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Aktuelle Blitzumfrage bei mehr als 60 Unternehmen der Branche:
| Markt fiir Immobilienfinanzierungen geht 2006
leicht zuriick; Teilsegment (iber Finanzvertriebe
steigt gegen den Trend um ca. 10 Prozent

Nach einer aktuellen Umfrage der Hypoport AG bei Darlehensgebern und Finanzvertrieben von
Immobilienfinanzierungen wird das Darlehensvolumen des Gesamtmarktes in Deutschland im Jahr
2006 mit einem Riickgang von 3 % nicht ganz die hervorragenden Werte von 2005 erreichen.

Ausschlaggebend hierfiir sind einerseits die
gestiegenen Zinsen und andererseits das
Ende der Eigenheimzulage, das dazu gefiihrt
hatte, dass einige Bauvorhaben fiir 2006 noch
in 2005 vorgezogen wurden. 33 % der befragten
Unternehmen glauben, dass das Marktvolu-
men in 2006 etwa gehalten wird. Nur 23 %
rechnen mit einem steigenden Marktvolumen.
Dagegen rechnen 44 % mit einem Riickgang
(s. Abb. unten).

Im Marktsegment der Immobilienfinan-
zierungen iber Finanzvertriebe rechnet die
Branche gegen den Trend mit einem Markt-
volumen, das nochmals rund 10 % iiber dem
Ergebnis des Vorjahres liegt. Nur 5 % der
befragten Unternehmen meinen, dass das
Marktvolumen unveridndert bleibt und 11 %
erwarten, dass das Marktvolumen fillt. Dage-
gen rechnet die iiberwiegende Mehrheit von
84 % mit einem steigenden Volumen in diesem
Segment (s. Abb. S. 2).

Dies bestitigt den seit Jahren anhaltenden
Trend in Deutschland, dass Finanzvertriebe
den Bankfilialen immer mehr Marktanteile
abnehmen. Das Ende der Entwicklung ist
noch lange nicht erreicht. In Deutschland wer-
den erst ca. 20 % aller Immobilienfinanzie-
rungen fiir Privatkunden iiber Finanzvertriebe
verkauft. Dagegen sind es in anderen groflen
Immobilienfinanzierungsmirkten wie Grof3-
britannien oder den USA schon mehr als 50 %.
Und in den wesentlich kleineren Niederlanden
ist das durch Finanzvertriebe vermittelte Volu-
men beispielsweise sogar absolut gesehen gro-
Ler als in Deutschland.

Wesentlicher Grund fiir diese Entwicklung
ist, dass Kunden sich nicht mehr wie frither
nur von ihrer Hausbank ein Angebot einholen,
sondern auch von zwei bis fiinf weiteren Dar-
lehensgebern. Da nur einer der Anbieter den
Kunden bekommen kann, arbeiten die anderen
umsonst. Die,,Leerkosten“ erhéhen die Verwal-
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tungskosten der Banken und damit auch
die Zinsen. Hinzu kommt, dass viele Ban-
ken ihre Kunden wieder nach Hause schi-
cken miissen, wenn die Hausmarke nicht
passt. Dagegen ist das Geschiftsmodell
von Finanzvertrieben wesentlich effizi-
enter. Gute Finanzvertriebe priifen heute
bereits vorher die Kreditvergabekriterien
aller Banken und wihlen dann mit dem
Kunden gemeinsam eine Bank aus. So kann
dieser iiber ein viel groferes Produktspek-
trum auf die besten Konditionen zugreifen.
Gleichzeitig erhilt die Bank nur Antrige
mit hoher Abschlusswahrscheinlichkeit.
Besonders interessantes Ergebnis der
Umfrage ist, dass die Antworten aller
befragter Unternehmensgruppen etwa ver-
gleichbar sind. Darlehensgeber rechnen im
Teilsegment der Finanzvertriebe mit einem
Marktwachstum von knapp unter 10 %,
wihrend Finanzvertriebe selbst mit einem
Wachstum von knapp iiber 10 % rechnen.
Die von der Marktentwicklung negativ
betroffenen Sparkassen und Filialbanken
sind sich dieser durchaus bewusst. Sie rech-
nen sogar mit einem Marktwachstum der
Finanzvertriebe von durchschnittlich etwa

12 % und schitzen deren Geschiftsent-
wicklung damit deutlich hoher ein, als die
im eigenen Hause.

Beziiglich des eigenen Geschiftsvolumens
rechnen die Filialbanken und Sparkassen
— insbesondere diejenigen, die noch kein
Vertriebspartnernetz entwickelt haben —

mit der schlechtesten Geschiftsentwick-
lung. Die beste eigene Geschiftsentwick-
lung in 2006 sehen die unabhingigen
Finanzvertriebe (online oder iiber person-
liche Berater) sowie die Darlehensgeber
ohne Filialen, die sich auf Finanzvertriebe
spezialisiert haben.
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| Ronald Slabke: 10-jahriges Firmenjubildum

Hypoport-Vorstand blickt auf erfolgreiche Unternehmensentwicklung zuriick

Etwas mehr als dreitausendsechshundertundfiinfzig Tage ist Ronald Slabke nun bereits fiir den
Hypoport-Konzern tatig. Nach zehn Jahren schaut er zuriick auf bewegende Ereignisse und die
erfolgreiche Entwicklung des inzwischen entstandenen Unternehmens — und nach vorne, in

eine viel versprechende Zukunft.

m 1. Juli 1996 war er der 17. Mitarbeiter
ines kleinen, angesehenen Familienun-
ternehmens, das gerade von der Hamburg-
Mannheimer iibernommen worden war.
Zuvor im Bankgeschift titig, wagte er den
Schritt zum Assistenten der Geschiftsfiihrung
eines Vermittlers. Zu dieser Zeit befand sich die
Branche gerade im Wandel. ,,Es herrschte im
Unternehmen ein Geist der Verdnderung, der
Entwicklung neuer Geschiftsmodelle und der
Eroberung neuer Mirkte. So entwickelten wir
damals als erste das Forward-Darlehen — heute
ein gebriuchliches Produkt in Deutschland'
erzahlt Slabke.

Schon Ende 1996 bahnte sich eine der
wichtigsten Entscheidungen in der Ent-
wicklung des Unternehmens an: Der Ein-
stieg in den Markt der privaten Immobi-
lienfinanzierung. Zunichst blieb dieser
allerdings aufgrund des Vetos des neuen
Gesellschafters nur eine Idee. Es sollte noch
zwei Jahre dauern, bis der Startschuss fiel
und aus der Idee Realitit wurde. Der grof3e
Erfolg dieses neuen Geschiftsbereiches bot
dann zum Jahrtausendwechsel die Mog-

Ronald Slabke bei der letzten EUROPACE-Konferenz

lichkeit, durch einen Management-Buy-out
die alte Unabhingigkeit von Dr. Klein wie-
der herzustellen.

Ende 2000 kam es zu einem ersten Tref-
fen mit Thomas Kretschmar in Berlin. Die-
ser hatte Ende 1999 mit dem Aufbau und
der Entwicklung der EUROPACE-Platt-
form begonnen und war dabei, die Idee im

Markt zu etablieren. Beide erkannten, dass
im Zusammenschluss von Dr. Klein und
EUROPACE grofles Potenzial steckte. Im
Jahr 2001 fusionierten die Unternehmen
zum neuen Hypoport-Konzern, Ronald
Slabke wurde Vorstand der Hypoport AG.

EUROPACE schaffte durch Biindelung
der Krifte den Durchbruch am Markt der
privaten Immobilienfinanzierung und bil-
det heute das Riickgrat des Marktsegments
der offenen Architektur in Deutschland.
»Unser Geschiftsmodell ist selbst heute
noch weltweit einmalig und wird mit
groffem Interesse in vielen entwickelten
Mirkten verfolgt®, so der Jubilar.

Der Erfolg des Unternehmens bedingt
unter anderem den stetigen Anstieg der
Mitarbeiterzahlen: ,Mit inzwischen mehr
als 260 angestellten Mitarbeitern haben
wir uns zum ausgewachsenen mittelstin-
dischen Unternehmen mit herausragender
Bedeutung in unserer Branche entwickelt.
Gemeinsam mit unseren Partnern entwi-
ckeln wir den Markt fiir unabhingige Ver-
triebe in Deutschland erfolgreich weiter.
Gemeinsam schauen wir nach vorn, auf
eine groflartige Zukunft. Ich freue mich auf
die nichsten zehn Jahre meiner Tatigkeit —
fiir Hypoport und unsere Partner®, blickt
Slabke nach vorn.



| Produktfiihrerschaft bei hohen Beleihungsauslaufen angestrebt
Interview mit Heinz-Rudolf Sabel, GMAC-RFC Deutschland

Heinz-Rudolf Sabel hat in den letzten zehn Jahren maBgeblich das Kreditgeschaft in Deutsch-
land mitgestaltet. Als Kredit-Chef einer Produktionsbank fiir Finanzvertriebe war er erster
Nutzer von EUROPACE. Seit Mai 2006 verantwortet er als Geschaftsfiihrer von GMAC-RFC
Deutschland die Bereiche Business Development, Marketing und Vertrieb.

UROPACE Report befragte ihn zur
strategischen Ausrichtung sowie den

Entwicklungsperspektiven von GMAC-
RFC im deutschen Finanzierungsmarkt.

