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Das Baufinanzierungsgeschéft ist lange Jah-
re die Domane klassisch-etablierter Kreditin-
stitute gewesen. Zuletzt traten Direktbanken
und Vermittler massiv in den Wettbewerb
ein. In der Folge wurde das Geschaftsfeld
mehr und mehr vom Konditionenwettbe-

werb getrieben. Vor diesem Hintergrund hinterfragt der vorliegende Beitrag, ob und wenn
ja wie die Baufinanzierungsberatung durch filialgestiitzte Kreditinstitute ein Instrument zum
Durchbrechen des Preiswettbewerbs sein kann. Im Ergebnis lassen sich insbesondere Nach-
haltigkeitsthemen in der Beratung als Merkmal zur Wettbewerbsdifferenzierung ausmachen.
Nachhaltigkeits- bzw. Umweltthemen und deren Bezug zu Férderprogrammen kdnnen der
Filialberatung einen individualisierbaren Mehrwert gegentiber dem Direktgeschaft sichern,
ohne den Preiswettbewerb weiter zu intensivieren.

1. Ausgangslage und Problemstellung

Private  Baufinanzierungen verzeichneten in
Deutschland im 21. Jahrhundert wachsende Volu-
mina. Trotz nachhaltiger Schwankungen im Wirt-
schaftswachstum auf Grund diverser Konjunk-
turbelastungen durch z. B. das Platzen der New
Economy oder vor allem der (weltwirtschaftlichen)
Krisenphase seit 2007 mit Finanz-, Banken- und
aktuell Staatschuldenkrisen wuchsen die Kredit-
volumina fiir den Wohnungsbau mit Retail-Kunden
(= Privatkunden und kleinere Firmenkunden, die
in ihrem Geschéftsverhalten Privatkunden sehr
ahnlich sind) kontinuierlich an, wahrend sie im sel-
ben Zeitfenster im Firmenkundengeschaft sanken
(Quelle: Bundesbank-Daten): Konkret steigerte sich
das Kreditvolumen zwischen Ende 2003 und Ende
2010 (Ende Il. Quartal 2011) im Retail-Banking um
durchschnittlich jahrlich 1,0% von Euro 744,7 Mrd.
auf 795,7 Mrd. (Euro 798,0 Mrd.), wahrend es sich
im Firmenkundengeschaft durchschnittlich jahrlich
um -1,5 % von Euro 335,1 Mrd. auf Euro 302,4

Mrd. (Euro 301,3 Mrd.) reduzierte. Abbildung 1 vi-
sualisiert diese Aussage (ber den deutschen Markt.
Allerdings leidet der deutsche Markt fiir Baufinan-
zierungen an einem enormen {Preis-)Wettbewerb,
weshalb wachsende Kreditvolumina nicht wach-
senden Geschaftspotenzialen entsprechen. Das
durchschnittliche Marktzinsniveau befindet sich
auf einem Rekordtief und die Gefahr eines ruindsen
Preiswettbewerbs beschaftigt nach eigenen Pro-
jekterfahrungen der Autoren die Markte. So berech-
nete das deutsche Beratungshaus zeb/ im Rahmen
der publizierten Privatkundenstudie 2011 fiir die
Jahre 2000 bis 2009 von einem preisgetriebenen
Riickgang im Ertragspotenzial fiir Finanzierungsge-
schéfte allgemein in Hohe von -27 % (vgl. [Lumma
2011, S. 122]). Demnach konnte das Durchbrechen
des Preiswettbewerbs helfen, die Ertragskraft
im Baufinanzierungsgeschéft wieder zu starken,
um die wachsenden Retail-Geschaftsvolumina in

wachsende Geschéaftspotenziale zu wandeln.
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Vor diesem Hintergrund stellen sich die Fragen,
ob die filialbasierte Baufinanzierungsberatung
noch Existenzrechte besitzt und wenn ja, wie sie
ausgestaltet werden sollten, um méglichst erfolg-
reich, ja sogar vom Preiswettbewerb ablenkend zu
geschéftspolitisch zu agleren. Zur Beantworlung
dieser Fragen sollen die Ergebnisse der im Friihjahr/
Sommer 2011 durchgefiihrten empirischen Stu-
die zum Nachfrageverhalten von Privatkunden im
deutschen Baufinanzierungsgeschéft dienen.

