
Genossenschaftliche Privatbank bleibt auf Wachstumskurs
Dynamische Expansion mit drei Geschäftsfeldern und internationaler Aufstellung – Deutlich an Schlagkraft hinzugewonnen

Börsen-Zeitung, 9.6.2021
Die DZ Privatbank ist die Privatbank 
der Volksbanken Raiffeisenbanken 
und agiert dabei als Kompetenzzen­-
trum in drei Geschäftsfeldern: Pri­-
vate Banking, Fondsdienstleistungen 
und Kredite in allen Währungen. 
Unser Geschäftsmodell basiert auf 
der engen Kooperation mit der 
genossenschaftlichen Finanzgruppe 
und unserer internationalen Aufstel-
lung. Wir sind an zehn Standorten 
in Deutschland sowie in Luxemburg 
und der Schweiz tätig. Für das 
Geschäftsjahr 2020 weisen wir ein 
Ergebnis von 38,1 (im Vorjahr: 35,7) 
Mill. Euro vor Steuern (nach IFRS) 
aus. Die Bilanzsumme beläuft sich 
auf 17,8 (19,5) Mrd. Euro. Es wurden 
dabei Vergütungen in Höhe von 
mehr als 92 (84) Mill. Euro an die 
Genossenschaftsbanken ausgezahlt.

Rekord bei Nettomittelzufluss 

Im Geschäftsfeld Private Banking 
stellen wir den Private-Banking- und 
Wealth-Management-Kunden der 
genossenschaftlichen Finanzgruppe 
auf Basis eines subsidiären Vertriebs- 
und Kooperationskonzepts ein hoch-
wertiges, internationales Beratungs- 
und Vermögensverwaltungsangebot 
zur Verfügung. Für die Beratung 
ihrer Private-Banking-Kunden nut-
zen die Partnerbanken das im genos-
senschaftlichen Bankverfahren voll-
integrierte, kundenorientierte und 
auf die professionelle Vermögensver-
waltung ausgerichtete Dienstleis-
tungs- und Lösungsangebot „VR-Pri-
vateBanking“. 

Bei komplexeren Fragestellungen 
greifen die Partnerinstitute auf „DZ-
PrivateBanking“ und damit auf natio-
nale und internationale Spezialisten 

ist das Volumen äußerst dynamisch 
um weitere 16,5 % auf nunmehr rund 
162 Mrd. Euro gestiegen. Die starke 
Volumenentwicklung resultiert im 
Besonderen aus dem Bereich der 
alternativen Investments.

Variable Euro-Finanzierungen

Auch als Spezialist für flexible 
Finanzierungslösungen in Euro und 
gängigen Fremdwährungen ist die 
DZ Privatbank im Zusammenspiel 
mit den Genossenschaftsbanken 
wachstumsorientiert positioniert. 
Dem Trend der Vorjahre folgend, hat 
sich im Geschäftsfeld Kredit der 
Anteil der variablen Euro-Finanzie-
rungen am Gesamtkreditvolumen 
von derzeit 5,3 Mrd. Euro weiter sig-
nifikant erhöht. 

Mit der kontinuierlichen Anpas-
sung unserer Vermögensverwaltung 
an aktuelle Markt- und Kundenanfor-
derungen setzen wir das Wachstum 
im Private Banking konsequent wei-
ter fort. In unserem Private-Banking-
Ansatz unterstützen wir die Kunden-
Berater-Beziehung, unsere Bera-
tungsprozesse und die Darstellung 
unserer Anlagelösungen konsequent 
durch den Ausbau digitaler Unter-
stützungsleistungen. Mit inzwischen 
über 1 100 aktiven Private-Banking-
Beratern in den Partnerbanken wer-
den wir die hohe Leistungsfähigkeit 
und Kundenorientierung weiter aus-
bauen. Allein der geplante Nettoab-
satz im VR-PrivateBanking und DZ-
PrivateBanking wird 2021 auf rund 
1,6 Mrd. Euro steigen. Die Entwick-
lung per 30. April 2021 bestätigt dies 
eindrucksvoll. 

Im Portfoliomanagement investie-
ren wir nachhaltig unter Abwägung 
der vom Kunden gewünschten Chan-

die die Vorzüge der Schweiz mit 
unseren Swissness-Lösungen, wie 
zum Beispiel swiss gold plus, verbin-
det. Hierbei wird das Anlagekonzept 
digital visualisiert und damit unter 
anderem das Beratungserlebnis 
zugleich emotionalisiert. 