EUROPACE REPORT: Herr Sabel, GMAC-
RFC gilt als einer der weltweit fiihrenden
Immobilienfinanzierer. Seit 2004 ist GMAC-
RFC als Darlehensgeber auch in Deutschland
aktiv. Was haben wir von einem amerika-
nischen Produktanbieter zu erwarten?

Sabel: Zunichst einmal betrachte ich uns
nicht als amerikanischen Produktanbieter,
sondern als deutschen Monoproduktpart-
ner mit einer amerikanischen Muttergesell-
schaft. Die Immobilienfinanzierung bedingt
immer lokale Expertise; oder um im Ameri-
kanischen zu bleiben: All business is local.

Unser Angebot ist demnach auf die Anfor-
derungen des deutschen Marktes ausgerich-
tet und unterscheidet sich deutlich von dem
unserer Kollegen in Groflbritannien oder
den Niederlanden. Zwangsldufig miissen wir
natiirlich auf Grund unseres Geschiftsmo-
dells internationale Kapitalmarktstandards
einhalten, was aber fiir die Produktgestaltung
keine Einschrinkung darstellt. Unsere Ziel-
setzungen sind eine hohe Servicequalitit und
innovative Produkte.

Also nicht nur das Standard-Annuita-
tendarlehen mit langer Zinsbindung zum
Kampfpreis?

In Deutschland bieten iiber 2.000 Insti-
tute Immobilienfinanzierungen an. In die-
sem Wettbewerbsumfeld kénnen sie sich nur
als weiterer me-too-Anbieter aufstellen und
miissen sich zwangsldufig zwischen der Pro-
dukt- oder Preisfiihrerschaft als angestrebter
Wettbewerbsposition  entscheiden.  Wir
haben uns fiir die Produktfiihrerschaft und

die Entwicklung eines Marktsegmentes mit
hohen Beleihungsausldufen entschieden.

Das Kklassische Annuititendarlehen ist
hier im Markt eingefiihrt. Weicht man zu
weit davon ab, besteht die Gefahr, dass die
Kundenakzeptanz verloren geht. Unsere
Innovation bezieht sich insbesondere auf
die Ausgestaltung. Auf die Zusammenar-
beit mit Finanzvertrieben ausgerichtet, sind
unsere Produkte intelligente Finanzierungs-
losungen, bei denen Einfachheit, Machbar-
keit und Service im Vordergrund stehen.
Nicht umsonst haben wir uns die Pro-
duktmarke ,,Baufilligenz“ beim Deutschen
Marken- und Patentamt sichern lassen.

Nach dem Wegfall der Eigenheimzulage
zum Jahresende haben viele Banken unter
schwachem Neugeschaft zu leiden. Wann
zieht der Markt wieder an, und wie sieht es
bei GMAC-RFC aus?

Ende 2005 haben viele Verbraucher noch
die Eigenheimzulage genutzt und Immobi-
lienkidufe vorgezogen. Dieses Neugeschift
fehlte vielen Darlehensgebern Anfang 2006;
dariiber hinaus ddmpft bereits der Zins-
anstieg die Nachfrage. Auch wir hitten
uns fiir den bisherigen Jahresverlauf ein
hoheres Neugeschiftsvolumen gewiinscht,
wenngleich wir als neues und expansives
Unternehmen vor allem aufgrund von
Marktanteilsgewinnen wachsen, d.h. der
schwache Markt bei uns nicht ganz so ins
Gewicht fillt. Absolut betrachtet liegt unser
bisheriges Neugeschift deutlich tiber dem
des Vorjahres und erreicht bei den Auszah-
lungen neue Bestmarken.

Den Gesamtmarkt betrachtend, gehe ich
von einer deutlichen Besserung im zweiten

Halbjahr aus, von der auch wir profitieren
wollen und weshalb wir unsere Kapazititen
entsprechend ausrichten.

Was wiirden Sie Darlehensgebern raten, die
in den deutschen Markt eintreten wollen?

Deutschland ist die grofite Binnenwirt-
schaft innerhalb der EU und somit ein attrak-
tiver Markt. Allerdings unterscheidet sich der
deutsche  Immobilienfinanzierungsmarkt
deutlich von dem anderer Lander. Er ist stark
fragmentiert, von hoher Wettbewerbsintensi-
tdt geprigt und unterliegt strengen regulato-
rischen Anforderungen. Nur mir klarer Stra-
tegie, einem trennscharfen Produktprofil und
ausreichend langem Atem kann eine dauer-
hafte Marktetablierung erfolgen.

Dariiber hinaus ist es wichtig, auf die
Bediirfnisse der Kunden und Vertriebspart-
ner einzugehen. Beziiglich EUROPACE ist
zu empfehlen, dass man sich erst einmal
mit den vielfiltigen bestehenden Méglich-
keiten vertraut macht, bevor man versucht,
das Rad neu zu erfinden.

Was sind fiir sie als Produzent die entschei-
denden Argumente fiir EUROPACE, und wel-
chen Anteil macht die Plattform an Ihrem
Neugeschaft aus?

Mit der Anbindung unserer Vertriebs-
tochter Creditweb diirfte kiinftig mehr
als die Hilfte unseres Neugeschifts iiber
EUROPACE abgewickelt werden. Der grofie
Vorteil einer Plattform: Als Darlehensge-
ber kann man wesentlich leichter Vertriebe
anbinden, da tiber das einheitliche System
sofort Neugeschift bearbeitet werden kann.
Durch die EUROPACE-Plattform entsteht
zwangsldufig mehr Transparenz und damit
mehr Wettbewerb — aber dem kann man
sich ohnehin nicht entziehen. Auflerdem
belebt Konkurrenz das Geschift, fordert
Wettbewerb die Innovation. Die Platt-
form hat entsprechende Entwicklungen in
Deutschland sicherlich beschleunigt; ins-
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besondere die Etablierung lokaler Alter-
nativen zu Volksbanken und Sparkassen.
Ich war daher vom Erfolg von EUROPACE
schon iiberzeugt, als die Plattform im Jahr
2000 noch in der Konzeption war.

AbschlieBend: Worauf kénnen sich lhre
Vertriebspartner in Zukunft freuen?

Unsere Bearbeitungsengpdsse, unter
denen wir noch Ende 2005 wegen der
Entwicklung

sprunghaft ansteigenden

unseres Geschiftsvolumens litten, sind
behoben. Bei unserem Servicer Hypothe-
ken-Management haben wir deutliche
Prozessverbesserungen erreicht. Weitere
Fortschritte verspreche ich mir davon, dass
das Kreditwerk als neuer Gesellschafter von
Hypotheken-Management sein Know-how
beisteuert. Derzeit sind die deutschen Ser-
vicer noch auf klassisches Standardgeschift
ausgerichtet. In dem Segment mit héheren

| AHBR-Auslandsgeschaft darf verkauft werden

Ausldufen ist es von Vorteil, eine Bewertung
von Darlehensantrigen im eigenen Hause
vorzunehmen und den Vorgang erst nach
der Kreditentscheidung an den Servicer zur
weiteren Bearbeitung zu iibergeben.

Unsere Angebotspalette werden wir hin-
sichtlich Zielgruppe sowie Darlehensriick-
fiihrung weiter flexibilisieren. Hier haben wir
noch einige ,baufilligente” Ideen auf Lager.

Wir bedanken uns fiir das Gesprach.

| Personen

er am 13. Juni von der Allgemeine
HypothekenBank Rheinboden AG
(AHBR) angekiindigte Verkauf des europi-
ischen Immobilienfinanzierungsgeschifts
an die Hypo Real Estate Bank International
AG kann nun doch plangemif durchgefiihrt
werden. Dies ermdglicht eine am 12. Juli
zwischen dem AHBR-Mehrheitseigentiimer
Lone Star sowie den stillen Gesellschaftern
DZ Bank AG und DEVK getroffene Verein-
barung, die den Erwerb beider stiller Beteili-
gungen durch Lone Star vorsieht.
Die Vereinbarung schafft nicht nur die

Voraussetzungen fiir den Verkauf des Aus-
landsportfolios, sondern auch fiir andere
Maflinahmen, die im Zuge eines tief grei-
fenden Restrukturierungsprozesses zur
nachhaltigen Zukunftssicherung der AHBR
durchgefiihrt werden. Die Bank, die wegen
Zinsspekulationen in eine Schieflage gera-
ten war und im vergangenen Jahr einen
Milliardenverlust hatte verbuchen miissen,
will sich kiinftig auf die gewerbliche Immo-
bilienfinanzierung mit dem Kernmarkt
Deutschland konzentrieren.

| Fortis plant 130 ,credit4me"-Shops bis 2009

as belgische Bankhaus Fortis plant,
D in deutschen Top-Lagen und Ein-
kaufszentren bis zum Jahr 2009 rund
130 so genannte credit shops zu eroff-
nen. Anfang Juli gingen die beiden ersten
unter dem Markennamen credit4me auf-
tretenden Liden in Duisburg und Bonn
an den Start. Jos Clijsters, Vorstands-
vorsitzender von Fortis Retail Banking:

»Ende letzten Jahres haben wir die Von
Essen Gmbh & Co. KG Bankgesellschaft
erworben. Wir méchten die bestehen-
den Geschifte der Von Essen Bank aus-
bauen.“ So soll das Produktangebot u.a.
im Bereich Kreditkarten, Autokredite und
Wohnbaufinanzierungen ausgebaut wer-
den. Alleine in diesem Jahr sollen noch 18
weitere Shops eroffnet werden.

artin Krebs ist mit Wirkung vom 1.

