
zu solchen Aussagen den Umstand, dass sich
eine Rezession ankündigt und dass die Ban-
ken, die ohnedies selbst genug Probleme ha-
ben, mehrheitlich wenig Interesse verspüren,
hier neue Risiken einzugehen, kann man sich
leicht ausrechnen, dass das Kreditvermitt-
lungsgeschäft in Österreich in den kommen-
den Monaten massiv einbrechen wird.

Die Geschichte hat darüber hinaus aber
noch einen weiteren Aspekt, wie Infina-Chef
Kirchmair betont: „Wir dürfen uns nichts
vormachen: Wir als Berater sind für dieses
gesamte Kreditgeschäft aus Sicht der großen
Akteure und aus der Sicht der Regulierer am
ehesten verzichtbar und vielen schon lange
Zeit ein Dorn im Auge, weil wir einen Teil
der Provisionseinnahmen beanspruchen.“
Dass die Banken, die derzeit ohnedies massiv
unter Druck stehen, diese Provisionen nun
lieber selbst verdienen wollen, ist nicht wei-
ter überraschend.

Was bleibt, ist, aus der Not eine Tugend zu
machen, und tatsächlich sieht Kirchmair in
der neuen Situation auch eine Chance – zuerst
einmal für sein eigenes Unternehmen, da-
rüber hinaus aber auch für qualifizierte
Berater. Er ist zwar
davon überzeugt,
dass die Zeiten, in
denen das Kreditge-
schäft für Berater
einfach war, vorbei
sind: „Derzeit sind
die meisten Kolle-
gen ratlos, ein seit
langen Jahren eta-
bliertes Geschäfts-
modell ist mit einem
Schlag hinfällig“,
das bedeute aber
nicht, dass der u-
nabhängige Finanz-
vertrieb in Zukunft
keine Kredit mehr
vermitteln könne.
Kirchmair: „Man
sollte nicht über-
sehen, dass es auch
vor der Zeit der
Fremdwährungskre-
dite Menschen gege-
ben hat, die Kredite
aufgenommen ha-
ben.“ Eine Sicht-
weise, der sich auch
der niederösterrei-
che Finanzierungs-

und Vermögensberater Hannes Reifschneider
anschließt: „Ich bin lang genug im Geschäft,
um auch die Zeit vor dem Fremdwährungs-
kredit und der Endfälligkeit zu kennen. Die
neue Situation erfordert zwar eine Umstel-
lung, weil die – oberflächlich betrachtet – ein-
fach anmutenden Bauspardarlehen in der
Praxis komplex sind, aber inzwischen hat sich
unser Unternehmen entsprechend positio-

niert.“ Reifschneiders Gesellschaft Focus, die
auch Vorsorgewohnungen entwickelt und
vermarktet, komme mit der neuen Situation
gut zurecht.

Kirchmair sieht vor allem im zukünftig
noch höheren Beratungsbedarf Chancen für
seine Zunft: „Die Intransparenz im Markt
wird in Zukunft noch höher sein als in der
Vergangenheit, daher wird uns der Kredit-
nehmer benötigen. Wer sich daher heute
positioniert und das über das nötige Know-
how verfügt und dann vielleicht auch noch
auf ein Netzwerk wie das unsere zugreifen
kann, hat mittelfristig durchaus gute Chan-
cen.“ Der Tiroler glaubt daher, dass sich die
Situation nach dem ersten Schock stabilisie-
ren wird, und hofft, dass gerade sein Haus
von der neuen Lage profitieren kann: „Wenn
ich als Plattform für Finanzierungen jemals
unverzichtbar war, dann jetzt. Erfahrere Be-
rater wissen, dass sie sich neu positionieren
müssen, für Einzelkämpfer wird das aber zu-
nehmend schwieriger.“ Tatsächlich wurden
hinter den Kulissen bereits massive Anstren-
gungen unternommen, um so schnell wie
möglich alternative Finanzierungslösungen

anbieten zu können.
Das Team um Kirch-
mair hat hier bereits
eine Vielzahl von
Gesprächen mit Bau-
sparkassen geführt
und konnte in den
Anfang November
erste Konzepte prä-
sentieren (siehe Ka-
sten Seite 183). Pa-
rallel dazu wird auch
die Ban-
kenlandschaft neu
durchleuchtet, im
Blickpunkt stehen
Fragen wie: Will
eine Bank im Kredit-
bereich mit dem
unabhängigen Ver-
trieb kooperieren? Ist
sie flexibel, wie se-
hen die Konditionen
aus? FONDS profes-
sionell hat dazu eine
„Hitparade“ erstellt
(Kasten). Man sieht:
Wo ein Wille ist, fin-
det sich früher oder
später auch eine kre-
ditgebende Bank. FP
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Hannes Reifschneider: „Es gab vor dem Fremdwäh-
rungskredit auch Menschen, die Kredite aufnahmen.“

Bereitschaft für Vermittlergeschäft 
1. BAWAG P.S.K. Gruppe
2. Generali Bank
3. Hypo Vorarlberg Mobiler Vertrieb
4. Bank Austria
5. Erste Bank / Sparkassengruppe
6. Volksbanken

Konditionen für den Vermittler
1. Generali Bank
2. BAWAG P.S.K. Gruppe
3. Hypo Vorarlberg Mobiler Vertrieb
4. Bank Austria
5. Erste Bank / Sparkassengruppe
6. 3 Banken Gruppe

Konditionen für den Kunden
1. BAWAG P.S.K. Gruppe
2. Landeshypothekenbanken
3. Generali Bank
4. Hypo Vorarlberg Mobiler Vertrieb
5. Bank Austria
6. Erste Bank / Sparkassengruppe

Fairness in der Praxis (Gebühren etc.)
1. BAWAG P.S.K. Gruppe
2. Hypo Vorarlberg Mobiler Vertrieb
3. Generali Bank
4. Bank Austria
5. Erste Bank / Sparkassengruppe
6. 3 Banken Gruppe

Flexibilität hinsichtlich Kreditgestaltung
1. Generali Bank
2. BAWAG P.S.K. Gruppe
3. Erste Bank / Sparkassengruppe
4. Bank Austria
5. 3 Banken Gruppe
6. Hypo Vorarlberg Mobiler Vertrieb

Fairness im Bestandskundengeschäft
1. Generali Bank
2. BAWAG P.S.K. Gruppe
3. Hypo Vorarlberg Mobiler Vertrieb
4. Bank Austria
5. Erste Bank / Sparkassengruppe
6. 3 Banken Gruppe

Hitparade: Welche Bank punktet womit?
Die generelle Situationsänderung der
Bankenlandschaft bewirkt auch Verschie-
bungen hinsichtlich der aus Beratersicht zu
favorisierenden Kreditinstitute. Während
die Großbanken primär damit beschäftigt
sind, ihre Engagements in Osteuropa in
den Griff zu bekommen, arbeiten andere
Häuser am Ausbau ihres Österreich-Ge-
schäfts. FONDS professionell hat Finanzie-

rungsberater eingeladen, eine „Hitparade
der Banken“ hinsichtlich ihrer Qualitäten im
Finanzierungsgeschäft aus der Sicht eines
Kreditvermittlers zu erstellen. Die
Ergebnisse können Sie der nachfolgenden
Tabelle entnehmen. Sie beruhen auf den
Erfahrungen heimischer Berater, erheben
aber keinerlei Anspruch auf Vollständigkeit,
sondern dienen nur der Orientierung.
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