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CHANCEN UND HERAUSFORDERUNGEN
IM IMMOBILIENFINANZIERUNGSGESCHAFT

Die deutschen Kreditgenossenschaften sind bislang gut durch die anstrengenden Mona-
te der Corona-Pandemie gekommen. Das liegt natiirlich zum einen am schnellen Handeln
der Bundesregierung, das gréBere wirtschaftliche Verwerfungen, wie sie zu beflirchten
waren, bislang verhindert hat. Das ist aber vor allem der genossenschaftlichen Finanz-
gruppe und den in den vergangenen Jahren erzielten Fortschritten mit Blick auf die Auf-
stellung der eigenen Gruppe zu verdanken. Entsprechend zuversichtlich zeigt sich die Pra-
sidentin des BVR, dass auch kiinftige Herausforderungen gemeistert und die flihrende
Marktposition der Genossenschaftlichen Finanzgruppe ausgebaut werden kdnnen. Wichtig
dafiir: Die Volksbanken und Raiffeisenbanken arbeiten weiterhin mit den vielen Partnern

aus der Genossenschaftlichen Finanzgruppe erfolgreich zusammen.

(Red.)

Das anspruchsvolle Coronajahr 2020 und
auch die aktuellen Herausforderungen be-
statigen: Genossenschaftsbanken erweisen
sich gerade auch in schwierigen Zeiten als
Stabilitatsanker fir die Blrgerinnen und
Birger, flr die Wirtschaft in Deutschland.
Sie sind da, wenn es um die passgenauen
Lésungen fir ihre Privat- und Firmenkun-
den geht. Ob in der Filiale oder aus dem
Homeoffice, ob digital oder personlich - die
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Ge-
nossenschaftsbanken stehen ihren Kundin-
nen und Kunden als verldssliche Finanz-
partner zur Seite. Die Genossenschaftliche
Finanzgruppe Volksbanken Raiffeisenban-
ken erwirtschaftete 2020 einen konsolidier-
ten Gewinn vor Steuern von soliden 7,2 Mil-
liarden Euro, ist operativ stark unterwegs
und baute ihre Eigenkapitalausstattung
weiter aus. Sie ist eine der profitabelsten
und kapitalstarksten Bankengruppen Euro-
pas.

Fir die genossenschaftliche Finanzgruppe
der Volksbanken und Raiffeisenbanken ist
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das Immobilienfinanzierungsgeschaft einer
der wichtigsten Bereiche des klassischen
Bankgeschafts. Hier spielt sie ihre Stérke
der qualifizierten genossenschaftlichen
Kundenberatung aus und ihre Kunden und
Mitglieder wissen diese Dienstleistung zu
schitzen. Wichtiger und verlasslicher Part-
ner im genossenschaftlichen Netzwerk als
Immobilienspezialist ist die DZ Hyp mit ih-
rem nunmehr hundertjahrigen Bestehen.

Am Immobilienmarkt in Deutschland ging
die Corona-Pandemie nicht spurlos vorbei.
Wiahrend bei Wohnimmobilien eine stei-
gende Attraktivitat zu verzeichnen ist, haben
gewerbliche Immobilien in einzelnen Seg-
menten mit sinkender Nachfrage zu kdmp-
fen. Insgesamt aber bleibt der Immobilien-
markt robust. Unternehmen bendtigen Ge-
werbefldchen fiir ihre Geschaftstatigkeit.
Ausreichender Wohnraum bleibt fir das
Wohlbefinden von Menschen essenziell. Da-
bei ist das Wohnen im stadtischen Umland
fur die Bundesbiirger im Zuge der Pande-
mie noch attraktiver geworden. Die Bedeu-
tung der eigenen vier Wénde ist mit dem
Einzug des Homeoffice weiter gestiegen.

Neue Arbeitswelt beeinflusst
Nachfrage nach Wohnimmobilien

Am Markt fir Wohnimmobilien verstarkte
die Corona-Krise den Wachstumstrend.
2020 wurden mehr Wohnungen fertigge-
stellt als im Vorjahr. Eine hohere Zahl an
Wohnungsfertigstellungen  wurde  zum
letzten Mal im Jahr 2001 registriert.

