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VERTRIEB & PRAXIS Christoph Kirchmair | Infina

FUr die Gesamtbranche
Ist das katastrophal”

Infina ist der grof3te unabhangige Kreditvermittler des Landes und
von den schlechteren Rahmenbedingungen fur Kreditnehmer
unmittelbar betroffen. Im Gesprach erklart Firmenchef Christoph
Kirchmair, wo er fiir sein Geschaftsmodell dennoch Potenzial sieht.

aum ein Thema erhitzte die Gemuiter
K in der Finanzbranche in den letzten
Monaten so sehr wie die Situation am
Finanzierungsmarkt. Zu strengeren Vor-
gaben fiir die Vergabe von Hypothekar-
krediten und zehn EZB-Zinsanhebungen
in Folge kam kiirzlich noch die Diskussion
ber einen im europaischen Vergleich
deutlich zu hohen Anteil an variablen Kre-
diten hinzu. Auch am grofSten heimischen
Kreditvermittler Infina ist die Situation
nicht spurlos vortibergegangen. Beim 2001
gegrindeten Unternehmen musste man in
diesem Jahr beim vermittelten Kreditvo-
lumen einen Einbruch um 40 Prozent
hinnehmen. Trotzdem zeigt sich Infina-
Grinder Christoph Kirchmair fir das
Geschaftsmodell seines Unternehmens
positiv gestimmt. Welche Chancen er im
Moment sieht und was er von der KIM-
Verordnung hal, erklart der Finanzierungs-
experte im Gesprach.

Herr Kirchmair, die jiingsten Probleme am
Finanzierungsmarkt sind nicht die erste
Herausforderung fiir Kreditvermittler. Mit
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»Der Beratermarkt
erlebte zwischen
2009 und 2013 eine
massive Krise.«

Christoph Kirchmair, Infina

dem Ende der Fremdwahrungskredite und
der Finanzkrise im Jahr 2008 mussten Sie
schon friiher wiederholt auf gedanderte
Rahmenbedingungen reagieren. Wie ist die
aktuelle Situation im Vergleich zu diesen
fritheren Krisenphasen zu bewerten?

Anders als bei den Fremdwahrungskredi-
ten ergibt sich aktuell eine Teuerung fiir
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den Kunden. Nach 2008 wurde der Fremd-
wahrungskredit zwar nicht mehr im Neu-
geschaft zugelassen, bestehende FX-Kredite
waren allerdings aufgrund der Zinssitua-
tion durchaus billiger fiir die Kunden.
Dennoch haben sich viele Kunden auf
grund anderer Themen wie Kursrisiken
oder Tilgungstrager aus dem FX-Modell
verabschiedet. Ruckblickend betrachtet
eine gute Entscheidung, denn die meisten
Tilgungstriger haben es nicht geschafft,
mit laufenden Ertrigen den Kursverlust auf
der Wihrungsseite auszugleichen. Wenn
man nun einen Vergleich zur aktuellen
Situation zieht, kann man sagen, dass die
Situation fiir Frankenkreditnehmer weni-
ger schmerzhaft war, als dies aktuell fir
Kreditnehmer mit variablen Eurokrediten
der Fall ist. Im Franken hatte man zwar
einen Buchverlust im Kurs, aber einen Vor-
teil im Zins, zudem begann in dieser Zeit
der enorme Preisanstieg bei den Immobi-
lien. Auch wenn der Wahrungskurs deut-
lich gegen den Kunden gelaufen ist, haben
die steigenden Immobilienpreise die Ver-
luste kompensiert. Im Vergleich zu Fremd-
wahrungskrediten belasten variable Euro-
kredite das Haushaltsbudget der Oster-
reicher in jiingster Zeit erheblich mehr.

Die Finanzkrise war ja fiir alle Sparten ein-
schneidend. Wie hat sich das Geschaft nach
2008 bei Infina entwickelt?
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»Zudem konnten
etliche kleinere
Regionalbanken
deutlich flexibler
agieren.«

Christoph Kirchmair, Infina

Der Beratermarke erlebte zwischen 2009
und 2013 eine massive Krise. Fiir uns ergab
sich dadurch aber die Chance, unser Ange-
bot weiterzuentwickeln und tber unter-
schiedliche Modelle nachzudenken. Der
aus meiner Sicht entscheidende Wende-
punkt kam 2013, als wir uns entschieden
haben, in Richtung eines Markenpartner-
systems zu gehen. Dieses System ermog-
lichte es unseren Partnern, selbststandig
und damit als Unternehmer zu agieren,
wihrend sie gleichzeitig von der starken
Marke Infina, der Rechtssicherheit sowie
den IT und Marketingleistungen der Zen-
trale profitierten. 2015 lag das vermittelte
Kreditvolumen bereits bei 205 Millionen
Euro. 2018 konnten wir erstmals eine hal-
be Milliarde Euro verbuchen und ein Jahr
spater haben wir dann die Milliardengren-
ze erreicht. Ab 2019 haben wir uns stark
genug gefihlt, unsere Kreditplattform
Profin als White-Label-Losung auch gro-
Ben Vertriebsorganisationen anzubieten.

