. Bei jedem Finanzprodukt von der Kreditkarte bis zur Geldanlage in
Aktien oder Investmentfonds liegt der Anteil der Befragten, die eine Bankfiliale als passend fir

ihre Finanzdienstleistungsnutzung betrachten bei mindestens 45 Prozent.

So sehen 53 Prozent der Befragten die Bankfiliale als den am besten geeigneten Ort um ein
Girokonto zu eroffnen. 22 Prozent der Befragten denken, dass eine Kombination aus Hausbank
und Online die fir sie passende Mdglichkeit ist ein Girokonto zu nutzen. 40 Prozent der Befrag-

ten kdnnen sich aber vorstellen ein Girokonto selbststandig im Internet einzurichten.

Tabelle 1: Passende Abschlussmoglichkeit fiir Finanzdienstleistungen
Finanzdienstleistung Bankfiliale Online Kombination Hausbank/Online
Girokonto 52,8 40,3 22,3
Spareinlage 51,1 34,5 25,3
Kreditkarte/Debitkarte 46,9 42,3 24,1
Aktien 45,2 36,6 28,2
Investmentfonds 49,8 33,2 27,5
Immobilienfinanzierung 58,2 26,2 27,9
Konsumkredit 50,4 36,8 25,4

»Was sind fiir Sie persénlich passende Mdéglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”
In einer Bankfiliale, Selbststandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
keit, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Bei einer Immobilienfinanzierung ist der Anteil der Befragten, die fiir sich personlich eine Bank-

filiale als die passende Moglichkeit bezeichnen, mit 58 Prozent am hochsten.
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Abbildung 1:  Passende Abschlussmoglichkeit fir Finanzdienstleistungen

Bankfiliale
Baufinanzierung 365 58,2
Konsumkredit 587 504
Investmentfonds SEE 49,8
Aktien 514 45,2
Kreditkarte/Debitkarte 551 46,9
Spareinlage 567 511
Girokonto 30 528
Online
Baufinanzierung 26,8 473
Konsumkredit 36,8 577
Investmentfonds 33,2 5c 4
Aktien 366 cg
Kreditkarte/Debitkarte 42,3 64,5
Spareinlage 34,5 5c 4
Girokonto 40,3 611
Kombination Hausbank/Online
Baufinanzierung 27,9 36.7
Konsumkredit 25.4 308
Investmentfonds 27,5 347
Aktien 282 33,2 Gesamt
Kreditkarte/Debitkarte 24 127 7 Digi-Baufi
Spareinlage 253 324
Girokonto 22,3 26,4
0 10 20 30 40 50 60

,Was sind fiir Sie persénlich passende Méglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”
In einer Bankfiliale, Selbststéndig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-

keit, reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen
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kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen

Quelle: bbw research

Anteil Befragte in Prozent

Auch der Anteil Derjenigen, die am liebsten eine Immobilienfinanzierung in der Hausbank und

Online nutzen wirden, ist mit 28 Prozent ein Spitzenwert. Nur 26 Prozent der Befragten be-

zeichnen die selbststandige Nutzung des Internets bei einer Immobilienfinanzierung als eine

fiir sie passende Moglichkeit.

Wesentlich gréRer wird die Bedeutung der Kombination aus Hausbank und Bankfiliale bei einer

Immobilienfinanzierung, wenn nur die Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinan-

zierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen befragt werden.

In der Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden sagen 37 Prozent der Befragten, dass

die Kombination Hausbank und Online die fiir sie passende Moglichkeit ist. In dieser Befra-

gungsgruppe steigt die Bedeutung des Internets fiir alle Finanzdienstleistungen an, die Immo-

bilienfinanzierung bleibt hier aber mit einem Anteilswert von 47 Prozent “Schlusslicht”.

Tabelle 2: Abschlussmoglichkeit Digi-Baufi fiir Finanzdienstleistungen
Finanzdienstleistung Bankfiliale Online Kombination Hausbank/Online
Girokonto 30,0 61,1 26,4
Spareinlage 26,4 55,4 32,4
Kreditkarte/Debitkarte 25,1 64,5 27,7
Aktien 21,4 58,0 33,2
Investmentfonds 25,6 55,4 34,2
Immobilienfinanzierung 36,5 47,3 36,7
Konsumkredit 28,7 57,7 30,8

»Was sind fur Sie persénlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”

In einer Bankfiliale, Selbststandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-

keit, reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen

Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieBen

Quelle: bbw research

Anteil Befragte in Prozent
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Offensichtlich méchten die meisten Digi-Immobilienfinanzierungskunden eine Immobilienfi-
nanzierung mithilfe ihrer Bank abschlieBen. Eine Kombination aus Online und Hausbank wird

besonders haufig bei einer Immobilienfinanzierung als passend bezeichnet.

Von Frauen (63 Prozent der Befragten) wird haufiger als von Mannern die Bankfiliale als die
passende Moglichkeit fiir den Abschluss einer Immobilienfinanzierung genannt. Manner ziehen
die Moglichkeit eine Immobilienfinanzierung selbststandig liber das Internet abzuschlielen
haufiger in Betracht als Frauen. Die Kombination von Hausbank und Online wird von Frauen
und Mannern gleich haufig als passende Moglichkeit eine Immobilienfinanzierung abzuschlie-

Ren eingeschatzt.

Tabelle 3: Passende Abschlussmoglichkeit fiir Immobilienfinanzierungen nach Geschlecht
Abschlussmoglichkeit Frauen Manner Gesamt
Bankfiliale 63,0 53,2 58,2
Online 20,9 31,7 26,2
Kombination 28,0 27,8 27,9

»Was sind fiir Sie personlich passende Méglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieBen / zu kaufen?“
In einer Bankfiliale, Selbststandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
keit, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Fast 43 Prozent der Frauen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, sehen die Kombination aus Hausbank und
Online als eine fir sie passende Moglichkeit eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen. Diese

Einschatzung teilt nur jeder dritte (33 Prozent) befragte Mann.

Tabelle 4: Passende Abschlussmoglichkeit fiir Digi-Baufi nach Geschlecht
Abschlussmoglichkeit Frauen Manner Gesamt
Bankfiliale 35,5 37,3 36,5
Online 44,5 49,1 47,3
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Kombination 42,6 32,5 36,7

»Was sind fur Sie persénlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”

In einer Bankfiliale, Selbststiandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
keit, passende Moglichkeiten fiir Immobilienfinanzierungen, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18
Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit
Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Die Bankfiliale wird in jeder Altersgruppe am haufigsten als die passende Abschlussmoglichkeit
fir Immobilienfinanzierungen genannt. Die Kombination aus Hausbank und Online ist in der
Altersgruppe 30 bis 39 Jahre, in der besonders haufig Immobilien erworben werden, besonders
stark vertreten. 34 Prozent der Befragten aus dieser Altersgruppe sehen eine Kombination aus

Hausbank und Online bei einer Immobilienfinanzierung als fir sich personlich passend.

Tabelle 5: Passende Abschlussmoglichkeit fiir Immobilienfinanzierungen nach Alter
Abschlussmoglichkeit 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Bankfiliale 55,4 45,8 56,0 68,6 60,2
Online 33,1 40,5 34,7 20,1 16,0
Kombination 28,9 34,0 22,0 22,7 30,3

»Was sind fiir Sie persénlich passende Mdéglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”
In einer Bankfiliale, Selbststandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
keit, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter

Diese Altersgruppe ist in der Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierer mit einem Anteil von sogar
38 Prozent der Ansicht, dass eine Kombination aus Hausbank und Online die fiir sie passende

Abschlussmoglichkeit ist.

11
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Tabelle 6: Passende Abschlussmdoglichkeit fiir Digi-Baufi nach Alter
Abschlussmoglichkeit 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Bankfiliale 36,0 38,9 36,5 38,0 34,1
Online 46,5 50,2 56,3 44,1 39,2
Kombination 34,4 38,4 28,2 33,8 46,3

»Was sind fur Sie persénlich passende Mdoglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”

In einer Bankfiliale, Selbststindig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
keit, passende Moglichkeiten fiir Immobilienfinanzierungen reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18
Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit
Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

bbw research

Quelle: Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter

Nach dem Einkommen betrachtet hat die Kombination aus Hausbank und Online ihren hochs-
ten Zustimmungsanteil in der Einkommensgruppe 4.000 Euro und mehr. Fast 34 Prozent der
Befragten, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen von 4.000 Euro und
mehr leben, stufen die Kombination aus Hausbank und Online als eine fiir sie passende Mog-

lichkeit bei einer Immobilienfinanzierung ein.

Tabelle 7: Passende Abschlussmdglichkeit Immobilienfinanzierungen nach Einkommen
Abschlussmaoglichkeit u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 | 2.500-4.000 | 4.000+
Bankfiliale 58,1 58,9 58,0 59,0 56,0
Online 17,7 22,3 26,0 28,7 29,3
Kombination 25,8 30,3 27,8 24,5 33,5

»Was sind fiir Sie personlich passende Méglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieBen / zu kaufen?“

In einer Bankfiliale, Selbststandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-

keit, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

In der Gruppe der Personen, die die sich vorstellen kbnnen Immobilienfinanzierungen nur digi-

tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, steigt der Anteil fir diese Abschlussmog-

12
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enfinanzierungen online abzuschlieRen stark vertreten.

Tabelle 8: Passende Abschlussmdglichkeit Digi-Baufi nach Einkommen
Abschlussmoglichkeit u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 | 2.500-4.000 | 4.000+
Bankfiliale 40,6 31,9 32,0 36,3 36,4
Online 46,2 40,4 46,7 48,3 48,7
Kombination 20,3 44,8 36,9 32,4 46,8

»Was sind flr Sie personlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?*

In einer Bankfiliale, Selbststindig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-

keit, passende Méglichkeiten fiir Immobilienfinanzierungen, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18

Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit

Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Nach dem Bildungsstand betrachtet ergibt sich der hochste Anteil fiir die Kombination Haus-
bank und Online bei Personen mit einem hohen Bildungsabschluss. Personen mit Abitur, (Fach-
) Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule oder Fachhochschule, Poly-
technikum) nennen zu 30 Prozent die Kombination aus Hausbank und Online als die fir sie

passende Moglichkeit fur eine Immobilienfinanzierung.

Tabelle 9: Passende Abschlussmdglichkeit fir Immobilienfinanzierungen nach Bildung
Abschlussmoglichkeit Niedrig Mittel Hoch
Bankfiliale 62,9 62,9 52,9
Online 15,4 22,9 33,5
Kombination 25,8 25,8 30,3

»Was sind fur Sie persénlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”

In einer Bankfiliale, Selbststéndig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-

keit, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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In der Digi-Baufi-Gruppe ist der Anteil, die eine Kombination aus Hausbank und Online als pas-
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send bezeichnen mit 39 Prozent bei Personen mit hohem Bildungsabschluss hoch.

Tabelle 10: Passende Abschlussmaoglichkeit fiir Digi-Baufi nach Bildung
Abschlussmoglichkeit Niedrig Mittel Hoch
Bankfiliale 38,5 36,3 36,1
Online 32,3 49,5 50,7
Kombination 36,9 35,2 38,6

»Was sind flr Sie personlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?*

In einer Bankfiliale, Selbststindig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
keit, passende Moglichkeiten fur Immobilienfinanzierungen; Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch
Schiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/ Be-
rufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/Berufsausbildung; Mittel:
Weiterfiihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hoch-
schulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum), nur Personen, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen

Quelle: bbw research Befragung Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

In Zwei- und Drei-Personen-Haushalten ist der Anteil unter den Befragten, die eine Kombinati-

on aus Hausbank und Online bei einer Immobilienfinanzierung als fir sich passend bezeichnen,

mit 30 bzw. 29 Prozent besonders hoch.

Tabelle 11: Passende Abschlussmoglichkeit fiir Immobilienfinanzierungen HaushaltsgroRe
Abschlussmoglichkeit 1 Person 2 Personen 3 Personen 4 Personen+
Bankfiliale 62,9 55,2 54,4 60,9
Online 21,1 26,4 33,6 27,8
Kombination 26,8 30,3 28,8 24,9

»Was sind fur Sie persénlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”

In einer Bankfiliale, Selbststandig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-

keit, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

14




afb hhias
’ Studie Digitale Immobilienfinanzierung b l" AY)

Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschliefen, sind haufiger der Auffassung, dass eine Kombination aus
Hausbank und Online fiir sie passend ist. Vor allem bei den Personen, die in Haushalten mit
zwei bzw. drei Personen leben, ist die Meinung, dass eine Kombination aus Hausbank und On-
line die passende Moglichkeit fir eine Immobilienfinanzierung ist, weit verbreitet. 43 Prozent

(2-Personen-Haushalte) bzw. 39 Prozent (3-Personen-Haushalte) der Befragten teilen diese

Auffassung.

Tabelle 12: Passende Abschlussmoglichkeit Digi-Baufi nach HaushaltsgrofRe
Abschlussmoglichkeit 1 Person 2 Personen 3 Personen 4 Personen+
Bankfiliale 35,6 30,6 40,6 43,6
Online 45,2 47,6 50,7 45,7
Kombination 32,2 42,5 39,2 31,9

,Was sind fir Sie personlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieBen / zu kaufen?“

In einer Bankfiliale, Selbststindig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsmaoglich-

keit, passende Moglichkeiten fiir Immobilienfinanzierungen, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18

Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit

Beratungsmaoglichkeit abzuschlieen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Regional betrachtet ist die Einschatzung, dass eine Kombination aus Hausbank und Online pas-

send bei einer Immobilienfinanzierung ist, besonders stark in Berlin, Brandenburg, Mecklen-

burg-Vorpommern, Sachsen, Sachsen-Anhalt und Thiiringen vertreten.

Tabelle 13: Passende Abschlussmaoglichkeit fiir Immobilienfinanzierungen nach Region
Abschlussmoglichkeit Nord West sud Ost
Bankfiliale 55,3 60,4 60,3 53,5
Online 31,7 25,6 24,1 25,8
Kombination 25,5 27,6 26,6 32,3

»Was sind fur Sie persénlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?”

In einer Bankfiliale, Selbststindig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsméglich-
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keit, Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen, Bremen; West: Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-
Pfalz, Saarland; Siid: Baden-Wirttemberg, Bayern; Ost: Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern, Sachsen,
Sachsen-Anhalt, Thiringen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Innerhalb der Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden teilen sogar 46 Prozent der
befragten Personen aus der Region Ost die Ansicht, dass eine Kombination aus Hausbank und

Online die passende Abschlussmoglichkeit fiir eine Immobilienfinanzierung ist.

Tabelle 14: Passende Abschlussmdglichkeit Digi-Baufi nach Region

Abschlussmoglichkeit Nord West Sud Ost

Bankfiliale 28,3 42,6 38,5 29,9
Online 56,7 45,2 42,7 50,6
Kombination 25,0 35,7 37,6 45,5

»Was sind fir Sie personlich passende Moglichkeiten um Finanzdienstleistungen abzuschlieRen / zu kaufen?

In einer Bankfiliale, Selbststindig im Internet, (Uberwiegend) Online bei meiner Hausbank mit Beratungsmaoglich-
keit, passende Moglichkeiten fiir Immobilienfinanzierungen; Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen,
Bremen; West: Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz, Saarland; Stid: Baden-Wirttemberg, Bayern; Ost:
Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern, Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thiiringen, nur Personen, die sich vor-
stellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befrag-
te in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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3 Digitale Abschlussvarianten fiir Immobilienfinanzierungen

Eine Immobilienfinanzierung kénnen sich nach der reprasentativen Befragung von 1.000 Per-
sonen ab 18 Jahren immerhin drei von vier Personen vorstellen abzuschlieRen. 38 Prozent der
Befragten kdnnen sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung ausschlieBlich analog ohne Be-

ratung abzuschlieBen.

Abbildung 2:  Abschlussvarianten fur Immobilienfinanzierungen

24,0%

37,7%

25,9%

12,4%

AusschlieRlich analog mit Beratung
= Nur digital
Digital mit Beratungsmoglichkeit

Kann ich mir nicht vorstellen/kommt nicht in Frage
»Wie kdnnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen?“

Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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12 Prozent der Befragten wiirden eine Immobilienfinanzierung ausschlieRlich digital abwickeln.
Gut ein Viertel (26 Prozent) der Befragten kann sich eine Kombination digital mit Beratungs-

moglichkeit vorstellen, wenn es um eine Immobilienfinanzierung geht.

Frauen (41 Prozent der Befragten) konnen sich eher vorstellen eine Immobilienfinanzierung
ausschlieBlich analog abzuschlieen, Manner (31 Prozent der Befragten) vor allem digital mit

Beratungsmoglichkeit.

Tabelle 15: Abschlussvarianten fur Immobilienfinanzierungen nach Geschlecht
Abschlussvariante Frauen Manner | Gesamt
Ausschliel’lich analog mit Beratung 41,9 33,2 37,7
Nur digital 9,4 15,5 12,4
Digital mit Beratungsmaoglichkeit 20,9 31,1 25,9
Kann ich mir nicht vorstellen/kommt nicht in Frage 27,8 20,1 24,0

»Wie kdnnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen?“, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Der Anteil der Befragten, die sich nicht vorstellen kdnnen eine Immobilienfinanzierung abzu-
schlieRen bzw. diese kommt fiir sie nicht in Frage steigt in hoheren Altersgruppen deutlich an.

Dies liegt auch daran, dass die Wohneigentumsquote mit zunehmendem Altem steigt.

Tabelle 16: Abschlussvarianten fur Immobilienfinanzierungen nach Alter
Abschlussvariante 18-29 | 30-39 | 40-49 | 50-59 | 60+
AusschlieRlich analog mit Beratung 31,9 | 27,5 | 38,7 | 42,8 | 41,8
Nur digital 16,9 | 28,8 | 16,0 6,7 4,5
Digital mit Beratungsmoglichkeit 349 (30,1 | 340 | 19,12 | 19,9
Kann ich mir nicht vorstellen/kommt nicht in Frage 16,3 | 13,7 | 11,3 | 31,4 | 33,8

,Wie kdnnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen?“, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter,
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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Nach einer IW-Studie leben in der Gruppe der 25- bis 34-Jdhrigen 12 Prozent im Eigentum, bei
den 35- bis 44-)Jahrigen 38 Prozent und in der Gruppe der 65- bis 74-Jahrigen dann 58 Prozent.
Ausschlielllich analog mit Beratung eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen kénnen sich
mehr als 40 Prozent der (iber 50-Jahrigen vorstellen, von den 30- bis 39-Jahrigen kdnnen sich
dies nur 28 Prozent vorstellen. Immobilienbesitz- und -wunsch ist auch stark vom verfiigbaren
Einkommen abhangig. So kdnnen sich Gber die Halfte (52 Prozent) der Befragten aus der un-
tersten Einkommensgruppe (bis 750 Euro im Monat) nicht vorstellen eine Immobilienfinanzie-
rung abzuschliefen, von den befragten Personen, die in einem Haushalt mit einem Einkommen

von mehr als 2.500 Euro leben, sind es nur rund 15 Prozent.

