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Vorsitzender des Vorstandes,
- Es gilt das gesprochene Wort -

Guten Morgen meine Damen und Herren,
und herzlich willkommen zu unserer Jahrespressekonferenz. Mein Name ist Jan Wagner. Seit Mitte vergangenen Jahres bin ich neuer Vorstandsvorsitzender im Bankenfachverband und freue mich, dass ich Ihnen heute zum ersten Mal über die Entwicklung der Kreditbanken berichten darf. An meiner Seite sehen Sie unseren Verbandsgeschäftsführer Peter Wacket und unseren Referatsleiter für den Markt und für Public Relations, Stephan Moll. Gemeinsam beantworten wir im Anschluss an meine Informationen gerne Ihre Fragen.
Meine Damen und Herren,

zunächst möchte ich mit Ihnen auf unser Geschäftsjahr 2013 blicken, das insgesamt recht erfolgreich verlaufen ist. Im Weiteren möchte ich heute auch einen Blick auf die Zukunft werfen. Dabei will ich Ihnen vor Augen führen, wie das Kreditgeschäft in Deutschland künftig durch die Umsetzung einer EU-Richtlinie belastet werden könnte. Gerade für den Einzelhandel aber auch für den Automobilhandel ist das Angebot von Finanzierungen heutzutage überlebensnotwendig. 
Als Kooperationspartner des Handels bei der Warenabsatz-Finanzierung, welche heute nahezu vollständig von den Kreditbanken dargestellt wird, wissen wir dabei, wovon wir sprechen.
Doch zunächst zu unseren eigenen Geschäftszahlen.

Kennzahlen 2013
Im vergangenen Jahr haben die Verbandsmitglieder neue Kredite im Wert von 109 Milliarden Euro an Unternehmen und Verbraucher verliehen. Damit haben sie ihr Neugeschäft im Vergleich zum Vorjahr um rund sechs Prozent ausgebaut. Betrachtet man allerdings unsere beiden Geschäftsfelder – also die Finanzierung von Konsum und von Investitionen – separat, so sehen wir eine gegenläufige Entwicklung: Während die privaten Konsumfinanzierungen der Kreditbanken um sieben Prozent gewachsen sind, haben ihre gewerblichen Investitionskredite um drei Prozent abgenommen. 

Meine Damen und Herren,

dies deckt sich mit den Entwicklungen im Gesamtmarkt: Im Gegensatz zu den Unternehmen haben die Verbraucher verstärkt investiert und auch finanziert. So ist der private Konsum im Jahr 2013 um 0,9 Prozent gewachsen, während die gewerblichen Ausrüstungsinvestitionen um 2,4 Prozent zurückgegangen sind. Dem Investitionsstau auf der einen Seite steht die anhaltende Konsumneigung auf der anderen Seite gegenüber. Alles in allem haben die Kreditbanken 1,8 Millionen Kraftfahrzeuge allein per Kredit finanziert und ihren gesamten Kreditbestand auf einen Wert von 141 Milliarden Euro ausgebaut.
Meine Damen und Herren,
lassen Sie uns zunächst ein Blick auf unseren Wachstumstreiber werfen, das ist die Konsumfinanzierung:

Konsumfinanzierung
Insgesamt haben die Kreditbanken im vergangenen Jahr Kredite im Wert von 41 Milliarden Euro an Verbraucher verliehen. Diese Summe enthält im Übrigen keine Baufinanzierungen, sondern nur Konsumentenkredite. Mit diesem Ergebnis haben sie das Vorjahr um rund sieben Prozent übertroffen. Ein Wachstum zeigt sich dabei ausnahmslos in sämtlichen Vertriebswegen. Am stärksten zugenommen haben Internetkredite. Sie machen bisher zwar nur gut ein Zehntel ihres Neugeschäfts aus, haben aber um rund 16 Prozent zugelegt. Mehr und mehr Verbraucher nutzen den bequemen Weg, den Kredit von zuhause aus zu beantragen und sich zum Beispiel per Videoberatung oder Live-Chat zu informieren. Von einem Kannibalisierungseffekt kann allerdings nicht die Rede sein, denn auch die anderen Vertriebskanäle haben an Bedeutung gewonnen. In den Filialen der Kreditbanken haben Verbraucher vier Prozent mehr Kredite aufgenommen. Rund ein Drittel aller Verträge kommt auf diesem Weg zustande. Der wichtigste Vertriebsweg ist allerdings nach wie vor der Handel, wo mehr als jeder zweite Kredit abgeschlossen wird. Am Point of Sale haben die Kreditbanken alles in allem sieben Prozent mehr Kredite vergeben.
Meine Damen und Herren,