Juli in den Vorstand der ING-DiBa
AG berufen worden. In seiner bisherigen
Rolle als Generalbevollmichtigter war er
unter anderem fiir den Partnervertrieb
zustdndig. In seiner neuen Position wird
er nun die Bereiche Treasury, Qualititsma-
nagement sowie die Steuerung des Wert-
papier- und Fondsgeschifts verantworten.
Andreas Pflegshoerl wird weiterhin den
Partnervertrieb verantworten und nun-
mehr direkt an Vorstandsmitglied Klaus
Oskar Schmidt berichten.

Weitere Personalien in Kurzform:

* Birger Tesnau und Jérg Haffner haben das
M3-Team von ABN Amro verlassen und
sich intern in Richtung Portfoliotransakti-
onen im Investmentbanking verdndert

 Hans-Joachim Michel wechselte von
Stater zu NIB Capital

* Dr. Franz Siener-Kirsch ist neu bei Stater

* Dr. Matthias Danne hat die BHW in
Richtung DekaBank-Vorstand verlassen

+ Thomas Lenders wechselte von Finanz-
dock zu MCL Finanz

* Jens Weiner hat FinanceScout24 verlassen

| HypoVereinsbank — Gleichgewicht verloren und doch standhaft?

Wie die Berliner Morgenpost berichtete, heif3t es aus Finanzkreisen, dass die HypoVereinsbank
beabsichtigt, einen Teil ihrer Produkte kiinftig tiber konzernfremde Vertriebspartner zu verkau-
fen. Dabei handele es sich vor allem um Immobilienfinanzierungen und Fondsprodukte.

er neue Privatkundenvorstand Willi-

bald Cernko denke iiber erginzende
Vertriebskanile zu Filiale und hauseige-
nem mobilen Vertrieb nach, so die Zeitung.
Die HVB ldsst die Informationen vorerst
unkommentiert stehen. Branchenkenner
erkliren sich den Schritt mit der zuneh-
menden Bedeutung dritter Vertriebspartner.
»Bei 70 bis 80 Prozent aller Finanzierungen
holen sich die Kunden ein zweites Angebot
ein“, meint ein Konkurrent. Doch Kenner
vermuten noch einen weiteren Grund: Die
HVB will ihre Investitionen fiir den Aufbau
eines eigenen mobilen Vertriebs begrenzen.
Dieser Vertriebsweg steht bei der HVB der-

zeit nach einer seit September dauernden
Testphase mit rund 60 Mitarbeitern auf dem
Priifstand.

Weitgehend vor dem Aus steht offenbar
ein anderes Vorhaben aus der Vergangen-
heit. Fiihrende Manager hatten geplant,
private Immobilienkunden der HVB, die
weiter als 50 Kilometer von der nichsten
Filiale entfernt wohnen, bei der anstehen-
den Verlingerung ihrer Finanzierung iiber
die HVB-Tochter PlanetHome an Kredit-
geber auf8erhalb des eigenen Hauses weiter-
zureichen. Die Bank wollte damit ihr recht
hohes Risiko im privaten Immobilienfinan-
zierungsgeschift verringern, vor allem bei

Kunden, die fiir den Verkauf weiterer Pro-
dukte zu weit entfernt von der nichsten Fili-
ale wohnen. Diese Klienten konnten kiinftig
stirker mit dem mobilen Vertrieb angespro-
chen werden, so Branchenkenner.

Wie die Berliner Morgenpost wei-
ter berichtet, steht die HVB Finanzkrei-
sen zufolge auBlerdem unmittelbar vor der
seit langem erwarteten Auslagerung ihres
Zahlungsverkehrs, der in Deutschland auf
einen Marktanteil von drei bis vier Prozent
kommt, an die Postbank. Die Vereinbarung
sehe vor, dass das Bonner Institut die fiir den
Zahlungsverkehr zustindige HVB Payment
Services mit rund 500 Mitarbeitern in der
zweiten Jahreshilfte (ibernehme, meldet die
Frankfurter Allgemeine Zeitung. Die Post-
bank fiihrt jahrlich rund sechs Milliarden
Zahlungen fiir sich und andere Institute aus.



| DSL Bank — Ausweitung der Produktpalette

Die DSL Bank, ein Geschaftsbereich der Deutsche Postbank AG, ist fiir ihre Kunden immer
am Ball - auch nach der WM. Durch die Ausweitung ihrer Produktpalette tiber EUROPACE
und gezielte Aktionen erhoht sie den Handlungsspielraum fiir ihre Partner am Baufinanzie-
rungs- und Privatkreditmarkt und will so als Partnerbank der Finanzdienstleister noch attrak-

tiver werden.

och was verbirgt sich hinter der

Produktausweitung? Die aktuellen
Rekordstinde der Energiepreise riicken
die Frage nach Wirtschaftlichkeit und Effi-
zienz von Immobilien weiter in den Mit-
telpunkt. Die Kreditanstalt fir Wieder-
aufbau bietet in diesem Zusammenhang
eine Vielzahl von Forderprogrammen. Die
DSL Bank, die bisher schon einen Teil die-
ser Forderprogramme iiber die EURO-
PACE-Plattform anbietet, weitet hier die
verfiigbaren Programme aus. Nunmehr
koénnen alle Wohnungsbau-Férderpro-
gramme der KfW dargestellt werden.
Durch eine Schnittstelle zur KfW werden
die Antrdge automatisiert weitergeleitet.
Die Zusagezeiten fiir diese Darlehensteile
werden somit im Sinne der Kunden ver-
kiirzt. Dartiber hinaus hat die DSL Bank
das Produkt der Zwischenfinanzierung
neben dem normalen variablen Darlehen
auf der EUROPACE-Plattform bereitge-
stellt. Damit erhilt der Immobilienkunde
noch mehr Flexibilitit bei seiner Finan-
zierung, insbesondere wenn die Eigen-
mittel noch in einer anderen Immobilie
gebunden sind.

Doch nicht nur neue Produkte fin-
den derzeit Beachtung bei der DSL Bank.
Auch bestehende Produkte werden stindig
modifiziert oder in Sonderaktionen einge-
bunden. So ist selbstverstindlich auch die
aktuelle DSL Aktion plus auf der EURO-
PACE-Plattform verfiigbar. Hierbei wer-
den die KfW-Darlehen nicht auf den Belei-
hungsauslauf und die damit verbundene
Konditionsgestaltung angerechnet. Zudem
tibernimmt die DSL Bank bei Umfinanzie-
rungen gegen Nachweis die Grundbuch-
kosten bzw. Kosten fiir die Abtretung der
Grundschulden bis zu einem Betrag von
500 Euro. Ebenso wurde die maximale
kostenfreie Sondertilgung im Rahmen die-
ser Aktion ausgeweitet.

Aktionsunabhingig gibt die DSL Bank
derzeit die positiven Kapitalmarktten-
denzen an die Kunden weiter. Aktuell
wurden die Aufschlige fiir Forwards noch
einmal gesenkt und so die Attraktivitit des
Produktes weiter gesteigert.

Im Bereich der DSL Privatkredite wird
die iiber EUROPACE verfiigbare Produkt-
palette stetig ausgebaut und weiterentwi-
ckelt: Der bereits erfolgreich auf EURO-

PACE etablierte DSL Privatkredit kann
nun zusétzlich mit einer Arbeitslosigkeits-
versicherung kombiniert werden. Kredit-
betrige von 5.000 bis 50.000 Euro und frei
wihlbare Laufzeiten mit bis zu 120 Mona-
ten machen das Produkt fiir den Ver-
trieb iitber EUROPACE hochst attraktiv.
Ein speziell auf das Produkt optimierter
Workflow ermoglicht eine schnelle und
einfache Erstellung der Kreditunterlagen
iiber die Plattform.

Neben dem DSL Privatkredit werden
derzeit weitere attraktive Produkte auf
EUROPACE etabliert:

+ das DSL Privatdarlehen fiir Kunden
der DSL Bank mit einer bestehenden Bau-
finanzierung, keine zusitzliche grund-
pfandrechtliche Besicherung notwendig,
Laufzeiten von 5 bis 20 Jahren

+ das DSL Beamtendarlehen fiir Kunden
mit besonderem Berufsstatus wie Beamte,
Berufssoldaten, Angestellte des offent-
lichen Dienstes und Akademiker; die Til-
gung erfolgt am Ende der Laufzeit durch
eine Lebensversicherung

+ die DSL Bausparvorfinanzierung — ein
attraktives Kombiprodukt mit Kooperati-
onspartnern im Bausparkassensektor

Auch in den kommenden Monaten will
die DSL Bank weiter an ihren Produkten
arbeiten und so auch nach der WM — und
ohne Jiirgen Klinsmann — fiir ihre Kunden
und Partner am Ball bleiben.

| Experian-Scorex und Hypoport schlieBen Biindnis

Der Markt fiir private Immobilienfinanzierungen in Deutschland professionalisiert sich zuse-
hends. Getrieben von einem weiterhin heftigen Wettbewerb und der Verscharfung der regu-
latorischen Rahmenbedingungen — allen voran Basel Il - stehen gerade die Produktanbieter
vor groBen (technischen) Herausforderungen. Connect+Hypo, die Kooperation von Experian-
Scorex und Hypoport, ist eine gelungene Reaktion auf diese Situation.

er auf dem Markt der Baufinan-
Wzierung bestehen will, muss die
Stiickkosten senken. Das gelingt am besten
durch einen durchgehend automatisierten
Geschiftsprozess.Einaktives Risikomanage-
ment auf Basis moderner Ratingsysteme
und eine ganzheitliche Kommunikation
sind der Schliissel dazu. Vertrieb, Kreditent-
scheidung und Risikomanagement miis-
sen auf einen aktuellen und einheitlichen
Informationsstand aufsetzen.