Tabelle 17: Abschlussvarianten fur Immobilienfinanzierungen nach Einkommen

Abschlussvariante u. 750- | 1.500- | 2.500- | 4.000
750 1.500 | 2.500 | 4.000 +

AusschlielRlich analog mit Beratung 24,2 | 36,0 39,1 38,8 | 40,0
Nur digital 11,3 8,0 12,5 15,0 | 12,7
Digital mit Beratungsmoglichkeit 12,9 | 18,9 24,2 30,9 | 32,0
Kann ich mir nicht vorstellen/k. nicht in Frage 51,6 | 37,1 24,2 15,3 | 15,3

»Wie konnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschliefen?”, Anteil Befragte in Prozent, reprasentati-
ve Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Personen mit niedrigem Bildungsabschluss (33 Prozent) kénnen sich 6fter nicht vorstellen eine

Immobilienfinanzierung zu nutzen als Personen mit héheren Bildungsabschlissen.

Tabelle 18: Abschlussvarianten fur Immobilienfinanzierungen nach Bildung
Abschlussvariante Niedrig Mittel Hoch
AusschlielRlich analog mit Beratung 38,0 42,3 34,5
Nur digital 12,2 11,3 13,2
Digital mit Beratungsmoglichkeit 17,2 18,1 35,2
Kann ich mir nicht vorstellen/kommt nicht in Frage 32,6 28,4 17,1
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»Wie konnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen?“, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schul-
abschluss, noch Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlos-
sene Lehre/Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbil-
dung; Mittel: Weiterfiihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur,
(Fach-) Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum)

Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Die Bereitschaft Immobilienfinanzierungen abzuschlieRen hdngt auch stark von der Haushalts-
groRe ab. Wahrend sich von den in 1-Personen-Haushalten lebenden Personen sich nur 63
Prozent der Befragten einen Immobilienfinanzierungsabschluss vorstellen kénnen, sind es
Haushalten, in denen drei und mehr Personen leben mehr als 84 Prozent. Die Vorstellung eine
Immobilienfinanzierung ausschlieBlich analog abzuschlieBen ist in 2-Personen-Haushalten be-

sonders stark verbreitet.

Tabelle 19: Abschlussvarianten fur Immobilienfinanzierungen nach HaushaltsgroRe
Abschlussvariante 1HH 2 HH 3 HH 4 HH+
AusschlielRlich analog mit Beratung 36,8 40,5 38,3 32,0
Nur digital 6,1 10,7 18,8 21,3
Digital mit Beratungsmaoglichkeit 20,0 25,9 27,5 34,3
Kann ich mir nicht vorstellen/kommt nicht in Frage 37,1 22,9 15,4 12,4

»Wie kdnnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen?“, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Regional betrachtet kénnen sich die meisten Befragten in den Regionen Ost (78 Prozent der
Befragten) und Sid (78 Prozent der Befragten) vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzu-
schlieBen. Die Vorstellung eine Immobilienfinanzierung ausschlieflich analog abzuschlieRen ist

in allen Regionen gleich stark ausgepragt.
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Tabelle 20: Abschlussvarianten fir Immobilienfinanzierungen nach Region
Abschlussvariante Nord West Siid Ost
AusschlielRlich analog mit Beratung 38,5 37,0 37,2 38,9
Nur digital 10,6 14,2 12,4 10,6
Digital mit Beratungsmoglichkeit 26,7 22,5 27,9 28,3
Kann ich mir nicht vorstellen/kommt nicht in Frage 24,2 26,2 22,4 22,2

»Wie kdnnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen?“, Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg,
Niedersachsen, Bremen; West: Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz, Saarland; Stid: Bayern, Baden-
Wirttemberg; Ost: Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern, Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thiringen,

Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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4 Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden

Nach Angaben des Statistischen Bundesamtes leben rund 83,2 Millionen Einwohner in
Deutschland, davon sind 13,8 Millionen Personen noch minderjahrig. Hochgerechnet auf die
Bevolkerung basierend auf der reprasentativen Befragung im Juni 2021 kénnen sich rund 26,5
Millionen Personen vorstellen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaog-
lichkeit abzuschlieRen. Davon kénnen sich rund 17,9 Millionen Personen vorstellen digital mit

Beratungsmoglichkeit eine Immobilienfinanzierung abzuschlief3en.

Abbildung 3:  Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden

Gesamt 38,3

Frauen 30,3

Manner 46,6

30 bis 39 Jahre 58,9

40 bis 49 Jahre 50

60 Jahre und élter 24,4

HH: 1.500- 2.500 Euro 36,7

HH: 4.000 Euro+ 44,7

Studium/Akademiker 48,4

Single (1P-HH) 26,1

Familie (3P-HH) 57,3

Ostdeutschland 38,9

0 10 20 30 40 50 60

»Wie kdnnen Sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen?“ nur Personen, die sich vorstellen konnen
Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, HH: monatliches Nettohaus-

haltseinkommen, 4.000+: 4.000 Euro und mehr, Bildungsabschluss Studium, Single: 1 Personen-Haushalt, Familie: 3
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Personen-Haushalt, reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Studie Digitale Immobilienfinanzierung

Quelle: bbw research Anteil Befragte in Prozent

Gut 38 Prozent der Befragten gehoren zu der Gruppe Digi-Baufi, in der sich Personen befinden,
die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglich-
keit abzuschlieBen, die Anteile in den verschiedenen Altersgruppen mit mehr als 50 Prozent

sind bei den unter 40-Jahrigen besonders hoch.

57 Prozent der Digi-Immobilienfinanzierungskunden, die in 3-Personen-Haushalten leben,
kénnen sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschliefen. Auch in der Gruppe der
Maénner (47 Prozent der Befragten) und Studierten (48 Prozent der Befragten) sind die Anteile

besonders hoch.

Gut 30 Prozent der befragten Frauen kdnnen sich vorstellen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen. Von den befragten Méannern sind es
mit 47 Prozent wesentlich mehr. Digital mit Beratungsmaoglichkeit kénnen sich 21 Prozent der
Frauen und 31 Prozent der Manner vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen.
AusschlieRlich digital kénnen sich 9 Prozent der Frauen und 16 Prozent der Manner vorstellen

einen Abschluss einer Immobilienfinanzierung durchzufiihren.

Tabelle 21: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Nur digital 9,4 15,5 12,4
Digital mit Beratungsmaoglichkeit 20,9 31,1 25,9
Digi-Baufi Gesamt 30,3 46,6 38,3

Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdoglich-
keit abzuschlieRen, Anteil an Gesamt Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Knapp 52 Prozent der befragten 18- bis 29-Jahrigen kdnnen sich vorstellen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieBen. Digital mit Beratungsmog-

lichkeit kdnnen sich 35 Prozent der jungen Generation vorstellen eine Immobilienfinanzierung
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abzuschlieBen. AusschlieBlich digital kdnnen sich 17 Prozent der 18- bis 29-Jahrigen vorstellen

einen Abschluss einer Immobilienfinanzierung durchzufihren.

Knapp 59 Prozent der befragten 30- bis 39-Jahrigen kdnnen sich vorstellen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen. Digital mit Beratungsmog-
lichkeit kénnen sich 30 Prozent der zweitniedrigsten Altersgruppe vorstellen eine Immobilien-
finanzierung abzuschlieBen. Ausschlielich digital kénnen sich 29 Prozent der 30- bis 39-

Jahrigen vorstellen einen Abschluss einer Immobilienfinanzierung durchzufihren.

Genau die Halfte der befragten 40- bis 49-Jahrigen kann sich vorstellen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen. Digital mit Beratungsmog-
lichkeit kénnen sich 34 Prozent der mittleren Altersgruppe vorstellen eine Immobilienfinanzie-
rung abzuschlieRen. AusschlieBlich digital kénnen sich 16 Prozent der 40- bis 49-Jahrigen vor-

stellen einen Abschluss einer Immobilienfinanzierung durchzufihren.

Nur knapp 26 Prozent der befragten 50- bis 59-Jahrigen kénnen sich vorstellen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen. Digital mit Bera-
tungsmoglichkeit kdnnen sich 19 Prozent der zweithdchsten Altersgruppe vorstellen eine Im-
mobilienfinanzierung abzuschlielen. Ausschliefllich digital konnen sich weniger als 7 Prozent

der 50- bis 59-Jahrigen vorstellen einen Abschluss einer Immobilienfinanzierung durchzufiih-

ren.

Tabelle 22: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Nur digital 16,9 28,8 16,1 6,7 4,5
Digital mit Beratungsmoglichkeit 34,9 30,1 33,9 19,1 19,9
Digi-Baufi Gesamt 51,8 58,9 50,0 25,8 24,4

Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen
nur digital/digital mit Beratungsmdoglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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Nur 24 Prozent der 60- Jahrigen und alteren Befragten kdnnen sich vorstellen Immobilienfi-

nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen.

Digital mit Beratungsmaoglichkeit kdnnen sich knapp 20 Prozent der dlteren Generation vorstel-
len eine Immobilienfinanzierung abzuschlieflen. Ausschliefilich digital kbnnen sich weniger als
5 Prozent der Befragten 60plus vorstellen einen Abschluss einer Immobilienfinanzierung

durchzufihren.

Differenziert man tiefergehend die Gruppe der potentiellen digitalen Immobilienfinanzie-
rungskunden nach Alter und Geschlecht, dann zeigt sich, dass vor allem 30- bis 39-Jahrige be-
sonders haufig sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieen. Hier erreicht der Anteil mit 72 Prozent an den Befragten sei-

nen hoéchsten Wert.

Tabelle 23: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Alter und Geschlecht
Geschlecht 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Frauen 40,8 45,5 41,9 16,1 19,6
Manner 67,7 72,3 59,4 39,0 27,8

Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Wahrend mit steigendem Alter der Anteil der Personen, die sich vorstellen kénnen Immobili-
enfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieBen, geringer wird,
nimmt der Anteil der potentiellen Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit steigendem Ein-

kommen zu.

Von den Personen mit niedrigen Einkommen (bis 750 Euro) gehoren 24 Prozent der Befragten
zur Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden. Jeder siebte (13 Prozent) der Befragten
kann sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlie-
Ren, 11 Prozent der Befragten dagegen ausschlieBlich digital. Von den Personen mit relativ

niedrigen Einkommen (750 Euro bis 1.500 Euro netto im Monat) gehéren 27 Prozent der Be-
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fragten zur Gruppe Digi-Baufi. 19 Prozent der Befragten aus dieser Einkommensgruppe kdnnen
sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, 8

Prozent der Befragten dagegen ausschlieBlich digital.

Von den Personen mit mittleren Einkommen (1.500 Euro bis 2.500 Euro netto im Monat) geho-
ren 37 Prozent der Befragten zur Gruppe der Digi-Baufi. 24 Prozent der Befragten aus dieser
Einkommensgruppe koénnen sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieen, knapp 13 Prozent der Befragten dagegen ausschlieRlich digi-

tal.

Von den Personen mit relativ hohen Einkommen (2.500 Euro bis 4.000 Euro netto im Monat)
gehoren 46 Prozent der Befragten zur Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden. 31
Prozent der Befragten aus dieser Einkommensgruppe kénnen sich vorstellen eine Immobilien-
finanzierung digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, 15 Prozent der Befragten dage-

gen ausschlieflich digital.

Tabelle 24: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Nur digital 11,3 8,0 12,5 15,0 12,7
Digital mit Bera- 12,9 18,9 24,2 30,9 32,0

tungsmoglichkeit

Digi-Baufi Gesamt 24,2 26,9 36,7 45,9 44,7

Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Digi-Baufi: Personen, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen,
Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Von den Personen mit den hochsten Einkommen (4.000 Euro und mehr netto im Monat) geho-
ren rund 45 Prozent der Befragten zur Gruppe der digitalen Immobilienfinanzierungskunden.
32 Prozent der Befragten aus der einkommensstarksten Gruppe kdnnen sich vorstellen eine
Immobilienfinanzierung digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, knapp 13 Prozent der

Befragten dagegen ausschlieRlich digital.
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Von den Personen mit einem niedrigen hochsten Bildungsabschluss gehdren gut 29 Prozent
der Befragten zur Gruppe Digi-Baufi. 17 Prozent der Befragten aus dieser Bildungsgruppe kon-
nen sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlie-
Ren, gut 12 Prozent der Befragten dagegen ausschlieflich digital. Von den Personen mit einem
mittleren Bildungsabschluss gehéren ebenfalls gut 29 Prozent der Befragten zur Gruppe Digi-

Baufi.

Rund 18 Prozent der Befragten aus dieser Bildungsgruppe kdnnen sich vorstellen eine Immobi-
lienfinanzierung digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, gut 11 Prozent der Befragten
dagegen ausschlielRlich digital. Von den Personen mit einem hohen Bildungsabschluss gehoren

dagegen gut 48 Prozent der Befragten zur Gruppe Digi-Baufi.

Tabelle 25: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Nur digital 12,2 11,3 13,2
Digital mit Beratungsmaoglichkeit 17,2 18,1 35,2
Digi-Baufi Gesamt 29,4 29,4 48,4

Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiiler in aligemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule,
Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/ Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule
mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterflihrende Schule ohne Abitur (Realschulab-
schluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hoch-
schule, Fachhochschule, Polytechnikum), Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen
nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Rund 35 Prozent der Befragten aus der hochsten Bildungsgruppe konnen sich vorstellen eine
Immobilienfinanzierung digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschliefen, gut 13 Prozent der

Befragten dagegen ausschlieRlich digital.
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Tabelle 26: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach HaushaltsgroRRe
Personen im Haushalt 1 Person | 2 Personen | 3 Personen | 4 Personen+
Nur digital 6,1 10,7 18,8 21,3
Digital mit Beratungsmaoglichkeit 20,0 25,9 27,5 34,3
Digi-Baufi Gesamt 26,1 36,6 46,3 65,4

Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdoglich-
keit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Je grofer ein Haushalt ist, destso hoher ist der Anteil der Digi-Immobilienfinanzierungskunden.
Wahrend in 1-Personen-Haushalten nur 26 Prozent der darin lebenden Befragten sich vorstel-
len eine Immobilienfinanzierung nur digital oder digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlie-
Ren, sind es in 2-Personen-Haushalten bereits 37 Prozent, in 3-Personen-Haushalten dann 46
Prozent und 4-Personen-Haushalten und gréoReren Haushalten sogar 65 Prozent. Digital mit
Beratungsmaoglichkeit kdnnen sich 20 Prozent der Personen, die 1-Personen-Haushalten leben,
vorstellen eine Immobilienfinanzierung abzuschlieRen, in 2-Personen- Haushalten steigt dieser
Anteil auf 26 Prozent, in 3-Personen-Haushalten auf 28 Prozent und erreicht bei Personen, die
in Haushalten mit mindestens 4 Personen leben, auf iber 34 Prozent an. AusschlieRlich digital
als Abschlussmoglichkeit fiir eine Immobilienfinanzierung wird in den groBen Haushalten be-
sonders haufig genannt.

Tabelle 27: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden mit Kindern im Haushalt

Wohnsituation Anteil

Haushalte mit Kindern 57,7

Haushalte mit Kindern unter 18 Jahren im Haushalt lebend, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Wenn Kinder unter 18 Jahren in Haushalten leben, steigt der Anteil an den Befragten, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit ab-

zuschlieBen auf 58 Prozent.
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Tabelle 28: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Lebenssituation
Lebenssituation Anteil
Verheiratet/mit Partner zusammenlebend 42,8

Befragte nach Lebenssituation, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmaéglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Verheiratete oder mit dem Partner zusammenlebende Personen und voll Berufstatige kénnen

sich eher eine digitale Immobilienfinanzierung vorstellen abzuschlieRen.

Tabelle 29: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden voll berufstatig
Berufstatigkeit Anteil
Voll berufstatig 53,8

Voll berufstatig, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

In der Region Nord mit den Bundeslandern Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen und
Bremen erreicht der Anteil der digitalen Immobilienfinanzierungskunden 37 Prozent, in der
Region West mit Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz und dem Saarland 37 Prozent

sowie in der Region Siid mit Bayern und Baden-Wiirttemberg dann tber 40 Prozent.

Tabelle 30: Potentielle digitale Immobilienfinanzierungskunden nach Region
Region Nord West Sid Ost
Nur digital 10,6 14,2 12,4 10,6
Digital mit Beratungsmaoglichkeit 26,7 22,5 27,9 28,3
Digi-Baufi Gesamt 37,3 36,7 40,3 38,9

Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdoglich-
keit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent, Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen, Bremen; West:

Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz, Saarland; Siid: Bayern, Baden-Wiirttemberg; Ost: Berlin, Branden-

29



afb W
. Studie Digitale Immobilienfinanzierung b bW

burg, Mecklenburg-Vorpommern, Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thiringen

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

In Ostdeutschland mit den neuen Bundeslandern einschlieRlich Gesamt-Berlin liegt der Anteil

bei knapp 39 Prozent.
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5 Abschlussmoglichkeit Hausbank mit Onlineplattform

Bei ihrer Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform mochten 37 Prozent der Befragten
am ehesten den grofRten Teil einer Immobilienfinanzierung abschlieBen. In der Gruppe der
Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-

tungsmoglichkeit abzuschlieSen sind es sogar 42 Prozent der Befragten.