Dennoch hilt das Angebot kaum mit der
Nachfrage Schritt. Coronabedingte Ein-
schrankungen der Konsummdglichkeiten
fihrten Blrgerinnen und Blrgern den
Wert des eigenen Zuhauses vor Augen. Da-
rlber hinaus dirfte Homeoffice auch tber
das Ende der Pandemie hinaus einen star-
keren Anteil am Arbeitsalltag ausmachen
als friher. Ein erhohter Platzbedarf fiir die
Einrichtung eines Heimarbeitsplatzes wird
die Nachfrage nach Wohnraum auch in
den kommenden Jahren stiitzen. So hat der
aktuellen Sparda-Wohnstudie zufolge die
Corona-Krise zu einer intensiven Ausein-
andersetzung der Bilirgerinnen und Birger
mit der eigenen Wohnsituation geflhrt.
Etwa 45 Prozent der befragten Personen
gaben an, dass sich die Vorstellung Uber
die eigene Wohnsituation verandert hat.
Unter Mietern war dieser Anteil mit rund
59 Prozent besonders hoch. Dabei stand
der Wunsch nach mehr Platz ganz oben
auf der Wunschliste.

Corona-Pandemie legt
branchenspezische Defizite offen

Zudem durfte das Leitzinsniveau bis auf
Weiteres gering bleiben, was Immabilien
aufgrund der geringen Rentabilitdt alter-
nativer Anlageinstrumente attraktiv erschei-
nen ldsst. So haben die Wohnimmobilien-
preise im vergangenen Jahr wieder kraftig
angezogen. Laut BVR-Studie ,Volkswirt-
schaft Kompakt" zum deutschen Wohn-
immobilienmarkt werden die Preise fir
Wohnimmobilien auch in diesem Jahr trotz
der Corona-Pandemie kraftig steigen. Die
Studie geht von einem durchschnittlichen
Anstieg der Preise fir selbstgenutztes
Wohneigentum im Jahr 2021 von rund
59 Prozent aus. Der Preisanstieg durfte
damit ahnlich kraftig ausfallen wie 2020.
Neben dem weiter ausgesprochen dynami-
schen Preisauftrieb in den sechs groBten
Stadten ziehen inzwischen auch die Preise
im Umland spirbar an. Geringere Anwe-
senheitspflichten am Arbeitsplatz aufgrund
von Homeoffice-Regelungen dirften eine
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Erkldrung fur die gestiegene Attraktivitat
des Umlands sein.

Bei Gewerbeimmobilien war die Entwick-
lung im vergangenen Jahr heterogen. Zum
einen beschleunigte die Pandemie bereits
bestehende Entwicklungen, etwa den Trend
weg vom stationdren Einzelhandel und hin
zum Onlinehandel, wie auch die DZ Hyp in
inrem Marktbericht ,Regionale Immobili-
enzentren 2021" bestatigt hat. Folgerichtig
gerieten die Preise flr Einzelhandelsimmo-
bilien splrbar unter Druck. Logistikimmo-
bilien profitierten hingegen von einer ge-
stiegenen Nachfrage.

Zum anderen belastete die Pandemie die
vor der Krise auf einem soliden Fundament
stehende Hotellerie. Der Umsatzeinbruch
der Branche libte Abwartsdruck auf die
Preise fur Hotelimmobilien aus. Allerdings
diirfte sich der Tourismus wieder erholen
und damit auch die Aussichten fiir Hotel-
immobilien verbessern. Die mittel- bis
langfristigen Effekte der Corona-Pandemie
auf die Preise von Blroimmobilien sind ak-
tuell schwer abzuschitzen. Dies dirfte
maBgeblich von dem Einfluss der Pandemie
auf den zukiinftigen Arbeitsalltag abhan-
gen. Dabei werden Bilroimmobilien als
Kommunikationszentralen eine bedeutende
Rolle spielen. Vor allem attraktive und gut
gelegene Objekte dirften sich auch in der
Zukunft gut vermieten lassen.

Steigende Marktanteile im
Immobiliengeschaft

Die Corona-Pandemie stellt auch Kreditin-
stitute vor Herausforderungen. Firmenkun-
den mussten zum Teil massive Umsatzein-
buBen hinnehmen. Auch fir die genossen-
schaftliche Finanzgruppe dirften daher
Effekte aus der Pandemie resultieren, die
aber verkraftbar sind und flr die sie bereits
Risikovorsorge getroffen hat. In den ver-
gangenen Jahren hat die Gruppe ohnehin
ihr Engagement bei der Finanzierung von
Wohnimmobilien, die nur wenig von der
Corona-Krise betroffen waren, intensiviert.