Gleiches gilt für unser Kreditge-
schäft. Aktueller Fokus ist die Einfüh-
rung eines crossmedialen Vermark-
tungspakets für Genossenschafts-
banken zur neuen Finanzierungslö-
sung VR Eigenheim & Flexibilität. 
Dabei wird Immobilienbesitzern „im 
besten Alter“ (Best Ager) und ihren 
Beratern der regulatorisch eher auf-
wendigere Zugang zu Kreditproduk-
ten mit unserem LuxCredit-Prozess 
deutlich erleichtert. Virtuelle Infota-
ge und Webinare finden ebenso 
Zuspruch wie die neuen Analyse-
möglichkeiten im Plattformgeschäft 
bei Privat- und Firmenkunden der 
Partnerbanken. Auf der Fondsseite 
bleibt die Entwicklung und Einbin-
dung der ESG-Kriterien (Environ-
ment, Social, Governance – ESG) das 
Trendthema der Fondsinitiatoren. 

Auf Seiten der Verwahrstelle und 
den Kapitalverwaltungsgesellschaf-
ten der IPConcept unterstützen wir 
unsere Fondsinitiatoren mit ver-
schiedenen digitalen Entwicklungen 
über den gesamten Fondslebenszy­-
klus hinweg. Besonderen Zuspruch 
findet dabei unsere Vertriebsplatt-
form „Fonds im Fokus“. Ziel unserer 
digitalen Unterstützung ist es, dass 
unsere Kunden sich auf ihr Kernge-
schäft konzentrieren können und für 
die zukünftigen Anforderungen im 
Zusammenspiel mit uns effizient auf-
gestellt sind.

Fazit – Die DZ Privatbank hat als 
starker, professioneller und interna-
tionaler Partner für Kunden, Partner-
banken und Fondsinitiatoren  weiter 
an Schlagkraft hinzugewonnen. Wir 
werden daher selbstbewusst unser 
Profil als genossenschaftliche Privat-
bank weiter ausbauen und unseren 
eingeschlagenen Wachstumskurs ge­-
meinsam mit unseren Geschäftspart-
nern erfolgreich fortsetzen.

der DZ Privatbank mit Buchungsstel-
len in Deutschland, Luxemburg und 
der Schweiz zu. 

Im vergangenen Jahr konnten wir 
hierbei die äußerst attraktiven 
Wachstumschancen bei der Betreu-
ung von vermögenden Privatkunden, 
Unternehmern, Stiftungen und semi-

institutionellen Kunden erfolgreich 
nutzen. Das Nettoabsatzvolumen 
erhöhte sich auf den Rekordwert von 
1,1 (0,4) Mrd. Euro. Die verwalteten 
Kundenvermögen (Assets under 
Management – kurz AuM) erreichten 
erstmals die Marke von 20 Mrd. Euro. 
Diese bemerkenswerten Vertriebs-
erfolge sind vor dem Hintergrund des 
herausfordernden Umfeldes der 
Corona-Pandemie umso stärker zu 
bewerten und spiegeln auch die gute 
Aufstellung der genossenschaftli-
chen Finanzgruppe und unserer 
Bank bei Lösungen und Prozessen im 
Remote-Vertrieb wider. 

Die intensivste Kundennachfrage 
ist insbesondere im Bereich der pro-
fessionellen Vermögensverwaltung 
feststellbar. Die Neuabschlüsse der 
Vermögensverwaltungsmandate 
verdreifachten sich gegenüber dem 

Vorjahr. Sie sind damit der Dreh- und 
Angelpunkt in unserem Private-Ban-
king-Geschäft und eröffnen unseren 
Kunden die professionelle Verwal-
tung ihres Vermögens und unseren 
Partnerbanken hervorragende Chan-
cen in der Marktbearbeitung. Dabei 
interessieren sich die Kunden beson-

ders für nachhaltige Ver-
mögensverwaltungslö-
sungen – unser Anteil an 
den AuM liegt hier mitt-
lerweile über 20 % –,  
Swissness-Lösungen 
made by DZ Privatbank 
und klassische Ver­-
mögensverwaltungslö-
sungen.

Über das Private-Ban-
king-Betreuungsentgelt 
vereinnahmt die Part-
nerbank dabei alle Pri­-
vate-Banking-Erträge in 
der Zusammenarbeit 

mit unserem Haus zu 100 % zuwen-
dungsfrei. Mit dem dynamischen 
Ausbau des Vermögensverwaltungs-
geschäfts werden sich die zuwen-
dungsfreien Erträge der Partnerinsti-
tute in wenigen Jahren mehr als ver-
doppeln. Unsere seit fast 20 Jahren 
vorhandene Expertise in der nach-
haltigen Vermögensverwaltung und 
auch die Möglichkeiten zur inter­-
nationalen Diversifikation von ­­Ver­-
mögen aus einer Hand, zum Beispiel 
ein exklusiver, vollständig pro­­zess­-
basierter Zugang für Kunden und 
Genossenschaftsbanken zum Schwei­­-
zer Finanzplatz, sind  Alleinstellungs-
merkmale im Wettbewerb. 