Abbildung 4:  Abschlussmdoglichkeit flir Immobilienfinanzierungen

Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener 36,6
Onlineplattform) 41,8

18,4

Bei einer Direktbank
29,8

14,1
Bei einem Online-Baufinanzierer
28,2

31
27,2

Bei einer Bausparkasse

Bei meiner Hausbank (ohne angeschlossener 32,6
Onlineplattform) 23,5

17,3
21,1

Bei einer anderen Bank als meiner Hausbank

Bei einem Baugeldvermittler (z.B. Interhyp, 10,1 Gesamt

Hypoport, Dr. Klein) 17 Digi-Baufi

0 5 10 15 20 25 30 35 40

,Wo wiirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieRen?“, Digi-Baufi: nur Perso-

nen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaéglichkeit abzuschlie-
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Ren, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

37 Prozent der Befragten kénnen sich vorstellen am ehesten bei ihrer Hausbank (mit ange-
schlossener Onlineplattform) den grofRten Teil einer Immobilienfinanzierung abzuschlieRen, 33
Prozent der Befragten kdnnen sich dies vorstellen bei ihrer Hausbank (ohne angeschlossener
Onlineplattform) . Den Abschluss bei einer Bausparkasse zu tatigen sagen 31 Prozent der
Befragten. Weniger als jeder fiinfte Befragte kann sich vorstellen eine Immobilienfinanzierung
bei einer Direktbank abzuschlieRen, bei einer anderen Bank als seiner Hausbank kdnnte dies
fiir 17 Prozent der Befragten der Fall sein. Bei einem Online-Immobilienfinanzierer sagen 14
Prozent und nur jeder zehnte Befragte kann sich vorstellen Giber einen Baugeldvermittler (z.B.

Interhyp, Hypoport, Dr. Klein) den gréten Teil einer Immobilienfinanzierung abzuwickeln.

Tabelle 31: Abschlussmdoglichkeiten fiir Immobilienfinanzierungen

Abschlussmoglichkeit Anteil

Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener Onlineplattform) 36,6
Bei meiner Hausbank (ohne angeschlossener Onlineplattform) 32,6
Bei einer Bausparkasse 31,0
Bei einer Direktbank 18,4
Bei einer anderen Bank als meiner Hausbank 17,3
Bei einem Online-Immobilienfinanzierer 14,1
Bei einem Baugeldvermittler (z.B. Interhyp, Hypoport, Dr. Klein) 10,1

,Wo wiirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieRen?“
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Betrachtet man nur die Personen, die sich vorstellen kbnnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, verschieben sich die Prioritdten. Ganz
oben in der Reihenfolgenliste bleibt die Option lber eine Hausbank mit angeschlossener Onli-
neplattform den groRten Teil einer Immobilienfinanzierung abschlieRen zu kénnen. Bei einer

Direktbank sagen 30 Prozent der befragten potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungs-
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kunden, bei einem Online-Immobilienfinanzierer konnen sich 28 Prozent der Befragten vorstel-
len eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen. Fiir eine Bausparkasse als Abschlusspartner
sprechen sich 27 Prozent der Personen aus, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierun-

gen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRBen.

Bei ihrer Hausbank (ohne angeschlossener Onlineplattform) kdnnen sich nur noch 24 Prozent
der befragten Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, vorstellen den gréRten Teil einer Immobili-

enfinanzierung abzuschlieRen.

Tabelle 32: Abschlussmoglichkeiten fiir digitale Immobilienfinanzierungskunden
Abschlussmoglichkeit Anteil
Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener Onlineplattform) 41,8
Bei einer Direktbank 29,8
Bei einem Online-Immobilienfinanzierer 28,2
Bei einer Bausparkasse 27,2
Bei meiner Hausbank (ohne angeschlossener Onlineplattform) 23,5
Bei einer anderen Bank als meiner Hausbank 21,1
Bei einem Baugeldvermittler (z.B. Interhyp, Hypoport, Dr. Klein) 17,0

,Wo wiirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieRen?“
Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immo-
bilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Nur etwas mehr als jeder fiinfte (21 Prozent) Befragte, der sich vorstellen kann Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, wiirde am ehesten
bei einer anderen Bank als seiner Hausbank den grofSten Teil einer Immobilienfinanzierung

abschlieBen.
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Bei einem Baugeldvermittler (z.B. Interhyp, Hypoport, Dr. Klein) wiirden 17 Prozent aus der
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Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden am ehesten den groBten Teil einer Immobili-

enfinanzierung abwickeln.

Ob deutschlandweit reprasentativ befragt und in der Zielgruppe der digitalaffinen potentiellen
Immobilienfinanzierungskunden: Eine Onlineplattform bei der Hausbank ist der mit Abstand
am haufigsten genannte Weg um eine Immobilienfinanzierung abzuschlieBen. Diese Ver-
triebsmoglichkeit wird von den meisten Verbrauchern und potentiellen Immobilienfinanzie-

rungskunden offensichtlich besonders geschatzt.

Tabelle 33: Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Gesamt 37,6 35,6 36,6
Digi-Baufi 45,2 39,5 41,8

,Wo wiirden Sie am ehesten (den grofRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieBen?”
Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener Onlineplattform), Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen konnen
Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Eine Onlineplattform bei der Hausbank wird von 38 Prozent der befragten Frauen genannt,
wenn es um die am ehesten vorstellbare Abschlussmoglichkeit fur den groten Teil einer Im-
mobilienfinanzierung geht. Von den befragten Mannern sagen dies etwas weniger, ndmlich 36
Prozent. Von den Frauen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, kénnen sich aber immerhin 45 Prozent

vorstellen diese Vertriebsform zu nutzen, bei den Mannern sind es knapp 40 Prozent der Be-

fragten.

Tabelle 34: Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Gesamt 44,0 35,3 37,3 29,4 37,4
Digi-Baufi 48,8 34,4 44,0 30,2 47,6
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»Wo wiirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieBen?” Bei meiner Hausbank
(mit angeschlossener Onlineplattform), Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierun-
gen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent, Alter in Jahren, 60+: 60
Jahre und alter

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

49 Prozent der befragten 18- bis 29-Jahrigen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, meinen dies am ehesten
Uber die einer Hausbank angeschlossenen Onlineplattform abwickeln zu kénnen, von den 30-
bis 39-Jahrigen sagen dies 34 Prozent und von den 40- bis 49-Jahrigen genau 44 Prozent. Bei
den 50- bis 59-Jahrigen ist die Nutzungsbereitschaft am geringsten (30 Prozent). 48 Prozent

der Befragten, die 60 Jahre und édlter sind, wiirden am ehesten diesen Abschlussweg nutzen.

Tabelle 35: Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Gesamt 22,6 38,9 36,2 35,5 38,0
Digi-Baufi 33,2 48,9 38,8 39,3 47,8

»Wo wiirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieBen?“ Bei meiner Hausbank
(mit angeschlossener Onlineplattform), Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmog-
lichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Den hochsten Anteil verzeichnet die Moglichkeit den grofSten Teil einer Immobilienfinanzie-
rung Uber eine Onlineplattform bei einer Hausbank abzuschlieBen, bei den Personen, die in
einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen von 750 Euro bis 1.500 Euro leben.
Dies betritt sowohl die Gesamtheit der Befragten als auch die Personen, die sich vorstellen
konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen.
In der hochsten Einkommensgruppe wird ebenfalls ein deutlich Gberdurchschnittlicher Zu-

stimmungswert erreicht.
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Tabelle 36: Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform nach HaushaltsgréRe
Personen im Haushalt 1 Person 2 Personen 3 Personen 4 Personen+
Gesamt 39,6 33,3 38,3 37,9
Digi-Baufi 45,2 39,5 42,0 42,6

»Wo wirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieRen?”
Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener Onlineplattform), Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kénnen
Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Wahrend insgesamt knapp 42 Prozent der befragten potentiellen Digi- Immobilienfinanzie-
rungskunden sich am ehesten vorstellen kénnen den gréfRten Teil einer Immobilienfinanzie-
rung Uber ihre Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform abschlieRen zu kénnen, sind es
bei Personen, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen von 4.000 Euro

und mehr leben, fast 48 Prozent.

Vor allem in Single-Haushalten und in Haushalten mit hohem Bildungsabschluss findet der
Vertriebsweg von Immobilienfinanzierungen tber die Hausbank mit angeschlossener Online-

plattform hohe Zustimmungswerte.

Tabelle 37: Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Gesamt 31,7 33,2 41,2
Digi-Baufi 35,4 34,1 46,7

»Wo wirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieRen?”

Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener Onlineplattform),

Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmog-
lichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

bbw research

Quelle: Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Regional betrachtet wiirden am ehesten westdeutsche Digi-Immobilienfinanzierungskunden

den Vertriebsweg fiir eine Immobilienfinanzierung Gber ihre Hausbank mit angeschlossener
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Onlineplattform bevorzugen, wahrend in Ostdeutschland nur unterdurchschnittliche 37 Pro-

zent der befragten Digi-Baufi sich diese Vertriebsform vorstellen kénnen zu nutzen.

Tabelle 38: Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform nach Region
Region Nord West Sid Ost
Gesamt 32,3 37,6 37,4 31,2
Digi-Baufi 46,7 41,9 46,2 36,9

»Wo wirden Sie am ehesten (den groRten Teil) einer Immobilienfinanzierung abschlieBen?”

Bei meiner Hausbank (mit angeschlossener Onlineplattform), Anteil Befragte in Prozent, Digi-Baufi: nur Personen,
die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen
Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen, Bremen; West: Nordrhein-Westfalen, Hessen,

Rheinland-Pfalz, Saarland; Stid: Baden-Wirttemberg, Bayern; Ost: Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern,
Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thiiringen

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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6 Erstkontakt fir Immobilienfinanzierungen

Befragt man deutschlandweit und reprasentativ alle Verbraucher dann ist fir alle klar und
eindeutig: Der erste Kontakt bezliglich einer Immobilienfinanzierung erfolgt iber die Haus-
bank. Sehr wahrscheinlich oder wahrscheinlich wiirden mehr als vier Fiinftel der Befragten sich

zunachst an den Berater der Hausbank wenden.

Abbildung 5:  Erstkontakt fiir Immobilienfinanzierungen

Berater der Hausbank 42,4 39,9 17,7

Berater einer Bausparkasse 25,4 45 29,6
Online-Plattform der Hausbank 20,7 42,5 36,8
Berater einer anderen Bank 16,6 40,4 43
Online-Plattform/Vertriebsgesellschaft 13,4 33,4 53,2
Freien Finanzierungsvermittler 12,3 30,5 57,2
Versicherungsvermittler 12 29,7 58,3

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sehr wahrscheinlich Wahrscheinlich Eher nicht

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezlglich einer Immobilienfinanzierung wenden?*
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

70 Prozent der Befragten halten es fiir (sehr) wahrscheinlich an sich einen Berater einer Bau-
sparkasse zu wenden und 63 Prozent der Befragten wirden eine Onlineplattform (falls vor-

handen) ihrer Hausbank fiir einen Erstkontakt nutzen. Einen Vermittler ob nun Versicherungs-
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vermittler oder einen freien Finanzvermittler wiirden nur jeweils gut 40 Prozent der Befragten

im Erstkontakt ansprechen fiir eine Immobilienfinanzierung.

Tabelle 39: Erstkontakt flir Immobilienfinanzierungen
Erstkontakt Sehr wahr- Wabhrscheinlich | Eher nicht
scheinlich
Berater der Hausbank 42,4 39,9 17,7
Onlineplattform der Hausbank 20,7 42,5 36,8

(falls vorhanden)

Berater einer anderen Bank 16,6 40,4 43,0
Berater einer Bausparkasse 25,4 45,0 29,6
Onlineplattform/Vertriebsgesellschaft 13,4 33,4 53,2
Freien Finanzierungsvermittler 12,3 30,5 57,2
Versicherungsvermittler 12,0 29,7 58,3

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes beziglich einer Immobilienfinanzierung wenden?*
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

47 Prozent der Befragten halten es fiir (sehr) wahrscheinlich einen Berater einer anderen Bank
als Erstkontakt fur eine Immobilienfinanzierung anzusprechen. Eine Onlineplattform wiirden
47 Prozent der Befragten (sehr) wahrscheinlich fiir einen Erstkontakt aufsuchen um eine Im-
mobilienfinanzierung zu beginnen. Sehr wahrscheinlich wiirden 42 Prozent der Befragten bei
einer Immobilienfinanzierung mit einem Berater ihrer Hausbank zunachst sprechen. 40 Pro-
zent der Befragten wiirden diesen als Erstkontakt ,nur” wahrscheinlich nutzen. Weniger als 18
Prozent der Befragten wiirden eher nicht am Anfang einer Immobilienfinanzierung mit ihrem

Berater bei der Hausbank sprechen.

Sehr wahrscheinlich wiirden 21 Prozent der Befragten bei einer Immobilienfinanzierung mit
einem Besuch auf der Onlineplattform einer Hausbank starten, wenn diese auch tatsachlich

vorhanden ist. 43 Prozent der Befragten wiirden diese als Erstkontakt wahrscheinlich nutzen.
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Weniger als 37 Prozent der Befragten wiirden eher nicht am Anfang einer Immobilienfinanzie-

rung auf einer Onlineplattform ihrer Hausbank nach Informationen suchen.

In der Befragung von Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur digi-

tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, ergibt sich eine andere Reihenfolge.

Abbildung 6:  Erstkontakt digitale Immobilienfinanzierungskunden

Online-Plattform der Hausbank 33,7 50,9 15,4
Berater der Hausbank 35,5 42,3 22,3
Online-Plattform/Vertriebsgesellschaft 26,4 49,6 24
Berater einer Bausparkasse 25,8 43,9 30,3
Berater einer anderen Bank 22,3 43,6 34,2
Freien Finanzierungsvermittler 21,1 37,9 41
Versicherungsvermittler 19,3 34,7 46

0 20 40 60 80 100

Sehr wahrscheinlich Wahrscheinlich Eher nicht

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezlglich einer Immobilienfinanzierung wenden?“
Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immo-
bilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Mit einem Befragungsanteil bei (sehr) wahrscheinlich von 85 Prozent liegt die Onlineplattform
der Hausbank (falls vorhanden) bei den abgefragten Erstkontaktméglichkeiten ganz vorne. Fir

34 Prozent der Befragten, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
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tal/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, ist es sehr wahrscheinlich ihren Erstkontakt
Uber eine Onlineplattform ihrer Hausbank durchzufiihren, mehr als die Halfte (51 Prozent) der
Befragten halt dies flr wahrscheinlich, nur fir 15 Prozent der digitalen Immobilienfinanzie-
rungskunden kommt dies eher nicht in Frage. Den Berater als Erstkontakt bei einer Immobili-
enfinanzierung zu nutzen, halten 78 Prozent der Befragten, die sich vorstellen kdnnen Immobi-
lienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, fir sehr wahr-

scheinlich (36 Prozent) und wahrscheinlich (42 Prozent).

Tabelle 40: Erstkontakt digitale Immobilienfinanzierungskunden
Erstkontakt Sehr wahr- | Wahrscheinlich Eher nicht
scheinlich
Berater der Hausbank 35,5 42,3 22,3
Onlineplattform der Hausbank 33,7 50,9 15,4

(falls vorhanden)

Berater einer anderen Bank 22,3 43,6 34,2
Berater einer Bausparkasse 25,8 43,9 30,3
Onlineplattform/Vertriebsgesellschaft 26,4 49,6 24,0
Freien Finanzierungsvermittler 21,1 37,9 41,0
Versicherungsvermittler 19,3 34,7 46,0

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezlglich einer Immobilienfinanzierung wenden?*
Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immo-
bilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

(Sehr) wahrscheinlich ist fiir 76 Prozent der Digi-lmmobilienfinanzierungskunden, dass sie flr
ihren Erstkontakt eine Onlineplattform / Vertriebsgesellschaft nutzen. Fir jeden vierten Be-
fragten, der sich vorstellen kann Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungs-

moglichkeit abzuschlieRen, kommt dies allerdings eher nicht in Frage.

Knapp 70 Prozent der potentiellen Digi-lmmobilienfinanzierungskunden wiirden sich (sehr)

wahrscheinlich als erstes beziglich einer Immobilienfinanzierung an einen Berater einer Bau-
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sparkasse wenden. Dies ist ein ahnlich hoher Wert wie in der Gesamtbefragung. Zwei von drei
Befragten die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieBen, halten es fir (sehr) wahrscheinlich sich zunéchst an einen

Berater einer anderen Bank zu wenden.

Studierte (36 Prozent), Familien (34 Prozent) und Personen in der Altersgruppe 30 bis 39 Jahre
(34 Prozent) sowie Personen, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen
von 2.500 Euro bis 4.000 Euro leben (39 Prozent), aus der Befragungsgruppe Digi-Baufi konnen
sich besonders haufig vorstellen, sich sehr wahrscheinlich als erstes bei einer Immobilienfinan-

zierung eine Hausbank mit Onlineplattform zu kontaktieren.

Abbildung 7:  Erstkontakt Digi-Baufi Hausbank mit Onlineplattform

Gesamt 33,7
Frauen 32,9
Manner 34,2
30 bis 39 Jahre 34,4
40 bis 49 Jahre 29,3
60 Jahre und alter 31,7
HH: 1.500- 2.500 Euro 35,1
HH: 4.000 Euro+ 31,3
Studium/Akademiker 35,7
Single (1P-HH) 28,8
Familie (3P-HH) 34,2
Ostdeutschland 29,9
10 15 20 25 30 35
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»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes beziglich einer Immobilienfinanzierung wenden?*
Onlineplattform der Hausbank (falls vorhanden), nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierun-
gen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieBen, HH: monatliches Nettohaushaltseinkommen,
4.000+: 4.000 Euro und mehr, Bildungsabschluss Studium, Single: 1 Personen-Haushalt, Familie: 3 Personen-
Haushalt,

Quelle: bbw research Befragung von Personen ab 18 Jahren, Anteil Befragte in Prozent, Juni 2021

Wahrend 18 Prozent der befragten Frauen es fiir sehr wahrscheinlich halten als Erstkontakt
eine Onlineplattform bei ihrer Hausbank zu nutzen, sind es bei den befragten Mannern 23
Prozent. In der Gruppe Digi-Baufi ndhern sich die Werte an: Von den befragten Frauen, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsméglichkeit ab-
zuschlieRen, bezeichnen es 33 Prozent als sehr wahrscheinlich eine onlineplattform ihrer
Hausbank als erstes bei einer Immobilienfinanzierung aufzusuchen, von den Mannern sagen

dies 34 Prozent.