Vor dem Hintergrund eines fiir eine Kundenbefra-
qung relativ komplexen Fragebogens im Umfang
von 12 DIN Ad-Seiten mit 36 Hauptfragen plus ei-
ner Vielzah! von Unterfragen (dreimal mit je 12 Un-
terfragen) wurde der Fragebogen ab Mitte Mérz fiir
vier Wochen online gestelit. Nach Ausschluss aller
zweifelhaften (z. B. doppelten oder unsinnigen) Be-
antwortungen konnte ein Gesamtriicklauf in Hohe
von 103 Fragebdgen konstatiert werden.

vVon den teilnehmenden Personen zumeist mittle-
ren Alters (N = 100} waren gut drei Viertel Manner
(N = 100). Das durchschnittliche Haushalts-Netto-
Einkommen der Respondenten ist zur Hélfte der
Einkommensklasse zwischen Euro 2 Tsd. und 3 Tsd.
zuzuordnen und liegt damit eher im unteren Niveau
von Baufinanzierungskunden (N = 99). Doch alles
in allem lasst sich die Grundgesamtheit der eige-
nen Erhebung in groben Ziigen und im Abgleich
zu eigenen Praxiserfahrungen als durchschnittlich
einstufen.

Die durchschnittliche Hohe der insgesamt getd-
tigten Baufinanzierungsgeschéfte (= kumuliertes

Volumen) je an der Studie teilnehmender Person’

betrug Eurc 760,0 Tsd. (N = 67). An der hohen
Standardabweichung von Euro 3,5 Mio. werden
zwei Ausreisserdatensétze deutlich. So haben zwei
Teilnehmer jeweils Kreditengagements in Héhe von
Euro 11 Mio. und Euro 26,9 Mio. angegeben. Beide
Kunden finanzierten mit thren Engagements u.a.
Zinshiuser als ,Renditeobjekt” bzw. zur ,Alters-
vorsorge”, Werden beide Datensatze nicht beriick-
sichtigt, ergibt sich ein durchschnittliches Krediten-
gagement in Hohe von Euro 200,2 Tsd. (N = 65}, das
relativ nahe bei dem Kreditvolumen der Teilnehmer

ohne Baufinanzierungsabschluss, aber mit entspre-
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chendem Interesse an einer Baufinanzierung liegt:
Euro 192,5 Tsd. (N = 17). Insofern Idsst sich grob
ein Baufinanzierungsvolumen (unabhangig ob re-
alisiert oder geplant} in Héhe von etwa Euro 200
Tsd. iiber die komplette Grundgesamtheit hinweg
unterstellen. Vor dem Hintergrund des Eingangs
aufgezeigten durchschnittlichen Netto-Haushalts-
Einkommensklasse erscheint dieser Wert zwar recht
hoch. Es kénnte aber vorsichtig auch als Argument
fiir eine durchaus intensive Befassung der Respon-
denten mit dem Thema Baufinanzierung herange-
zogen werden.

2. Qualitiit der Baufinanzierungsberatung

Die Auswertung der Umfrage I3sst die Beratung zur
Baufinanzierung (im Unterschied zu Konditionen)
fast nicht entscheidungsrelevant erscheinen. Denn
82,0 % der Teilnehmer (N = 100) lehnten die Option
ab, fiir eine Filialberatungsleistung eine Gebihr zu
bezahlen, sogar wenn die Baufinanzierungszinsen
des Filialangebots dafiir auf dem Niveau von be-
ratungslosen Internet-Angebotszinssatzen lagen.
Die groBer Mehrheit der Studienteilnehmer (zur
Erinnerung, das durchschnittliche tatsachlich bzw.
geplante Baufinanzierungsvolumen lag bei rund
Euro 200 Tsd., also durchaus hoch, im Vergleich
zu eigenen Projekterfahrungen im Retail-Banking)
sieht die Beratung also nicht als Dienstleistung an,
die es sich lohnt zu erkaufen. Demnach kénnen ei-
gentlich auch die Anspriiche an die Beratung nicht
sehr hoch sein. Allerdings gilt fiir das (deutsch-
sprachige) Retail-Banking eine Asymmetrie dieses
Gedanken. So ... zeigt sich, dass die Schere zwi-
schen den eigenen (hohen) Erwartungen und den
tatsdchlichen Erwartungen immer weiter ausein-
ander klafft” [Zeh 2011, S. 521]. Zeh [2011] nennt
es: ,Anspruchsinflation im Finanzbereich”. Hier
Jeisten Verbrauchermagazine und entsprechende
TV-Sendungen vielleicht einen unterstiitzenden
Beitrag, indem ,Beste Beratungshduser” pramiert
werden'.