Traditionell sind Wohnungsbaukredite die
wichtigste Position im Kreditportfolio des
Verbundes. Seit 2005 wurde deren Anteil
von 55,0 Prozent auf 59,4 Prozent im Jahr
2019 gesteigert. Damit ist mehr als jeder
zweite von deutschen Genossenschafts-

banken vergebene Kredit ein Wohnungs-
baukredit. Privatkunden bleiben in diesem
Segment die wichtigsten Kreditnehmer.
Ihren Marktanteil konnte die genossen-
schaftliche Finanzgruppe dabei deutlich
steigern. Im Jahr 2005 wurden 21,6 Pro-
zent der Wohnungsbaukredite von Genos-
senschaften vergeben. Bis zum Jahr 2020
erhohte sich dieser Anteil auf 31,0 Prozent.

Was fiir das genossenschaftliche Bankge-
schaft insgesamt gilt, ist auch Fundament
jeder der Immobilienfinanzierungen - und
es ist ein wesentlicher Faktor des gemein-
samen Erfolgs im Immobiliengeschaft des
Verbundes. Die Volksbanken und Raiffei-
senbanken, Sparda-Banken, PSD Banken
und genossenschaftlichen Spezialinstitute
beraten individuell, fair, transparent und
vor allem auf den Kunden ausgerichtet.
Und das hat gute Griinde. Als Genossen-
schaften stellen diese Institute ihre Ge-
schaftstatigkeit in den Dienst der Forde-
rung der wirtschaftlichen Interessen ihrer
Mitglieder. Dies ist schon in ihrem Grin-
dungsauftrag enthalten. Die Mitglieder ei-
ner Genossenschaftsbank sind zugleich
Teilhaber und Kunde der Bank.

Der individuelle Beratungsansatz der
Volksbanken und Raiffeisenbanken zieht
sich durch alle Bedarfsfelder. Mit der ge-
nossenschaftlichen Beratung horen sie ih-
ren Mitgliedern und Kunden erst zu und
beraten dann. Es gibt unzahlige Finanzpro-
dukte, aber nicht jedes passt zur personli-
chen Situation einer Kundin oder eines
Kunden.

Deshalb geht es in der genossenschaftli-
chen Beratung vielmehr darum, im ge-
meinsamen Dialog - sei es personlich in
der Zweigstelle oder Gber digitale Kandle -
Lésungsvorschldge zu erarbeiten, mit de-
nen der jeweilige Kunde seinen Zielen und
Wiinschen ndher kommt und diese erfiillen
kann. Dabei erfolgt die Beratung so aus-

fuhrlich wie nétig und so ganzheitlich wie
moglich. Alle Themen werden offen und
verstandlich erklart, denn eine gute Bera-
tung fuBt auf gegenseitigem Vertrauen
und einem Dialog auf Augenhohe.

Gemeinsamer Dialog mit
dem Kunden

Das Gesprdch wird durch effiziente Pro-
zessorientierung und IT unterstltzt, sodass
sich die Berater auf den Menschen und auf
die Inhalte konzentrieren kénnen. Fir den
Kunden wird ein hohes MaB an Transpa-
renz erreicht, da er selbst aktiv an der Be-
ratung mitwirkt. Gerade in der beratungs-
intensiven Immobilienfinanzierung wissen
unsere Kunden und Mitglieder diesen
ganzheitlichen und bedarfsorientierten An-
satz der Kundenbetreuung zu schétzen -
ebenso wie das umfassende Know-how
und die intensive Marktkenntnis der Ge-
nossenschaftsbanken dber ihre jeweilige
Region.

Die Immobilienfinanzierung ist und bleibt
ein zentrales Geschaftsfeld fur die Genos-
senschaftsbanken. Der Wunsch nach indi-
viduellem Wohnraum, das niedrige Zinsni-
veau und in der Folge begrenzte Anlageal-
ternativen sorgen weiterhin flir eine starke
Nachfrage der Kunden. Um sich vom Wett-
bewerb zu differenzieren, sind bedarfsge-
rechte Produkte, attraktive Marktkondi-
tionen und differenzierte Preismodelle flr
das Filial- und das Plattformgeschaft ent-
scheidend. Wohneigentum hat durch die
Corona-Pandemie weiter an Stellenwert
gewonnen. Vielen Bundesbirgern sind in
dieser Zeit die Vorteile von Wohneigentum
noch bewusster geworden, sie sehen darin
eine Investition in die eigene Zukunfts-
sicherung.