Tabelle 41: Erstkontakt Hausbank mit Onlineplattform nach Geschlecht

Geschlecht Frauen Maénner Gesamt
Gesamt 18,2 23,3 20,7
Digi-Baufi 32,9 34,2 33,7

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezlglich einer Immobilienfinanzierung wenden?“
Onlineplattform der Hausbank (falls vorhanden), Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Von den 18- bis 29-Jahrigen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, halten es fast 34 Prozent fiir sehr wahr-
scheinlich zunachst eine Onlineplattform ihrer Hausbank aufzusuchen, von den 30- bis 39-
Jahrigen sagen dies gut 34 Prozent. Von den 40- bis 49-Jahrigen sind es 29 Prozent, die es fir
sehr wahrscheinlich halten als erstes bei einer Immobilienfinanzierung eine Onlineplattform
ihrer Hausbank zu nutzen, in der Altersgruppe 50 bis 59 Jahre und bei den Befragten 60+ sind

es jeweils 32 Prozent.
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Tabelle 42: Erstkontakt Hausbank mit Onlineplattform nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Gesamt 30,1 28,1 19,3 16,2 15,8
Digi-Baufi 33,5 34,4 29,3 32,0 31,7

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes beziglich einer Immobilienfinanzierung wenden?“ Onli-
neplattform der Hausbank (falls vorhanden), Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Digi-Baufi: nur Personen, die
sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen,
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Nach Einkommen differenziert ergibt sich kein einheitliches Bild: In der Einkommensgruppe
2.500 Euro bis 4.000 Euro liegt der Spitzenwert mit fast 39 Prozent, in der Einkommensgruppe

unter 750 Euro mit einem Anteil von 7 Prozent der niedrigste Wert.

Tabelle 43: Erstkontakt Hausbank mit Onlineplattform nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Gesamt 1,6 16,0 22,1 26,9 18,7
Digi-Baufi 6,8 27,7 35,1 38,7 31,3

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezlglich einer Immobilienfinanzierung wenden?*
Onlineplattform der Hausbank (falls vorhanden), Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, reprasentative Befragung von 1.000 Per-
sonen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Personen mit einem niedrigen Bildungsabschluss halten es weniger fiir sehr wahrscheinlich
halten als Erstkontakt eine Onlineplattform ihrer Hausbank bei einer Immobilienfinanzierung
zu nutzen. Von den Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit niedrigem Bildungsabschluss
sagen dies 28 Prozent, Personen mit Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne Studium oder Studi-

um (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum) meinen dies zu 36 Prozent.
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Tabelle 44: Erstkontakt Hausbank mit Onlineplattform nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Gesamt 20,8 15,8 23,9
Digi-Baufi 27,5 33,9 35,7

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezuglich einer Immobilienfinanzierung wenden?“
Onlineplattform der Hausbank (falls vorhanden), Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiiler in
allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Leh-
re/Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung;
Mittel: Weiterflihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-)
Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum)

Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmog-
lichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

In Single-Haushalten schatzen es nur wenige Personen als sehr wahrscheinlich ein, als Erstkon-
takt eine Onlineplattform ihrer Hausbank zu nutzen. In 2-Personen-Haushalten sind es bei den
Digi-Immobilienfinanzierungskunden immerhin schon gut 30 Prozent, die es fiir sehr wahr-
scheinlich halten den Erstkontakt auf diese Weise zu gestalten. Der Anteilswert nimmt mit der

HaushaltsgroRe weiter zu.

Tabelle 45: Erstkontakt Hausbank mit Onlineplattform nach Haushaltsgrof3e
Personen im Haushalt 1 Person 2 Personen 3 Personen 4 Personen+
Gesamt 15,4 20,4 23,5 27,8
Digi-Baufi 28,8 30,4 34,2 39,4

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes bezlglich einer Immobilienfinanzierung wenden?“
Onlineplattform der Hausbank (falls vorhanden), Digi-Baufi: nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Der hochste Anteil unter den Digi-Immobilienfinanzierungskunden, die es flir sehr wahrschein-
lich halten eine Onlineplattform ihrer Hausbank als Erstkontakt fiir eine Immobilienfinanzie-

rung zu nutzen, findet sich im Siden Deutschlands. In Bayern und Baden-Wirttemberg er-
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reicht der Anteil mit 39 Prozent der Befragten seinen Spitzenwert. Dagegen liegt er in Ost-

deutschland mit knapp 30 Prozent fast 10 Prozentpunkte niedriger.

Tabelle 46: Erstkontakt Hausbank mit Onlineplattform nach Region
Region Nord West Sid Ost
Gesamt 18,0 21,4 21,0 21,2
Digi-Baufi 32,7 31,8 38,5 29,9

»An wen oder welches Medium wiirden Sie sich als erstes beziglich einer Immobilienfinanzierung wenden?*
Onlineplattform der Hausbank (falls vorhanden), Anteil Befragte in Prozent, Digi-Baufi: nur Personen, die sich vor-
stellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdoglichkeit abzuschlieRen

Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen, Bremen; West: Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz,
Saarland; Sud: Bayern, Baden-Wirttemberg; Ost: Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern,

Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thiiringen

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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7 Bedeutung von Beratung und Konditionen

Neben vielen anderen Faktoren sind bei der Entscheidung fiir einen Wertpapierkauf, der Wahl
des Kreditinstitutes bei der Kontoeroffnung, bei Bankeinlagen oder einer Kartenbestellung
(Kreditkarte/Debitkarte) oder der Inanspruchnahme einer Finanzierung vor allem der Preis

oder Zins/Konditionen und die Beratungsqualitat entscheidende Faktoren.

Tabelle 47: Bedeutung von Zins und Beratung

Finanzdienstleistung Preis/Zins Beratung Gleich wichtig

Girokonto 48,1 12,8 39,1
Spareinlage 41,3 14,3 44,4
Kreditkarte/Debitkarte 45,1 14,0 40,9
Aktien 31,3 18,0 50,7
Investmentfonds 31,3 19,1 49,6
Immobilienfinanzierung 30,1 20,1 49,8
Konsumkredit 40,1 14,9 45,0

»Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?“
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Die Preisfrage ist vor allem bei der Wahl des Girokontos und der Kreditkarte/Debitkarte ent-
scheidend. Die Beratung riickt mit der Komplexitat der Finanzdienstleistung starker in den
Mittelpunkt. Die Kosten einer Immobilienfinanzierung sind fiir 30 Prozent der Befragten wich-
tiger als die Beratung. Flr 20 Prozent der Befragten ist die Beratung bei einer Immobilienfinan-
zierung wichtiger als der Zins. Jeder zweite Befragte halt eine Beratung flir ebenso wichtig wie

die Kosten einer Immobilienfinanzierung.

Bei einem Girokonto sind die Kosten dagegen ein starkeres Abschlusskriterium. Hier sagen 48

Prozent der Befragten, dass die Kosten des Girokontos wichtiger als eine Beratung (nur 12
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Prozent der Befragten) sind. Nur 39 Prozent der Befragten schatzen die Kostenfrage gleichbe-

deutend mit der Beratungsqualitdt ein, wenn es um die Frage der Wahl eines Girokontos geht.

Fiir 43 Prozent der befragten Manner sind bei Immobilienfinanzierungen die Entscheidungsfak-
toren Kosten und Beratung als gleich gewichtet zu betrachten. Bei Frauen ist dieser Anteil mit
58 Prozent deutlich héher. Die Beratung als wichtiger gegenliber den Kosten einer Immobilien-

finanzierung stufen jeweils 18 Prozent der Madnner und Frauen ein.

Tabelle 48: Bedeutung von Beratung bei Immobilienfinanzierungen nach Geschlecht
Einschatzung Frauen Manner Gesamt
Wichtiger: Preis/Zins 23,9 39,1 30,1
Wichtiger: Beratung 18,0 18,0 20,1
Gleich wichtig 58,1 42,9 49,8

,Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?”, Immobilienfinanzierung
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

In der Gruppe Digi-Baufi ergibt sich ein anderes Bild: Fiir nur 33 Prozent der befragten Manner
die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglich-
keit abzuschlieRen, sind bei Immobilienfinanzierungen die Entscheidungsfaktoren Kosten und
Beratung als gleich gewichtet zu betrachten. Bei Frauen ist dieser Anteil mit 41 Prozent hoher,
aber deutlich niedriger als in Befragung der Gesamtbevélkerung. Die Beratung als wichtiger
gegeniber den Kosten einer Immobilienfinanzierung stufen 20 Prozent der Frauen und 21 Pro-
zent der befragten Manner, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-

tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, ein.

Tabelle 49: Bedeutung von Beratung Digi-Baufi nach Geschlecht
Einschatzung Frauen Manner Gesamt
Wichtiger: Preis/Zins 39,4 46,9 43,9
Wichtiger: Beratung 20,0 20,6 20,4
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Gleich wichtig 40,6 32,5 35,8

»Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?“, Immobilienfinanzierung
Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immo-
bilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

In der Gruppe der 30- bis 39-Jahrigen ist der Anteil der Befragten, die eine Beratung wichtiger
als die Kosten einer Immobilienfinanzierung einschatzen, mit 25 Prozent am hochsten. In die-
ser Altersgruppe betrachten 45 Prozent der Befragten die Kosten einer Immobilienfinanzierung

und die Beratung als gleich wichtig ein.

Tabelle 50: Bedeutung von Beratung bei Immobilienfinanzierungen nach Alter
Einschatzung 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Wichtiger: Preis/Zins 28,9 30,1 38,0 31,4 26,4
Wichtiger: Beratung 21,7 24,8 20,0 13,4 21,1
Gleich wichtig 49,4 45,1 42,0 55,2 52,5

»Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?“, Immobilienfinanzierung
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter

Unter den Digi-Immobilienfinanzierungskunden ist der Anteil der Befragten, die eine Beratung
gleichgewichtet gegeniiber den Kosten einer Immobilienfinanzierung einschatzen, in der
Gruppe der 30- bis 39-Jahrigen mit dann 41 Prozent am hochsten. Aber auch in der Gruppe der
18- bis 29-Jahrigen ist der Anteil fiir die gleichgewichtete Einschatzung mir knapp 41 Prozent
sehr hoch. Offensichtlich nimmt in allen Altersgruppen bei den Personen, die sich vorstellen
konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen,
die Bedeutung der Konditionenfrage zu, wahrend der Stellenwert der Konditionenfrage eher

abnimmt.
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Tabelle 51: Bedeutung von Beratung Digi-Baufi nach Alter
Einschatzung 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Wichtiger: Preis/Zins 38,4 35,6 46,7 60,1 46,3
Wichtiger: Beratung 20,9 23,3 22,7 13,9 26,7
Gleich wichtig 40,7 41,1 30,7 26,0 35,4

»Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?“, Immobilienfinanzierung
Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immo-
bilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter

In der héchsten Einkommensgruppe mit Personen, die in einem Haushalt mit einem monatli-
chen Nettoeinkommen von 4.000 Euro und mehr leben, ist die Bedeutung der Immobilienfi-
nanzierungskonditionen und der Beratung gleich hoch. 17 Prozent der Befragten sind der Auf-

fassung, dass eine Beratung wichtiger ist als der Zins.

Tabelle 52: Bedeutung von Beratung bei Immobilienfinanzierungen nach Einkommen
Einschatzung u. 750 | 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Wichtiger: Preis/Zins 27,4 29,7 25,6 33,6 32,7
Wichtiger: Beratung 29,0 15,4 24,6 18,0 16,7
Gleich wichtig 43,5 54,9 49,8 48,3 50,7

»,Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?“, Immobilienfinanzierung
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Bei den potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungskunden liegt die Bedeutung der Bera-
tung in den Einkommensklassen 750 Euro bis 2.500 Euro gegeniiber der Bedeutung der Kredit-

konditionen sogar tGber den Werten in der Gesamtbevolkerung.
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Tabelle 53: Bedeutung von Beratung Digi-Baufi nach Einkommen

Einschatzung u. 750 | 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Wichtiger: Preis/Zins 40,2 38,3 39,7 46,7 47,8
Wichtiger: Beratung 26,4 19,1 26,2 18,0 16,4
Gleich wichtig 33,4 42,6 34,1 35,3 35,8

»Was ist Ihnen eher wichtiger beim Abschluss/Kauf von Finanzdienstleistungen?“, Immobilienfinanzierung

Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immo-

bilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Allerdings ist in allen Einkommensklassen die Konditionenfrage bei Immobilienfinanzierungen

im Stellenwert hoher anzusiedeln als die Beratung und besonders hoch mit 48 Prozent der

Befragten, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen von 4.000 Euro und

mehr leben.
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8 Anforderungen an Immobilienfinanzierungen

Gefragt nach der Bedeutung von Eigenschaften bzw. Angeboten bei einer Immobilienfinanzie-
rung ergibt sich in der reprasentativen Befragung folgende Reihenfolge: Eine passgenaue Im-
mobilienfinanzierung ist fiir die meisten Befragten besonders wichtig. Die persdnliche Bera-
tung und Betreuung folgt auf dem zweiten Platz. Auf dem dritten Platz liegt ein abrufbares,
transparentes und aktuelles Dokumentenportal, einen nutzerfreundlichen Immobilienfinanzie-
rungsrechner bezeichnen vier von fiinf Befragten als wichtig bzw. sehr wichtig. Die Internet-
plattform bei ihrer Hausbank folgt mit einem Anteil von 79 Prozent (sehr wichtig/wichtig),

wahrend technische Losungen Online von zwei Drittel der Befragten so eingestuft werden.

Abbildung 8:  Anforderung an Immobilienfinanzierungen

Passgenaue Baufinanzierung 55,2 36,4 8,4

Personliche Beratung und Betreuung 51,8 35,9 12,3
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»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur Ihre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

55 Prozent der Befragten bezeichnen eine passgenaue Immobilienfinanzierung als sehr wichtig
fir ihre Immobilienfinanzierung. Eine persoénliche Beratung und Betreuung erachten 52 Pro-
zent der Befragten als sehr wichtig. Ein abrufbares transparentes und aktuelles Dokumenten-
portal nennen 39 Prozent. Einen nutzerfreundlichen Immobilienfinanzierungsrechner Online

bezeichnen 33 Prozent der Befragten als sehr wichtig.

Tabelle 54: Anforderungen an Immobilienfinanzierungen
Eigenschaft/Anforderung Sehr wich- | wichtig Eher un-
tig wichtig
Personliche Beratung und Betreuung 51,8 35,9 12,3
Technische Losungen Online in Ergdnzung 31,1 50,7 18,2

zum personlichen Kontakt

Internetplattform meiner Hausbank 32,5 46,7 20,8
mit personlicher Beratung

Technische Losungen Online ohne 24,4 42,7 32,9
personliche Beratung

Nutzerfreundlicher Immobilienfinanzierungsrechner 32,9 47,5 19,6
Online
Abrufbares transparentes und 39,1 45,4 15,5

aktuelles Dokumentenportal

Passgenaue Immobilienfinanzierung 55,2 36,4 8,4

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“
Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Die Internetplattform ihrer Hausbank mit personlicher Beratung schéatzt jeder dritte Befragte
als sehr wichtig fiir eine Immobilienfinanzierung ein. Jeder flinfte Befragte bezeichnet sie aber

als eher unwichtig.
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Technische Losungen Online in Ergdanzung zum persodnlichen Kontakt sind fir 31 Prozent der
Befragten sehr wichtig, wenn es um eine Immobilienfinanzierung geht. Technische Losungen

Online ohne personliche Beratung betrachten gut 24 Prozent als sehr wichtig.

Betrachtet man nur die Gruppe der potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungskunden, in
der sich nur Personen befinden, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, bleibt die Eigenschaft, dass sie passgenau
sein muss, die fiir die meisten Befragten wichtigste Anforderung an eine Immobilienfinanzie-

rung.

Abbildung 9:  Anforderungen digitalaffiner Immobilienfinanzierungskunden

Passgenaue Baufinanzierung 55,9 BOKO 4,2

Abrufbares transparentes und aktuelles

Dokumentenportal G 5 >
Nutzerfreundlicher Baufinanzierungsrechner
. 45,2 47 7,8
Online ’
Technische L& Online in Erga
echnische osun"gel.'\ nline in Ergdnzung zum 39,7 517 8,6
personlichen Kontakt
Internetplattform meiner Hausbank mit
prattiorm met u ! 39,7 47,5 12,8
personlicher Beratung
Technische Losungen Online ohne personliche
36 49,9 141
Beratung i i :
Personliche Beratung und Betreuung 33,9 47,8 18,3
0 20 40 60 80 100

Sehr wichtig Wichtig Eher unwichtig

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fir lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, nur Personen, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaéglichkeit abzuschlieRen,
Reprasentative Befragung ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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Nur weniger als 5 Prozent der Befragten bezeichnen die Passgenauigkeit einer Immobilienfi-
nanzierung als eher unwichtig. Ein abrufbares transparentes und aktuelles Dokumentenportal
wird fast genauso haufig als wichtig oder sehr wichtig eingestuft. Es folgt die Anforderung an
eine Immobilienfinanzierung, dass ein nutzerfreundlicher Immobilienfinanzierungsrechner
Online vorhanden sein sollte. Nur 8 Prozent der Befragten sagen, dass der Immobilienfinanzie-

rungsrechner eher unwichtig ist.

Technische Lésungen Online in Ergdnzung zum personlichen Kontakt werden nur von knapp 9
Prozent der Befragten als eher unwichtig bezeichnet, aber Gber die Halfte der Befragten be-
zeichnet sie als wichtig und rund 40 Prozent der Befragten als sehr wichtig. Die Internetplatt-
form ihrer Hausbank mit persoénlicher Beratung bezeichnen knapp 40 Prozent der Befragten
potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungskunden als sehr wichtig, 48 Prozent als wichtig

und nur 13 Prozent als eher unwichtig.

Technische Losungen Online ohne personliche Beratung halten 14 Prozent der Befragten fir

eher unwichtig, aber 48 Prozent der Befragten als wichtig.

Tabelle 55: Anforderungen digitalaffiner Immobilienfinanzierungskunden
Eigenschaft/Anforderung Sehr wich- | wichtig Eher un-
tig wichtig
Personliche Beratung und Betreuung 33,9 47,8 18,3
Technische Losungen Online in Ergdnzung 39,7 51,7 8,6

zum personlichen Kontakt

Internetplattform meiner Hausbank mit 39,7 47,5 12,8
personlicher Beratung

Technische Losungen Online ohne 36,0 49,9 14,1
personliche Beratung

Nutzerfreundlicher Immobilienfinanzierungsrechner 45,2 47,0 7,8
Online
Abrufbares transparentes und 48,3 46,7 5,0

aktuelles Dokumentenportal
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Passgenaue Immobilienfinanzierung 55,9 39,9 4,2

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur Ihre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, nur Personen, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen,
Reprasentative Befragung ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Die personliche Beratung und Betreuung bezeichnen 34 Prozent der digitalaffinen potentiellen
Immobilienfinanzierungskunden als sehr wichtig, 48 Prozent als wichtig und 18 Prozent als

eher unwichtig.