Genau das leistet Connect+Hypo fiir
die Baufinanzierung: Das Angebot ver-
bindet die Reichweite und Perfektion von
EUROPACE, der Transaktionsplattform

von Hypoport, mit den professionellen
Scorecards und der Entscheidungslgsung
Connect+ von Experian-Scorex. ,Schlanke
Prozesse sind ein Muss in der Baufinan-
zierungs-Branche von heute. Die Partner-
schaft mit Experian-Scorex erweitert unser
Angebot um weitere geschiftskritische
Kompetenzen und schafft einen hohen
Nutzen fiir unsere Kunden., verdeutlicht
Ronald Slabke, Mitglied des Vorstands der
Hypoport AG.

Die Aufgabenverteilung der beiden Ko-
operationspartner gliedert sich so auf, dass
iiber Hypoports EUROPACE die Prozesse
bei der Vergabe von Baufinanzierungen

und Privatkrediten von der Kundenbe-
ratung tiiber die Konditionsberechnung,
Vorpriifung und Vertragserstellung bis hin
zur Verarbeitung des Darlehens automati-
siert und vereinheitlich werden. Experian-
Scorex erginzt die Partnerschaft durch
sein Entscheidungssystem Connect+, das
ein aktives Kreditrisikomanagement und
vollautomatisierte, konsistente Entschei-
dungen erméglicht. Dariiber hinaus stellt
Experian-Scorex seine umfassende Bera-
tungsexpertise rund um die Themen Daten,
Modelle und Kreditpolitik zur Verfiigung.
»Unsere Losung bietet neben der schlanken
Antrags- und Geschiftsabwicklung auch
eine effiziente strategische Risikosteuerung
auf Scoring-Basis. Damit schafft sie unter
anderem die Moglichkeit, eine risikoadjus-
tierte Bepreisung einzufiihren., resiimiert
Rainer Woidich, Geschiftsfithrer von Expe-
rian-Scorex Deutschland.
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| GroBe Veranderungen bei Aareal Hypotheken Vermittlung (AHV)

ie Aareal Hypotheken Vermittlungs

GmbH (vormals Hypotheken-Dis-
count GmbH) war eine der ersten reinen
Hypothekenmakler Deutschlands. Wolf-
gang Kuhn hatte das Geschiftsmodell des
telefonischen Vertriebs von Baufinanzie-
rungen von der Akademischen Arbeitsge-
meinschaft iibernommen und in ein Joint-
Venture mit der Aareal Bank eingebracht.
Das starke Wachstum der ersten Jahre ver-
anlasste die Aareal Bank 1998 zur faktisch
kompletten Ubernahme von Hypotheken-
Discount (mit anschlieBender Umfirmie-
rung). Der ab 1999 deutlich verschirfte
Wettbewerb fiithrte dann zu einem Aus-
weichen der AHV auf weitere Geschiifts-
felder. Als besonders zukunftstrichtig
identifizierte man das Insourcing des tele-
fonischen Direktvertriebs fiir Drittmarken
(u.a. Volkwagen Bank direct und Cortal
Consors).

Trotz dieser erfolgreichen Erschlieffung
weiterer Erlosquellen summierten sich
iiber die Jahre die Verluste auf einen statt-
lichen Millionenbetrag. Dies — und wohl
auch die Neuausrichtung der Aareal Bank

selbst — fithrte Ende 2005 zur Verdulerung
der AHV an die PlanetHome AG, ein Toch-
terunternehmen der HypoVereinsbank.
Gertichten zufolge soll der Kaufpreis bei
mehreren Millionen Euro gelegen haben.
PlanetHome verspricht sich von dieser
zweiten Akquisition innerhalb eines Jahres
(Ende 2004 hatte man bereits die Ender-
lein & Partner GmbH {ibernommen) einen
Ausbau der eigenen Marktposition und
zéhlt sich inzwischen zu den Top 3 unter
den Immobilienfinanzierungsvertrieben.
Doch zumindest von auflen betrachtet ver-
lief die zweite Ubernahme wohl nicht ganz
so reibungslos wie geplant.

Parallel zur Umfirmierung in die
PlanetHome GmbH Mannheim wurde
ein neuer Geschiftsfiithrer bestellt. Wolf-
gang Kuhn, langjahriger Kapitin und
viterlicher Steuermann der AHV, ging
trotz zunéchst anders lautender Ankiin-
digungen kurz danach von Bord. Ein
Umstand, der die Unsicherheit bei den
Mitarbeitern sicherlich  weiter ver-
stirkt hat. Anschliefend entschied sich
auch ein groferer Teil des Mittelma-

| Im Privatkredit schlummert noch Potenzial
von Thomas Meyer, Leiter Geschéaftsfeld EUROPACE Credit Market

nagements der ehemaligen AHYV, eigene
Wege zu gehen. Man konnte sich wohl
mit der Strategie und dem Wertesys-
tem des neuen Eigentiimers nicht mehr
identifizieren. Gemeinsam will man den
erfolgreichen Teil des Geschiftsmodells
der AHV - das Insourcing des Telefon-
vertriebs fiir Drittmarken — nun in leicht
verdnderter Form auf dem Markt anbie-
ten und verspricht sich hier aufgrund der
Erfahrungen und der neuen Flexibilitit,
eine Liicke zu erschlieflen.

Auf der Suche nach potenziellen Inves-
toren fiir das neue Unternehmen wurde
man bei der inzwischen zum GMAC-RFC
Konzern gehérenden Creditweb Deutsch-
land GmbH fiindig. ,Die Kompetenz und
das Konzept der Initiatoren hat uns so
begeistert, dass wir uns schnell zu einem
Investment entschieden haben. Das Ange-
bot erginzt die bisherige Strategie von
Creditweb ausgezeichnet und wird unsere
Marktposition in Deutschland weiter
stirken, kommentiert Franz Schmidpe-
ter, Geschiftsfithrer von GMAC-RFC und
Creditweb, die Entwicklung.

Es wdre mit Sicherheit vermessen, angesichts der Abschlusszahlen der ersten sechs Monate
des Jahres 2006 auf EUROPACE Credit Market zu behaupten, die Partnervertriebe hatten
im Vertrieb von Ratenkrediten erfolgreich der fortwahrenden Konsumzuriickhaltung und der
schwachen Binnenkonjunktur in der Bundesrepublik Deutschland getrotzt. Fakt ist jedoch,
dass es immer mehr Finanzvertriebe sind, die Privatkredite (ber EUROPACE vermitteln und
sich damit eine zusatzliche Erlosquelle erschlieBen. Die Transaktionszahlen im ersten Halbjahr
liegen in etwa doppelt so hoch wie im gesamten Vorjahr; mittlerweile ist jeder vierte auf
EUROPACE erzeugte Vertrag der eines Privatkredits!

essen ungeachtet sind wir uns
D sicher, dass im Privatkredit noch ein
enormes Erlospotenzial schlummert, das
die Partnervertriebe nur wecken miissen.
So braucht beim (Bau-) Finanzierungs-
vermittler der Privatkredit nicht allein
als Nachrangfinanzierung Verwendung
zu finden. In der Nachkaufphase liegt es
doch im Interesse des Vermittlers, seinen
Kunden nachhaltig zufrieden zu stellen
und das Abwanderungsrisiko zu einem
anderen Vermittler oder einer anderen
Bank zu minimieren. Dies kann er durch
das Empfehlen komplementérer Produkte
erreichen — seien es Versicherungspro-
dukte oder sei es die Ablgsung bestehen-
der Konsumentenkredite. Den Ankniip-

fungspunkt fiir Letztgenanntes liefern die
Kunden selbst: Da der Antragsteller zuvor
immer auch seine Finanzsituation offen
legt, ist bekannt, wenn in seinem Haushalt
Verbindlichkeiten aus Altkrediten bestehen.
Im Regelfall wird er diese zu hohen Zinssit-
zen, oft jenseits der 10-, 11-Prozent-Marke,
abgeschlossen haben. Diese Altkredite in
einem neuen Privatkredit zusammenzufas-
sen, nutzt dem Kreditnehmer (tragt er nun
doch eine niedrigere Kreditbelastung) wie
natiirlich auch dem Vermittler, der einen
zusitzlichen Produktabschluss (und damit
eine weitere Provision) aus der bestehen-
den Kundenbeziehung generieren kann.
Weiteres Potenzial schlummert unseres
Erachtens in der Restschuld- bzw. Rest-

kreditversicherung. Mit der seit Mérz auf
EUROPACE angebotenen Moglichkeit, den
Privatkredit auch gegen das Risiko Arbeits-
losigkeit abzusichern — im Ubrigen eine
Absicherung, die der Kunde ansonsten am
Versicherungsmarkt nicht erhilt — kann der
Provisionserlgs aus dem Kreditabschluss
nahezu verdoppelt werden. Beispielsweise
betriige bei einem Auszahlungsbetrag von
20.000 EUR (entspricht der durchschnitt-
lichen Privatkreditsumme auf EUROPACE;
Antragsteller ist ménnlich und 40 Jahre alt)
und einer Laufzeit von 60 Monaten der
Provisionserlos:

+ ohne kreditnahe Versicherung 408 Euro,

+ mit Absicherung gegen Tod 461 Euro,

+ mit Absicherung gegen Tod und Arbeits-

unfihigkeit 548 Euro und

+ mit Absicherung gegen Tod, Arbeitsun-

fihigkeit und Arbeitslosigkeit 783 Euro.