Diese giinstige Phase liegt aber hinter uns.

Das vergangene Jahr war herausfordernd,
neben den Zinsanstiegen sorgten auch
strengeren Vergaberichtlinien dafiir, dass
das Kreditvolumen gesunken ist. Wie hat
sich die Situation bei lhnen ausgewirkt?
Nattrlich hatten sowohl die KIMVerord-
nung in Kombination mit dem Zinsan-
stieg ihre Auswirkungen, insbesondere in
Bezug auf die DSTI-Regelung von 40 Pro-
zent. Diese Regelung ist meines Erachtens
sowohl fiir Jungfamilien als auch fiir Bes-
serverdiener tberschieflend. Zugute kam
uns, dass wir ein sehr breites Portfolio an
Banken zu Verfligung haben und mit den
Kreditinstituten in enger Abstimmung un-
ter anderem auch in Bezug auf die Aus-
nahmekontingente stehen. Zudem konn-
ten etliche kleinere Regionalbanken deut
lich flexibler agieren.

Laut FMSG haben mehr als die Halfte der
Kreditinstitute weniger als 50 Prozent der
zur Verfiigung stehenden Ausnahmekontin-
gente der Kreditinstitute-lmmobilienmaf-
nahmenverordnung (KIM-V) ausgenutzt.

fondsprofessionellat FONDS 4/2023

i

Woran liegt das?

Diese Zahl ist mir bekannt und hat mich
ebenfalls tiberrascht. Allerdings ist sie wohl
der geringen Nachfrage geschuldet. Die
Bautriger haben die Projekte zuriickge-
stellt, weil der Markt gerade schwierig ist,
was die Kreditnachfrage weiter sinken lasst.
Man muss aber auch festhalten, dass die
KIM-Verordnung vermutlich nicht mehr
ganz zu dem passt, was der Markt jetzt
braucht. Vor allem beim Ersterwerb von
Immobilien konnten steuerliche Anreize
helfen, um den Eigenmittelanteil der Kau-
fer zu stirken und damit die Marktdyna-
mik positiv zu beeinflussen. Die geopoliti-
schen Ereignisse mit stark steigenden Ener-
giepreisen und die hoheren Zinsen hatten
sowieso einen dimpfenden Effeke auf die
Immobilienpreise. Daher ist auch das Neu-
baugeschift regelrecht zum Erliegen ge-
kommen, die hohen Preise mit den hohen
Zinsen, das geht sich nicht mehr aus. Der
Markt ist nach wie vor ausgetrocknet. Fiir
die Gesamtbranche ist das wirklich kata-
strophal. In so einer Phase trennt sich aber
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auch die Spreu vom Weizen, das gilt

sowohl fur die Immobilienwirtschaft als
auch fir die Kreditvermittlungsbranche.
Wir sehen nun allerdings, dass sich eine
sehr interessante Chance am Sekundir

marke auftut.

Konnen Sie dies naher erkldren?

Derzeit ist der Sekundarmarkt, das heifst
der Markt mit Bestandsimmobilien, stark
in Bewegung, Das hat viele Griinde, den-
ken wir nur an die Generation der Erben.
Natiirlich zieht auch der Preisriickgang in
diesem Segment bereits wieder Kaufer an.
Hinzu kommt, dass wir in Osterreich im
europaischen Vergleich einen extrem ho-
hen Anteil an variabel verzinsten Krediten
haben, dies eroffnet im Bereich der Kredit
optimierung ein enormes Potenzial, das
wir bereits heben. Und davon konnten wir
dieses Jahr bereits stark profitieren. Wah-
rend der Gesamtmarkt um 60 Prozent ein-
brach, waren wir nur mit einem Riickgang
von 40 Prozent betroffen. Dadurch konn-
ten wir unseren Marktanteil ausbauen, im
laufenden Jahr liegen wir bei zirka zehn
Prozent im Neugeschift. 50 Prozent davon
kommen bereits aus dem Bereich der Kre-
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»In so einer Phase
trennt sich die Spreu
vom Weizen.«

Christoph Kirchmair, Infina

ditoptimierungen, in den meisten Féllen
stehen diese in Verbindung mit einer Neu-
kreditaufnahme und einer Bestandsregulie-
rung, Das heifSt, der Kunde hat zum Bei-
spiel auch Modernisierungsbedarf oder
will eine Photovoltaikanlage kaufen. Zu-
dem gibt es aktuell ja auch sogenannte Le-
benswertkredite, wo es keinen Nachwelis
der Mittelverwendung braucht. So kénnen
bis zu 50 Prozent des Immobilienwerts zur
Kapitalbeschaffung herangezogen werden.