(1) Siehe exemplarisch die URL: , http://www.n-tv.de/ratge-
her/Hamburg-hat-die-besten-Berater-article 1994856 html”
(Seitenabruf am 23. September 2011).
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Dieser Aspekt wird auch in der eigenen Studie
deutlich: Trotz der ablehnenden Direktentgeltung
von Beratungsleistungen — die fiir fast jede ande-
re Dienstleistungsbranche (Arzte, Anwalte, Steu-
erberater etc.) selbstverstindlich erscheint, sind
Kundenanforderungen an die Baufinanzierungsbe-
ratung sehr hach. Denn unter zwdlf vorgegebenen
Aspekten der Baufinanzierungsberatung (vgl. Ab-
bildung 1; N = 96 bis 99) stellten die Teilnehmer die
«Fachkompetenz der Berater” als unverzichtbare
Anfarderung heraus (Wert = 4,54; N = 98) — bej
der geringsten Standardabweichung im Sample
in Hohe von S = 0,60 (fiir die weiteren Kriterien
gilt: S = 0,64 bis 1,06). Sehr wichtig wurde auch
die Beriicksichtigung persénlicher Anliegen im Ge-
sprach (Wert = 4,39; N = 98) eingestuft, also ein
Individualisierungsaspekt, der das Beratungs- vom
Direktgeschaft differenziert. Ahnlich wichtig war
den Studienteilnehmern die Verstindlichkeit des
Beratungsinhalts, also explizit ein Leistungskrite-
rium der Beratungsumsetzung (Wert = 4,34; N =
99), deren Leistung sie mehrheitlich ~ wie bereits
angefiihrt — aber nicht zu entgelten bereit sind. Auf
demselben Niveau bewerteten die Respondenten
die Anforderungen an die Konditionenkalkulation
(Wert = 4,34; N = 99). Auch dieses Leistungskri-
terium stellt auf die Beratung ab, da sich die Ge-
samtkondition der Baufinanzierung aus einzelnen
Finanzierungstranchen zusammensetzt wie des

| Seite34-BIT3/2011

Bankkredits und z. B. weiteren Forderkrediten. In-
sofern kann eine ,gute Beratung” letztlich Kondi-
tionenvorteile fiir Kunden generieren, wodurch sich
eine innere Anspruchslogik innerhalb der Kunden-
bewertungen erschlieBen lasst.

Ein Vergleich von Wichtigkeiten der in dieser Studie
beriicksichtigten Leistungskriterien der Beratung
mit den entsprechenden Zufriedenheiten je Aspekt
fithrte jedoch zu den geringsten Diskrepanzen ex-
akt bei den Kompetenzanforderungen und der
Konditionenkalkulation. Kunden haben damit zwar
sehr hohe Anspriiche an die Beratungsqualitat,
aber in den beiden genannten und mit aus Kunden-
sicht wichtigsten Leistungskriterien der Beratung
sehen die Kunden ihre Anspriiche im Vergleich zu
den weiteren Kriterien am besten erfiillt. Auch hier
schlieBt sich ein logischer Zirkel: Wenn namlich die
Kundenanforderungen auf hohem Niveau erfiillt
erscheinen, dann ist nachvollziehbar, dass Kunden
nicht von sich aus bereit sind, fiir die Beratungs-
leistungen ein Entgelt zu bezahlen. Offen bleibt
die Frage, ob sich die Zahlungsbereitschaft fiir Be-
ratungsleistungen verandere, wenn Kreditinstitute
kollektiv die ,Get for free”-Strategie aussetzten.
Aber aus eigenen bankpraktischen Erfahrungen
heraus betrachtet, besteht hierzu kaum eine Erwar-
tungshaltung im Markt.

