Der Schatz in der Kundenkartei

Die Schwibisch Hall-Tochter SHI will aus Bausparern Eigenheim-Besitzer machen

Von Daniel Herrmann

Schwiibisch Hall ist eine Stadt im Wiirt-
tembergischen mit 35283 Einwohnern
und sechs Tennisplatzen. Ein Ort, der
nicht wirklich bedeutend ist — wire da
nicht die gleichnamige Bausparkasse, de-
ren Baufinanzierungs-Geschift weit iiber
die Grenzen der Stadt hinaus bekannt ist.
Bei der Finanzierung der ,eigenen vier
Wiinde" ist Schwiibisch Hall Marktfiihrer,
doch ihr Kundenpotenzial hat die Bauspar-
kasse damit nicht ausgeschopft. Der genos-
senschaftliche Finanzverbund, dem die
Schwiibisch Hall angehiirt, erreicht nach
eigenen Angaben einen Marktanteil von
33 Prozent, bei der Vermittlung von Immo-
bilien bringt es die Gruppe allerdings gera-
de auf fiinf Prozent. Dabei fithrt die Schwé-
bisch Hall emsige Bausparer und damit po-
tenzielle Hauskdufer gleich zigtausend-
fach in ihrer Kundenkartei. Ein Schatz,
der nur darauf wartet, gehoben zu werden
- wie der Baufinanzierer meint.

Seit 1989 kiimmert sich eine Tochter
der Schwibisch Hall AG und der Genos-
senschaftlichen Hypothekenbanken um
das Immobiliengeschiift der Gruppe: Ge-
schéftsfiihrer der SHI GmbH ist Herbert
Klingohr. Gerade hat er den Unterneh-
mensbereich neu strukturiert. Rund 200
Makler sind in seinem Auftrag unterwegs,
um aus Kunden der genossenschaftlichen
Banken Eigenheim-Besitzer zu machen,
»Wir bieten den Banken in unserem Ver-
bund an, dass einer unserer Mitarbeiter
das Immobiliengeschift in der Filiale kom-
plett iibernimmt®, sagt Klingohr. Die SHI
trete als Dienstleister fiir Bank und Kun-
den auf - und alle Seiten sollen davon pro-
fitieren. Der Bankkunde solle eine erst-
klassige Beratung bekommen, die ein nor-
maler Allround-Bankangestellter kaum
leisten konne, die Filiale erfahre durch
den SHI-Mitarbeiter Entlastung, kinne
sich auf ihr Kerngeschift konzentrieren
und bekomme eine Gewinnbeteiligung -
und SHI steigert den Umsatz mit Immobi-
lien fiir die gesamte Gruppe.

Von einer Maklerkolonne mit Driicker-
methoden aber ist Klingohrs Vision weit
entfernt. Die Bank, weil} er, hat ein groBes
Interesse daran, dass ihr Kunde verniinf-
tig beraten wird, denn sonst werde der
dem Geldinstitut bald den Riicken kehren.
~Wir sind nicht an dem schnellen Ge-

schiftsabschluss interessiert, sondern wir
wollen und miissen unsere Kunden pfle-
gen, sonst gibt es Arger mit den Kollegen
vor Ort®, weill der SHI-Mann. Das Vertrau-
ensverhiltnis zwischen Bank und Kunde
mit einem riskanten Geschéft aufs Spiel
setzen? Kommt fiir ihn nicht in Frage.
Damit der Anspruch auch in der Reali-
tit funktioniert, sortiert Klingohr schon
bei der Einstellung diejenigen aus, die mit
Immobilien nur schnell das grofie Geld ver-
dienen wollen. ,Wir suchen nicht den klas-

V3
(Bild: Schwébisch Hall)

Herbert Klingohr.

sischen Makler, wir wollen lieber einen
Typ, der sich und den Kunden Zeit lasst®,
sagt Klingohr. Friiher habe ein Makler
vielleicht zehn Besichtigungen machen
miissen, ehe er zum Abschluss gekommen
sei. Heute miisse er die doppelte Zeit inves-
tieren, und das sei auch gut so. Querein-
steiger, so die Erfahrung des Geschiftsfiih-
rers, Lentwickelten sich héufig prichtig.
Damit diese sich im komplizierten Woh-
nungsmarkt nicht verheddern, hat SHI
ein eigenes Aus- und Weiterbildungspro-
gramm entwickelt, das demniichst auch
fiir andere Makler und Marktteilnehmer
gedffnet werden soll.
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Das Ziel, das sich Klingohr und sein
Team selbst gesetzt hat, ist ehrgeizig: In
den kommenden finf Jahren soll der Mit-
arbeiterstab auf 400 anwachsen — ange-
sichts der Anforderungen an die Stellenbe-
werber kein einfaches Unterfangen. Ein
Marktanteil von zehn Prozent hélt Klin-
gohr dabei fiir erreichbar, liber rund 20 bis
30 Prozent der Volks- und Raifeisenban-
ken liefe dann voraussichtlich der Verkauf
der Immobilien: ,Wir nehmen vor allem
die groflen Hauser ins Visier: Stuttgart,
Frankfurt, Berlin.” Schon fiir das kommen-
de Jahr ist eine deutliche Ergebnissteige-
rung geplant.

Ein weiteres Geschiiftsfeld, das SHI be-
ackern will, liegt auf ausldndischem
Grund und Boden. Immer mehr Deutsche
entdecken das Ferienhaus oder den Alters-
wohnsitz in wirmeren Gefilden Europas.
Und auch hier glaubt der SHI-Chef sich in
einer guten Ausgangsposition. Makler, die
nur auf den schnellen Abschluss aus sei-
en, hitten es im Auslandsgeschift noch
schwerer, denn die Kiufer hitten in die-
sem Fall eine viel ausgedehntere Suchpha-
se als schon auf dem Inlandsmarkt. ,Die
wollen nicht ihren akuten Wohnbedarf be-
friedigen®, sagt Klingohr voraus. Wer eine
Immobilie im Ausland suche, habe in der
Regel in Deutschland bereits ein Dach
ither dem Kopf. Damit fehle der Leidens-
druck, mit dem viele Makler ihr Geld
machten.

Vor allem in Spanien, Griechenland, Ita-
lien und Frankreich ist die SHI aktiv. Be-
sichtigungstermine im Ausland sind nicht
ganz einfach zu vereinbaren. Deswegen
nimmt ein SHI-Mitarbeiter vor Ort das Ob-
jekt genau unter die Lupe, bevor es in
Deutschland bei einem SHI-Makler im
Computer auftaucht. Rund 35 Spezialis-
ten fiir das Auslandsgeschift hat Klingohr
sich herangezogen. Fachleute, die das zum
Teil komplizierte Terrain im Ausland ken-
nen und die Kunden beispielsweise auch
bei der Anmeldung ihres Zweitwohnsitzes
helfen konnen.

Und auch bei der Privatisierung von
Mietwohnungen — vor allem im Osten der
Republik — will die SHI mitmischen. Klin-
gohr schwebt eine menschenfreundliche
Idee vor: ,Es wiire doch toll, wenn die Mie-
ter demniichst ihr Geld in die eigene Woh-
nung stecken® — und in den Bausparver-
trag von der Schwiibisch Hall...
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