Tabelle 56: Anforderungen digitalaffiner Immobilienfinanzierungskunden nach Geschlecht
Eigenschaft/Anforderung Frauen Méanner | Gesamt
Personliche Beratung und Betreuung 36,8 32,0 33,9
Technische Losungen Online in Ergdnzung 41,3 38,6 39,7

zum personlichen Kontakt

Internetplattform meiner Hausbank 44,5 36,4 39,7
mit personlicher Beratung

Technische Losungen Online 39,4 33,8 36,0
ohne personliche Beratung

Nutzerfreundlicher Immobilienfinanzierungsrechner 47,7 43,4 45,2
Online
Abrufbares transparentes und 50,3 46,9 48,3

aktuelles Dokumentenportal

Passgenaue Immobilienfinanzierung 54,2 57,0 55,9

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fir lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, sehr wichtig, nur Per-
sonen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzu-
schlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Wahrend 54 Prozent der befragten Frauen eine passgenaue Immobilienfinanzierung sehr wich-
tig ist, teilen 57 Prozent der befragten Méanner diese Einschatzung. GroRere Unterschiede nach

Geschlechtern in der Einschatzung der Wichtigkeit ergeben sich bei den Anforderungen Inter-
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netplattform der Hausbank und technische Lésungen Online ohne personliche Beratung. Fiir
die Anforderung technische Losungen Online ohne personliche Beratung geben 39 Prozent der
Frauen eine Einschatzung als sehr wichtig ab, von den befragten Mannern sind es demgegen-

Uber nur 34 Prozent.

Im Vergleich zwischen den verschiedenen Altersgruppen sind die Unterschiede noch wesent-
lich groRer. Dies gilt insbesondere fir die Einschatzung “sehr wichtig” auch fir die digitalaffi-
nen potentiellen Immobilienfinanzierungskunden. In der jungen Generation bezeichnen die
Eigenschaft “passgenaue Immobilienfinanzierung” 51 Prozent als sehr wichtig, von den 30- bis
39-Jahrigen teilen 52 Prozent, von den 40- bis 49-Jahrigen teilen 51 Prozent der Befragten die-
se Einschatzung. Uber 70 Prozent der 50- bis 59-Jdhrigen bezeichnen eine passgenaue Immobi-
lienfinanzierung als sehr wichtig. Technische Lo6sungen Online ohne persdnliche Betreuung
wird als Anforderung nur von 36 Prozent der 30- bis 39-Jahrigen als sehr wichtig eingestuft, in

der Generation 60plus sagen dies sogar nur 29 Prozent der Befragten.

Tabelle 57: Anforderungen digitalaffiner Immobilienfinanzierungskunden nach Alter
Eigenschaft/Anforderung 18-29 | 30-39 | 40-49 | 50-59 | 60+
Personliche Beratung und Betreuung 37,2 | 27,8 | 32,1 | 38,2 | 36,8
Technische Losungen Online in Ergdnzung 39,5 | 38,9 | 42,7 | 38,1 | 39,2

zum personlichen Kontakt

Internetplattform meiner Hausbank 48,8 | 36,7 | 38,7 | 32,0 | 38,6
mit personlicher Beratung

Technische Losungen Online 40,7 | 35,6 | 42,7 | 34,0 | 28,8
ohne personliche Beratung

Nutzerfreundlicher Immobilienfinanzierungsrechner | 38,4 | 46,7 | 45,8 | 48,0 | 47,6
Online

Abrufbares transparentes und 50,2 | 42,2 | 52,1 | 48,3 | 46,4
aktuelles Dokumentenportal

Passgenaue Immobilienfinanzierung 51,2 | 51,8 | 50,7 | 70,2 | 64,6

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur Ihre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, sehr wichtig,

Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
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digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Wahrend von den 18- bis 29-Jdhrigen neben einer passgenauen Finanzierung, ein abrufbares
transparentes und aktuelles Dokumentenportal, die Internetplattform ihrer Hausbank mit per-
sonlicher Beratung zu den am haufigsten genannten ,sehr wichtigen” Anforderungen genannt
werden, sind es bei den 30- bis 39-Jahrigen eine passgenaue Immobilienfinanzierung, ein nut-
zerfreundlicher Immobilienfinanzierungsrechner Online, ein abrufbares transparentes und
aktuelles Dokumentenportal sowie bei den 40- bis 49-Jahrigen ein abrufbares und aktuelles
Dokumentenprotal, eine passgenaue Immobilienfinanzierung und ein nutzerfreundlicher On-
linerechner, welche die TOP-3 Nennungen bilden. Fiir ein abrufbares transparentes und aktuel-
les Dokumentenportal gibt es in der Altersgruppe 40 bis 40 Jahre den hochsten Anteil in der

Einschatzung ,,sehr wichtig”.

Eine passgenaue Immobilienfinanzierung ist fir einen steigenden Anteil von Befragten sehr

wichtig, wenn sie in Haushalten mit hoheren Einkommen leben.

Tabelle 58: Anforderungen digitalaffiner Baufi-Kunden nach Einkommen

Eigenschaft/Anforderung u. 750- | 1.500- | 2.500- | 4.000
750 |(1.500 | 2.500 | 4.000 +

Personliche Beratung und Betreuung 13,8 | 27,4 32,3 38,7 | 35,8

Technische Losungen Online in Ergdnzung 19,8 | 36,2 40,8 42,0 | 40,3
zum personlichen Kontakt

Internetplattform meiner Hausbank 26,9 | 44,7 36,9 41,3 | 38,8
mit personlicher Beratung

Technische Losungen Online 7,2 | 34,1 37,9 40,2 | 32,8
ohne personliche Beratung

Nutzerfreundlicher Immobilienfinanzierungs- 33,1 | 44,7 41,7 52,0 | 38,8
rechner Online

Abrufbares transparentes und 30,6 | 46,8 44,5 50,7 | 53,7
aktuelles Dokumentenportal

Passgenaue Immobilienfinanzierung 40,0 | 42,6 53,4 59,3 | 64,2
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»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, sehr wichtig, reprasen-
tative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobili-
enfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Von den Personen mit niedrigen Einkommen (bis 750 Euro) schdtzen 40 Prozent der Befragten
aus der Gruppe der Digi-lImmobilienfinanzierungskunden eine passgenaue Immobilienfinanzie-
rung als sehr wichtig ein. Von den Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit relativ niedrigen

Einkommen (750 Euro bis 1.500 Euro netto im Monat) sagen dies 43 Prozent der Befragten.

Gut 53 Prozent von den Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit mittleren Einkommen (1.500
Euro bis 2.500 Euro netto im Monat) geben die Einschatzung , sehr wichtig” flir diese Anforde-
rung ab, von den Personen mit relativ hohen Einkommen (2.500 Euro bis 4.000 Euro netto im
Monat) sagen dies 59 Prozent der Befragten und in der hochsten Einkommensklasse (4.000

Euro plus) steigt dieser Anteilswert sogar auf 64 Prozent.
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Abbildung 10: Erfordernis Internetplattform der Hausbank
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»Welche Eigenschaften/Angebote sind fir lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, Internetplattform
meiner Hausbank mit personlicher Beratung, sehr wichtig, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobi-
lienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, HH: monatliches Nettohaushaltsein-
kommen, 4.000+: 4.000 Euro und mehr, Bildungsabschluss Studium, Single: 1 Personen-Haushalt, Familie: 3 Perso-
nen-Haushalt, reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Quelle: bbw research Anteil Befragte in Prozent

Auf die Frage “welche Eigenschaften / Angebote sind flr lhre Immobilienfinanzierung beson-
ders wichtig?“ antworten bei der Anforderung Internetplattform ihrer Hausbank knapp 40
Prozent der Befragten aus der Gruppe der potentiellen digitalen Immobilienfinanzierungskun-
den mit ,,sehr wichtig”. In Ostdeutschland, bei Akademikern, Frauen und in Haushalten mit

héheren Einkommen sind die Anteile fiir diese Einschatzung tiberdurchschnittlich hoch.
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Tabelle 59: Erfordernis Internetplattform der Hausbank nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Digi-Baufi 44,5 36,4 39,7

»,Welche Eigenschaften/Angebote sind fir Ihre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, Internetplattform
meiner Hausbank mit personlicher Beratung, sehr wichtig, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen konnen Immobi-
lienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Wahrend 45 Prozent der befragten weiblichen Befragten, die sich vorstellen kénnen Immobili-
enfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, die Existenz einer
Onlineplattform bei ihrer Hausbank als sehr wichtig bezeichnen, sind es bei den befragten

Mannern nur 36 Prozent, die diese Einschatzung teilen.

Tabelle 60: Erfordernis Internetplattform der Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 26,9 44,7 36,9 41,3 38,8

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, Internetplattform
meiner Hausbank mit personlicher Beratung, sehr wichtig, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobi-
lienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdoglichkeit abzuschlieBen, reprasentative Befragung von 1.000
Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Von den befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden, die in einem Haushalt mit einem
niedrigen monatlichen Nettoeinkommen von weniger als 750 Euro leben, sagen nur 27 Pro-

zent, dass ihnen eine Internetplattform bei ihrer Hausbank sehr wichtig ist.

In der Einkommensgruppe 750 Euro bis 1.500 Euro steigt dieser Anteil mit 45 Prozent auf sei-
nen hochsten Wert. In der Einkommensgruppe 1.500 Euro bis 2.500 Euro liegt der Zustim-
mungswert flr die Einschatzung ,sehr wichtig” dann bei 37 Prozent. In der hoheren Einkom-
mensgruppe 2.500 bis 4.000 Euro liegt er bei tGber 41 Prozent und in der héchsten Einkom-
mensklasse (4.000 Euro und mehr) stimmen 39 Prozent der Befragten der Einschatzung ,sehr

wichtig” fur die Internetplattform bei ihrer Hausbank zu.
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Mit dem Bildungsstand steigt auch der Anteil der Befragten, der eine Internetplattform bei
ihrer Hausbank als sehr wichtig bezeichnet. Wahrend bei den Personen mit niedrigem Bil-
dungsabschluss der Anteilswert 36 Prozent erreicht, liegt er bei Personen mit hohem Bildungs-

abschluss bei 43 Prozent.

Tabelle 61: Erfordernis Internetplattform der Hausbank nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Digi-Baufi 36,3 40,1 43,1

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur Ihre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, Internetplattform
meiner Hausbank mit personlicher Beratung, sehr wichtig; Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch
Schiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/ Be-
rufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel:
Weiterfiihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hoch-
schulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum)

Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdoglich-
keit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

In Haushalten mit drei Personen, die fast ausschlieRlich Familien beinhalten, liegt der Einschat-

zungsanteil “sehr wichtig” mit 44 Prozent am hochsten.

Tabelle 62: Erfordernis Internetplattform der Hausbank nach HaushaltsgroRRe
Personen im Haushalt 1 Person 2 Personen 3 Personen 4 Personen+
Digi-Baufi 32,9 40,1 43,5 41,5

»Welche Eigenschaften/Angebote sind fur lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, Internetplattform
meiner Hausbank mit personlicher Beratung, sehr wichtig, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobi-
lienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstel-
len kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, reprasentative
Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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Dagegen teilt nur jeder dritte Single (33 Prozent) die Auffassung, dass es “sehr wichtig” ist fur
die Anforderung an eine mogliche Immobilienfinanzierung, wenn ihre Hausbank Uber eine

angeschlossene Internetplattform verfiigt.

In der Region Nord mit den Bundeslandern Schleswig-Holstein, Hamburg, Niedersachsen und
Bremen sind 35 Prozent der befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden der Auffassung,
dass es sehr wichtig ist, wenn ihre Hausbank Uber eine angeschlossene Internetplattform ver-
fligt, in der Region West mit den Bundeslandern Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz

sowie dem Saarland liegt dieser Anteil bei 37 Prozent.

Tabelle 63: Erfordernis Internetplattform der Hausbank nach Region
Region Nord West Sid Ost
Digi-Baufi 35,0 37,2 40,2 46,8

,Welche Eigenschaften/Angebote sind fir lhre Immobilienfinanzierung besonders wichtig?“, Internetplattform
meiner Hausbank mit personlicher Beratung, sehr wichtig, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobi-
lienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Nord: Schleswig-Holstein, Hamburg,
Niedersachsen, Bremen; West: Nordrhein-Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz, Saarland; Stid: Bayern, Baden-
Wiirttemberg; Ost: Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern, Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thiiringen,

Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

In der Region Sid mit Bayern und Baden-Wirttemberg erreicht dieser Anteil mehr als 40 Pro-
zent und in der Region Ost mit Berlin, Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern, Sachsen,

Sachsen-Anhalt sowie Thiiringen mit fast 47 Prozent einen Spitzenwert.
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9 Meinungsprofil Onlineplattform Hausbank

In der reprasentativen Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren wurde auch ein Meinungs-

profil beziiglich einer Onlineplattform bei der Hausbank abgefragt.

Abbildung 11: Meinungsprofil flir die Onlineplattform der Hausbank

Kompetenz im Thema Baufinanzierung 50,3 37,9 11,8

Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den

Anbieter 47,1 41,1 11,8
Positives Image 42,7 43,8 13,5
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»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Quelle: bbw research Anteil Befragte in Prozent

Ganz vorne laut Befragung liegt die Eigenschaft eines gewachsenen (hohen) Vertrauens in den
Anbieter. Hier stimmen 47 Prozent der Befragten voll zu, 41 Prozent der Befragten eher zu und

nur 12 Prozent der Befragten eher nicht zu.
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Ebenfalls mit ganz vorne liegt die Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung als Eigenschaft
ihrer Hausbank mit eigener Onlineplattform. Hier sind es 50 Prozent der Befragten, die dieser
Eigenschaft voll zustimmen, flir 38 Prozent der Befragten trifft diese Eigenschaft eher zu und
ebenfalls fir nur 12 Prozent der Befragten eher nicht zu. Ein positives Image sehen 43 Prozent
der Befragten als sehr zutreffend, 44 Prozent der Befragten als eher zutreffend und 14 Prozent

der Befragten als eher nicht zu treffend.

Tabelle 64: Meinungsprofil Onlineplattform Hausbank

Eigenschaft Trifft vollund |  Trifft Trifft eher
ganz zu eher zu nicht zu
Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter 47,1 41,1 11,8
Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung 50,3 37,9 11,8
Positives Image 42,7 43,8 13,5
Technische Losung kombiniert mit persénlicher 41,7 43,4 14,9

Beratung gefallt mir

Fester personlicher Ansprechpartner 49,7 34,8 15,5

Ist flir mich die beste Moglichkeit fir eine 38,3 44,4 17,3
Immobilienfinanzierung

Online Antragsmoglichkeit / 33,5 45,1 21,4
Schnelligkeit in der Kreditwahrung

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in
Prozent

Quelle: bbw research

Nur 15 Prozent der Befragten gefallt nicht die technische Losung einer Onlineplattform kombi-
niert mit einer persdnlichen Beratung. Einen festen personlicher Ansprechpartner haben die

meisten Befragten (50 Prozent voll und ganz, 35 Prozent eher zutreffend).

Fiir 38 Prozent der Befragten ist es voll und ganz zutreffend, dass eine Immobilienfinanzierung
Uber ihre Hausbank mit eigener Internetplattform die beste Mdglichkeit fiir eine Immobilienfi-

nanzierung ist. Flir 44 Prozent der Befragten trifft dies eher zu. Fir 17 Prozent der Befragten
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trifft diese Eigenschaft eher nicht zu. Die Online Antragsmoglichkeit/ Schnelligkeit in der Kre-
ditwahrung ist fir 79 Prozent der Befragten eine zutreffende Eigenschaft fiir eine Hausbank

mit eigener Internetplattform.

Befragt man nur die Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-

tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, dann ergibt sich ein anderes Meinungsbild.

Abbildung 12: Meinungsprofil Onlineplattform Hausbank Digi-Baufi

Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den

Anbieter 47 45,7 73
onli i . S
nline Antragsmogll<?hk?|t/ Schnelligkeit in der 45,2 462 86
Kreditwahrung e
Positives Image 46,7 44,6 8,6
Ist fUr mich die beste Maoglichkeit fir eine
. . 39,4 50,4 10,2
Baufinanzierung
Kompetenz im Thema Baufinanzierung 39,5 50 10,5
Technische Lésung kombiniert mit personlicher
. . 42,8 46,5 10,7
Beratung geféllt mir
Fester personlicher Ansprechpartner 40,2 43,1 16,7

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Trifft voll und ganz zu Trifft eher zu Trifft eher nicht zu

»Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung ab 18 Jahren im Juni 2021

Ein gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter bleibt nach wie vor die Eigenschaft mit

den hochsten Zustimmungswerten fiir eine Hausbank mit eigener Onlineplattform. 47 Prozent
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der befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden geben dieser Eigenschaft ihr volle Zustim-
mung, weitere 46 Prozent der Befragten stimmen hier eher zu und nur 7 Prozent der befragten

Digi-Immobilienfinanzierungskunden eher nicht zu.

Es folgt die Eigenschaft “Positives Image”. Hier stimmen 47 Prozent der Befragten voll und
ganz zu, 45 Prozent der Digi-Baufi eher zu und 9 Prozent der Befragten eher nicht zu. Auf Rang
drei schiebt sich nun die Online Antragsmoglichkeit/ Schnelligkeit in der Kreditwahrung. Hier
stimmen 45 Prozent der Befragten voll und ganz zu, 46 Prozent der Digi - Immobilienfinanzie-

rungskunden eher zu und knapp 9 Prozent der Befragten eher nicht zu.

“Ist flir mich die beste Moglichkeit fir eine Immobilienfinanzierung”, dies sagen aus voller
Uberzeugung 39 Prozent der befragten Digi-lmmobilienfinanzierungskunden, weitere 50 Pro-
zent der Befragten stimmen hier eher zu und 10 Prozent der Befragten eher nicht. Die Kompe-
tenz im Thema Immobilienfinanzierung sprechen 40 Prozent der Befragten ihrer Hausbank mit
eigener Onlineplattform voll und ganz zu, 50 Prozent eher zu und 11 Prozent der befragten
Digi-Immobilienfinanzierungskunden eher nicht zu. Es folgen die Eigenschaften “ Technische
Losung kombiniert mit personlicher Beratung gefallt mir”“ und “Fester persdnlicher Ansprech-

partner”.

