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„Einsparungen
im 
sechstelligen
Bereich.“ 
Ralf Knickmeier,
Abteilungsleiter
Service-
Management/Konzern 
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über einen Call-me-back-Button pro-
blemlos eine telefonische Verbindung
aufbauen. Der Finanzierungsberater im
Servicecenter hat die gleiche Datensicht
wie der Internet-User und kann nach
Absprache die Dateneingabe temporär
übernehmen.
Immobüro ist das standardisierte, eben-
falls mandantenfähige Middleoffice-
System (Client-Server-Version) der
Immo-Data, in das die Datensätze auto-
matisiert weitergeleitet werden. Innerhalb
dieses Systems werden alle für die Kredit-
entscheidung und den Vertragsabschluß
notwendigen Informationen gebündelt
und bewertet. Hierzu ist eine Online-Ver-
bindung zur Wirtschaftsauskunft (CEG,
Crefo, Schufa), Liegenschaftsauskunft
(Immoment) sowie ein Scoring- und
Ratingsystem implementiert. 
Immoment ist eine Web-Plattform der
Immo-Check, Bochum, die zu allen etwa
18,8 Mio. Anschriften Deutschlands
neben Angaben zu Bodenrichtwerten,
Wohnumfelddaten, Marktdaten, Risiken,
Luftbilder und Karten auch eine Belei-
hungswertdatenbank, die durch die betei-
ligten Banken und Versicherungen gefüllt
wird, beinhaltet. 

Vollautomatische Integrierung
der Offlinedienste in den Prozess

Nicht onlineverfügbare Informationen
(Grundbuchauszüge, Besichtigungsbe-
richte, Wertgutachten, aktuelle Objekt-
aufnahmen) können direkt in Immoment
beauftragt werden und gehen innerhalb
vereinbarter Fristen (3-7 Tage)  automa-
tisch in den Entscheidungsprozess, als
Datensatz, der unmittelbar weiterverar-
beitet werden kann oder bei Fotos als ein-
gebundene PDF, ein. Die extern erstellten
Besichtigungsberichte und Wertgutach-
ten lassen sich dabei mandantenfähig ein-
stellen, so dass die Vorgaben des jeweili-
gen Mandaten stets berücksichtigt wer-
den. Nach der Kreditentscheidung

Immer mehr gewinnt das Internet
als Vertriebskanal für Finanzdienst-
leistungen an Bedeutung. Allein der
Bereich Online-Banking hat in den
letzten Jahren ein enormes Wachs-
tum erfahren. Auch die Baufinan-
zierung rückt stärker in den Inter-
net-Fokus. Den Online-Baufinanzie-
rungsmarkt teilen sich zur Zeit
Vermittler und Direktbanken. Hier-
bei werden unterschiedliche Ange-
bots- und Servicetiefen erreicht.

Schnelle Abwicklung übers
Internet

Gemeinsam mit Immo-Data hat die
Westdeutsche ImmobilienBank ihr Bau-
finanzierungsangebot internet- und man-
dantenfähig (www.immobank-direkt.de)
gestaltet. Hier können Interessenten
aktuelle Konditionen abfragen, ihr per-
sönliches Finanzierungsbudget planen
oder einen Tilgungsplan erstellen. Des
Weiteren bietet diese Plattform die Mög-
lichkeit, Produktinformationen abzuru-
fen oder den Newsletter mit aktuellen
Konditionen zu abonnieren. Zur Vermei-
dung mehrfacher Dateneingaben kann

der User seine Finanzierungsdaten aus
den Beratungstools in den Online-Finan-
zierungsantrag übernehmen. Auch
Kooperationspartner, z.B. Sparkassen
und Banken,  können mit dieser
B2C/B2B-Lösung Finanzierungsanträge
direkt im Internet stellen. Schritt für
Schritt werden alle erforderlichen Anga-
ben abgefragt.
Die Applikation führt den Antragsteller
interaktiv durch den Online-Antrag. Par-
allel dazu wird jede Dateneingabe verifi-
ziert, mit einer Basel II konformen Sco-
recard und den Produktvorgaben vergli-
chen und die Resultate erklärt. Sollte der
Kunde gegebenenfalls bei der Ausfül-
lung seines (elektronischen) Formulars
Angaben benötigen, die ihm nicht unmit-
telbar zur Verfügung stehen, kann die
Eingabe unterbrochen werden. 
In diesem Fall bleiben die bisher einge-
gebenen Daten für eine vorgegebene Zeit
gespeichert.