Unser Geschäftsfeld Fondsdienst-
leistungen konnte das Jahr 2020 mit 
einem Alltime High von 139 Mrd. 
Euro an verwaltetem Fondsvolumen 
abschließen. Im ersten Quartal 2021 

Von
Peter Schirmbeck

Vorstandsvorsitzender 
der DZ Privatbank S.A.

cen und Risiken. Unsere Entschei-
dungen werden dabei entlang von 
Szenarien und unseren darauf basie-
renden Erwartungen getroffen. 

Aktuelle Entwicklungen nutzen wir 
zur permanenten Überprüfung der 
Szenarien und unserer Positionie-
rung in den Finanzmärkten, getreu 
dem Motto: Agieren statt reagieren. 
So haben wir beispielsweise jüngst 
trotz positiven Konjunkturausblicks 
die Aktienquote gesenkt, da wir mit 
Blick auf Bewertungen, Risikoprä-
mien, Zinsumfeld etc. eine Ver-
schlechterung des Chance-Risiko-
Verhältnisses sehen.

Digitale Erlebniswelten 

In unserer Zukunftsstrategie trei-
ben wir die Digitalisierung konse-
quent voran. In diesem Jahr startet 
beispielsweise unser neues, moder-
nes Kunden-Frontend. Damit tragen 
wir den aktuellen und zukünftigen 
Kundenerwartungen an Online Ser-
vices Rechnung. Spezifische Bedarfe 
mit Blick auf die Kunden-Berater-Be-
ziehung im Wealth Management ste-
hen dabei im Vordergrund, sprich die 
persönliche Bindung zum Kundenbe-
rater wird digital unterstützt und 
ergänzt. Innovativ unterstützen wir 
bereits seit vergangenem Jahr die 
Marktbearbeitung durch digitale, 
erlebnisorientierte Kundenanspra-
cheoptionen. Auftakt hierzu war 
unsere interaktive „Tour de Suisse“, 

„In unserer Zukunfts­-
strategie treiben wir die 
Digitalisierung 
konsequent voran. In 
diesem Jahr startet 
beispielsweise unser 
neues, modernes 
Kunden-Frontend.“

Schnell, effizient und 
serviceorientiert 

Kreditbetreuung in einem Bereich gebündelt

Börsen-Zeitung, 9.6.2021
Die private Immobilienfinanzierung 
ist ein wichtiges Geschäftsfeld für die 
Volksbanken und Raiffeisenbanken. 
Dies hat die Corona-Pandemie noch 
einmal verdeutlicht. Die Wachstums-
rate im Baufinanzierungsgeschäft 

der Genossenschaftsbanken betrug 
im vergangenen Jahr 7,2 % und war 
damit höher als der Durchschnitt der 
gesamten Bankenbranche mit einem 
Plus von 6,6 %. Der Marktanteil von 
Volksbanken und Raiffeisenbanken 
wuchs damit weiter auf nun 25 %.

Diese Entwicklung spiegelt auch 
das Neugeschäftsergebnis der 
DZ Hyp, der Immobilienbank der 
genossenschaftlichen Finanzgruppe, 
im Privatkundengeschäft wider, das 
sich 2020 um 12,2 % erhöhte. 
Zugleich hat das außergewöhnliche 
Jahr gezeigt, dass die Digitalisierung 
von Prozessen, Produkten und Ver-
triebswegen einen bedeutenden 
Erfolgsfaktor für die private Baufi-
nanzierung darstellt. Weitere Schlüs-
selgrößen für die erfolgreiche Markt-
bearbeitung sind schnelle Darlehens-
entscheidungen, verlässliche Prozes-
se, einfache Kommunikationswege, 
direkte Ansprache sowie attraktive 
Konditionen.

Optimierte Kreditbearbeitung 

Auf allen genannten Feldern hat 
die Bank ihr Privatkundengeschäft 
seit Beginn des Jahres 2021 weiter-
entwickelt, um die Zusammenarbeit 
mit den Volksbanken und Raiffeisen-
banken zukunftsfähig auszubauen. 

Dafür wurden verschiedene Ansatz-
punkte identifiziert, um die Kreditbe-
arbeitung zu beschleunigen. Auf die-
ser Grundlage hat die Bank eine neue 
Aufbauorganisation implementiert 
und die internen Arbeitsabläufe 
gestrafft. Dies erfolgte im laufenden 

Geschäft und dennoch 
nahezu unbemerkt von 
den Partnerbanken. 

