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Geleitwort des Herausgebers

Die Wettbewerbssituation für Bausparkassen hat sich gegenüber der ursprüngli-
chen Marktaufteilung zwischen Sparkassen, Bausparkassen sowie Hypotheken-
banken verändert, nachdem die Geschäftsbanken die Wohnungsbaufinanzierung
als lukratives Massengeschäft zu nutzen begannen. Neue Finanzierungs- und An-
lageprodukte sowie Neugründungen von Bausparkassen verstärkten die Konkur-
renz innerhalb der Branche.
Zudem beeinflussen neue Informations- und Kommunikationswege sowie ein ver-
ändertes Kundenverhalten das Marktgeschehen. All dies erschwert die Vertriebs-
prozesse von Bausparprodukten. Flexible Anpassungen der Bausparkassen an die-
se neuen Markt- und Umweltbedingungen sind erforderlich.
Aufgrund neuer Problemstellungen für Bausparkassen befasst sich der Autor des
vorliegenden Bandes mit den dringlichsten Aufgaben und wichtigsten Instrumen-
ten eines besonderen Vertriebs-Controlling für Bausparkassen. Dieser Ansatz ent-
spricht dem neueren Trend der Betriebswirtschaftslehre zu spezifischen Control-
ling-Konzepten, ausgehend von besonderen Funktionsbereichen der Unterneh-
mung. Besonders im Bausparwesen besteht in dieser Hinsicht theoretischer und
praktischer Handlungsbedarf.
Dem Vertrieb im Spezialinstitut Bausparkasse - der Schnittstelle zwischen Unter-
nehmung und Kunde - fällt zweifelsohne eine besondere Bedeutung zu. Es geht
nicht allein um den Absatz von Bausparprodukten für einen kurzfristigen Perio-
denerfolg, sondern um Grundfragen eines historisch gewachsenen Gesamtsystems.
Gezeigt wird, wie unter den neuen Marktbedingungen ein gleichgewichtsorien-
tiertes Neugeschäft möglich ist. Im Mittelpunkt steht die Umsetzung einer Strate-
gie für die mittel- und langfristige Liquiditätssicherung durch Funktionssicherung
des Bausparkollektivs.
Der Autor begründet und entwickelt ein Instrumentarium für die künftig größere
Komplexität der Führungsprozesse mit zugleich flexibleren, marktorientierten
Steuerungsmöglichkeiten durch ein adäquates Controllingsystem.
Die neuen Herausforderungen: Ausweitung des Spargeschäftes aufgrund der Ein-
brüche an den Aktienmärkten, bei anhaltender Niedrigzinsphase und unter Bedin-
gungen eines Rückganges der Auszahlungen für die Wohnungsfinanzierung, auch
aufgrund veränderter konjunktureller und politischer Rahmenbedingungen, kön-
nen damit bewältigt werden. Dies betrifft auch die wachsenden Controllingaufga-
ben wegen der notwendigen Kostensenkungsprogramme für Einsparungen bei
zentralen Funktionen, Verwaltungskosten, Marketing und Datenverarbeitung.



Komplexe Informations- und Anreizsysteme für den Vertrieb von Bausparpro-
dukten ermöglichen letztlich einen flexiblen Vertriebswegemix unter Vermeidung
von Principal-Agent-Problemen.
In diesem Kontext regt die vorliegende Arbeit interessante Quervergleiche im
Sektor für Finanzdienstleistungen an und gibt dem Leser wertvolle Anregungen
sowohl zu theoretischen Grundsatzfragen, wie auch für die praktische Ausgestal-
tung des Vertriebs-Controlling in Bausparkassen.

Potsdam, im Juli 2003 Prof. Dr. Detlev Hummel



Vorwort
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in Deutschland dar. Aufgrund häufiger Veränderungen der Marktbedingungen für
Finanzdienstleistungen und neuer Herausforderungen an Bausparkassen stellt die
vorliegende Arbeit Aufgaben und Instrumente eines Controlling für die flexible
und marktorientierte Steuerung des Vertriebsbereichs der Bausparkassen dar. Da-
bei werden auch aus der Praxis gewonnene Kenntnisse systematisiert und auf ein
theoretisches Fundament gestellt.
Die Forschungsarbeit wurde im Frühjahr 2002 von der Wirtschafts- und Sozial-
wissenschaftlichen Fakultät der Universität Potsdam als Dissertation angenom-
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1 Einleitung

