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Hypoport ist der am stärksten wachsende Finanzvertrieb im Prime Standard
Kennzahlen der Hypoport AG zum 30. September 2007

181%1.3063.675Ergebnis nach Steuern

397%8764.356EBIT

196%2.1646.403EBITDA

69%18.61331.531Gesamtleistung

74%16.77729.240Umsatz

Wachstum9M 20069M 2007in T€
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Trotz leichtem Nachfragerückgang auch starkes Wachstum in Q3
Kennzahlen des 3. Quartals der Hypoport AG

1.384

1.106

1.801

10.984

10.218

Q3 2007

124%618Ergebnis nach Steuern

25%883EBIT

34%1.340EBITDA

44%7.628Gesamtleistung

49%6.876Umsatz

CAGRQ3 2006in T€
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Hypoport ist der internetbasierte Finanzdienstleister
Zwei Unternehmensteile, vier Geschäftsbereiche

Allfinanzvertrieb B2B-Finanzmarktplätze

Privatkunden

Immobilienfirmenkunden

Finanzdienstleister

Institutionelle Kunden

Allfinanz

Internet
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Privatkundengeschäft basiert auf Lead-Generierung im Internet
Generierung von Leads bei Dr. Klein

Lead

Suchmaschinen-
optimierung

Keyword
Brokering
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Leads werden nach Kundenwunsch in Vertriebskanälen bearbeitet 
Lead-Bearbeitung und Cross-Channeling Privatkunden

Filialvertrieb Dr. Klein

Maklervertrieb

Telefonvertrieb Dr. Klein

Offline-Leads

Selbsterklärende
Nachfrageprodukte

Beratungsintensive 
Vertriebsprodukte

Onlinevertrieb Dr. Klein

Generierung von Internet-Traffic
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Tagesgeld   Ratenkredit     Girokonto    Immobilienfinanzierung Krankenversicherung

Sachversicherung Altersvorsorge
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Vertriebskraft wurde ausgebaut
Filialnetz von Dr. Klein vor Ort
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Testsiege durch gute Konditionen und hohe Beratungsqualität
Ausgewählte Rankings und Testsiegel von Dr. Klein 
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Umsatz mit Privatkunden von 10,4 Mio. € auf 16,6 Mio. € gewachsen (9M)
Entwicklung im Geschäftsbereich Privatkunden
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Geschäftsbereich Finanzdienstleister integriert Branche mit B2B
Transaktionsplattform Europace

ProduktanbieterVertriebsorganisationen

Einige Partner verwenden Europace 

bereits ausschließlich zur Abwicklung 

von Immobilienfinanzierungen
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Europace-Partner bündeln hohes Transaktionsvolumen
Entwicklung des Transaktionsvolumens und des Umsatzes im Geschäftsbereich Finanzdienstleister

Transaktionsvolumen pro Quartal in Mio. €

Entwicklung Transaktionsvolumina auf EUROPACE

Finanzdienstleister
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Vier Geschäftsbereiche auf Wachstum
Entwicklungsrichtung der Geschäftsbereiche

• Steigerung der Zugriffs-
zahlen auf das Internet-
Angebot von Dr. Klein →
Leads

• Ausbau Filialvertrieb und 
Maklervertrieb

• Intensivierung Bestands-
kundengeschäft (Cross-
Selling)

• Verlängerung der 
Wertschöpfungskette bis 
zum Kapitalmarkt als 
Informationsplattform 
(keine Übernahme von 
Kreditrisiken)

• Steigerung des Marktanteils 
bei RMBS-Reporting

• Abbildung aller europäi-
schen ABS-Transaktionen 
in Europace

GB
Privatkunden

Führender 
internetbasierter 
Allfinanzvertrieb in 
Deutschland

GB 
Institutionelle 

Kunden

Führende 
Reportingplattform 
für RMBS

• Ergänzendes 
Spezialangebot für 
Wohnungsunternehmen

• Ausbau des regionalen 
Vertriebs

• Ausweitung der Produkt-
palette auf Versicherungs-
und Kapitalmarktprodukte

GB 
Immobilien-

firmenkunden

Top 1 Anbieter für 
Finanzierungen 
und Versicherun-
gen in der Woh-
nungswirtschaft