Die neue Struktur 
bündelt die Kreditbe-
treuung in einer Einheit, 
in der alle Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter 
sämtliche im Lebenszy­-
klus eines Darlehens 
anfallenden Aufgaben 
übernehmen können. 
Vom Antragseingang bis 
zur Rückzahlung wer-
den die Darlehen nun 
aus einer Hand ohne 

weitere Schnittstellen zu anderen 
Bereichen bearbeitet. 

Ebenfalls mit dem Jahreswechsel 
wurde ein Kundendialogcenter ein-
geführt, das fallbezogene Anfragen 
der Partnerbanken zentral annimmt 
und bearbeitet. Die konkreten Anfor-
derungen werden telefonisch aufge-
nommen, in den Regelprozess einge-
bracht und umgesetzt. Das Kunden-
dialogcenter fördert die unterbre-
chungsfreie Kreditbearbeitung, ge­-
währleistet aber vor allem schnelle 
und unmittelbare Antworten für die 
Anrufenden. Die Response-Zeiten 
liegen spürbar unter denen einer tra-
ditionell nach Sachgebieten und 
Zuständigkeiten unterteilten Be­-
stands­betreuung. Zum Team des 
Kundendialogcenters gehören aus-
schließlich Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter mit hoher Fachkompe-
tenz und langjähriger Betreuungs­-
expertise. Derzeit wird die techni-
sche Unterstützung der Genossen-
schaftsbanken weiter ausgebaut. 
Zukünftig komplettiert ein Rückruf-
service das Angebot, dadurch wird 
die Erreichbarkeit der DZ Hyp weiter 
optimiert. 

Der Grundsatz der persönlichen 
Betreuung der im Privatkundenge-
schäft vermittelnden Banken durch 

Fortsetzung Seite B5

Von
Markus Krampe

Bereichsleiter 
Privatkunden und 
Verbundbetreuung 
sowie Öffentliche 
Kunden bei 
der DZ Hyp AG 
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Senior ESG Strategin 
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Genossenschaftlich, unabhängig, mittelständisch 
Immobilienbank stellt sich auf sich wandelnde Märkte ein, reagiert auf veränderte Kundenbedürfnisse und schafft mit ihren Angeboten Mehrwert 

Börsen-Zeitung, 9.6.2021
Die Münchener Hypothekenbank 
und ihr Geschäftsmodell lassen sich 
nicht für jeden sofort in die deutsche 
Bankenlandschaft einordnen. Wir 
sind ein Unikat – und das in vielerlei 
Hinsicht.

Vor allem drei Besonderheiten 
unterscheiden uns von anderen auf 
Immobilienfinanzierung speziali-
sierten Banken:

1. Wir sind eine universelle Immo-
bilienbank, die sowohl die private 
Wohnimmobilienfinanzierung als 
auch die gewerbliche Immobilienfi-
nanzierung national und internatio-
nal betreibt.

2. Wir sind eine unabhängige 
Genossenschaftsbank, was unser 
Geschäftsmodell und unsere 
Geschäftspolitik deutlich prägt.

3. Wir zählen zu den bedeutenden 
Banken Europas und sind zugleich 
nach unserem Selbstverständnis ein 
mittelständisches Institut.

Diese Besonderheiten sind mehr 
als struktureller Natur. Sie prägen 
vielmehr unsere Geschäftsstrategie 
und unseren Umgang mit unseren 
Partnern und Kunden. Was bedeutet 
das im Einzelnen?

1. Universelle Immobilienbank

Die meisten Immobilienbanken 
sind auf gewerbliche Immobilienfi-
nanzierungen spezialisiert. Als uni-
verselle Immobilienbank sind die 
Kerngeschäftsfelder der Münchener 
Hypothekenbank sowohl die private 
Wohnimmobilienfinanzierung als 
auch die gewerbliche Immobilienfi-
nanzierung. In beiden Geschäftsfel-
dern sind wir national und interna-
tional aktiv, wobei der Schwerpunkt 
auf Deutschland liegt.

Private Wohnimmobilienfinanzie-
rungen machen mit 26,2 Mrd. Euro 
rund 70 % unseres Kreditbestands 
von 38,4 Mrd. Euro aus. Dieses Volu-
men verteilt sich auf über 220 000 
Privatkunden, die alle von unseren 
Partnern – allen voran den Volksban-
ken und Raiffeisenbanken – an uns 
vermittelt wurden und sich in 
Deutschland über das gesamte Bun-
desgebiet verteilen. Damit ist der 
überwiegende Teil unseres Kredit-
portfolios granular und weist eine 
hohe regionale Streuung auf. Unter 
Risikogesichtspunkten ist dies sehr 
vorteilhaft für die Münchener Hypo-
thekenbank. Klumpenrisiken können 
somit kaum entstehen, was uns Sta-
bilität und Sicherheit gibt.