Abbildung 1:
Bewertung
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3. Nachhaltigkeitsaspekte der Beratung

Die Konditionenkalkulation als Leistungskriterium
der Baufinanzierungsberatung hat schon erste
Hinweise gegeben, dass Kundenberater den Blick
auf ergdnzende Finanzierungsopticnen zum Bank-
kredit lenken sollten. Hier bieten sich insbesondere
Forderkredite der Investitions- und Férderbanken in
Deutschland an (z. B. KfW, NRW.Bank). Vor diesem
Hintergrund sind die Einschdtzungen der Studien-
teilnehmer interessant, inwieweit sie vordefinierte
immobilienaspekte im Kontext einer Baufinanzie-
rung als wichtig erachten. Abbildung 2 berichtet
iiber entsprechende Antworten im Hinblick auf
zehn exemplarisch ausgewdhlte Einzelaspekte.

Als (sehr) wichtige Aspekte lassen sich zwei Grup-

pen 4 drei Aspekte identifizieren mit Bewertungen

oberhalb des Werts 3,10. Zum einen sind es Aspek-
te der Wohnqualitét:

& Einem hohen Wohnkomfort kam generell die
groBte durchschnittliche Bedeutung Uber alle
Teilnehmer der eigenen Studie hinweg zu Teil
{(Wert = 4,36; N = 99). U. a. erscheint dieser in
der Befragung nicht weiter konkretisierte Kom-
fort mit Blick auf die Infrastruktur des Wohnum-
felds definiert gewesen zu sein, wie die weiteren
beiden Aspekte verdeutlichen, denn ...

m ... die Stadtndhe des Wohnorts wurde ebenso

wichtig eingestuft (Wert = 3,74; N = 99) wie ...

m ... eine Anbindung des Wohnorts an &ffentliche
Verkehrsmittel (Wert = 3,84; N = 99). In einer
Abhéngigkeitsanalyse zu einer Testfrage des Fra-
gebogens konnte auch dargestelit werden, dass
Teilnehmern diese Anbindung an &ffentliche Ver-
kehrsmittel umso wichtiger war, je mehr sie im
Alltag den Nahverkehr/Zug genutzt hatten, so
dass diese Antworten insgesamt als plausibel er-
scheinen. Ebenfalls korrelieren auch die drei hier
genannten Wohnqualitdtsaspekte positiv mitein-
ander.

Zum anderen stellen die fiir die Studienteilnehmer

relevanten Aspekte auf das dkologisch/nachhaltige

Bauen bzw. auf Umweltthemen ab:

m Staatliche Férderprogramme zur Baufinanzie-
rung allgemein wurden als sehr wichtig einge-
stuft (Wert = 3,72; N = 99).

& Etwas geringer wichtig bewertet wurden speziel-
le staatliche Forderungen des Skologisch ausge-
richteten Bauens (Wert = 3,29; N = 99).

m Dagegen wurde die sehr wichtige Bedeutung des
Energiesparens in der eigenen Wohnimmobilie
besonders hervorgehoben (Wert = 3,97; N = 98).

Alle in Abbildung 2 genannten Umweltthemen

korrelieren signifikant positiv miteinander. in Ver-

bindung mit den Anspriichen an giinstige Baufi-
nanzierungskonditionen wird deutlich, dass die

Abbildung 2:
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Gestaltungs-
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Konditionen mit dem Energiesparen in einer Woh-
nimmobilie und der Abfallvermeidung im Haushalt
ebenfalls signifikant positiv korrelieren. Damit sind
Umweltthemen durchaus als Kostenthemen zu be-
zeichnen, schlieBlich sind das Energiesparen und
die Abfallvermeidung nicht nur 8kologisch, sondern
haushaltstechnisch auch monetdr zu betrachten.
Mit anderen Worten, sind konditionssensible Stu-
dienteilnehmer auch wohnnebenkostensensible
Personen.

Umweltthemen sind letztlich auch Férderthemen:
Es wundert nicht, dass die Bedeutung staatlicher
Férderprogramme zur Baufinanzierung allgemein
mit den in Abbildung 2 genannten Umweltthemen
wiederum signifikant positiv korreliert. SchlieBlich
kann die Nutzung der Férderprogramme die Finan-
zierungskosten senken, So titelte auch das Handels-
blatt am 15. Mai 2011, S. 40: , Giinstige Kredite fiir
griine Projekte”.