diese Zuwächse in sämtlichen Feldern haben gute Gründe. So ist der private Konsum weiter gewachsen, und Verbraucher nutzen verstärkt Kredite, um Konsumgüter zu bezahlen. Aus einer regelmäßigen Verbraucherbefragung mit der GfK Finanzmarktforschung wissen wir, dass die Tendenz, Kredite zu verwenden, kontinuierlich zunimmt. Inzwischen nutzt jeder dritte Haushalt regelmäßig Ratenkredite. 
Vor fünf Jahren tat dies nur jeder vierte. Unter den Kreditnehmern finden sich dabei interessanterweise nicht nur die Geringverdiener. Im Gegenteil, auch die mittleren und oberen Einkommensklassen nutzen regelmäßig Finanzierungen, um sich Konsumgüter anzuschaffen –gerade aufgrund günstiger Konditionen im Handel und angesichts der aktuellen Niedrigzinsphase. Dementsprechend haben die Kreditbanken auch ihre privaten Kfz-Finanzierungen um mehr als sieben Prozent gesteigert.
Maßvolle Kreditaufnahme
Meine Damen und Herren,

gerade angesichts der positiven Entwicklung der Kreditbanken ist es mir wichtig, Ihnen aufzuzeigen, dass das private Kreditgeschäft in Deutschland in einer vertretbaren Größenordnung von statten geht. So liegt der Gesamtbestand an Ratenkrediten seit mehr als drei Jahren konstant bei rund 147 Milliarden Euro. Zuwachsraten wie in den ersten zehn Jahren des Millenniums – um bis zu neun Prozent pro Jahr – zeigen sich lange nicht mehr. Stattdessen hat sich die Konsumverschuldung in Deutschland auf ein überschaubares Maß eingependelt: Der Anteil der Konsumkredite am verfügbaren Einkommen der Verbraucher beträgt rund zehn Prozent und gehört damit im europäischen und internationalen Vergleich zu einem der niedrigsten. Dabei spielen natürlich auch die gestiegenen Löhne eine Rolle. Wir haben stetig wachsende Beschäftigungszahlen und auch die Zahl der Verbraucherinsolvenzen geht zurück. 
Das Wachstum der Kreditbanken gründet sich – bei einem konstanten Gesamtmarkt – daher insbesondere auf Marktanteilsgewinne. So haben wir unseren Anteil bei Ratenkrediten in den vergangenen zehn Jahren von 40 auf 55 Prozent ausgebaut. Vor allem am Point of Sale, wo die Kreditbanken gut vertreten sind, erleben wir eine verstärkte Kreditnachfrage – gerade auch durch gutverdienende Verbraucher.
Meine Damen und Herren, während sich das Kreditgeschäft mit Privatpersonen also positiv entwickelte, zeigt sich ein ganz anderes Bild bei der Kreditvergabe an Unternehmen: 

Investitionsfinanzierung

Ganz im Gegensatz zur Konsumfinanzierung sind es in der Investitionsfinanzierung gerade Kraftfahrzeuge, die das Geschäft der Kreditbanken nach unten drücken. Rund fünf Prozent weniger Neugeschäft machten sie im vergangenen Jahr mit gewerblichen Kfz. Sonstige Finanzierungen von Investitionsgütern – wie Maschinen oder Produktionsanlagen – blieben dagegen konstant. Zusammen sorgten diese beiden Entwicklungen für einen Rückgang des gewerblichen Kreditgeschäfts um drei Prozent. 
Hier zeigt sich die Investitionszurückhaltung der Unternehmen deutlich: Wenn weniger investiert wird, wird auch weniger finanziert. Dies gilt insbesondere für den Point of Sale, wo die Kreditbanken mehr als 80 Prozent ihrer gewerblichen Finanzierungen vergeben.
Meine Damen und Herren, 

positive Signale kommen schließlich aus dem dritten Geschäftsbereich der Kreditbanken, und zwar der Einkaufsfinanzierung.