Unsere Partner profitieren davon 
ebenfalls. Allein im vergangenen Jahr 
flossen 122,5 Mill. Euro an Provisions-
zahlungen an alle unsere Vermitt-
lungspartner. Des Weiteren kommt 
ihnen unsere gestärkte Ertragskraft 
zugute. Denn viele unserer genossen-
schaftlichen Partnerbanken sind 
zugleich unsere Anteilseigner. 

3. Bedeutende Bank  und          
         mittelständisch

Im Jahr 2013 hat die Europäische 
Zentralbank (EZB) aufgrund der 
beschlossenen Kriterien die Münche-
ner Hypothekenbank dem Kreis der 
für Europa bedeutenden Banken 
zugeordnet. Aktuell sind das 115 Ins-
titute. Die meisten dieser Banken 
sind international agierende große 
Konzerne. Wir sind ein Mittelständ-
ler. Für uns führt das zu signifikant 
höheren aufsichtlichen Anforderun-
gen und Kosten.

Das Mittelständische prägt nach 
wie vor unsere Arbeitsweise und 
unsere Beziehungen zu unseren Part-
nern und Kunden. Was bedeutet das 
konkret? In der Münchener Hypothe-
kenbank sind uns eine flache Hierar-
chie und schnelle Entscheidungswe-
ge wichtig. Gegenüber unseren Part-
nern und Kunden ist es unser 
Anspruch, auf Augenhöhe zu agie-
ren. Das heißt, dass wir unsere Pro-
dukte und Prozesse auf die Bedürf-
nisse der Partnerbanken und unserer 
gemeinsamen Kunden anpassen.

4. Eine Bank im Wandel

Böse Zungen bezeichnen Unikate 
gern auch mal als Dinosaurier. Nun 
könnte man angesichts der hier 
genannten Besonderheiten schluss-
folgern, auch die Münchener Hypo-
thekenbank gehöre einer aussterben-
den Art an. Dem widerspricht unser 
Erfolg, vor allem aber unsere Fähig-
keit zum Wandel. Immer wieder hat 
sich die Bank in ihrer 125-jährigen 

werbern zu unterscheiden. Dies 
gelingt uns zum Beispiel mit unseren 
Nachhaltigkeitsdarlehen in der pri-
vaten Immobilienfinanzierung: dem 
Grünen Darlehen für die Errichtung, 
den Kauf oder die Modernisierung 
energetisch optimierter Wohnimmo-
bilien und dem Familiendarlehen für 
Familien mit mindestens einem Kind.

Beide Produkte werden von den 
Kunden sehr gut angenommen. Aktu-
ell entfallen bereits 20 % unseres Neu-
geschäfts in der privaten Wohnimmo-
bilienfinanzierung auf die beiden 
Nachhaltigkeitsdarlehen. Im Jahr 
2018 waren es noch 13 %. Der Erfolg 
beruht auch darauf, dass Nachhaltig-
keit für uns kein neues Thema ist. 
2014 waren wir die erste Pfandbrief-
bank, die einen nachhaltigen ESG-
Pfandbrief (ESG steht für Environ-
ment, Social, Governance) emittiert 
hat. Dies war damals für uns ein wich-
tiger Schritt, Nachhaltigkeit in unse-
rem Kerngeschäft zu verankern.

Über die Geschäftspolitik, die Pro-
dukte und die Prozesse tragen wir 
somit auf vielfältige Weise zum 
gemeinsamen Erfolg in der genos-
senschaftlichen Finanzgruppe bei. 
Das Fundament dafür ist die genos-
senschaftliche Rechtsform. Sie sorgt 
für gemeinsame Interessen und für 
eine gleichberechtigte Partnerschaft. 
Somit stärken wir durch passende 
Produkte und bedürfnisgerechte, 
leistungsfähige Prozesse die Wettbe-
werbsfähigkeit und Eigenständigkeit 
der Ortsbanken. 

Fazit – Die Münchener Hypothe-
kenbank zählt heute zu den bedeuten-
den Immobilienbanken in Deutsch-
land und in der Europäischen Union 
(EU). Sie wird für ihre langfristigen 
und innovativen Finanzierungslösun-
gen geschätzt. Auch morgen wollen 
wir der Partner für alle sein, die von 
einer Immobilienbank erwarten, dass 
sie sich auf sich wandelnde Märkte 
einstellt, auf veränderte Kundenbe-
dürfnisse eingeht und durch ihre 
Angebote Mehrwert schafft. 