Die Nachfrage von Forderprogrammen wird zumeist
nur Gber filialbasierte Vertriebskandle der Kreditin-
stitute offeriert. Dieser Aspekt entspricht auch den
Anforderungen der Studienteilnehmer. Denn die
Bewertung der personlichen Beratung durch ein
Kreditinstitut zur Baufinanzierung auf der Abbil-
dung 2 herangezogenen Bewertungsskala (Wert =
4,06; N = 99) korreliert ebenfalls signifikant positiv
mit den 0. g. Umweltthemen und letztlich mit der
Bedeutung der Férderprogramme. Die Hypothese,
die Besetzung von Nachhaltigkeitsthemen starkt
die Bedeutung des Filialvertriebsnetzes, wird im
Rahmen der eigenen ~ nicht reprasentativen — Stu-
die (rein indikativ betrachtet) deshalb untermauert.
Filialbanken sollten also die ,nachhaltige Finanzie-
rung”, also die Baufinanzierung von Wohnimmo-
bilien mit 6kologisch/nachhaltigen Komponenten
durch den Einbezug von Férderprogrammen aktiv
forcieren. Hierbei macht es sicherlich Sinn, wenn
im Kontext der Marktpositionierung des einzelnen
Kreditinstituts sachlich-logische Nachhaltigkeits-
themen als Hauskompetenzen besetzt werden, um
sich effektiv im Markt zu differenzieren. Hier spie-
gelt sich auch ein interessanter Vorteil dieser Hand-
lungsempfehlung an Kreditinstitute wider: Das The-

menfeld des 6kologisch/nachhaltigen Bauens ist so
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breit (von der energetischen Sanierung tiber das
dkologisch Bauen bis hin zu rein technikbezogenen
ModernisierungsmaBnahmen), als dass es verschie-
denen Kreditinstituten verschiedene Méglichkeiten
zur Marktpositionierung bietet, ohne dass es zur
Homogenisierung des Marktauftritts bzw. der Be-
ratungskompetenzen fiihren muss.

Die Bedeutung, den Filialvertrieb zu stirken, ist
insofern wichtig, als dass die marktweitiibliche
Aussage, der Angebotsfokus im Baufinanzierungs-
geschéft auf den Filialvertriebsweg steigere das
Abschlussvolumen im Kundengeschaft, durch die
eigene Studie nicht untermauert werden kann.
Im Rahmen eines Mittelwertvergleichs des durch-
schnittlichen Abschlussvolumens der jeweils letz-
ten realisierten Baufinanzierung in Abhangigkeit
des Vertriebswegs (Filialnutzung versus Direktge-
schaft) konnten weder statistisch, noch quantitativ
signifikante Unterschiede identifiziert werden.

4. Handlungsempfehlungen fiir das Marketing

Zusammenfassend konnte die Studie verschiedene
Indikationen zum Nachfrageverhalten von Privat-
kunden im deutschen Baufinanzierungsgeschft
aufzeigen. thre Beriicksichtigung im Marketing von
Kreditinstituten sollte dazu beitragen kénnen, den
Filialvertrieb betriebswirtschaftlich zu optimieren.
Dazu zahlt insbesondere, nicht zwangsweise alle
Beratungsanforderungen durch Kunden zur grBt-
méglichen Zufriedenheit zu erfiillen, um betriebs-
wirtschaftliche Effizienz zu gewdhrleisten (wohl na-
tarlich im Rahmen der rechtlichen Voraussetzungen
— derweil stellt sich die Frage, ob im Beratungsge-
schaft von Kreditinstituten die Zahlungsbereitschaft
von Kunden fiir Beratungsleistungen immerzu und
verstarkt durch verbraucherschutz-requlatorische
Anforderungen subsumiert wird).

Zur Verbesserung der Beratungseffektivitdt und
der Differenzierung im Marktauftritt durch Kre-
ditinstitute lassen sich zusammenfassend Nach-
haltigkeitsthemen einsetzen. Sinnvoll erscheint
es insbesondere deshalb, weil die alleinige Bera-
tungsleistung an sich keinen Erfolgsfaktor fiir das
Baufinanzierungsgeschaft darstellt. Allerdings soll-
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ten Beratungsleistungen nicht unkritisch und nicht
ohne weitere betriebswirtschaftliche Priifungen
ausgeweitet werden.
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