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Hypothekenkredit; Discount; Kreditvermittler

Sachverhalt

Die VZ Sachsen-Anhalt berichtet Gber das massive Auftreten von Finanz-
dienstleistern, die mit einer Werbung wie “letzte Chance vor der Zinswende” Hypo-
thekenkredite anbieten, deren Zinssatze teilweise deutlich unter dem Durchschnitts-
zins liegt. Begrundet wird das gunstige Angebot etwa damit, dal3 man sich noch
rechtzeitig ein Sonderkontingent zinsgunstiger Kredit habe sichern kénnen.

Stellungnahme

Es handelt sich bei diesen Anbietern um sogenannte “Hypotheken Discounter”, die in
einem immer starker umkampften Markt nach Absatzmaoglichkeiten suchen und ent-
weder als ausgelagerter Tochtergesellschaften von Banken oder als Finanzvermittler
agieren. Die Banken bedienen sich solcher Losungen um das Personal fur die bera-
tungsintensive Baufinanzierung einzusparen und folgen damit dem Trend das unren-
tierliche Massenkundengschaft zu rationalisieren und nur noch fur das “privatban-
king” wohlhabender Kunden im eigenen Haus eine qualifizierte Beratung anzubieten.

Vorteile des Discount Hypothekenkredits

Fir einen erfahrenen Kredithehmer dessen Baufinanzierungsplanung abgeschlossen
ist, der weild was er will und lediglich einen einfachen Hypothekenkredit sucht, kon-
nen die gunstigen Angebote der Hypothekendiscounter eine Alternative sein. Auch
kann es sinnvoll sein, sich Angebote bei Hypothekendiscountern einzuholen, um die
gunstigsten Zinssatze auf dem Markt einzuholen und diese als Basis flir die Verhand-
lungen in den Filialbanken zu nutzen.

Probleme des Discount Hypothekenkredits

1. In dem Verzicht auf eine qualifizierte Beratung, die von den Kreditvermittlern,
die auf eine madglichst hohe Abschlu3quote mit den entsprechenden Provisionen
angewiesen sind, letztlich nicht geleistet werden kann, liegt zugleich fir den
Verbraucher der gewichtigste Nachteil bei den auf den ersten Blick gunstigen
Discountkrediten. Gerade im Zusammenhang mit einer Baufinanzierung sollte
man es sich Uberlegen, ob hier der Verzicht auf Beratung das Geld wert ist.

2. Zudem sollte genau gepruft werden, ob in dem konkreten Angebot die Vermitt-
lungsprovision im angegebene Zinssatz enthalten ist.
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3. Daruber hinaus besteht bei einem Kreditvermittler auch die gesteigerte Gefahr,
daf® dem Kunden zusatzliche Finanzprodukte wie in einer Lebensversiche-
rungshypothek verkauft werden, um an den Provisionen nicht nur fir den Kredit
sondern auch fur die Versicherung zu verdienen. Der Zinssatz ist dann unver-
gleichbar (vgl. z.B. Infobrief 59/98).

4. Wenn schlieldlich, wie es in Einzelfallen ebenfalls berichtet wird (vgl. EURO am
Sonntag, 22.8.99, S. 71) sogar Kredite auslandischer Institute vermittelt wer-
den, kdnnen Sprachprobleme und im Konfliktfall Probleme bei Frage des anzu-
wendenden Rechts entstehen. Auch wird in diesen Fallen besonders deutlich,
woran es bei einem Direktvertrieb fehlt: fir individuelle Beratung bei der Kredit-
aufnahme oder auch fir eine eventuell notwendig werdende Kreditanpassung in
der Zukunft ist kein Ansprechpartner vorhanden. Bei auslandischen Krediten, die
auf Fremdwahrung lauten und in der Fremdwahrung zurtickzuzahlen sind, ist
dann im Ubrigen stets auf eventuelle Wahrungsrisiken zu achten.

Perspektive

Beobachtet man auf der einen Seite den Trend zum Direktvertrieb auch (und gerade)
beim an sich besonders beratungsintensiven Hypothekendarlehen in der Baufinan-
zierung und fuhrt sich auf der anderen Seite vor Augen, dafd in dem neuesten Ent-
wurf der Europaischen Kommission zur Fernabsatzrichtlinie fir Finanzdienstleistun-
gen die Bedenkzeitregelung gestrichen und fur Hypothekendarlehen eine nationale
Ausnahmeregelung zum Widerrufsrecht vorgesehen ist (vgl. Infobrief 43/99), wird
deutlich, dal} hier der Gesetzgeber eher in Frankfurt als in Brussel oder Berlin zu su-
chen ist.

Im Direktbanking und insbesondere im Internetbanking liegt fur den (unerfahrenen)
Verbraucher das gréfite Problem in der fehlenden Beratung. Zwar steigen im Ab-
satzmarkt des Internets die Moglichkeiten zur Information des Verbrauchers — und
die Anbieter werden (auch jenseits gesetzlicher Vorgaben) gut beraten sein in die
Entwicklung intelligenter und flexibler Informationsmodelle zu investieren. Dennoch
kann auch die beste Information die Beratung im persénlichen Gesprach nicht in vol-
lem Umfang ersetzen. Qualifizierte Beratung aber hat ihren Preis, wie nicht zuletzt
die Entwicklung des “Privatbanking” zeigt. Dass die Beratung im Massenkundenge-
schaft, jedenfalls als eine Moglichkeit fur den Kunden, erhalten bleibt, wird ein wichti-
ges Ziel von Verbraucherpolitik in Zeiten des Internetbanking bleiben.