In der jüngeren Geschichte der 
Bank hat sich das als sehr vorteilhaft 
erwiesen: So in den Jahren ab 2009, 
als die weltweite Finanzmarktkrise 
viele Immobilienmärkte erfasst hat-
te. Damals konnte die Bank die Belas-

tungen aus eigener Kraft meistern. 
Während in der gewerblichen Immo-
bilienfinanzierung zeitweise hohe 
Risiken zu bewältigen waren und 
dieses Geschäft zurückgefahren wer-
den musste, zeigte sich die private 
Immobilienfinanzierung äußerst 
resistent und konnte stabil fortge-
führt werden. 

In der gewerblichen Immobilienfi-
nanzierung konzentrieren wir uns 
auf die Finanzierung von Bestands-
immobilien. Kurzum: Unser Vorge-
hen ist auch in diesem Geschäftsfeld 
risikobewusst, was sich ebenfalls in 
unseren Beständen widerspiegelt. 
Jeweils rund 40 % unseres Gesamt-
bestands an gewerblichen Immobi-
lienfinanzierungen von insgesamt 
rund 12,2 Mrd. Euro entfallen auf die 
Anlageklassen Büro und Wohnen. 
Das sind zwei Anlageklassen, die sich 
während der Corona-Pandemie bis-
lang recht stabil in ihrer Wertent-
wicklung zeigen. Alles in allem sorgt 
somit die Konzentration auf zwei 
Kerngeschäftsfelder für Sicherheit 
und gerade in einem schwierigen 
konjunkturellen Umfeld für Aus-
gleich und Stabilität.

2. Eine Genossenschaftsbank

Die Münchener Hypothekenbank 
wurde vor 125 Jahren mit dem klaren 
Auftrag gegründet, Landwirten Real-
kredite auf Immobilien zu gewähren. 
Deshalb erhielt die Bank die Rechts-
form der eingetragenen Genossen-
schaft. Seitdem hat sich das Geschäfts-
modell stark gewandelt, die Rechts-
form aber hat sich bewährt. Bis heute 
sind wir als Genossenschaft mit rund 

64 000 Mitgliedern eine unabhängige, 
selbständige Immobilienbank. Damit 
verbunden sind drei wesentliche Vor-
teile:

Erstens können wir selbst über 
unser Geschäftsmodell und unsere 

Geschäftsstrategie ent-
scheiden. Das verschafft 
uns die erforderliche Fle-
xibilität in einem Markt, 
der durch einen hohen 
Wettbewerbsdruck ge­-
kennzeichnet ist.

Zweitens können wir 
langfristig arbeiten, da 
unsere Anteilseigner vor 
allem am dauerhaften 
Erfolg der Bank und an 
einer soliden und konti-
nuierlichen Rendite in­-
teressiert sind. Denn 
Genossenschaftsanteile 

sind nicht handelbar und eignen sich 
deshalb nicht für kurzfristige Rendi-
temaximierungen.

Drittens sind wir als Genossen-
schaftsbank Teil der genossenschaft-
lichen Finanzgruppe. Die Arbeitstei-
lung im Verbund folgt dabei dem 
Prinzip: „Gemeinsam sind wir stark“. 
Die Münchener Hypothekenbank als 
Produktlieferant versorgt die genos-
senschaftlichen Ortsbanken mit 
einem breiten Produktangebot. 
Damit erweitern wir die Finanzie-
rungslösungen der Partnerbanken 
vor Ort, die so die unterschiedlichs-
ten Bedürfnisse ihrer Kunden besser 
bedienen können, ohne dabei alle 
Produkte und Varianten selbst entwi-
ckeln und vorhalten zu müssen. Die 
Ortsbanken wiederum sorgen mit 
ihrer Kundennähe und -expertise für 
den optimalen Absatz der Produkte. 
Denn sie wissen am besten, was der 
Kunde will.

Der gegenseitige Vorteil lässt sich 
gut in Zahlen ausdrücken: Fast 3,4 
Mrd. Euro betrug das von den genos-
senschaftlichen Partnerbanken im 
Jahr 2020 an die Münchener Hypo-
thekenbank vermittelte Neugeschäft 
in der privaten und gewerblichen 
Immobilienfinanzierung. Das war 
mehr als die Hälfte des gesamten Neu-
geschäfts der Bank in dem Jahr. Und 
es ist rund dreimal so viel Verbund-
neugeschäft wie im Jahr 2010. Mit 
dieser sehr positiven Entwicklung 
haben wir unsere Marktposition 
innerhalb und außerhalb der genos-
senschaftlichen Finanzgruppe aus-
bauen können. Zudem konnten wir 
mit dem guten Neugeschäft unsere 
Ertragskraft sehr deutlich stärken. 