Das nachfolgende Schaubild verdeutlicht
das (zusitzliche) Erlospotenzial der Rest-
kreditversicherung fiir den Finanzvertrieb.

Gegenwirtig vermitteln elf Vertriebsor-
ganisationen den Privatkredit der DSL Bank
iiber EUROPACE. Ihnen wird aller Voraus-



sicht nach ab September/Oktober auch das
Produktangebot der Deutschen Kreditbank
AG (DKB) zur Verfiigung stehen, die nun
ebenfalls fiir die Privatkredit-Plattform
gewonnen werden konnte. In der Migration
des ,,DKB-Privatdarlehens“ stehen zurzeit
Bank und Hypoport gemeinsam vor der
Aufgabe, eine bidirektionale Scoring- und
Dokumentenschnittstelle zu implemen-
tieren. Sie hat zum Inhalt, dass iiber die in
EUROPACE hinterlegten Priifkriterien und
die Haushaltsrechnung hinaus mit Auswahl
der DKB alle Kunden- und Fallinformati-
onen an die externe Scoring-Engine iiber-
tragen werden, worauf EUROPACE als
Antwort die Scoring-Entscheidung sowie
(im Griin-Fall) die Vertragsdokumente
erhilt — und dem Vermittler darstellt.

Mit weiteren potenziellen Produkt-
partnern stehen wir in fortgeschrittenen
Gesprichen. Wunsch und Ziel in der Aus-
wahl der Produktpartner ist es, den Part-
nervertrieben ein moglichst breites Kre-
ditangebot auf der Plattform offerieren zu
kénnen. Dazu zihlen ein moglichst gro-

Ber Konditions- und Provisionsspielraum,
sowie differierende Annahmekriterien —
angefangen beim Kreditangebot fiir selbst-
stindig Beschiftigte.

Neue Kreditprodukte sind ebenfalls ge-
plant bzw. stehen vor ihrem Start. Mit dem
kommenden Release 4.3 wird die DSL Bank

das Beamtendarlehen iiber EUROPACE ver-
mitteln — ein Festdarlehen mit gegeniiber
dem Ratenkredit lingerer Laufzeit und end-
tilliger Tilgung gegen eine mit dem Kredit
abzuschliefende Kapital-Lebens- oder -Ren-
tenversicherung. Auch die (kleine) Bauspar-
vorfinanzierung soll bis Jahresende folgen.
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| Dr. Klein — mit Cross-Selling zum Allfinanzdienstleister

Die Dr. Klein & Co. AG nutzt EUROPACE seit vielen Jahren als Plattform zur Abwicklung von
Baufinanzierungen. Im vergangenen Jahr erzielte Dr. Klein das beste Ergebnis in der Geschichte

des 1954 gegriindeten Unternehmens.

ieser Erfolg ist nach [
Meinung des Dr.-
Klein-Vorstands ~ Stephan
Gawarecki nicht zuletzt
Ergebnis eines Strategie-
wechsels, der im Laufe des
vergangenen Jahres voll-
zogen wurde. Dabei wur-
den die Geschiftsbereiche
so ausgeweitet, dass das
Liibecker Traditionsunter-
nehmen heute ein echter
Allfinanzdienstleister
ist. Die Markenidentitt
und der Online-Auftritt
wurden dafiir optimiert.
Heute arbeitet Dr. Klein in drei Geschiftsbe-
reichen — im Geschiftsbereich ,,Wohnungs-
wirtschaft, der Wohnungsunternehmen
berdt und bei der Finanzierung von Grof3-
projekten unterstiitzt; im Geschiftsbereich
»Privatkunden Finanzierung“ (sowohl Bau-
finanzierungen als auch Kredite) und im
neu geschaffenen Geschiftsbereich ,,Privat-
kunden Versicherungen und Geldanlage®.
Beim Aufbau des neuen Bereiches spielen
die Kundenanfragen der Baufinanzierungs-

kollegen eine entschei-
dende Rolle. Cross-Selling
und  Cross-Channeling
heift die Devise. Das
bedeutet: Ein  Kunde,
der eine Baufinanzie-
rung erhalten mochte,
wird immer gefragt, ob er
auch an Versicherungs-
leistungen interessiert ist.
Und dies tiber mehrere
Vertriebskanile.

So werden seit rund
einem Jahr den Baufi-
nanzierungskunden  von
Dr. Klein aktiv auch Bau-
herrenhaftpflicht-, Wohngebdude-, Glas-,
Hausrat-, Bauleistungs- und Risikolebens-
versicherungen angeboten. Dies geschieht
im Online-Vertrieb bereits innerhalb des
Endkundenfrontends, das auf Basis von
EUROPACE for customers umgesetzt ist.
Parallel erfolgt die Ansprache durch den tele-
fonischen Direktvertrieb. Wenn der Kunde
sich fiir eine oder mehrere der angebotenen
Versicherungen interessiert, wird er von den
Experten aus dem Versicherungsbereich ent-

sprechend beraten.

Die angebotenen Versicherungsleis-
tungen werden von den Kunden &uflerst
positivangenommen: Im Durchschnitt fra-
gen 40 Prozent der Kunden, die urspriing-
lich ,nur® eine Baufinanzierung iiber Dr.
Klein abschliefen wollten, nach einem
oder mehreren Versicherungsangebot(en).
So entstehen Kundenverbindungen mit bis
zu sechs Vertrigen — ein echter Allfinanz-
kunde. Die Zahl der durchschnittlich mit
einem Kunden abgeschlossenen Vertrige
erhoht sich kontinuierlich und liegt heute
im Durchschnitt bei mehr als drei.

Gemeinsam mit Hypoport bereitet man
nun die Umsetzung des Versicherungsan-
gebots auf EUROPACE vor, so dass diese
Transaktionen ebenfalls tiber die Plattform
abgewickelt werden. Hierdurch werden sich
die Konversionsraten weiter steigern las-
sen und die Prozesse an Schnelligkeit und
Effizienz gewinnen. Parallel dazu treibt Dr.
Klein den Aufbau eines Franchise-Netzes
voran, da sich das Cross-Selling hoherwer-
tiger Versicherungs- und Geldanlagepro-
dukte nicht mehr nur durch Online- und
TeleSales-Vertrieb erreichen lisst. Dem
Cross-Channeling, d.h. der Ubergabe von
Kunden zwischen unterschiedlichen Ver-
triebskanilen, kommt hierbei eine zentrale
Bedeutung zu.
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| Banken vernachlassigen altere Kunden

Die Alterung der Bevélkerung spiegelt sich nicht im Angebot der Branche wider

Wie die Welt am Sonntag in einem Artikel von Frank Stocker berichtet, setzten Banken und Ver-
sicherungen fast ausschlielich auf die junge Generation. Frohliche, dynamische Mittzwanziger
sind auf Werbeplakaten gern gesehen und am Banktresen willkommen. Die zunehmende Alte-
rung der Bevélkerung bedroht dieses Geschaftsmodell jedoch, die Umsatze drohen dramatisch
einzubrechen, wenn die Unternehmen sich nicht starker der &lteren Generation zuwenden.
Doch bislang sind die entsprechenden Angebote duRerst dirftig.

is 2050 diirfte der Zins- und Provisi-
Bonsﬁberschuss im Privatkundenge-
schift der Banken um 25 Prozent zuriick-
gehen® sagt Reiner Hoock, Geschiftsfithrer
der Unternehmensberatung Booz Allen
Hamilton. Das ist das Ergebnis einer Studie,
die zugrunde legt, dass die Anbieter nicht
auf die demographische Situation reagie-
ren. Gleichzeitig sinkt in dem Szenario das
Bruttobeitragsaufkommen der Versicherer
um 18 Prozent.

Noch stellt sich die Finanzwelt darauf
jedoch kaum ein. ,Altere Menschen werden
von den Banken und Versicherern voéllig
vernachléssigt®, sagt Joachim Schwer. Er hat
vor einigen Jahren eine Finanzberatung auf
Honorarbasis unter dem Namen ,,Die Alten
Hasen® gegriindet, die sich ganz auf Seni-
oren konzentriert. Das Besondere daran:
Auch die Berater sind alle iiber 55.

Immer wieder kommen Menschen zu
ihm, denen von ihrer Bank vollkommen
unpassende Produkte verkauft wurden.
Schwer kann stundenlang iiber solche
Fille berichten, etwa von der 89-jihrigen
Dame, der ein Indexzertifikat aufgedringt
wurde, oder von einer 64-jihrigen, der ein
geschlossener Immobilienfonds mit einer

Laufzeit von 15 Jahren verkauft wurde.

Kommen iltere Kunden mit etwas Ver-
mogen zu einer Bank, so heifdt laut Schwer
die erste Frage stets: Welche Fonds nehmen
wir denn? ,,Die wichtigsten Fragen werden
dagegen tibersprungen.“ Dazu gehore bei-
spielsweise, was die Kunden in ihrem Leben
eigentlich noch machen wollen und wie sie
dies finanziell gestalten wollen. Auch die
Frage, wie die noch riistigen Rentner spi-
ter, im hohen Alter, wohnen wollen, sei fiir
viele extrem wichtig und miisse frithzeitig
geplant werden — auch finanziell.