Tabelle 65: Meinungsprofil Onlineplattform Hausbank Digi-Baufi

Eigenschaft Trifft voll Trifft eher | Trifft eher
und ganz zu zu nicht zu
Gewachsenes (hohes) 47,0 45,7 7,3

Vertrauen in den Anbieter

Positives Image 46,7 44,6 8,6

Online Antragsmoglichkeit/ 45,2 46,2 8,6
Schnelligkeit in der Kreditwahrung

Ist flir mich die beste Moglichkeit 39,4 50,4 10,2
fiir eine Immobilienfinanzierung

Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung 39,5 50,0 10,5
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Technische Losung kombiniert mit 42,8 46,5 10,7
personlicher Beratung gefallt mir

Fester personlicher Ansprechpartner 40,2 43,1 16,7

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit
Beratungsmoglichkeit abzuschlieen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung ab 18 Jahren im Juni 2021

42 Prozent der befragten Frauen, aber Uber die Halfte der Manner schatzen die Eigenschaft
“Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter” als voll und ganz zutreffend ein, wenn es

um eine Onlineplattform ihrer Hausbank fir Immobilienfinanzierungen geht.

Tabelle 66: Vertrauen in Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Digi-Baufi 41,9 50,4 47,0

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter, Zu-
stimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen
nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Das gewachsene (hohe) Vertrauen in den Anbieter ist fiir 44 Prozent der befragten 18- bis 29-
Jahrigen voll und ganz zutreffend, um eine Onlineplattform ihrer Hausbank zu charakterisieren.
In der Altersgruppe der 30- bis 39-jahrigen Digi-Immobilienfinanzierungskunden ist hier die
Zustimmung mit 47 Prozent noch hoher, bei den 40- bis 49-Jahrigen erreicht sie 48 Prozent, bei

den 50- bis 59-Jahrigen 40 Prozent.

Tabelle 67: Vertrauen in Onlineplattform Hausbank nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Digi-Baufi 44,2 46,7 48,0 40,2 53,7

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener

Onlineplattform?“, Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Zu-
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stimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen
nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Am hochsten ist der Zustimmungsanteil in der Generation 60plus. Hier ist flir 54 Prozent der
befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden das gewachsene (hohe) Vertrauen in den An-
bieter voll und ganz als Eigenschaft zutreffend, wenn es um die Beschreibung einer Online-
plattform ihrer Hausbank geht. Das gewachsene (hohe) Vertrauen in den Anbieter ist fir 40
Prozent der Befragten, die in einem einkommensschwachen Haushalt leben, voll und ganz

zutreffend, um eine Onlineplattform ihrer Hausbank zu charakterisieren.

In der zweitniedrigsten Einkommensklasse liegt dieser Anteilswert bei 36 Prozent. In der Ein-
kommensklasse 1.250 Euro bis 2.500 Euro wird ein Zustimmungswert fir diese Eigenschaft von
41 Prozent erreicht. In der Einkommensklasse 2.500 Euro bis 4.000 Euro teilen voll und ganz 53
Prozent der Befragten, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital

mit Beratungsmoglichkeit abzuschliellen, diese Einschatzung.

Tabelle 68: Vertrauen in Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 39,8 36,2 40,8 52,7 53,7

»Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter, Reprasentative Befragung von Personen ab 18
Jahren im Juni 2021, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Im-
mobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsméglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Fiir 54 Prozent der Befragten, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen
von 4.000 Euro wird eine Hausbank mit eigener Onlineplattform vor allem durch das gewach-

sene (hohe) Vertrauen in den Anbieter voll zutreffend beschrieben.
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Tabelle 69: Vertrauen in Onlineplattform Hausbank nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Digi-Baufi 55,3 48,4 44,1

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Gewachsenes (hohes) Vertrauen in den Anbieter, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulab-
schluss, noch Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene
Lehre/Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung;
Mittel: Weiterflihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-)
Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum)
Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen
nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Mit hoheren Bildungsabschlissen sinkt der Zustimmungsanteil fir diese Eigenschaft einer On-

lineplattform bei der Hausbank.

Fiir 39 Prozent der befragten Frauen und 40 Prozent der Manner aus der Gruppe der Digi-
Immobilienfinanzierungskunden ist eine Hausbank mit eigener Onlineplattform die beste Mog-

lichkeit fur eine Immobilienfinanzierung.

Tabelle 70: Beste Moglichkeit Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht

Geschlecht Frauen Manner Gesamt

Digi-Baufi 38,7 39,9 39,4

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Ist fir mich die beste Moglichkeit fur eine Immobilienfinanzierung, Zustimmungsgrad: trifft voll
und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Fiir 45 Prozent der befragten 18- bis 29-Jahrigen, 37 Prozent der 30- bis 39-Jahrigen, 35 Pro-
zent der 40- bis 49-Jahrigen, 34 Prozent der 50- bis 59-Jahrigen aus der Gruppe der Digi-
Immobilienfinanzierungskunden ist eine Hausbank mit eigener Onlineplattform die beste Mog-

lichkeit fur eine Immobilienfinanzierung.
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Tabelle 71: Beste Moglichkeit Onlineplattform Hausbank nach Alter

Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+

Digi-Baufi 45,3 36,7 34,7 34,0 43,9

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Ist fir mich die beste Moglichkeit fir eine Immobilienfinanzierung, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre
und alter, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Fiir 53 Prozent der befragten Digi-lmmobilienfinanzierungskunden, die in Haushalten mit nied-
rigem Einkommen (bis 750 Euro im Monat) leben, ist eine Hausbank mit eigener Onlineplatt-
form die beste Moglichkeit flir eine Immobilienfinanzierung. In der zweitniedrigsten Einkom-
mensklasse liegt dieser Anteilswert bei 34 Prozent. In der Einkommensklasse 1.250 Euro bis
2.500 Euro wird ein Zustimmungswert fiir diese Eigenschaft von 45 Prozent erreicht. In der
Einkommensklasse 2.500 Euro bis 4.000 Euro teilen voll und ganz 39 Prozent der Befragten, die
sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit

abzuschlieBen, diese Einschatzung.

Tabelle 72: Beste Moglichkeit Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 53,3 34,0 44,7 38,7 34,3

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Ist fiir mich die beste Moglichkeit fiir eine Immobilienfinanzierung, Reprasentative Befragung
von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, nur Personen, die sich vorstellen
konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in
Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Fiir 34 Prozent der Befragten, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkommen
von 4.000 Euro ist eine Hausbank mit eigener Onlineplattform die beste Moglichkeit um eine

Immobilienfinanzierung abschlieRen zu kénnen.
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Tabelle 73: Beste Moglichkeit Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Bildung Niedrig Mittel Hoch

Digi-Baufi 41,5 39,6 38,8

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Ist fir mich die beste Moglichkeit fur eine Immobilienfinanzierung Niedrig: (noch) kein allgemei-
ner Schulabschluss, noch Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne
abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/
Berufsausbildung; Mittel: Weiterflihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule);
Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitdt, Hochschule, Fachhochschule, Polytechni-
kum); Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

42 Prozent der Befragten mit einem niedrigen Bildungsabschluss, 40 Prozent der Befragten mit
einem mittleren Bildungsabschluss sowie knapp 39 Prozent der befragten Digi-
Immobilienfinanzierungskunden stimmen voll und ganz dabei zu, ihre Hausbank mit eigener

Onlineplattform als die beste Moglichkeit fir eine Immobilienfinanzierung zu bezeichnen.

Ein positives Image sehen 46 Prozent der befragten Frauen und 47 Prozent der befragten
Manner aus der Gruppe der Digi-lImmobilienfinanzierungskunden als voll zutreffend, wenn es

um eine Hausbank mit eigener Onlineplattform geht.

Tabelle 74: Positives Image Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Digi-Baufi 45,8 47,4 46,7

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Positives Image, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstel-
len kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in
%

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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Der Zustimmungsanteil fiir ein positives Image erreicht in der Altersgruppe 60plus seinen Spit-
zenwert. 44 Prozent der 18- bis 29-Jahrigen aus der Gruppe der Digi-
Immobilienfinanzierungskunden sehen ein positives Image, in der Altersgruppe der 30- bis 39-
Jahrigen liegt dieser Anteil bei 37 Prozent und steigt in der Altersgruppe 40 bis 49 Jahre auf 48

Prozent um in der Altersgruppe 50 bis 59 Jahre einen Wert von 52 Prozent zu erreichen.

Tabelle 75: Positives Image Onlineplattform Hausbank nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Digi-Baufi 44,2 36,7 48,0 52,1 56,2

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Positives Image, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz
zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmog-
lichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

51 Prozent der Digi-Immobilienfinanzierungskunden, die in einem Haushalt mit einem monatli-
chen Nettoeinkommen von 2.500 Euro bis 4.000 Euro leben, stimmen voll und ganz zu, wenn
es um ein positives Image bei der Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform geht. In ein-
kommensschwachen Haushalten mit nur bis zu 750 Euro monatlichem Zahlungseingang liegt
dagegen der Zustimmungsanteil nur bei 30 Prozent. Fir 38 Prozent der befragten Digi-
Immobilienfinanzierungskunden, die in einem Haushalt mit einem monatlichen Nettoeinkom-
men von 750 Euro bis 1.500 Euro leben, ist ein positives Image bei einer Hausbank mit ange-

schlossener Onlineplattform fir Immobilienfinanzierungen voll zutreffend.

Tabelle 76: Positives Image Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 30,8 38,3 49,5 50,7 43,3

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Positives Image, Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Zustim-

mungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
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digital/ digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

In der Einkommensgruppe 1.500 Euro bis 2.500 Euro erreicht der Zustimmungsanteil fur diese
Eigenschaft knapp 50 Prozent, in der Einkommensgruppe 2.500 Euro bis 4.000 Euro liegt er mit
51 Prozent dann dariiber. 43 Prozent der Personen, die in einkommensstarken Haushalten mit
einem monatlichen Haushaltsnettoeinkommen von 4.000 Euro und mehr leben, betrachten ein
positives Image als voll zutreffende Eigenschaft, wenn es um die Beschreibung einer Hausbank

mit angeschlossener Onlineplattform geht.

Tabelle 77: Positives Image Onlineplattform Hausbank nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Digi-Baufi 46,2 50,5 45,4

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Positives Image, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiler in allgemeinbil-
dender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung, Volks-
Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfihrende Schule
ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne Studium,
Studium (Universitdt, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum), Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-
Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsméglichkeit
abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

46 Prozent der Personen mit einem niedrigen, 51 Prozent der Befragten mit einem mittleren
und 45 Prozent der befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden bezeichnen die Eigenschaft

“positives Image” als voll zutreffend.

Einen festen Ansprechpartner als Kriterium fir eine Hausbank mit eigener Onlineplattform fir
Immobilienfinanzierungen sehen in der Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden 41

Prozent der Frauen und 40 Prozent der Manner als voll zutreffend an.
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Tabelle 78: Ansprechpartner Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Digi-Baufi 40,6 39,9 40,2

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Fester personlicher Ansprechpartner, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Per-
sonen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzu-
schlieRen,

Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Einen festen personlichen Ansprechpartner sehen 42 Prozent der befragten 18- bis 29-Jahrigen
und auch 42 Prozent der 30- bis 39-Jahrigen als positive Eigenschaft fiir eine Hausbank mit
angeschlossener Onlineplattform fir Immobilienfinanzierungen. In der Altersgruppe der 40-

bis 49-Jahrigen steigt der Zustimmungsanteil auf den Spitzenwert von Uber 45 Prozent.

Fir gut 30 Prozent der 50- bis 59-Jahrigen trifft dieses Kriterium voll und ganz zu, in der Gene-

ration 60plus sind es 38 Prozent.

Tabelle 79: Ansprechpartner Onlineplattform Hausbank nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Digi-Baufi 41,9 42,2 45,3 30,2 37,8

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Fester persoénlicher Ansprechpartner, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Zustimmungsgrad:
trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital
mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

31 Prozent der befragten Digi-lmmobilienfinanzierungskunden, die in einem Haushalt mit ei-
nem monatlichen Nettoeinkommen bis 750 Euro leben, sehen einen festen persdnlichen An-
sprechpartner als eine voll zutreffende Eigenschaft fiir eine Hausbank mit angeschlossener

Onlineplattform fiir Immobilienfinanzierungen an. In der Einkommensgruppe 750 Euro bis
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1.500 Euro liegt der Zustimmungsanteil bei 32 Prozent. In der Einkommensgruppe 1.500 Euro

bis 2.500 Euro erreicht er mit 47 Prozent seinen Hochstwert.

Tabelle 80: Ansprechpartner Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 30,8 31,9 46,5 37,3 44,8

»Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung Gber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Fester personlicher Ansprechpartner, Reprdsentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im
Juni 2021, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Gut 37 Prozent der befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden, die in einem Haushalt mit
einem monatlichen Nettoeinkommen von 2.500 Euro bis 4.000 Euro leben, sehen die Moglich-
keit einen festen persénlichen Ansprechpartner nutzen zu konnen als eine voll zutreffende
Eigenschaft fir eine Hausbank mit Onlineplattform. Dies sehen 45 Prozent der Befragten in

einkommensstarken Haushalten (4.000 Euro plus im Monat) genauso.

Tabelle 81: Ansprechpartner Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Bildung Niedrig Mittel Hoch

Digi-Baufi 41,5 37,4 41,0

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Fester personlicher Ansprechpartner; Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch
Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/ Be-
rufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel:
Weiterfiihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hoch-
schulreife ohne Studium, Studium (Universitadt, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum), Zustimmungsgrad:
trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital
mit Beratungsmoglichkeit abzuschlielen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

42 Prozent der Befragten mit niedrigem Bildungsabschluss, 37 Prozent der Befragten mit mitt-

lerem Bildungsniveau und 41 Prozent der Akademiker bestatigen die Eigenschaft eines festen
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personlichen Ansprechpartners als voll zutreffend, wenn es um ihre Hausbank mit Onlineplatt-

form geht.

Die Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung ist flir 48 Prozent der befragten Frauen und
47 Prozent der Manner aus der Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden eine voll zu-

treffende Eigenschaft fir ihre Hausbank mit eigener Onlineplattform flir Immobilienfinanzie-

rungen.
Tabelle 82: Kompetenz Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Digi-Baufi 48,4 46,9 47,5

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-
Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsméglichkeit
abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Diese Kompetenz sprechen vor allem altere Befragte, die sich vorstellen kénnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsméglichkeit abzuschlieRen, ihrer Hausbank mit
Onlineplattform zu. Der Zustimmungsanteil liegt bei den 18- bis 29-Jahrigen bei 43 Prozent, in

der Altersgruppe der 30- bis 39-Jahrigen bei fast 47 Prozent und bei den 40- bis 49-Jdhrigen bei

45 Prozent.

Tabelle 83: Kompetenz Onlineplattform Hausbank nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Digi-Baufi 43,0 46,7 45,3 50,0 53,7

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter, Zustim-
mungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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Kompetenz sprechen vor allem Befragte aus einkommensstarkeren Haushalten, die sich vor-
stellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzu-

schliellen, ihrer Hausbank mit Onlineplattform zu.

21 Prozent der befragten Digi-lImmobilienfinanzierungskunden, die in einem Haushalt mit ei-
nem monatlichen Nettoeinkommen bis 750 Euro leben, sehen die Kompetenz in der Immobili-
enfinanzierung als eine voll zutreffende Eigenschaft fir eine Hausbank mit angeschlossener
Onlineplattform fiir Immobilienfinanzierungen an. In der Einkommensgruppe 750 Euro bis
1.500 Euro liegt der Zustimmungsanteil bei 45 Prozent. In der Einkommensgruppe 1.500 Euro

bis 2.500 Euro erreicht er 38 Prozent.

Tabelle 84: Kompetenz Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 20,8 44,7 37,9 58,1 46,3

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung, Reprasentative Befragung von Personen ab 18
Jahren im Juni 2021, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Im-
mobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Seinen Hochstwert erreicht der Zustimmungsanteil in der Einkommensklasse 2.500 bis 4.000
Euro. Gut 46 Prozent der Digi-Immobilienfinanzierungskunden, die in einkommensstarken
Haushalten mit einem monatlichen Haushaltsnettoeinkommen von 4.000 Euro und mehr le-
ben, schiatzen die Kompetenz in Sachen Immobilienfinanzierung als voll zutreffende Eigen-

schaft, wenn es um die Beschreibung einer Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform

geht.

Tabelle 85: Kompetenz Onlineplattform Hausbank nach Bildung
Bildung Niedrig Mittel Hoch
Digi-Baufi 46,2 52,7 45,8
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»Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung Gber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Kompetenz im Thema Immobilienfinanzierung, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss,
noch Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/
Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel:
Weiterfiihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hoch-
schulreife ohne Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum), Zustimmungsgrad:
trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital
mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

46 Prozent der Befragten mit niedrigem Bildungsabschluss, 53 Prozent der Befragten mit mitt-

lerem Bildungsniveau und 46 Prozent der Akademiker bescheinigen Kompetenz.

Eine wichtige Eigenschaft fir die Zufriedenheit mit einer Immobilienfinanzierung ist die Online
Antragsmoglichkeit verbunden mit einer erhéhten Schnelligkeit in der Kreditwahrung. Diese
Eigenschaft halten 47 Prozent der befragten Frauen und 44 Prozent der Manner aus der Grup-
pe der Digi-lmmobilienfinanzierungskunden bei ihrer Hausbank mit angeschlossener Online-

plattform fir voll zutreffend.