Von
Holger Horn

Vorstandsmitglied 
der Münchener 
Hypothekenbank eG

Geschichte neue Geschäftsfelder 
erschlossen und sich so ihre Eigen-
ständigkeit bewahrt.

Auch heute sind wir wieder gefor-
dert zu zeigen, dass wir unter dem 
Eindruck der aktuellen Veränderun-
gen die Fähigkeit zum Wandel nicht 
verloren haben. So entwickeln wir 
unsere Services und Prozesse in Rich-
tung digitaler Unterstützung konse-
quent weiter. Denn zunehmend 
kommt es darauf an, einen durchge-
henden digitalen Prozess von der ers-
ten Konditionenindikation bis zur 
Rückzahlung darstellen zu können. 
Das gilt insbesondere für die private 
Immobilienfinanzierung.

Ein Beispiel: Im Jahr 2019 haben 
wir für unsere Wohnimmobilienfinan-
zierungen die Online-Prolongation 
eingeführt und damit den Prozess 
deutlich flexibilisiert. Zum Jahresstart 

2021 haben wir diese Funktionalität 
um die Kündigungsoption gemäß 
§ 489 BGB erweitert. Unsere Kunden 
können nun ihre Finanzierungen 
wesentlich bequemer digital verlän-
gern. Und sie müssen dazu nicht ein-
mal mehr ihr Haus verlassen. Dieses 
Angebot wird sehr gut angenommen. 
Aktuell liegt die Quote der Online-Pro-
longationen bei 60 %.

Darüber hinaus wollen wir unsere  
Omnikanalfähigkeit weiter aus-
bauen. Auf der Produktseite gilt es, 
sich vom Wettbewerb durch neue, 
innovative Varianten von den Mitbe-

„Gemeinsam sind wir 
stark: Als Produkt­-
lieferant erweitern wir die 
Finanzierungs­angebote 
der Partnerbanken, 
die für den optimalen 
Absatz sorgen.“

Schnell, effizient und serviceorientiert
fest zugeordnete Regionaldirektorin-
nen und Regionaldirektoren in der 
DZ Hyp bleibt davon unberührt. Die 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ste-
hen ihnen auch zukünftig für fallüber-
greifende Fragen und Themen der 
Gesamtgeschäftsbeziehung vor Ort 
zur Verfügung. Denn die Einschrän-
kungen aufgrund der Corona-Pande-
mie haben die Bedeutung des persön-
lichen Austauschs noch einmal unter-
strichen. Dennoch ist es über digitale 
Formate gelungen, den Kontakt zu 
den vermittelnden Volksbanken und 
Raiffeisenbanken zu halten sowie die 
Akquisition neuer und die Betreuung 
bestehender Geschäftsbeziehungen 
zu gewährleisten. Die DZ Hyp wird 
daher auch zukünftig die Kombina-
tion aus den verschiedenen Formen 
der Zusammenarbeit pflegen.

Differenziertes Preismodell 

Neben der schnellen und zuverläs-
sigen Kreditbearbeitung spielt die 
Ausgestaltung des Preismodells eine 
entscheidende Rolle in der privaten 
Baufinanzierung. Die Basis des 
Geschäftsmodells der Bank bildet die 
Refinanzierung über Pfandbriefe. 
Dadurch gelingt es, im aktuellen 
Niedrigzinsumfeld attraktive Kondi-
tionen für die Volksbanken und Raiff-
eisenbanken und somit für deren 
Kunden zur Verfügung zu stellen. 
Viele Kunden sind heute noch kondi-
tionssensibler als vor einigen Jahren, 
weil Vergleichsportale den Markt 
transparenter machen und den Wett-
bewerb verschärfen. Das trifft insbe-
sondere für das sogenannte Platt-
formgeschäft zu. 

Den gestiegenen Wettbewerbs-
druck beantwortet die Bank mit 
einem differenzierten Preismodell 
für standardisierte Finanzierungen. 
Das Baufinanzierungsprodukt VR-

Fortsetzung von Seite B4 BaufiTop zum Beispiel entspricht mit 
seinen einfachen Rahmenparame-
tern den Bedürfnissen vor allem der 
preissensiblen Kundengruppen und 
zugleich dem gut kalkulierbaren Auf-
wand für diese Darlehensklasse. 