1.1 Der Wandel im deutschen Bausparwesen

Bis Mitte der siebziger Jahre herrschte auf dem Markt für die Finanzierung woh-
nungswirtschaftlicher Maßnahmen, dem Haupttätigkeitsfeld der Bausparkassen,
eine weitgehende Arbeitsteilung. Die Sparkassen finanzierten speziell im erst-
stelligen Bereich Einfamilienhäuser und Wohnungen. Die Bausparkassen über-
nahmen den nachrangigen Beleihungsraum. Die Hypothekenbanken waren über-
wiegend in der Finanzierung der institutionellen Wohnungswirtschaft tätig. Die
Geschäftsbanken konzentrierten ihre Aktivitäten hingegen auf die Industrie sowie
vermögende Privatkunden.1

In den achtziger Jahren hat sich die Wettbewerbssituation für die Bausparkassen
geändert. Insbesondere bei den Geschäftsbanken ist die Wohnungsbaufinanzie-
rung ein wesentlicher Teil des Massengeschäftes geworden. Zudem haben diese
eigene Bausparkassen gegründet bzw. sich an bereits bestehenden beteiligt. Die
Bausparkassen sollten den Bausparvertrag als ein Ergänzungsprodukt zur eigenen
Produktpalette anbieten.2 Bis 1990 stieg die Zahl der Bausparkassen auf 34 - 21
private und 13 öffentlich-rechtliche.
Bausparkassen sind jedoch nicht nur auf dem Markt für Wohnungsbaufinanzie-
rungen tätig, sie konkurrieren zudem mit Sparkassen, Banken, Versicherungen um
das Sparpotential der Bevölkerung.3 Auch auf diesem Markt nimmt der Wettbe-
werb zu. Ein aktuelles Beispiel hierfür ist die sogenannte „Riester-Rente“, die als
Altersvorsorgeprodukt in direkte Konkurrenz zum Bausparen tritt. Als eine weite-
re Ursache gilt das veränderte Sparverhalten der Bevölkerung, welches mit einem
generell veränderten Kundenverhalten sowie einem Wandel der Kundenbedürfnis-
se begründet wird. Wurden früher vor allem Sparbücher, Sparbriefe und Bauspar-
verträge zum Sparen genutzt, sind es heute immer mehr Aktien und Investment-
fonds.4 Die Kunden verfügen über ein zunehmendes Zins- und Renditebewusst-
sein. Gleichzeitig haben sie gehobene Ansprüche hinsichtlich Produkt- und Servi-

                                          
1 Vgl. Wiechers, R. (1995b), S. 23f; Sartor, F.-J. (1986), S. 474f; Jokl, S. (1985), S. 674f.
2 Vgl. Wielens, H. (1993b), S. 242.
3 Vgl. Schroeder, D. (1994), S. 397f; Kleiner, H. (1992), S. 36ff.
4 Vgl. Münnich, M. (2001), S. 128.
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cequalität, was zu einer bewussten Auswahl von Produkten zwischen unterschied-
lichen Anbietern führt.5

Es haben sich nicht nur die Wettbewerbsverhältnisse und das Kundenverhalten
verändert. Zusätzlich übt das Hinzutreten neuer Informations- und Kommunikati-
onstechnologien starken Einfluss auf das Marktgeschehen aus. Diese Veränderun-
gen beeinflussen die unterschiedlichsten Tätigkeitsbereiche der Bausparkassen.
Nicht nur interne Prozesse, wie die Vertragsbearbeitung oder die Kreditgewährung
lassen sich durch Nutzung neuer Technologien beschleunigen bzw. qualitativ
verbessern, auch der Vertrieb von Bausparprodukten wird wesentlich durch die
neuen Technologien bestimmt. So kann durch die Nutzung von Notebooks im
Außendienst und direkter Verbindung zur Zentrale die Beratungsqualität erheblich
gesteigert werden.6 Insbesondere das Internet eröffnet den Bausparkassen völlig
neue Möglichkeiten des Vertriebs und erweitert den Handlungsspielraum hin-
sichtlich der Gestaltung der Vertriebswege.7