Servicecenter-Anbindung
inklusive

Möchte der Kunde zusätzlich mit einem
fachkundigen Berater sprechen, kann er
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mit den Systemen Immodirect und
Immobank vollständig automatisiert und
mandantenfähig abgedeckt.

Das Service-Angebot der West-
deutschen ImmobilienBank 

Sparkassen, Banken und Versicherungen
bietet die Westdeutsche ImmobilienBank
die Plattform zur Bereitstellung von
Informationen und Applikationen im
Rahmen der internet- und/oder Client/-
Server-basierten Anwendung. 
Dabei ist der Baufinanzierungsprozess
mit mandantenfähigen Regelwerken
unterlegt, die den Berater oder Endkun-
den direkt mit einer ampelgesteuerten
Kreditentscheidung versorgt. 
Neben diesem anwendungsbasierten Ser-
vice werden in unterschiedlichen Ser-
vice-Level-Agreements bis hin zum Full-
service sämtliche mit der Darlehenszusa-
ge verbundenen Dienstleistungen in
verschiedenen Geschäftsmodellen inklu-
sive der Bereitsstellung der Baufinanzie-
rungsabwicklungssoftware Immobank
im eigenen Corporate Design angeboten. 
Wer über kein eigenes Baufinanzie-
rungsangebot verfügt bzw. dieses nicht
für alle Anwendungsformen verwenden

will, kann der West-
deutschen Immobi-
lienBank das Darle-
hen auch ganz oder
teilweise  vermitteln.

No Risk,
Only Fun

Im „Idealfall“ hat
der Kunde seine
Geschäftsprozesse
vollständig ausgela-
gert und nutzt das
Angebot, ohne selbst
ein Kreditrisiko in
die Bücher zu
nehmen. ■

Die Kreditfabrik - Automatisie-
rung im  Baufinanzierungs-
geschäft

Ein mandantenfähiger Multikanalver-
trieb (B2B und B2C) zwingt bei Opti-
mierung der Vertriebsprozesse und –
wege zu einem vollständigen Redesign
der Geschäftsprozesse. Der Ablauf des
typischen (klassischen) Geschäftsprozes-
ses in der Baufinanzierung zeigt deutlich,
dass der Kauf einer Standardlösung oder
Eigenentwicklung allein keine Lösung
ist. Der Vertrieb und der Kunde erwarten
heute eine aussagefähige, verbindliche
und insbesondere kurzfristige  Kreditent-
scheidung.

Abdeckung des geamten
Prozesses

Der komplette Bereich von der Finanzie-
rungsberatung, Antragserfassung mit
risikobasierter Konditionierung, Provi-
sionierung, Wertermittlung, Anreiche-
rung von Kunden-, Objektdaten und -
risiken, Scoring, Direktzusage, ereignis-
gesteuerter Vertragsdruck bis hin zum
Datentransport in das SAP-System der
Westdeutschen ImmobilienBank werden

können sämtliche Vertragsunterlagen
(einschließlich Sicherheitenverträge)
gedruckt bzw. per Mail versandt werden.
Ebenfalls werden via automatisierter
Schnittstelle alle relevanten Daten in das
juristische System übertragen. 
Erst wenn der vom Darlehensnehmer
unterschriebene Darlehensvertrag mit
den zur Kreditentscheidung notwendigen
Objekt- und Bonitätsunterlagen vorliegt,
beginnt die eigentliche Kreditbearbeitung
in der Bank. Die Unterlagen werden
sofort mittels eines elektronischen Akten-
systems aus dem SAP-Umfeld digitali-
siert. Der Sachbearbeiter überprüft die
eingereichten Unterlagen mit den Anga-
ben des elektronischen Antrages und
zeichnet den Darlehensvertrag gegen. 
Durch den konsequenten Einsatz aufein-
ander abgestimmter Anwendungen aus
einer Hand ist bei der Westdeutschen
ImmobilienBank ein System im Einsatz,
das einen unterbrechungsfreien Work-
flow von der Erstberatung über Antrag-
stellung, Scoring, Genehmigung, Ver-
tragsdruck bis hin zur Datenübertragung
in das juristische System SAP erlaubt.
Durch diese Prozessoptimierung können
Kostenvorteile an die Kunden weiterge-
geben werden.

Grafik: Immo-Data

Sonderdruck aus
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