Will die Finanzbranche auch in Deutsch-
land weiter wachsen, muss sie umdenken.
»Das bedeutet eine gigantische Verinde-
rung fiir den Vertrieb und die Produktent-
wicklung®, sagt Hoock. Heute drehe sich
alles um den strukturierten Vermogensauf-
bau fiir junge Menschen. Zukiinftig werde
es vermehrt darum gehen, den Vermo-
gensabbau zu begleiten.

Fritz Moser, Partner bei der Unterneh-
mensberatung Steria Mummert, nennt
das Anlageinstrument der so genannten
yreverse mortgage“ als Beispiel. Bei die-
sem ,umgekehrten Kredit* tiberschreibt
ein Hauseigentiimer seine Immobilie einer

Bank und erhilt dafiir eine Leibrente. Das
»tote Kapital®, das festgemauert zwischen
Putz und Mortel steckt, wird so gehoben,
und die Bewohner kénnen das Geld nutzen,
um damit ihren Lebensabend zu gestalten.

In den USA ist diese Form der Leibrente
laut Welt am Sonntag schon recht weit
verbreitet. Hierzulande gibt es jedoch erst
wenige entsprechende Angebote. Unter den
groflen Banken bietet nur die HypoVer-
einsbank die so genannte HVB Immobili-
enrente an.

»Interessante Perspektiven ergeben sich
aus der Kombination von Bank- und Versi-
cherungsprodukten mit Dienstleistungen®,
sagt Fritz Moser. Dies gelte umso mebhr, als
die Versicherer bei ihren zielgruppenspezi-
fischen Angeboten schon etwas weiter seien.
Dennoch hinken auch sie den Wettbewer-
bern in Ubersee noch weit hinterher.

»>Hierzulande sind die meisten Finanz-
dienstleister einfach noch nicht auf die
verdnderten Bedingungen eingestellt, sagt
Reiner Hoock. Dazu passt, dass die meisten
Banken nach wie vor Rentnern keine Kredite
geben. Fritz Moser fordert die Institute auf,
diese Praxis zu iiberdenken. ,,Solche Potenzi-
ale sollten nicht verschenkt werden.“

Reiner Hoock fordert jedoch auflerdem
auch einen ,Paradigmenwechsel“ bei der
Personalpolitik. ,Heute arbeiten in den
Filialen fast nur jiingere Mitarbeiter®, sagt
der Unternehmensberater. ,Das wird sich
indern miissen, wenn die Institute verstirkt
dltere Kunden ansprechen wollen.*

| Im Vorfeld der Mehrwertsteuer-Erhéhung: Viele Bauwillige wollen
Hausbau vorziehen; Verstarkter Trend zur Gebrauchtimmobilie

Um mehrere Tausend Euro Mehrwertsteuer zu sparen, zieht immerhin fast jeder 6. Bauwillige
den Hausbau vor und baut noch in diesem Jahr, ergab eine Umfrage des Immobilienportals
Immowelt.de. Fiir die Bau- und Kreditwirtschaft kdnnte dies ein deutliches Umsatzplus erge-
ben, da mehr als 16 Prozent der kiinftigen Eigenheimbauer angeben, auBerplanmaBig noch in
diesem Jahr bauen zu wollen. Ohne die Mehrwertsteuer-Erhéhung um drei Prozent hatte diese
Personengruppe erst in den nachsten Jahren ihr Bauprojekt in Angriff genommen.

28 Prozent der rund 1.200 befragten
Bau-Interessierten wollen auch 2007
nicht mehr Geld fiir den Immobiliener-
werb ausgeben — trotz hoherer Mehrwert-
steuer von 19 Prozent. Sie entscheiden
sich daher fiir den Kauf eines gebrauchten
Hauses. So ist abzusehen, dass die Mehr-
wertsteuer-Erhéhung den bereits beste-
henden Trend zur Gebrauchtimmobilie
weiter vorantreiben wird.

Mebhr als die Hilfte der von Immowelt.de
Befragten will jedoch planmifig erst in
den nichsten Jahren neu bauen. Sie sind
der Meinung, dass eine iiberhastete Ent-
scheidung zum Hausbau noch in diesem
Jahr unter Umstidnden deutliche Mehrkos-
ten verursachen konnte, die letztlich iiber
den Einsparungen durch den niedrigeren
Mehrwertsteuersatz liegen.

Eine aktuellen Studie der DZ Bank geht

davon aus, dass aufgrund der Mehrwertsteu-
ererhohung auch viele Renovierungsmaf-
nahmen und Anschaffungen langlebiger
Konsumgiiter wie Autos, Fernsehgerite oder
Waschmaschinen ins laufende Jahr vorgezo-
gen werden. Insgesamt rechnen die Volks-
wirte der DZ Bank mit einer Gesamt-Kre-
ditaufnahme privater Haushalte von 8 Mrd.
Euro, beim Investitionsvolumen privater
Haushalte geht man von einer Steigerung von
zuletzt 37,1 Mrd. auf 44 Mrd. Euro in 2006
aus. 2007 wird einen Abschwung sowohl bei
der Kreditnachfrage (6 Mrd. Euro) als auch
bei den Investitionen (38 Mrd. Euro) erwar-
tet, dafiir soll dann die Sparquote der Haus-
halte von 10,3 auf 10,5 Prozent wieder leicht
steigen — nach 10,7 Prozent in 2005.



| Freie Hypo GmbH — mit Franchise zum Erfolg

Das Modell hat sich fiir den Aufbau eines stationédren Vertriebs in der Baufinanzierungsbranche bewahrt

Vor flinfeinhalb Jahren haben Matthias Rother und Ronald Slabke eine Nische im Baufinan-
zierungsmarkt entdeckt. Als sie die Frage diskutierten, wie man ohne gro8e Kapitalbindung
erfolgreich einen stationdren Vertrieb fiir die Vermittlung von Baufinanzierungen aufbauen
kénnte, kamen sie schnell auf die Antwort: Franchise. Von da an verging nicht mehr viel Zeit,
bis die Idee geboren wurde und den Namen Freie Hypo GmbH bekam. Der Beginn einer

Erfolgsstory.

er Geschiftsfithrer der Freien Hypo

Matthias Rother erinnert sich: ,,Auch
bei uns hat der Erfolg zwar mehrere Viiter,
wesentlich fiir die Startphase war allerdings
zunichst einmal unsere Mutter. Damit
meint er die Muttergesellschaft Dr. Klein &
Co. AG, die als ,vertrauensbildende MafR3-
nahme“ hinter dem damals noch jungen
Unternehmen stand. Diese war vor allem
bei den Produzenten notig, damit die Freie
Hypo als neuer Vermittler vor Ort von
Beginn an giinstige Konditionen erhalten
konnte, die gleichermaflen fiir die Gewin-
nung von guten Franchisenehmern und
Endkunden wichtig waren.

Dennoch lief8 sich eine anfingliche Skep-
sis nicht vermeiden. ,Damals horte ich
immer wieder Sitze wie ,Eigentlich moch-
ten wir mit Vermittlern nicht direkt zusam-
menarbeiten. oder ,Warum macht das Dr.
Klein nur?’® erzihlt Rother. Doch lange
konnten sich die Zweifel nicht halten — das
Franchise-Konzept etablierte sich erfolg-
reich am Markt.

Einer der Griinde dafiir war sicherlich
die Entscheidung, als einer der ersten Ver-
triebe die EUROPACE-Plattform zu nut-
zen. ,,Ohne diese Plattform und ihre aufler-

gewohnliche Weiterentwicklung  hitten
wir unser Geschiftsmodell, das die direkte
Anbindung der Berater an die Kreditab-
teilungen der Banken beinhaltet, tiber-
haupt nicht umsetzen konnen, weifl der
43-Jahrige.

Sich immer der Tatsache bewusst, dass
Wachstum um jeden Preis zu Lasten der
Qualitit geht, entschied sich das Unterneh-
men fiir eine weniger aggressive Variante:
»Wir leben lieber mit einigen weiflen Fli-
chen auf unserer Deutschlandkarte, als zu
schnell und ohne eingehende Priifung die
Gebiete an nicht unseren hohen Anspriichen
entsprechende Bewerber zu vergeben.

Durch dieses organische und gleichwohl
dynamische Wachstum kénnen Kunden
inzwischen an mehr als 70 Standorten im
gesamten Bundesgebiet beraten werden.
Das Vermittlungsvolumen kletterte im
Jahr 2005 erstmals auf rund 300 Mio. Euro,
und fiir 2006 rechnet der Geschiftsfithrer
mit einer weiteren Steigerung. Die Beset-
zung der noch freien Gebiete — besonders
im stidlichen Raum Deutschlands — durch
ausgezeichnete Baufinanzierungsberater als
Franchisenehmer spielt dabei neben dem
qualitativen und quantitativen Geschifts-

ausbau an bestehenden Standorten eine
wichtige Rolle.

Weitere ,,Zutaten* fiir das ,,Erfolgsrezept*
der Freie Hypo GmbH:

+ Spezialisierung auf ein Hauptthema —
so kommt die Freie Hypo als Kooperati-
onspartner fiir Unternehmen der Branche
in Frage, die ihren Schwerpunkt nicht in
der Baufinanzierung haben, ihren Kunden
aber gleichwohl ein giinstiges und kom-
petentes Angebot hierzu anbieten moch-
ten (z.B. Bautriger, Makler, Versicherer,
Direktbanken).