• Gewinnung weiterer 
Vertriebsorganisationen

• Angebot weiterer Finanz-
dienstleistungsprodukte

• Etablierung in anderen 
Ländern in Europa

• Steigerung des Markt-
anteils bei bestehenden 
Vertriebspartner

• Gewinnung von exklusiven 
Produktpartnern

GB
Finanzdienst-

leister

Europace als 
Marktstandard in 
Europa
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Starker Vermittlermarkt erleichtert Markteintritt für Europace in NL 
Größter Immobilienfinanzierungs-Vermittlermarkt in Kontinentaleuropa: Niederlande

Deutschland

188 Mrd.

EUR

Niederlande

110 Mrd.

EUR

Gesamtmarkt

Unabhängige Vermittler 

Quellen: 
Bundesbank, De Nederlandsche Bank, 
Mercer-Studie für Vermittleranteil, Unternehmensangaben

Neugeschäftsvolumen und Vermittleranteil in 
Deutschland und den Niederlanden 2006

ca. 
50%

Anteil Europace 

� Expansion von Europace in den nieder-
ländischen Markt  wurde Ende 2006 durch 
Joint Venture zwischen Hypoport und Stater
B.V. (größter Servicer in den Niederlanden) 
vorbereitet.

� Stater verschafft den Zugang zu 
unabhängigen Vermittlern und ist treibende 
Kraft zur Nutzung von Europace.

� Vermittlermarkt in den Niederlanden ist 
prädestiniert für die Nutzung von Europace:

- Hohe Akzeptanz von Finanz-
vertrieben in der Bevölkerung;

- klare Trennung zwischen Produktion, 
Vertrieb und Refinanzierung;

- hohe Standardisierung und der damit 
verbundenen schnellen Abwicklung 
von Finanzierungsanfragen;

- hohe Wettbewerbsintensität aufgrund 
des schnellen Markteintritts von 
Produktanbietern. 

Anteil Stater
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In den nächsten Jahren wird der europäische Ausbau vorangetrieben
Weitere europäische Expansion von Europace

hochniedrig
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Marktgröße
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Nordische Länder

Frankreich

BeNeLux, Spanien,
Italien, UK

Evaluierung zeigt potentielle Zielmärkte:

N
ie

dr
ig

Osteuropa
Österreich

� Benelux, Spanien, Italien und UK sind für Hypoport 
attraktive Zielmärkte. Um Investitionen zu sichern 
wird Hypoport nicht ohne einen starken Partner in 
einem Land starten.

� Mit Stater ergab sich ein solcher Partner in den 
Niederlanden. Hier besteht eine Gelegenheit zur 
mittelfristigen Ausweitung der gemeinsamen 
Aktivitäten auf Belgien.

� Je nach Bereitschaft bestehender Geschäfts-
partner gemeinsam in einem Land zu starten wird 
die Reihenfolge der Länder gewählt.

� Die Gesellschaft erwartet, dass die Etablierung 
eines  Europace-Marktplatzes in einem Land drei 
Jahre benötigt.
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Sieben erfahrene Manager für die Unternehmensentwicklung
„Group Executive Committee“ (GEC) des Hypoport-Konzerns

Prof. Dr. 

Thomas Kretschmar 
(44)

Ronald Slabke
(33)

Co-CEO

Strategie, Marketing, 
Kommunikation, Recht

Co-CEO

GB Finanzdienstleister

Finanzen, Personal

Marco Kisperth
(37)

Informationstechnologie

Ronald Slabke (33)

Co-CEO

Ressorts Finanzdienst-
leister, Finanzen, Personal

Hans Peter Trampe 
(43)

GB Immobilienfirmen-

kunden

Martin Damaske
(39)

GB Institutionelle Kunden

Stephan Gawarecki 
(38)

GB Privatkunden

Sonstige Finanz-
dienstleistungsprodukte

Klaus Kannen
(44)

GB Privatkunden

Immobilien-
finanzierungen
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Unabhängige Finanzvertriebe gewinnen Marktanteile
Marktumfeld Geschäftsbereich Privatkunden

� Sowohl beim Vertrieb von Immobilien-
finanzierungen als auch beim Vertrieb von 
Versicherungsprodukten werden unab-
hängige Makler und Finanzvertriebe an 
Bedeutung gewinnen.