Rund 1,9 Millionen Haushalte - darunter
35 Prozent Genossenschaftsbankkunden -

Wohnungsbaukredite in der genossenschaftlichen Finanzgruppe

Jahr

Wohnungs-
baukredite
(in Millionen Euro)

2005 2010 2015

236291 261919 341717

2016 2017 2018 2019 2020

364063 387749 417295 450953 485642

Marktanteil

(in Prozent) 23,8 27.8

Quelle: Deutsche Bundesbank, eigene Berechnungen BVR

28,5 29,2 30,6 31,0
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planen gemaB verbundinterner Hochrech-
nungen den Erwerb von Wohneigentum in
den nachsten zwei bis drei Jahren. Wach-
sende Potenziale liegen auch in der Reno-
vierung beziehungsweise Modernisierung
des Wohnungsbestandes. Mit Umsetzung
des Klimapakets mussen zur Erreichung der
klimapolitischen Ziele kiinftig jahrlich Bau-
maBnahmen im Wert von 200 Milliarden
Euro und mehr getdtigt werden.

Nachhaltigkeit und Klimaschutz
wichtige Faktoren

Zusatzliche Impulse liefert die damit ver-
bundene staatliche Férderung. Bund, Lan-
der und Kommunen fordern energetische
Gebdudesanierungen anhand verschiede-
ner Programme. Mit der Einflihrung der
.Bundesférderung fiir effiziente Gebdude"
wurde am 1. Juli 2021 die KfW-Férderung
in diesem Bereich unter einem Dach zu-
sammengefasst. Die neue Forderung soll
einen Beitrag dazu leisten, durch eine
Kombination aus Energieeinsparung und
Einsatz regenerativer Energien den Primér-
energiebedarf von Gebauden bis 2050 um
rund 80 Prozent gegeniiber 2008 zu redu-
zieren. Die Beantragung des KfW-Forder-
kredits erfolgt bei der Hausbank, die das
Kreditrisiko tragt. Die Genossenschaftsban-
ken weisen seit Jahren hohe Marktanteile
bei den KfW-Férderprogrammen fiir ,Ener-
gieeffizientes Bauen und Sanieren” aus, die
Ende 2020 fast 40 Prozent des bundeswei-
ten Zusagevolumens betrugen.

Genossenschaftsbanken  kénnen jedoch
nicht nur personlich - sondern natirlich
auch digital. Durch die heutigen Kunden-
anforderungen an Schnelligkeit, Verfiigbar-
keit und Vertrauenswiirdigkeit ist es hdu-
fig entscheidend, mdglichst frih in der
Kundenreise ,Immobilienwunsch” als Bank
prasent zu sein. Mit der Bereitstellung
des im Zuge der Digitalisierungsoffensive
in der Genossenschaftlichen Finanzgruppe
weiterentwickelten Onlinebankings steht
den Kunden die neue ,Omnikanalberatung
Immobilie” zur Verfligung.

Ganz im Sinne einer digitalen Selbstbera-
tung kénnen Kunden hier sehr einfach ihre
Angaben zu ihrem individuellen Immobili-
enwunsch erfassen und darauf aufbauend
jederzeit eine maBgeschneiderte Ldsung
erhalten. Zudem konnen verschiedene

Finanzierungsvarianten berechnet werden.
Fir Kunden, die bereits das Banking nut-
zen, wird die Dateneingabe erleichtert und
ein Vorschlag zur Vorbelegung bereits vor-
handener Daten entsprechend unterbreitet.
Den erstellten Finanzierungsvorschlag kon-
nen Kunden an ihre Bank weiterleiten, wo-
bei die Daten an den Bankarbeitsplatz zur
finalen Weiterbearbeitung durch den Bera-
ter Ubertragen werden.