Tabelle 86: Schnelligkeit Onlineantrag Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht

Geschlecht Frauen Maénner Gesamt

Digi-Baufi 46,5 44,3 45,2

»Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Online Antragsmdglichkeit/Schnelligkeit in der Kreditgew&dhrung, Zustimmungsgrad: trifft voll
und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Uber alle Altersgruppen hinweg gibt es fiir die Eigenschaften Online Antragsmoglichkeit/
Schnelligkeit hohe Zustimmungswerte von den Personen, die sich vorstellen konnen Immobili-

enfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieBen.
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Tabelle 87: Schnelligkeit Onlineantrag Onlineplattform Hausbank nach Alter

Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+

Digi-Baufi 45,3 41,1 49,3 46,0 45,1

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Online Antragsmdglichkeit/Schnelligkeit in der Kreditgew&hrung, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre
und alter, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Gut 45 Prozent der 18- bis 29-Jdhrigen nennen diese Eigenschaften als voll zutreffend, wenn es
um ihre Hausbank mit eigener Onlineplattform geh. Bei den 30- bis 39-Jahrigen liegt der Zu-
stimmungsanteil bei 41 Prozent, in der Altersgruppe 40 bis 49 Jahre bei 49 Prozent und in der

Altersgruppe 50 bis 59 Jahre bei 46 Prozent.

Rund 45 Prozent der befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden aus der alteren Generati-
on 60plus vertreten die Auffassung, dass eine Online Antragsmoglichkeit / Schnelligkeit in der

Kreditgewahrung eine voll zutreffende Eigenschaft fiir eine Hausbank mit Onlineplattform ist.

Tabelle 88: Schnelligkeit Onlineantrag Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 46,7 51,1 53,4 42,7 40,3

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Online Antragsmaoglichkeit/Schnelligkeit in der Kreditgew&dhrung, Reprasentative Befragung von
Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstel-
len kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in
Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Bei den Digi-lImmobilienfinanzierungskunden, die in Haushalten mit mittleren Einkommen le-

ben, ist diese Einschatzung liberdurchschnittlich oft anzutreffen.
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Tabelle 89: Schnelligkeit Onlineantrag Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Bildung Niedrig Mittel Hoch

Digi-Baufi 39,6 44,8 47,1

,Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung liber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Online Antragsmdoglichkeit/Schnelligkeit in der Kreditgew&hrung, Niedrig: (noch) kein allgemei-
ner Schulabschluss, noch Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne
abgeschlossene Lehre/ Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/
Berufsausbildung; Mittel: Weiterflihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule);
Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitdt, Hochschule, Fachhochschule, Polytechni-
kum), Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Je hoher der Bildungsabschluss ist, desto hoher ist auch der Anteil der befragten Digi-
Immobilienfinanzierungskunden, welche die Eigenschaften Schnelligkeit und Online Antrags-
moglichkeit fir voll zutreffend halten, um ihre Hausbank mit eigener Onlineplattform zu be-

schreiben.

Die technische Losung kombiniert mit persdnlicher Beratung gefallt 41 Prozent der befragten
Frauen und 44 Prozent der Manner aus der Gruppe der Digi-Immobilienfinanzierungskunden

voll und ganz.

Tabelle 90: Technik und Persdnlich Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Geschlecht Frauen Manner Gesamt
Digi-Baufi 40,6 44,3 42,8

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Technische Losung kombiniert mit personlicher Beratung gefallt mir, Zustimmungsgrad: trifft voll
und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Vor allem in den Altersgruppen 30 bis 39 Jahre und 50 bis 59 Jahre gefillt eine technische L6-

sung kombiniert mit persoénlicher Beratung. Hier liegen die Zustimmungsanteile in der Befra-
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gung von Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit

Beratungsmoglichkeit abzuschlielen, bei jeweils mehr als 58 Prozent.

Tabelle 91: Technik und Personlich Onlineplattform Hausbank nach Alter
Alter 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Digi-Baufi 37,2 58,9 45,3 58,0 36,6

»Welche Eigenschaften sind fir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung Gber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Technische L6sung kombiniert mit personlicher Beratung gefallt mir, Alter in Jahren, 60+: 60
Jahre und alter, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen konnen Immobili-
enfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaéglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprdsentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Von den 18- bis 29-Jdhrigen teilen 37 Prozent der Befragten diese Einschatzung, in der Alters-
gruppe der 40- bis 49-Jahrigen gut 45 Prozent. In der Altersgruppe 60plus sinkt dieser Zustim-

mungsanteil dann auf 37 Prozent.

Vor allem den Befragten, die in Haushalten mit mittleren Einkommen leben, gefallt eine tech-
nische Losung kombiniert mit personlicher Beratung. So liegt der Zustimmungsanteil in der
Einkommensgruppe 1.500 Euro bis 2.500 Euro bei 46 Prozent und in der Einkommensgruppe

2.500 Euro bis 4.000 Euro bei 45 Prozent.

Tabelle 92: Technik und Personlich Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Einkommen u. 750 750-1.500 | 1.500-2.500 2.500-4.000 4.000+
Digi-Baufi 18,9 38,3 46,4 45,3 38,8

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Technische Losung kombiniert mit personlicher Beratung gefallt mir, Reprasentative Befragung
von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich
vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaéglichkeit abzuschlieRen,

Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

82



afb N
’ Studie Digitale Immobilienfinanzierung b i’ ‘rﬁf

Wahrend der Zustimmungsanteil zu dieser Einschatzung bei Digi-
Immobilienfinanzierungskunden, die in Haushalten mit einem monatlichen Nettoeinkommen
von 750 Euro bis 1.500 Euro leben, bei 38 Prozent liegt, ist er in den einkommensstarken

Haushalten 4.000 Euro plus mit 39 Prozent nur leicht hoher.

Tabelle 93: Technik und Personlich Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Bildung Niedrig Mittel Hoch

Digi-Baufi 41,5 42,9 43,2

»Welche Eigenschaften sind fiir Sie zutreffend fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener
Onlineplattform?“, Technische Lésung kombiniert mit personlicher Beratung gefallt mir; Niedrig: (noch) kein allge-
meiner Schulabschluss, noch Schiiler in allgemeinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne
abgeschlossene Lehre/ Berufsausbildung, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/
Berufsausbildung; Mittel: Weiterfiihrende Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule);
Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne Studium, Studium (Universitdt, Hochschule, Fachhochschule, Polytechni-
kum), Zustimmungsgrad: trifft voll und ganz zu, Digi-Baufi: Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzie-
rungen nur digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Nach Bildungsstand betrachtet gefallt in allen betreffenden Haushalten die technische Lésung

kombiniert mit personlicher Betreuung in etwa gleich gut.
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10 Einschatzung Eigenschaften Onlineplattform Hausbank

Viele Eigenschaften und Moglichkeiten einer Onlineplattform, die von der Hausbank betrieben
wird, werden von den Verbrauchern als sehr positiv empfunden. Nach der reprasentativen
Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren schatzen die Befragten vor allem, dass sensible
Kundendaten nur an die Hausbank weitergegeben werden, 53 Prozent der Befragten finden

dies sehr gut, 37 Prozent der Befragten gut.

Abbildung 13: Einschatzung Eigenschaften Onlineplattform Hausbank

Sensible Kundendaten werden nur der

Hausbank weitergegeben Syl 19 !

Der Kunde bekommt wesentlich individuellere

Konditionen / Modalititen / 46,1 44,8
Produktinnovationen geboten

Auch fir die Anschlussfinanzierung bietet die

Hausbank Gber ihre eigene Plattform 45,3 44,6

passgenaue und individuelle Angebote

Tilgungsaussetzung / Sondertilgung werden

individuell von Hausbank angeboten CArE i

Diese Kombination bietet dem Endkunden das
Beste aus zwei Welten (Vergleichsportal- und 36,3 50,6
Hausbank-Prinzip)

Der Abschluss findet liber den eigenen digitalen

Online-Prozess der Hausbank statt S S
Die Prozessschritte Informieren und
Vergleichen kénnen tber die Vergleichsportale 32,4 54,2

erfolgen
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Finde ich sehr gut Finde ich gut Finde ich nicht gut

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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Auch, dass der Kunde wesentlich individuellere Konditionen / Modalitaten / Produktinnovatio-

nen geboten bekommt, finden die meisten Befragten sehr gut (46 Prozent) oder gut (45 Pro-

zent).
Tabelle 94: Einschatzung Eigenschaften Onlineplattform Hausbank

Eigenschaft Findeich | Findeich | Findeich

sehr gut gut weniger
gut

Sensible Kundendaten werden nur der Hausbank wei- 53,1 36,5 10,4

tergegeben

Der Kunde bekommt wesentlich individuellere Kondi- 46,1 44,8 9,1

tionen / Modalitaten / Produktinnovationen geboten

Auch fiir die Anschlussfinanzierung bietet die Haus- 45,3 44,6 10,2

bank Gber ihre eigene Plattform passgenaue und indi-

viduelle Angebote

Tilgungsaussetzung / Sondertilgung werden individuell 44,6 45,8 9,6

von Hausbank angeboten

Diese Kombination bietet dem Endkunden das Beste 36,3 50,6 13,1

aus zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-

Prinzip)

Der Abschluss findet Giber den eigenen digitalen Onli- 32,7 45,8 21,5

ne-Prozess der Hausbank statt

Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen kén- 32,4 54,2 13,4

nen Uber die Vergleichsportale erfolgen

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Viele Befragte finden es sehr gut (45 Prozent), dass die Hausbank auch fiir die Anschlussfinan-
zierung Uber ihre eigene Plattform passgenaue und individuelle Angebote bietet. Knapp 45
Prozent der Befragten finden es sehr gut, dass Tilgungsaussetzung / Sondertilgungen individu-

ell von der Hausbank angeboten werden. Sehr gut sagen 36 Prozent der Befragten (gut: 51
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Prozent) dass, diese Kombination bietet dem Endkunden das Beste aus zwei Welten (Ver-

gleichsportal- und Hausbank-Prinzip) bietet.

Die Befragten finden auch sehr gut (33 Prozent) bzw. gut (46 Prozent), dass der Abschluss tber
den eigenen digitalen Online-Prozess der Hausbank stattfindet. Jeder dritte Befragte (32 Pro-
zent) findet es sehr gut, dass die Prozessschritte Informieren und Vergleichen Gber die Ver-

gleichsportale erfolgen kénnen.

Abbildung 14: Eigenschaften Onlineplattform Hausbank Digi-lmmobilienfinanzierungskunden

Sensible Kundendaten werden nur der
. 53 40,7
Hausbank weitergegeben —

Auch fir die Anschlussfinanzierung bietet die

Hausbank Gber ihre eigene Plattform 50,4 44,4
passgenaue und individuelle Angebote

Der Kunde bekommt wesentlich individuellere

Konditionen / Modalitaten / 49,3 46,2

Produktinnovationen geboten

Tilgungsaussetzung / Sondertilgung werden 46,5 473
individuell von Hausbank angeboten ! o

Der Abschluss findet Uiber den eigenen digitalen 46.2 It
Online-Prozess der Hausbank statt ! .

Diese Kombination bietet dem Endkunden das

Beste aus zwei Welten (Vergleichsportal- und 44,4 49,3
Hausbank-Prinzip)

Die Prozessschritte Informieren und

Vergleichen kdnnen lber die Vergleichsportale 40,5 54,8

erfolgen

0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Finde ich sehr gut Finde ich gut Finde ich nicht gut

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungs-
moglichkeit abzuschlieen, reprasentative Befragung ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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Werden nur die Personen befragt, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, erhéhen sich die positiven Einschat-

zungen flr eine Hausbank mit Onlineplattform.

Tabelle 95: Eigenschaften Onlineplattform Hausbank Digi-lImmobilienfinanzierungskunden
Eigenschaft Findeich | Findeich | Findeich
sehr gut gut weniger
gut
Sensible Kundendaten werden nur der Hausbank wei- 53,0 40,7 6,3
tergegeben
Auch fiir die Anschlussfinanzierung bietet die Haus- 50,4 44,4 5,2

bank tiber ihre eigene Plattform passgenaue und indi-
viduelle Angebote

Der Kunde bekommt wesentlich individuellere Kondi- 49,3 46,2 4,4
tionen / Modalitidten / Produktinnovationen geboten

Tilgungsaussetzung / Sondertilgung werden individuell 46,5 47,3 6,3
von Hausbank angeboten

Der Abschluss findet Giber den eigenen digitalen Onli- 46,2 47,0 6,8
ne-Prozess der Hausbank statt

Diese Kombination bietet dem Endkunden das Beste 44,4 49,3 6,3
aus zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-

Prinzip)

Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen kén- 40,5 54,8 4,7

nen Uber die Vergleichsportale erfolgen

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungs-
moglichkeit abzuschlieRen, reprasentative Befragung ab 18 Jahren im Juni 2021, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Rund 43 Prozent der Befragten finden es sehr gut, dass sensible Kundendaten nur der Haus-
bank weitergegeben werden. Dass, auch fiir die Anschlussfinanzierung die Hausbank Gber ihre
eigene Plattform passgenaue und individuelle Angebote bietet finden 50 Prozent der Befragten

sehr gut und 44 Prozent der Befragten gut.

87



b . N bbw
Studie Digitale Immobilienfinanzierung AL

Fast die Hélfte der Befragten (49 Prozent) finden es sehr gut, dass der Kunde wesentlich indivi-
duellere Konditionen / Modalitdten / Produktinnovationen geboten bekommt. Dass, Tilgungs-
aussetzung/Sondertilgung individuell von der Hausbank angeboten werden, empfinden 47

Prozent der befragten Digi-Immobilienfinanzierungskunden als sehr gut.

Dass, der Abschluss Gber den eigenen digitalen Online-Prozess der Hausbank stattfindet, ist flr
46 Prozent der Befragten als eine sehr gut empfundene Eigenschaft einer Onlineplattform bei

einer Hausbank.

Eine Hausbank mit Onlineplattform bietet als Kombination dem Endkunden das Beste aus zwei
Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-Prinzip). Dies finden 44 Prozent der Befragten sehr
gut und 49 Prozent der Befragten gut. Dass, die Prozessschritte Informieren und Vergleichen

Uber die Vergleichsportale erfolgen wird von 41 Prozent der Befragten als sehr gut empfunden.

Tabelle 96: Umgang Kundendaten Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Eigenschaft Frauen Manner Gesamt
Sensible Kundendaten werden 55,5 51,3 53,0
nur der Hausbank weitergegeben

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Vor allem Frauen (56 Prozent) finden es sehr gut, wenn auf einer Onlineplattform einer Haus-
bank, sensible Kundendaten nur der Hausbank weitergegeben werden. 51 Prozent der befrag-
ten Manner, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-
tungsmoglichkeit abzuschlieRen, finden es sehr gut, wenn auf einer Onlineplattform einer

Hausbank, sensible Kundendaten nur an die Hausbank weitergegeben werden.

Vor allem altere Befragte, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, begriRen es wenn auf der Onlineplattform

ihrer Hausbank sensible Kundendaten nur an die Hausbank weitergegeben werden.
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Von den befragten 18- bis 29-Jahrigen sagen dies 48 Prozent, in der Altersgruppe der 30- bis
39-Jahrigen sind es 49 Prozent der Befragten, dies es als sehr gut empfinden, dass sensible

Kundendaten nur an die Hausbank weitergegeben werden.

In der Altersgruppe der 50- bis 59-Jdahrigen meinen dies 60 Prozent und in der Generation
60plus 60 Prozent der Befragten. Vor allem Befragte aus einkommensstarken Haushalten, die
sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit
abzuschlieRen, begriiRen es wenn auf der Onlineplattform ihrer Hausbank sensible Kundenda-

ten nur an die Hausbank weitergegeben werden.

Tabelle 97: Umgang Kundendaten Onlineplattform Hausbank nach Alter
Eigenschaft 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Sensible Kundendaten werden 47,5 48,9 52,0 60,3 59,8
nur der Hausbank weitergegeben

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fir eine Immobilienfinanzierung tGber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und dlter, Reprdsentative Befragung von
1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Von den Befragten aus einkommensschwachen Haushalten mit einem monatlichen Nettoein-
kommen von weniger als 750 Euro sagen dies 46 Prozent, in der Einkommensgruppe 1.500
Euro bis 2.500 Euro sind es 44 Prozent der Befragten, dies es als sehr gut empfinden, dass sen-

sible Kundendaten nur an die Hausbank weitergegeben werden.

Tabelle 98: Umgang Kundendaten Onlineplattform Hausbank nach Einkommen
Eigenschaft Unter 750- 1.500- 2.500- 4.000
750 1.500 2.500 4.000 +
Sensible Kundendaten werden 46,2 447 443 57,0 62,7
nur der Hausbank weitergegeben

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-

plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
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nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

In der Einkommensgruppe 2.500 Euro bis 4.000 Euro meinen dies 57 Prozent sowie 63 Prozent

von den Befragten mit einem Einkommen von 4.000 Euro plus.

43 Prozent der befragten Frauen sowie 39 Prozent der befragten Manner, die sich vorstellen
konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen,
finden es sehr gut, dass die Prozessschritte Informieren und Vergleichen (iber Vergleichsporta-

le erfolgen kénnen.

Tabelle 99: Vergleichsportale und Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht
Eigenschaft Frauen Méanner | Gesamt
Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen 42,6 39,0 40,5
konnen Uber die Vergleichsportale erfolgen

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Gut 38 Prozent der 18- bis 29-Jahrigen, 36 Prozent der 30- bis 39-Jahrigen, 45 Prozent der 40-
bis 49-Jahrigen, 42 Prozent der 50- bis 59-Jahrigen sowie 43 Prozent der 60-jahrigen und élte-
ren Befragten finden es sehr gut, dass die Prozessschritte Informieren und Vergleichen (iber

Vergleichsportale erfolgen kénnen.
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Tabelle 100:  Vergleichsportale und Onlineplattform Hausbank nach Alter

Eigenschaft

18-29

30-39

40-49

50-59

60+

Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen

kénnen Uber die Vergleichsportale erfolgen

38,4

35,6

45,3

42,0

42,7

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fur eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-

plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Reprasentative Befragung von

1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur

digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Von den Befragten aus einkommensschwachen Haushalten mit einem monatlichen Nettoein-

kommen von weniger als 750 Euro sagen dies 27 Prozent, in der Einkommensgruppe 1.500

Euro bis 2.500 Euro sind es 36 Prozent der Befragten, dies es als sehr gut empfinden, dass die

Prozessschritte Informieren und Vergleichen (iber Vergleichsportale erfolgen kénnen. In der

Einkommensgruppe 2.500 Euro bis 4.000 Euro meinen dies 42 Prozent sowie 45 Prozent von

den Befragten mit einem Einkommen von 4.000 Euro plus.