� Vermittler verfügen über eine breitere 
Produktpalette und können so die 
Bedürfnisse der Kunden besser abdecken.

� Diese Entwicklung wird zusätzlich durch 
die Trennung von Vertrieb und Produktion 
bei Finanzdienstleistungsprodukten 
getrieben.

Markttrend: Vertriebskanäle für Immobilienfinanzierungen

Quelle: Towers Perrin Tillinghast Vertriebswege Survey 2006 *Schätzung

2000 2005 2010*

Übrige Vertriebswege

Finanzvertriebe/ unabhängige Makler

2000 2005 2010*

Übrige Vertriebswege

Finanzvertriebe/ unabhängige Makler

Quelle: bbw Marketing Immobilienfinanzierung 2006

Markttrend: Vertriebskanäle für Lebensversicherungen

10% 16% 30%

90% 84% 70%

26% 32% 34%

74% 68% 66%
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Internet ist wichtigstes Informationsmedium für Finanzdienstleistungen 
Internetnutzung in der Immobilienfinanzierung für Privatkunden

Quelle: Mercer Oliver Wyman: European Mortgage Distribution, 2007
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Fachpresse

Internet ist wichtigste Informationsquelle und 
Anbahnungsinstrument

Quelle: Mercer Oliver Wyman: European Mortgage Distribution, 2007
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Vertriebskanäle für Immobilienfinanzierung in Europa

� Internet ist wichtigstes Medium zur 
Gewinnung von Interessenten (Leads) für 
Immobilienfinanzierungen.

� Für die Wandlung von Leads in 
Abschlüsse werden weiterhin auch 
klassische Vertriebskanäle genutzt.
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Die Zukunft gehört den Vermittlungsplattformen
Geschäftsbereich Finanzdienstleister: Organisation des Vermittlungsmarktes

Quelle: nach Mercer Oliver Wyman: European Mortgage Distribution, 2007

Vergangenheit

Wachstum der Vermittler

A B C D

Kreditgeber

Vermittler

Konsolidierung der Vermittler

Entstehung von Maklerpools

Integration durch B2B-Plattform

Zukunft

Plattform-Welt

A B C D

Kreditgeber

Vermittler

Maklerpool Maklerpool

B2B Plattform

• Begrenzte, aber stark wachsende 
Zahl von Vermittlern.

• Viele Vermittler, die mit nur einer 
Bank exklusiv zusammenarbeiten.

• Keine Technologieunterstützung.

• Alle wertschöpfenden Dienst-
leistungen entlang der Wert-
schöpfungskette sind in einer 
Plattform integriert.

• Diese ist Technologieplattform für 
alle Marktteilnehmer.

„The recent growth of the
German EUROPACE platform
[…] illustrates the emergence of 
the ‚next generation‘ sourcing
system.“
Mercer Oliver Wyman: 
European Mortgage Distribution, 2007, S. 22
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Hypoport
THE FINANCE INTEGRATOR

Wachstum von Hypoport wird durch zahlreiche Wettbewerbsstärken gefördert
Highlights

Allfinanzvertrieb B2B-Finanzmarktplätze

Unabhängigkeit

Internetbasiertes Geschäftsmodell verbindet beide Unternehmensteile

Generierung von Skaleneffekten

Europace: der Finanzmarktplatz

Eigene Technologiekompetenz

Mehrdimensionale Vertriebsstrukturen

Produktvielfalt

Marktplatzeffekt: Starke Bindung der 
Vertriebsorganisation und hohe 
Markteintrittsbarrieren  

Beraterspezialisierung

Große Einkaufsmacht aufgrund des hohen Vermittlungsvolumens 