Die DZ Hyp arbeitet kontinuierlich 
an der Optimierung und Schärfung 
ihrer Konditionenberechnung. Kun-
den, Kredite oder Objekte können 
sich stark unterscheiden, selbst wenn 
sie ähnliche Basiseigenschaften 
haben. Das angemessen zu berück-
sichtigen, erfordert ein stärker aus-
differenziertes Preismodell. Dabei 
gilt es abzuwägen, ob der Aufwand 
durch zusätzliche Bemessungspara-
meter bei der Preisstellung ange­-
messen ist. Eine technisch vollinte­-
grierte Konditionenermittlung stellt 
sicher, dass Berater und Kunde sehr 
schnell einen fairen Preis auf Basis 
eines risikobasierten Rechenmodells 
erhalten. 

Das Konditionenmodell wird 
daher weiterentwickelt und opti-
miert. Dazu werden ausgewählte 
Informationen zur Finanzierungs-
struktur, zum Beleihungsobjekt und 
zum Schuldner genutzt. Alle Fakto-
ren werden so ins Verhältnis gesetzt, 
dass jede Kombination ihren indivi-
duellen und angemessenen Preis 
erhält. Der größte Nutzen des neuen 
Modells ist Fairness. Denn Konditio-
nen, die aus nur wenigen, standardi-
sierten Parametern pauschal abgelei-
tet werden, werden dem Risikoprofil 
der meisten davon betroffenen Dar-
lehensnehmer nicht vollends 
gerecht. Da die benötigten Informa-
tionen ohnehin im Beratungsge-
spräch erfasst werden, bedeutet es 
keinen Mehraufwand für die Berater, 
sie zu berücksichtigen. Ein wettbe-
werbsfähiger Preis und marktgerech-
te Konditionen sind für die Zukunfts-
fähigkeit des genossenschaftlichen 
Sektors in der privaten Baufinanzie-
rung von hoher Bedeutung. 

Ebenso wichtig ist es für die Volks-
banken und Raiffeisenbanken, dass 
sie ihren Kunden schnell und verläss-
lich den Zins für das gewünschte Dar-
lehen nennen können. Dieser wird 
innerhalb kürzester Zeit errechnet, 
so dass im laufenden Beratungsge-
spräch mit dem Endkunden jederzeit 
genaue Informationen vorliegen – 
auch für mögliche Alternativen. Sind 
alle Angaben richtig und vollständig 
erfasst, können sich die Berater auf 
diesen vorkalkulierten Preis auch für 
das konkrete Darlehensangebot ver-
lassen. 

Zusätzlich wird die Bank ihren 
Konditionen-Newsletter, die VR-
BaufiOfferte, weiterentwickeln. Da­-
mit erhalten die Volksbanken und 
Raiffeisenbanken einen noch besse-
ren und schnelleren Überblick über 
ihre Konditionen. Ein optimierter 
Rechner liefert mit wenigen Einga-
ben außerdem eine komfortablere 
und verlässlichere Preisindikation. 
Die überarbeitete Version wurde im 
Frühjahr im Rahmen eines soge-
nannten „Design-Sprints“ unter akti-
ver Beteiligung einzelner Volksban-
ken und Raiffeisenbanken aufge-
setzt. Der innerhalb einer Woche ent-
wickelte Prototyp konnte bereits 
anhand von Rückmeldungen aus der 
Praxis überarbeitet und angepasst 
werden. Die gemeinsame Entwick-
lung solcher Formate stärkt die Ver-
bundenheit innerhalb der genossen-
schaftlichen Finanzgruppe. 

Kompetenter Partner

Durch die Zusammenarbeit kön-
nen die Genossenschaftsbanken ihre 
Wettbewerbsfähigkeit in dem attrak-
tiven Geschäftsfeld der privaten Bau-
finanzierung mit weiteren Wachs-
tumschancen steigern. Dabei wird 
ihnen die DZ Hyp auch zukünftig ein 
verlässlicher und kompetenter Part-
ner sein.

Innovation ist die
beste Investition. 

Wer aus den Augen seiner Kundinnen und Kunden auf die Zukunft blickt, muss bereit 
sein, neue Wege zu gehen. Bei der TeamBank wissen wir, dass das am besten mit starken 
Partnern und Spezialisten aus verschiedensten Disziplinen gelingt. Gemeinsam geben 
wir Impulse für das Liquiditätsmanagement von morgen.

Schon jetzt vernetzen wir die Kundenzugänge mobile, online und offline auf einzig-
artige Weise und machen mit der Produktfamilie easyCredit individuelle Finanzlösungen
für jeden möglich. Transparenz, Verantwortung und die Werte der Genossenschaftlichen
FinanzGruppe Volksbanken Raiffeisenbanken bilden dabei seit über 60 Jahren den
Boden, auf dem unsere Ideen wachsen können.

Lass dich inspirieren. Auf teambank.de
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