Einkaufsfinanzierung
Die Basis für die Zusammenarbeit zwischen einem Händler und einer Bank in der Absatzfinanzierung bildet oft die Einkaufsfinanzierung seines Warenbestandes. So muss jeder Vorführwagen auf dem Hof eines Automobilhändlers zunächst einmal vorfinanziert werden, ebenso wie andere Konsum- und Investitionsgüter. Die Kreditbanken haben ihre Einkaufsfinanzierungen im vergangenen Jahr um rund sieben Prozent auf einen Wert von 52 Milliarden Euro ausgebaut. Damit macht dieser Bereich nahezu die Hälfte ihres gesamten Neugeschäfts aus. Die Laufzeiten sind allerdings relativ gering, so dass innerhalb eines Jahres ein hohes Neugeschäftsvolumen entsteht. Insgesamt pflegen die Kreditbanken an die 100.000 Kooperationen mit Händlern, was die Bedeutung dieses Vertriebsweges unterstreicht. 
Zusammenfassung
Meine Damen und Herren,

bevor ich auf die Regulierung des Kreditgeschäfts zu sprechen komme, erlauben Sie mir noch, unsere Geschäftsentwicklung kurz zusammenzufassen:
· Zum einen haben die Mitglieder des Bankenfachverbandes im vergangenen Jahr mehr Kredite an Verbraucher vergeben. Das reflektiert den wachsenden privaten Konsum – bei einem vertretbaren Umfang an Krediten.

· Andererseits ging ihre Kreditvergabe an Unternehmen zurück, was im vorherrschenden Investitionsstau begründet liegt.

· Insgesamt haben die Kreditbanken ihre Finanzierungen von Kraftfahrzeugen auf 1,8 Millionen Einheiten gesteigert. 
· Und: knapp zwei Drittel ihrer Konsum- und Investitionskredite realisieren die Kreditbanken am Point of Sale.

EU-Richtlinie
Meine Damen und Herren,

wer von Ihnen schon einmal eine Eigentumswohnung finanziert hat, der weiß, dass dies eine relativ komplizierte Angelegenheit ist, die weitreichende Folgen haben kann. Mit einer Baufinanzierung sind Sie in der Regel jahrzehntelang vertraglich gebunden, und es geht um eine beachtliche Summe Geldes. Die Verpflichtungen, die Sie damit als Verbraucher eingehen, haben dementsprechend eine hohe Relevanz für Ihre persönliche Zukunft. Um das Verbraucherschutzniveau bei Wohnimmobilienkrediten und deren Vermittlung europaweit anzuheben, hat die Europäische Union daher im März dieses Jahres eine Richtlinie verabschiedet. Bis 2016 muss sie ins nationale Recht umgesetzt sein. Der deutsche Gesetzgeber hat allerdings bereits durchblicken lassen, dass er den Geltungsbereich der Richtlinie ausdehnen will. So soll die Vermittlung aller Arten von Krediten künftig gleichermaßen geregelt sein – und zwar unabhängig davon, ob es sich um eine Baufinanzierung oder einen Kleinkredit für ein Haushaltsgerät handelt. 
Haupt- und nebenberufliche Kreditvermittler