Neben der persénlichen und der digitalen
Beratung nimmt das Plattform- und Ver-
mittlergeschaft im Bereich der Immobilien-
finanzierung einen immer groBeren Stel-
lenwert ein. Plattformen bieten ein hohes
MaB an Transparenz tiber Konditionen und
Preise, insbesondere im Finanzierungsbe-
reich. Interessenten nutzen diese verstarkt,
um sich vorab online einen Uberblick Gber
passende und glinstige Angebote zu ver-
schaffen. Die Plattformbetreiber nutzen
selbstverstandlich die digitale Kunden-
schnittstelle, um auch den Produktab-
schluss in der Folge zu realisieren und die
Finanzierung zu vermitteln.

Erste Anbieter bieten bereits auch digitale
Finanzierungsbestatigungen an, diese in
der Regel jedoch unverbindlich; konkrete
Entscheidungen und Ausgestaltungen ei-
ner Finanzierung werden dann nach wie
vor im personlichen Gespréch getroffen.
Am Ende bleibt die Finanzierungsberatung
mit der Mdglichkeit diverser Férdermdg-
lichkeiten doch eine anspruchsvolle Bera-
tung, die kaum vollstandig digital abbildbar
ist beziehungsweise noch nicht digital
durch Interessenten in Anspruch genom-
men wird.

Wachsende Bedeutung des
Plattform- und Vermittlergeschifts

Mit der zunehmenden Etablierung von
Plattformen, ihrer hohen Markttransparenz
und der Bearbeitungsgeschwindigkeit wer-
den Banken zunehmend gefordert, strate-
gische Entscheidungen in diesem Themen-
bereich zu treffen und sich im Plattform-
geschaft zu positionieren. Am Ende
entscheidet der Kunde, welchen Weg er flr
sein Anliegen nimmt. Der digitale liegt am
nachsten. Plattformen und weitere Markt-
teilnehmer etablieren ihr digitales Angebot
weiter. Fiir eine Bank ist daher entschei-
dend, ihr digitales Angebot auszubauen

und dort prdsent zu sein, wo ihr Kunde sich
informiert und nach Angeboten sucht.

Im Zusammenhang mit der gemeinsamen
Strategieagenda - genossenschaftlich Zu-
kunft gestalten” ist der verbundweite Aus-
bau des Know-hows im Baufinanzierungs-
geschaft ein zentrales Ziel, um die flhren-
de Marktposition der Genossenschaftlichen
Finanzgruppe als verldsslicher Partner rund
um das Thema Bauen und Wohnen weiter
zu starken. Die Modernisierung traditionel-
ler und ErschlieBung neuer Geschaftsfelder
beginnend mit den Lebenswelten ,Markt-
platz & Region" sowie ,Bauen & Wohnen"
sind zentrale Bestandteile. Ziel ist, ,Bauen
& Wohnen" als vollwertige Lebenswelt im
genossenschaftlichen Okosystem weiterzu-
entwickeln und sehr viel umfassender als
heute die BedUrfnisse der Mitglieder und
Kunden zu bedienen.

Weichen fiir die Zukunft:
Strategieagenda

So ist die bereits heute hochwertige Immo-
bilienfinanzierung von Genossenschafts-
banken nur ein Teilaspekt der Lebenswelt
von Birgern und Unternehmen. Services
und Dienstleistungen rund um eine Immo-
bilie, Einrichtung und Ausstattung bis hin
zur Vermittlung von Handwerkerdienstleis-
tungen in einer Region sind Beispiele fir
eine mogliche Angebotserweiterung.

Volksbanken und Raiffeisenbanken arbeiten
mit vielen Partnern aus der Genossen-
schaftlichen Finanzgruppe zusammen. Die-
se Partner sind leistungsstarke Spezialisten
auf ihrem Gebiet. Ob Bausparen oder Fonds,
Versicherungen oder Privatkredit - gemein-
sam mit dem Expertenwissen der Partner
kénnen die Genossenschaftsbanken ihren
Mitgliedern und Kunden eine passende L&-
sung flr das jeweilige Anliegen und die in-
dividuelle Situation anbieten. Ein Beispiel
im Bereich Immobilien ist die DZ Hyp als
Verbundspezialist, der den Volksbanken und
Raiffeisenbanken in den Geschéaftsfeldern
Firmenkunden und Privatkunden genauso
wie in der Zusammenarbeit mit 6ffentli-
chen Kunden mit langjahriger Erfahrung
und ausgewiesener Expertise erfolgreich
zur Seite steht - und zusammen mit den
Primarinstituten heute und in Zukunft das
genossenschaftliche  Immobilienfinanzie-
rungsgeschaft pragt. —