* Gestaltung und Entwicklung der Marke
mit einem Ohr am Markt, also unter inten-
siver Beriicksichtigung der Erfahrungen
der Franchisenehmer. Das fiithrt zu besse-
ren und kundenorientierteren Losungen
und gleichzeitig zur Festigung der Zusam-
menarbeit mit dem wichtigsten Kapital der
Gesellschaft — den Franchisenehmern.

+ Enge Zusammenarbeit mit den Pro-
duktanbietern. Die Freie Hypo hat sich
von Beginn an quasi als Sachwalter auch
der Anbieterinteressen verstanden und voll
auf Qualitit gesetzt. Niedrige Stornoquo-
ten und gute Unterlagenqualitit, aber auch
Verstindnis fiir die Entscheidungen der
Anbieter, wenn mal mit einer Ablehnung
»gelebt werden muss.

Und weil der Vertriebsaufbau auf Fran-
chise-Basis bei der Freien Hypo so gut
funktioniert, setzt Dr. Klein jetzt auch beim
Aufbau des eigenen stationdren Vertriebs
u.a. auf das erprobte Erfolgsmodell.

| Neuer Trend in Sichtweite — ebay-Prinzip fiir Konsumentenkredite

Neue Peer-to-Peer-Geschaftsmodelle machen bei der Kreditvergabe jegliches Handeln eines
Finanzdienstleisters (iberflissig. Transaktionen finden haufig zwischen Privatpersonen statt.
Die Online-Plattformen dafiir stellen Unternehmen wie Prosper in den USA und Zopa in GroB-
britannien zur Verfligung. Deutschland haben die Anbieter noch nicht ins Visier genommen,
doch wie immer scheint alles nur eine Frage der Zeit zu sein.

Im Ausland erobern Online-Plattformen,
die nach dem ebay-Auktionsprinzip Kre-
dite vermittelt, die Finanzwelt, berichtete
die Financial Times Deutschland. Bei die-
ser Methode geben Kreditnehmer an, wie
hoch ihr Kapitalbedarf ist und wie lange
die Laufzeit sein soll, Anleger auf der ande-
ren Seite, wie viel sie investieren mdchten
und wie hoch die Zinsen sein sollen, die sie
fiir ihre Anlage erreichen wollen.

Um die Risiken fiir Kreditgeber gering
zu halten, werden Identitit und Bonitit
der Kreditsuchenden auf Zopa von den
britischen Pendants zur Schufa tiberpriift.

Des Weiteren wird das Ausfallrisiko auf
moglichst viele Anleger aufgeteilt. Auf
eine Hochstsumme von 25.000 Pfund
(ca. 36.000 Euro) kommen mindestens 50
Anleger.

Mit diesen Krediten werden vor allem
Zielgruppen angesprochen, die von her-
kommlichen Banken vernachldssigt wer-
den. Dazu zihlen sowohl Privatpersonen,
die von ihrer Bank keinen Kredit mehr
bekommen oder unzufrieden mit den
Leistungen der Banken sind, als auch Frei-
berufler und Selbststindige.

Starthilfe fiir Zopa gab es im Mirz 2005

auch von deutscher Seite, denn an der
Plattform ist unter anderem die Miinch-
ner Beteiligungsgesellschaft Wellington
Partners beteiligt. Umsatz generiert Zopa
durch den Verkauf von Ausfallversiche-
rungen und durch die Erhebung von
Gebiihren fiir die Kreditvermittlung. Noch
nicht mal in den schwarzen Zahlen ange-
kommen, denkt das Unternehmen {iiber
Expansion nach. Noch in diesem Som-
mer soll der Einstieg in den US-Markt
erfolgen.

Hierzulande muss die Finanzierungs-
branche scheinbar noch nicht um einen
Marktverlust beim Privatkundengeschift
fiirchten: ,Fiir Deutschland haben wir
momentan keine Plidne®, sagte James Ale-
xander, Zopa-Vorstand, der FTD. Ob das
Konzept tiberhaupt nachhaltig erfolgreich
werden kann, bleibt abzuwarten.
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| HPX: Eigentumswohnungen werden teurer

Hauspreisindex steigt im Juni weiter an; erstmals regionale Differenzierung

Die neuste Erhebung des Hauspreisindex HPX zeigt, dass besonders Eigentumswohnungen
in Deutschland im Juni teurer geworden sind — durchschnittlich um 1,1 Prozent nach 0,3 Pro-
zent im Vormonat. Hier scheint sich auszuwirken, dass immer mehr auslandische Investoren
auf den deutschen Wohnungsmarkt drangen. Im Vergleich zum Vorjahr stiegen die Preise fiir

Eigentumswohnungen um 1,5 Prozent.

Hypoport Hauspreisindex (HPX)

Juni 2006 Gesamt new home existing home apartment
Monatlicher Index 298 103 96 99
Veranderung zum Vormonat 0,5% 0,0% 0,5% 1,1%
Vergleich:Veranderung zum Vormonat im Mai 0,1% 1,3% -1,3% 0,3%
Veranderung im Quartalsvergleich 0,7% 0,7% -0,6% 2,0%
Vergl.:Veranderung im Quartalsvergl. im Mai 0,7% 2.3% -1,6% 1,4%
Verdnderung zum Vorjahr 2.3% 6,4% -1,0% 1,5%
Vergleich:Veranderung zum Vorjahr im Mai 3.3% 8,6% -0,2% 1,4%

as solide Preiswachstum bei neuen

Ein- und Zweifamilienhdusern der
letzten Monate ist abgeebbt, das Preisni-
veau stagnierte im Juni vollstindig. Der
Jahresdurchschnitt fillt damit von 8,6 Pro-
zent im Mai auf nur noch 6,4 Prozent.

Die Werte fiir Bestandsimmobilien haben
sich von einer Schwiche im Mai einigerma-
Ben erholt und verzeichneten im Juni einen
leichten Anstieg von 0,5 Prozent. Bei den
Preisen fiir existierende Eigenheime gibt
es offensichtlich eine Widerstandslinie auf
der Héhe Minimum 2005/Minimum 2006
— also bei ca. 95 auf Basis August 2005 =
100. Hier ziehen die Preise nach einem Tief
im Frithsommer wieder an — genau wie im
letzten Jahr. Auf das Jahr hochgerechnet
aber diimpeln die Preise in diesem Segment
mit einem Riickgang um genau 1,0 Prozent
weiterhin vor sich hin.

Der Sondereinfluss durch den Wegfall
der Eigenheimzulage Ende 2005 liuft nun
langsam aus. Die Kurven der Preistrends
in allen drei Kategorien (HPX-apartment,
HPX-newhome, HPX-existinghome) lau-
fen, wie Hypoport in den letzten Mona-
ten bereits prognostiziert hatte, wieder

Wihrend einige Berichte von Wohn-
baufinanzierungsbanken auf einen gerin-
geren Juni-Umsatz aufgrund der Fuflball-
WM hingedeutet haben, zeigen sich auf
der EUROPACE-Plattform keine Anzei-
chen einer Flaute. Wie auch die Hypoport-
Umfrage (siehe Titelseite) zeigt, wird auf
dem Immobilienfinanzierungsmarkt zwar
mit einem Riickgang von 3 Prozent im Jahr
2006 gerechnet. Aber das Wachstum bei den
Finanzvertrieben wird mit rund 10 Prozent

die letzten 18 Monate auf hohem Niveau
stabil. Die Preise fiir existierende Eigen-
heime gaben nur leicht nach, wihrend die
Preise fiir neue Eigenheime und Eigen-
tumswohnungen leicht anstiegen.

Die Regionen Mega4 und Mega5 hielten
sich stabil auf einem Niveau leicht tiber
dem deutschen Durchschnitt. Bei neuen
und existierenden Eigenheimen waren die
Preise in der Region Mega4 etwas hoher
als in Mega5. Umgekehrt waren die Preise
fiir Eigentumswohnungen in der Region
Mega5 deutlich tiber dem Niveau der
Region Mega4.

Die Region Mega6 hilt sich dhn-
lich wie die Region Mega2 auf hohem
Niveau. Allerdings war hier das Preisni-
veau von neuen und existierenden Eigen-
heimen deutlich tiber dem Niveau von
Eigentumswohnungen.