Um diese Veränderungen zu bewältigen und den zukünftigen Unternehmenserfolg
der Bausparkassen sicherzustellen, müssen diese in der Lage sein, sich schnell und
flexibel an diese Veränderungen anzupassen. Dazu ist es notwendig, Chancen und
Risiken der Umweltveränderungen rechtzeitig zu antizipieren.
Die raschen Umweltveränderungen bedingen außerdem eine Zunahme der Kom-
plexität bei der Führung einer Bausparkasse. Deshalb sind neben Anpassungs-
maßnahmen auch Koordinationsmaßnahmen in allen Tätigkeitsbereichen einer
Bausparkasse notwendig. Der Vertrieb hat dabei eine besondere Bedeutung. Zum
einen ist er als Schnittstelle zwischen Bausparkasse und Kunde direkt mit den ver-
änderten Rahmenbedingungen konfrontiert. Zum anderen ist ein gleichgewichts-
orientiertes Neugeschäft notwendig, um die Funktionsfähigkeit des Bausparkol-
lektivs und damit die Liquidität der Bausparkasse zu sichern.8 Trotz rückläufigem
Neugeschäft fließen nämlich aufgrund der langfristig angelegten Verträge regel-
mäßig Spargelder, so dass die negativen Auswirkungen eines rezessiven Neuge-
schäfts erst deutlich verzögert auftreten. Um der zentralen Funktion des Vertriebs
innerhalb einer Bausparkasse gerecht zu werden, bedarf es eines speziellen In-
struments, das die beschriebenen Anpassungs- und Koordinationsprobleme des
Vertriebs bewältigen kann.

                                          
5 Vgl. Rolfes, B. (1997), S. 3; Schierenbeck, H. (1997), S. 140.
6 Vgl. Kornemann, R. (2000), S. 22.
7 Vgl. Reiche, J. (2000), S. 301.
8 Vgl. Raaymann, J. G. (1995), S. 12.
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1.2 Die Zielstellung der Arbeit

Vor diesem Hintergrund sollen in der vorliegenden Arbeit Aufgaben und Instru-
mente einer Vertriebs-Controllingkonzeption für Bausparkassen herausgearbeitet
werden.
Ursprünglich war Controlling ausschließlich eine Funktion im Rechnungswesen
eines Unternehmens mit dem Ziel der Sicherung des Vermögens.9 Heute findet
Controlling auch Anwendung in anderen Funktions- und Teilbereichen der Unter-
nehmung und sogar der öffentlichen Verwaltung.10 Da einzelne Leistungsbereiche
in bestimmter Weise organisiert, eigens geplant sowie kontrolliert werden müssen,
ergibt sich so die Notwendigkeit eines bereichsbezogenen Controlling.11

Es gibt wenig Literatur, die sich mit Controlling im Vertriebsbereich wissen-
schaftlich auseinandersetzt.12 Im Rahmen der Arbeit sollen deshalb grundlegende
Erkenntnisse zum Vertriebs-Controlling hergeleitet werden und unter Be-
rücksichtigung der Besonderheiten des deutschen Bausparkassenmarktes auf Bau-
sparkassen übertragen bzw. modifiziert werden. Darüber hinaus soll die Arbeit
Hinweise zur praktischen Ausgestaltung einer Vertriebs-Controllingkonzeption
geben.

1.3 Der Aufbau und das methodische Vorgehen
der Untersuchung

Den Ausgangspunkt der Arbeit bildet die Darstellung der Rahmenbedingungen
des deutschen Bausparwesens sowie der Grundkonzeption des kollektiven Bau-
sparens. Zunächst wird der rechtliche Rahmen des Bauspargeschäfts vorgestellt.
Dabei wird auf die Bausparkassenaufsicht, die Struktur der rechtlichen Regelun-
gen und das System der staatlichen Förderung des Bausparen eingegangen. An-
schließend wird die Stellung der Bausparkassen innerhalb der Kreditwirtschaft
beschrieben und analysiert. Anhand von statistischen Auswertungen wird die
Rolle als Wohnungsbaufinanzierer und die Entwicklung des Bauspargeschäfts seit
1990 gezeigt. Am Ende des zweiten Kapitels wird ausgehend von der Darstellung
                                          
9 Vgl. Horváth, P. (1998), S. 25ff.
10 Vgl. Stippel, N. (1999): Innovations-Controlling; Schmidberger, J. C. (1994): Controlling für öffentliche

Verwaltungen; Gaiser, B. (1993): Schnittstellencontrolling bei der Produktentwicklung.
11 Vgl. Küpper, H.-U. (1997), S. 367ff.
12 Vgl. Lange, W. (1995); Dauser, A. M. (1995); Proeller, M. (1996).