Tabelle 101:  Vergleichsportale und Onlineplattform Hausbank nach Einkommen

Eigenschaft u. 750 | 750- | 1.500- | 2.500- | 4.000

1.500 | 2.500 | 4.000 +
Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen 26,5 | 36,2 37,9 41,8 | 44,7
konnen Uber die Vergleichsportale erfolgen

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-

plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Anteil Befragte in Prozent, reprasentative Befragung von 1.000 Personen

ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit

Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRfen

Quelle: bbw research

monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

43 Prozent der Befragten mit einem niedrigen Bildungsabschluss finden es sehr gut, dass mit

einem an die Hausbank angeschlossenen Onlineportal bei einer Immobilienfinanzierung die

Prozessschritte Informieren und Vergleichen Gber andere Vergleichsportale erfolgen kénnen.
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Tabelle 102:  Vergleichsportale und Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Eigenschaft Niedrig Mittel Hoch

Die Prozessschritte Informieren und Vergleichen 43,1 37,4 41,0

kénnen Uber die Vergleichsportale erfolgen

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fur eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiiler in allge-
meinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung,
Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfiihrende
Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne
Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum); nur Personen, die sich vorstellen
kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieBen, Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Von den Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit mittlerem Bildungsabschluss sehen dies 37

Prozent und von den Befragten mit einem hohen Bildungsabschluss 41 Prozent so.

46 Prozent der Frauen und 47 Prozent der Manner, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfi-
nanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, finden es sehr gut,

der Abschluss tber den eigenen digitalen Online-Prozess der Hausbank stattfindet.

Tabelle 103:  Abschluss auf Onlineplattform der Hausbank nach Geschlecht

Eigenschaft Frauen Manner Gesamt

Der Abschluss findet Gber den eigenen 45,8 46,5 46,2
digitalen Online-Prozess der Hausbank statt

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Von den 18- bis 29-Jdhrigen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digi-
tal/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, finden es 44 Prozent sehr gut, finden es
sehr gut, der Abschluss Uber den eigenen digitalen Online-Prozess der Hausbank stattfindet.

Von den 30- bis 39-Jahrigen sagen dies knapp 36 Prozent. Von den 40- bis 49-Jahrigen sind es
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55 Pro-zent, die dies sehr gut finden, in der Altersgruppe 50 bis 59 Jahre sind es 54 Prozent

und bei den Befragten 60plus sind es 48 Prozent.

Tabelle 104:  Abschluss auf Onlineplattform der Hausbank nach Alter

Eigenschaft 18-29 | 30-39 | 40-49 | 50-59 60+

Der Abschluss findet Gber den eigenen 44,2 35,6 54,7 54,0 47,6
digitalen Online-Prozess der Hausbank statt

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und élter, Reprasentative Befragung von
1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Von den Befragten aus einkommensschwachen Haushalten mit einem monatlichen Nettoein-
kommen von weniger als 750 Euro sagen dies nur 20 Prozent, in der Einkommensgruppe 1.500
Euro bis 2.500 Euro sind es 45 Prozent der Befragten, die es sehr gut finden, dass der Abschluss
Uber den eigenen digitalen Online-Prozess der Hausbank stattfindet. In der Einkommensgrup-
pe 1.500 bis 2.500 Euro teilen knapp 40 Prozent diese Einschatzung und in der Einkommens-
gruppe 2.500 Euro bis 4.000 Euro meinen dies 57 Prozent sowie 39 Prozent von den Befragten

mit einem Einkommen von 4.000 Euro plus.

Tabelle 105:  Abschluss auf Onlineplattform der Hausbank nach Einkommen

Eigenschaft unter 750- | 1.500- | 2.500- | 4.000
750 1.500 | 2.500 | 4.000 +

Der Abschluss findet Gber den eigenen 19,8 44,7 39,8 57,3 38,8
digitalen Online-Prozess der Hausbank statt

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro
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Knapp 42 Prozent der Befragten mit einem niedrigen Bildungsabschluss, die sich vorstellen
konnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen
finden es sehr gut, dass der Abschluss tber den eigenen digitalen Online-Prozess der Hausbank
stattfindet. Von den Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit mittlerem Bildungsabschluss
teilen 37 Prozent und von den Befragten mit einem hohen Bildungsabschluss 41 Prozent diese

positive Einschatzung.

Tabelle 106:  Abschluss auf Onlineplattform der Hausbank nach Bildung

Eigenschaft Niedrig Mittel Hoch

Der Abschluss findet Gber den eigenen 41,5 50,5 45,8
digitalen Online-Prozess der Hausbank statt

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fir eine Immobilienfinanzierung tGber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiler in allge-
meinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung,
Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfiihrende
Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne
Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum);

nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

46 Prozent der befragten Frauen und 43 Prozent der befragten Manner finden es sehr gut,
dass die Variante Hausbank mit Onlineplattform fiir Immobilienfinanzierungen als Kombination

dem Endkunden das Beste zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-Prinzip) bietet.

Tabelle 107:  Beste Kombination Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht

Eigenschaft Frauen | Manner | Gesamt

Diese Kombination bietet dem Endkunden das Beste aus 45,8 43,4 44,4
zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-Prinzip)

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-

plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
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digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

In allen Altersgruppen ist der Anteil der Befragten, die es sehr gut finden, dass diese Kombina-
tion dem Endkunden das Beste aus zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-Prinzip) bie-
tet, dhnlich hoch. Bei den 18- bis 29-Jahrigen liegt er bei 43 Prozent, in der Altersgruppe 30 bis
39 Jahre dann bei 42 Prozent, bei den 40- bis 49-Jahrigen bei 45 Prozent, in der Altersgruppe
50 bis 59 Jahre dann bei 46 Prozent und in der Altersgruppe der 60-Jdahrigen und alteren eben-

falls bei 46 Prozent.

Tabelle 108:  Beste Kombination Onlineplattform Hausbank nach Alter

Eigenschaft 18-29 | 30-39 | 40-49 | 50-59 | 60+

Kombination bietet dem Endkunden das Beste aus 43,0 | 42,2 | 45,3 | 46,1 | 46,3
zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausb.-Prinzip)

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fur eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und éalter, Reprasentative Befragung von
1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Bei Personen, die in Haushalten mit héheren Einkommen leben, ist der Anteil der Befragten,
die es sehr gut finden, dass die Kombination dem Endkunden das Beste aus zwei Welten (Ver-

gleichsportal- und Hausbank-Prinzip) bietet, besonders hoch.

Wahrend bei Personen, die in Haushalten mit einem monatlichen Nettoeinkommen von bis zu
1.500 Euro dieser Anteil bei rund 35 Prozent liegt, steigt er bei Haushalten mit einem Einkom-

men von mehr als 1.500 Euro auf rund 45 Prozent.
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Tabelle 109:  Beste Kombination Onlineplattform Hausbank nach Einkommen

Eigenschaft unter | 750- | 1.500- | 2.500- | 4.000
750 | 1.500 | 2.500 | 4.000 +

Kombination bietet dem Kunden das Beste aus 32,6 | 36,2 43,7 46,8 | 49,3
zwei Welten (Vergleichsportal- u. Hausb.-Prinzip)

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Knapp 42 Prozent der Befragten mit einem niedrigen Bildungsabschluss, die sich vorstellen
kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen,
finden es sehr gut, dass diese Kombination dem Endkunden das Beste aus zwei Welten (Ver-
gleichsportal- und Hausbank-Prinzip) bietet. Von den Digi-Immobilienfinanzierungskunden mit
mittlerem Bildungsabschluss sehen dies 47 Prozent und von den Befragten mit einem hohen

Bildungsabschluss 44 Prozent so.

Tabelle 110:  Beste Kombination Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Eigenschaft Niedrig Mittel Hoch

Diese Kombination bietet dem Endkunden das Beste aus 41,5 47,3 44,1
zwei Welten (Vergleichsportal- und Hausbank-Prinzip)

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiler in allge-
meinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung,
Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfiihrende
Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne
Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum);

nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

96



b . N bbw
Studie Digitale Immobilienfinanzierung AL

Bei einer Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform erhalt der Kunde wesentlich indivi-
duellere Konditionen / Modalitdten / Produktinnovationen. Dies finden 52 Prozent der befrag-
ten Frauen und 47 Prozent der befragten Manner, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinan-

zierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, sehr gut.

Tabelle 111:  Individualitat Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht

Eigenschaft Frauen Manner | Gesamt

Der Kunde bekommt wesentlich individuellere Konditi- 52,9 46,9 49,3
onen / Modalitaten / Produktinnovationen geboten

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fir eine Immobilienfinanzierung tGber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Sehr gut findet jeweils mehr als die Halfte der Gber 50-Jdhrigen, dass bei einer Hausbank mit
angeschlossener Onlineplattform der Kunde wesentlich individuellere Konditionen / Modalita-
ten / Produktinnovationen geboten bekommt. Von den 18- bis 29-Jdhrigen meinen dies 46
Prozent, von den 30- bis 39-Jahrigen und den 40- bis 49-Jahrigen dann jeweils 45 Prozent der
Befragten, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Bera-

tungsmoglichkeit abzuschlielRen.

Tabelle 112:  Individualitat Onlineplattform Hausbank nach Alter

Eigenschaft 18-29 | 30-39 | 40-49 | 50-59 | 60+

Kunde bekommt wesentlich individuellere Konditio- 46,2 | 44,8 | 45,3 | 54,2 | 55,1
nen/Modalitdten / Produktinnovationen geboten

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Reprdsentative Befragung von
1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research
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Sehr gut findet auch jeweils mehr als die Halfte der Befragten, die in Haushalten mit einem
monatlichen Nettoeinkommen von mindestens 2.500 Euro leben, dass bei einer Hausbank mit
angeschlossener Onlineplattform der Kunde wesentlich individuellere Konditionen / Modalita-

ten / Produktinnovationen geboten bekommt.

Tabelle 113:  Individualitat Onlineplattform Hausbank nach Einkommen

Eigenschaft unter | 750- | 1.500- | 2.500- | 4.000
750 | 1.500 | 2.500 | 4.000 +

Kunde bekommt wesentlich individuellere Kondi- | 28,4 | 42,6 43,7 52,8 | 58,2
tionen / Modalitaten / Produktinnovationen

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fir eine Immobilienfinanzierung tber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Wahrend bei Personen mit einem niedrigen Bildungsabschluss nur 35 Prozent der Befragten es
als sehr gut bezeichnen, dass bei einer Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform der
Kunde wesentlich individuellere Konditionen / Modalitaten / Produktinnovationen geboten
bekommt, sind es von den Befragten mit héheren Bildungsabschliissen jeweils mehr als die

Halfte.

Tabelle 114:  Individualitat Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Eigenschaft Niedrig Mittel Hoch

Der Kunde bekommt wesentlich individuellere Konditio- 35,4 57,1 50,2
nen / Modalitaten / Produktinnovationen geboten

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiiler in allge-
meinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung,
Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfihrende
Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne

Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum);
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nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Jeweils gut 46 Prozent der befragten Manner und Frauen, die sich vorstellen konnen Immobili-
enfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieBen, finden es sehr

gut, dass Tilgungsaussetzung / Sondertilgung individuell von der Hausbank angeboten werden.

Tabelle 115:  Flexibilitat Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht

Eigenschaft Frauen Manner Gesamt

Tilgungsaussetzung/Sondertilgung/ werden 46,4 46,7 46,5
individuell von Hausbank angeboten

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fir eine Immobilienfinanzierung tGber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Besonders dltere Befragte empfinden es als sehr positiv, dass Tilgungsaussetzung / Sondertil-
gung individuell von der Hausbank angeboten werden. Von den 18- bis 29-Jahrigen teilen 41
Prozent diese Einschatzung, von den 30- bis 39-Jahrigen dann 38 Prozent und von den 40- bis
49-Jahrigen gut 44 Prozent der Befragten, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierun-

gen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen.

Tabelle 116:  Flexibilitat Onlineplattform Hausbank nach Alter

Eigenschaft 18-29 30-39 40-49 50-59 60+
Tilgungsaussetzung/Sondertilgung/ wer-

den individuell von Hausbank 40,7 37,8 44,2 56,3 58,5
angeboten

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Reprasentative Befragung von

1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
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digital/digital mit Beratungsmdglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Gut 56 Prozent der Befragten im Alter zwischen 50 und 59 Jahren finden es sehr gut, dass Til-
gungsaussetzung/Sondertilgung individuell von der Hausbank angeboten werden, von den

Befragten 60plus meinen dies fast 59 Prozent.

Fiir Befragte aus der jungen Generation scheint es nicht von so groRer Bedeutung zu sein, dass
eine Hausbank mit angeschlossener Onlineplattform individuell flexible Angebot wie Tilgungs-
aussetzung, Sondertilgung oder Produktinnovationen anbieten kann. Nur 27 Prozent der Be-
fragten im Alter zwischen 18 und 29 Jahren finden dies sehr gut. In den héheren Einkommens-

klassen erreicht die Einschatzung ,,sehr gut” jeweils immer Uber 46 Prozent.

Tabelle 117:  Flexibilitat Onlineplattform Hausbank nach Einkommen

Eigenschaft unter 750- 1.500- | 2.500- | 4.000
750 1.500 | 2.500 | 4.000 +

Tilgungsaussetzung/Sondertilgung/ werden
individuell von Hausbank angeboten 25,7 46,8 48,5 46,2 47,8

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro

Fast 51 Prozent der Befragten mit niedrigem Bildungsabschluss finden es sehr gut, dass diese
Sonderleistungen individuell von der Hausbank angeboten werden, von den Befragten mit

héheren Bildungsabschliissen meinen dies mehr als 45 Prozent.

Tabelle 118:  Flexibilitat Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Eigenschaft Niedrig Mittel Hoch

Tilgungsaussetzung/Sondertilgung/ werden 50,8 45,1 45,8
individuell von Hausbank angeboten
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»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fur eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiiler in allge-
meinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung,
Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfihrende
Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne
Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum);

nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieRBen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Gut 53 Prozent der befragten Frauen und 48 Prozent der befragten Manner finden es sehr gut,
die Hausbank liber ihre eigene Onlineplattform passgenaue und individuelle Angebote fir An-

schlussfinanzierungen anbietet.

Tabelle 119:  Anschlussfinanzierung tGber Onlineplattform Hausbank nach Geschlecht

Eigenschaft Frauen Manner | Gesamt

Auch fiir die Anschlussfinanzierung bietet die Haus-
bank tber ihre eigene Plattform passgenaue und indi- 53,5 48,2 50,4
viduelle Angebote

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, nur Personen, die sich vorstellen kdnnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmaglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021

Vor allem von Personen ab 50 Jahren wird dieses Angebot ganz besonders geschatzt. Von den
50- bis 59-Jahrigen finden es 60 Prozent und von den 60-jdahrigen und alteren Befragten 57
Prozent sehr gut, dass die Hausbank (ber ihre eigene Onlineplattform passgenaue und indivi-

duelle Angebote auch flir Anschlussfinanzierungen anbietet.
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Tabelle 120:  Anschlussfinanzierung tGber Onlineplattform Hausbank nach Alter

Eigenschaft 18-29 | 30-39 | 40-49 | 50-59 | 60+

Auch fiir die Anschlussfinanzierung bietet die Haus-
bank tiber ihre eigene Plattform passgenaue und 43,0 | 47,8 | 48,0 | 60,2 | 57,3
individuelle Angebote

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung tiber lhre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Alter in Jahren, 60+: 60 Jahre und alter, Reprdsentative Befragung von
1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021, nur Personen, die sich vorstellen konnen Immobilienfinanzierungen nur
digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research

Von den 30- bis 50-Jahrigen teilen nur gut 47 Prozent diese Einschatzung und bei den 18- bis

29-Jahrigen erreicht der Anteilswert 43 Prozent.

Auch von Personen, die in einkommensstarken Haushalten ab 2.500 Euro Einkommen leben,

wird dieses Angebot fiir Anschlussfinanzierungen ganz besonders geschatzt.

Hier bezeichnen es gut 55 Prozent der Befragten, die sich vorstellen knnen Immobilienfinan-
zierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit abzuschlieRen, es als sehr gut, dass die
Hausbank auch fir die Anschlussfinanzierung tGber ihre eigene Plattform passgenaue und indi-

viduelle Angebote bietet.

Tabelle 121:  Anschlussfinanzierung Onlineplattform Hausbank nach Einkommen

Eigenschaft unter 750- 1.500- | 2.500- | 4.000
750 1.500 | 2.500 | 4.000 +

Auch fiir die Anschlussfinanzierung bietet
die Hausbank (iber ihre eigene Plattform 20,6 44,7 45,6 57,3 53,7
passgenaue und individuelle Angebote

»Wie finden Sie folgende Eigenschaften fiir eine Immobilienfinanzierung Gber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021,
nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmoglichkeit
abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research monatliches Haushaltsnettoeinkommen in Euro
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45 Prozent der Befragten mit niedrigem Bildungsabschluss bezeichnen dieses Angebot mit sehr
gut, 55 Prozent der Personen mit mittlerem Bildungsabschluss teilen diese Einschatzung und

die Halfte bei Personen mit hohem Bildungsabschluss.

Tabelle 122:  Anschlussfinanzierung tGber Onlineplattform Hausbank nach Bildung

Eigenschaft Niedrig Mittel Hoch

Auch fiir die Anschlussfinanzierung bietet die Haus-
bank tiber ihre eigene Plattform passgenaue und 44,6 54,9 50,2

individuelle Angebote

,Wie finden Sie folgende Eigenschaften fir eine Immobilienfinanzierung tGber Ihre Hausbank mit eigener Online-
plattform?“, Antwort: Finde ich sehr gut, Niedrig: (noch) kein allgemeiner Schulabschluss, noch Schiler in allge-
meinbildender Schule, Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule ohne abgeschlossene Lehre/Berufsausbildung,
Volks-Hauptschule, Polytechn. Oberschule mit abgeschlossener Lehre/ Berufsausbildung; Mittel: Weiterfiihrende
Schule ohne Abitur (Realschulabschluss/Mittlere Reife/Oberschule); Hoch: Abitur, (Fach-) Hochschulreife ohne
Studium, Studium (Universitat, Hochschule, Fachhochschule, Polytechnikum);

nur Personen, die sich vorstellen kénnen Immobilienfinanzierungen nur digital/digital mit Beratungsmaoglichkeit
abzuschlieRen, Anteil Befragte in Prozent

Quelle: bbw research Reprasentative Befragung von 1.000 Personen ab 18 Jahren im Juni 2021
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