Leicht darunter, aber immer noch auf
hohem Niveau, bewegten sich die Preise der
Region Mega7. Hier haben die Preise insge-
samt deutlich nachgelassen — insbesondere
bei Eigentumswohnungen. Nur die Preise
von neuen Eigenheimen hielten sich wie im
deutschlandweiten Trend stabil.

weiter positiv eingeschitzt.
Region PLZ-Bereiche Beschreibung
: : : Megal 10-14 GroBraum Berlin
Regionale Differenzierun
9 9 Mega2 20-22 GroBraum Hamburg
Aufgrund der zunehmend guten Megad 40-45 GroBraum Diisseldorf/Essen
Datenlage konnte die Hypoport AG Megas S0 GroBraum Koln
. . 1 h ei h Mega6 55,60-65 GroBraum Rhein-Main
im Juni erstmals auch eine nac Mega?7 68-76 GroBraum Stuttgart
Regionen differenzierte Auswer- Mega8 80-86 GroBraum Miinchen
tung der Immobilienpreise der letz- o, @, 02, 1k i it ei
8 P ) Submetropol 23, 24, 30, 34, EA'tEe'tzegt”e” mit einer
ten 18 Monate vornehmen, wobei 48,79, 90, 99 (2]
zur Differenzierung nur die ersten ?i (1)3, ;Jg, g?. i T
beiden Stellen der Postleitzahl ver- Substandard 29’ 36' 37’ 39’ unterdurchschnittlichem
136,37,39, oo
wendet wurden. 49,57,66,98 Comvead

Dabei wurden folgende Teilregi-
onen gebildet:

Das Preisniveau der Region Megal liegt
dicht am gesamtdeutschen Durchschnitt.

zusammen. Die Preise im Neubau von Eigenheimen
blieben in den
120 -
letzten 18 Mona-
115 \/\ — HPX-apartment ten stabil. Die
/>€\‘ — HPX-newhome Preise von Eigen-
110 ‘ — HPX-existinghome tumswohnungen
/ stiegen leicht
105 7 an. Die Preise
fir  bestehende
100 1 Eigenheime fielen
im gleichen Zeit-
95
raum um mehr
% als 10 Prozent.
2003 2004 2005 2006 2007 In der Region

Die Daten werden unter www.hypoport.de/indizes.html veroffentlicht

Mega2 blieb das
Preisniveau iiber

Die Preise der Region Mega8 entwi-
ckelten sich sehr stabil auf sehr hohem
Preisniveau. Auch hier stiegen die Preise
von neuen Eigenheimen besonders stark.

In den Regionen Submetropol war das
Preisniveau unter dem gesamtdeutschen
Durchschnitt, aber insgesamt mit leicht
steigender Tendenz. Die Preise fiir Eigen-
tumswohnungen stiegen hier besonders
stark an.

Das Preisniveau in den Regionen Sub-
standard verlief — schon auf Grund der
Selektionskriterien — deutlich unter dem
gesamtdeutschen Durchschnitt. Uberra-
schend war, dass hier in allen Segmenten
die Preise in den letzten 18 Monaten anstie-
gen. Besonders hoch war die Preissteige-
rung bei Eigentumswohnungen und neuen
Eigenheimen.



| Agenda der 8. EUROPACE-Konferenz

Hotel Schweizerhof Berlin - Budapester Str. 25 - 10787 Berlin

21. August 2006

10:30
10:45
11:00
11:15
11:30
11:45
12:00
12:15
12:30
12:45
13:00
13:15
13:30
13:45
14:00
14:15
14:30
14:45
15:00
15:15
15:30
15:45
16:00
16:15
16:30
16:45
17:00
17:15
17:30
17:45
18:00
18:15
18:30
18:45

22. August 2006

Allgemeine Veranstaltungen

Ronald Slabke, Hypoport: BegriiBung der Teilnehmer und Vorstellung
der Konferenz

Gemeinsames Mittagessen

Kaffeepause

Holger Dittombée, Experian: ,Praktische Erfahrungen mit Entscheidungssystemen
am POS in anderen europaischen Markten"

Ulrike Walther, Hypoport: Workshop zur Uberarbeitung der Kundendaten und
detaillierte Erfassung der Einnahmen in EUROPACE

Ende der Konferenz

Zeitfenster fiir bilaterale
Gesprache

12 bis 13 Uhr
14 bis 15 Uhr
16 bis 17 Uhr

11 bis 12 Uhr
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| Die Partner von EUROPACE

Ausgewahlte Partner stellen sich vor

Wir geben unseren Partnern auf unserer Internet-Seite die Moglichkeit, sich kurz vorzustel-
len. Nach und nach werden wir die Kurzbeschreibungen der Partner, die davon Gebrauch
machen, auch im EUROPACE REPORT présentieren. Fiir den Inhalt sind jeweils die Partner

selbst verantwortlich.

Alle EUROPACE-Partner im Uberblick:

+ ABN AMRO Bank N.V.

+ AHBR - Allgemeine Hypothekenbank
Rheinboden AG

+ Alte Leipziger Bauspar AG

+ AWD Allgemeiner Wirtschaftsdienst AG

+ baufi.net GmbH

+ BBR - Baugeldbérse Rheinland GmbH
& Co. KG

+ BHW Bausparkasse AG

+ Bonnfinanz AG

+ BW-Bank

+ Concordia Versicherungs-Gesellschaft

+ Creditweb Deutschland GmbH

+ DBV Winterthur Holding AG

+ Deutscher Ring Bausparkasse AG

+ Evangelische Darlehensgenossenschaft eG

+ DG HYP - Deutsche Genossenschafts-
Hypothekenbank AG

+ DKB - Deutsche Kreditbank AG

+ Dr. Klein & Co. AG

+ DSL Bank — Ein Geschiftsbereich der
Deutschen Postbank AG

+ FinanceScout24 AG

+ FinanzDock — DAP GmbH

+ Freie Hypo GmbH

+ GMAC-RFC Deutschland GmbH

+ Gothaer Allgemeine Versicherung AG

+ Hamburg-Mannheimer Versicherungs-AG

+ Haus & Wohnen Vermittlungsgesell-
schaft mbH

+ HypothekenBorse Beratungs- und
Vermittlungsgesellschaft mbH

+ Immobilien Scout GmbH

+ ING-DiBa AG

+ Jung, DMS & Cie. AG

+ Karlsruher Lebensversicherung AG

* Mainzer Haus-Vertriebs-GmbH

+ MLP AG

+ pma Finanz- und Versicherungsmakler
GmbH

+ Deutsche Postbank AG

+ PSD Bank Berlin-Brandenburg eG

* Qualitypool GmbH

* Quelle Bauspar AG

+ RDS Schnitzler GmbH

+ SEB AG

+ SIGNAL IDUNA Bauspar AG

+ vergleich.de Gesellschaft fiir Verbraucher-
information mbH

+ VOLKSWOHL BUND Lebensver-
sicherung a.G.

+ Weberbank Actiengesellschaft

+ Westdeutsche ImmobilienBank

Deutsche
Kreditbank AG

DK

Kurzportait der Deutsche Kreditbank AG
Die Deutsche Kreditbank AG (DKB) mit
Sitz in Berlin gehort seit 1995 zum Konzern

der BayernLB und erfihrt seitdem eine sehr
dynamische Entwicklung als Multispezial-
bank. Neben der Spezialisierung auf ausge-
wihlte Branchen in den Bereichen Offent-
liche Kunden und Firmenkunden stehen in
den letzten Jahren insbesondere internet-
basierte Produkte und Leistungen fiir Pri-
vatkunden im Geschiftsfokus.

Der Ausbau des Privatkundensegments
der DKB zur Direktbank stellt die Voraus-
setzung fiir ein deutliches Neukunden-
wachstum dar. Dabei werden die neuen
Kunden (z.B. fiir Girokonten, Ratenkredite
oder Baufinanzierungen) iiber das Internet
und iiber freie Vermittler gewonnen.

Die DKB setzt auf Innovationen,
klare Entscheidungskriterien sowie auf
kurze Bearbeitungszeiten, die vor allem
aus schlanken Verarbeitungsprozessen
resultieren.

Zu den besonders erfolgreichen Pro-
dukten fiir Privatkunden zdhlen neben dem
mehrmaligen Testsieger DKB-Cash, einem
kostenlosen Online-Konto, auch Angebote
im Bereich der Immobilienfinanzierungen,
wie z.B. das DKB-Vario- und das DKB-For-
ward-Darlehen oder das DKB-Darlehen
mit Liquiditétsvorteil.

JUNG, DMS & CIE.

AKTIENGESELLSCHAFT

Kurzportrait der Jung, DMS & Cie. AG

Die Jung, DMS & Cie. AG ist ein Verbund
aus mehr als 7.000 freien Finanzdienstleis-
tern in Deutschland und Osterreich. Die
Unternehmensgruppe ist 2003 aus dem
Zusammenschluss von drei Pionieren des
Investmentpool-Geschifts, der Dr. Jung &
Partner GmbH, der DMS Deutsche Mak-
lerservice AG und der Finanzplan Fonds-
Marketing GmbH, entstanden. Durch die
Dr. Jung & Partner GmbH reicht die Invest-

menterfahrung bis in das Jahr 1958 zuriick.

Poolpartner der Jung, DMS & Cie.
Gruppe konnen ihren Kunden Produkte
von mehr als 300 Gesellschaften aus dem
Investment-, Beteiligungs- und Versiche-
rungsbereich anbieten. Die Berater konzen-
trieren sich voll und ganz auf die Beratung
und Betreuung ihrer Kunden. Jung, DMS &
Cie. kiimmert sich mit etwa 95 Mitarbei-
tern von den Standorten Wiesbaden, Griin-
wald bei Miinchen, Hamburg und Wien um
die gesamte Administration, also um die
Abwicklung der Investment-, Beteiligungs-
und Versicherungsprodukte, und organi-
siert die fachliche Aus- und Weiterbildung
ihrer Partner. Beste Voraussetzungen fiir
hohe Beratungsqualitit.

Die Unternehmensgruppe ist heute mit
einem vermittelten Anlagevolumen von
iber 3 Milliarden Euro allein im Invest-
mentfondsgeschift eine der groiten
Einkaufsgemeinschaften unabhingiger
Finanzberater in Europa und gehort zu den
finanzstirksten Anbietern im Maklerpool-
geschift. Die Jung, DMS & Cie. AG ver-
fiigt als Obergesellschaft tiber ein notariell
beglaubigtes Eigenkapital von mehr als 14
Millionen Euro.
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