Bei dieser Betrachtung werden zwei völlig unterschiedliche Berufsbilder über einen Kamm geschoren. Was die EU eigentlich regeln wollte, ist die Vermittlung von Wohnimmobilienkrediten durch hauptberufliche Kreditvermittler. Was Deutschland nun aber im Alleingang plant, ist die Regulierung von rund 100.000 Automobil- und Einzelhändlern, die nur nebenberuflich Kredite vermitteln, um ihren Warenabsatz zu fördern. Im Gegensatz zu Immobilienkrediten haben Kleinkredite – zum Beispiel für Fernseher oder Computer – ein Volumen von unter tausend Euro und laufen im Schnitt kürzer als 20 Monate. Hinzu kommt, dass gerade Finanzierungen im Handel erst vor vier Jahren durch die Verbraucherkreditrichtlinie umfassend neu geregelt worden sind. Für Kredite am Point of Sale besteht folglich dasselbe Schutzniveau wie für Kredite in der Bankfiliale – und daher definitiv kein weiterer Regulierungsbedarf. 
Angemessene Sachkunde
Was die Richtlinie vorsieht, ist einerseits eine Registrierung von Vermittlern, die Wohnimmobilienkredite anbieten, und andererseits eine umfassende Sachkunde. Falls der deutsche Gesetzgeber seiner Absicht folgt und alle Kreditvermittler undifferenziert reguliert, so könnte dies auf eine Standard-Qualifikation herauslaufen, die ein einheitliches Wissen für alle Vermittler vorschreibt. Darin müsste konsequenterweise die gesamte Palette an Verbraucherkrediten – von der Baufinanzierung über Raten- und Kartenkredite bis hin zur Kfz-Finanzierung – enthalten sein. Es ist doch aber keineswegs nachvollziehbar, warum ein Autohändler sich ausgerechnet auch mit Baufinanzierungen auskennen muss. Bei vergleichbaren Richtlinien – wie für die Vermittlung von Versicherungen – liegen die Schulungsanforderungen bei rund 200 Stunden in fünf Jahren, und das allein für die laufende Weiterbildung. Ein solcher Aufwand stünde in keinem Verhältnis zum Verbrauchernutzen, es sei denn der Gesetzgeber verfolgt das Ziel, dem Verbraucher im Elektronikfachmarkt auch Immobilienfinanzierungen vermitteln zu wollen. Hiervon möchte ich allerdings nicht ausgehen.


Meine Damen und Herren,

was wirklich nötig ist, ist eine angemessene Sachkunde über die tatsächlich vermittelten Finanzierungen. Darüber schulen die Banken ihre Kooperationspartner im Handel ohnehin schon in regelmäßigen Abständen. Außerdem gibt es bereits gute Ansätze für Eigeninitiativen der Branche: Um das Kredit-Know-how im Automobilhandel sichtbar zu machen, haben wir im vergangenen Jahr in Zusammenarbeit mit dem Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe die Initiative “Zertifizierter Kreditvermittler“ gestartet. Im Rahmen dieser Weiterbildung könnten sich Automobilhändler bundesweit zum Kreditvermittler zertifizieren lassen und eine angemessene Sachkunde dokumentieren.
Folgen der Regulierung

Meine Damen und Herren,

wenn wir uns bewusst machen, dass allein im Automobilhandel jeder zweite Euro mittels finanzierter Fahrzeuge umgesetzt wird, so zeigt dies, wie wichtig Kreditangebote – für den Handel im Einzelnen und für die Konjunktur im Besonderen – sind. Falls das Gesetz wie geplant kommt, so müssten sich Kredite zwangsläufig verteuern – zum Nachteil des Kunden. In Folge könnte dies auch das Aus für Null-Prozent-Finanzierungen bedeuten. Viele Händler würden sehr wahrscheinlich den hohen Aufwand der gesetzlichen Auflagen scheuen und komplett auf Finanzierungsangebote verzichten. Auf diese Weise würden sie – ob bewusst oder unbewusst – den Absatz ihrer Waren spürbar gefährden. Negative Auswirkungen auf die Konjunktur wären vorprogrammiert.

Noch hoffen wir, dass der Gesetzgeber sich umstimmen lässt. Die Finanzierung einer Eigentumswohnung ist und bleibt nun einmal komplexer als ein Kredit für eine Waschmaschine. Daher fordern wir den Gesetzgeber auf, die Richtlinie „eins zu eins“ umzusetzen und die Automobil- und Einzelhändler nicht unnötig zu belasten. Nur so kann der Handel weiter zum Wohl unserer Wirtschaft beitragen. 
Meine Damen und Herren,

besten Dank für Ihre Aufmerksamkeit. Bevor wir Sie gleich zu einem kleinen Imbiss einladen dürfen, freuen wir uns jetzt auf Ihre Fragen, und Herr Moll übernimmt dabei gerne die Moderation.
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