Variable Kredite machen am Gesamtmarkt
aber immer noch zwei Drittel des Neu-
kreditgeschafts aus.

Wahrend der Nullzinspolitik haben sich
vier von finf Kunden fir eine Fixzinsver-
einbarung entschieden. Das ist sicherlich
unserer Beratungsleistung geschuldet. Das
gilt Gbrigens auch heute noch. Wenn der
Kunde umfassend aufgeklart wird, dann ist
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es meiner Erfahrung nach sehr wahrschein-
lich, dass er sich fiir einen Fixzins entschei-
det. Dass die Situation am Gesamtmarke
anders aussicht, hat verschiedene Griinde.
Einerseits geht der Marktkonsens von fal-
lenden Zinsen aus, viele Marktteilnehmer
sprechen dabei bereits vom Jahr 2024.
Andererseits war das Angebot an Fixzins-
krediten begrenzt. Viele Kunden haben in
der Vergangenheit nattirlich auch von den
glinstigen variablen Krediten profitiert und
sind womoglich bereit, die momentane
Verteuerung in Kauf zu nehmen, da sie
ihrer Meinung nach einen finanziellen Puf
fer aufgebaut haben, der ihnen hilft, die
Zeit bis zur nichsten Zinssenkungsphase
zu uberbricken. Allerdings muss man
auch erkennen, dass viele Kunden die
Marktchancen nicht richtig einschétzen
konnten. Generell gilt es gut dartiber nach-
zudenken, ob man mit dem Eigenheim in
Spekulation gehen sollte.

Viele Kreditnehmer haben aber den Ab-
sprung in einen Fixzinskredit verpasst ...
Ja, viele variable Kreditnehmer in Osterreich
haben es verpasst, zum richtigen Zeitpunkt
das Zinsmodell zu wechseln. Wir haben ak
tuell zunehmend Anfragen von Kunden
mit deutlichem Vermégensiiberhang, die
ihre Zinsbelastung kaum mehr tragen kon-
nen. Das betrifft vor allem Kreditnehmer,
die in den letzten Jahren vermehrt in Im-
mobilien investiert und dafiir Kredite mit
variablen Zinsen abgeschlossen haben. Sie
konnen nun die aktuellen Raten nicht
mehr aus dem Cashflow bedienen und su-
chen nach Losungen. Stark betroffen sind
auch Kreditnehmer, die den 12-Monats-
Euribor als Referenzzins vereinbart haben,
der einmal jahrlich, meist am Jahresende,
angepasst wird. Fir diese Gruppe wird die
Ratenanpassung Anfang 2024 besonders
schmerzhaft, weil der Zinsanstieg zum Vor-
jahr abrupt zirka zwei Prozent betragt.

Wie viele Kooperationspartner haben Sie
bereits, und wo sehen Sie noch Potenzial?
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Auf unserer Profin-Plattform haben wir ins-
gesamt etwa 3.400 Benutzer, davon 1.300
Berater und 900 Netzwerkpartner. Zudem
nutzen 1.200 Mitarbeiter von Kreditinstitu-
ten tiglich die Profin-Plattform. In den
Zahlen noch nicht enthalten ist, dass wir
karzlich eine Kooperationsvereinbarung
mit den groflen Versicherungsverbinden
IGV und Wefox unterzeichnet haben. Im
Jahr 2022 wurde eine Rahmenvereinba-
rung mit Allianz Osterreich geschlossen.
Das bedeutet, wir haben die grofsten Mak
lernetzwerkorganisationen als Tippgeber in
unsere Subplattform integriert. Der wich-
tigste Geschiftsbereich sind aber immer
noch unsere Marken- beziehungsweise Ver-
bundpartner, die an tiber 100 Standorten
mit zirka 150 Experten titig sind. Die direke
ten Infina-Partner stehen fiir rund 80 Pro-
zent des gesamten vermittelten Kreditvolu-
mens, das im Vorjahr 1,6 Milliarden Euro
betrug. Die Zahl der Infina-Berater wollen
wir nicht mehr signifikant ausbauen, viel-
mehr wird die Produktivitit auf Beraterebe-
ne stark wachsen — vor allem durch die
Einbindung neuer technologischer Mog-
lichkeiten wie etwa der neuesten Genera-
tion von KI. Unser CTO Christian Sporer
hat unmittelbar nach der ersten Vorstellung
von ChatGPT erkannt, dass die Integration
der neuen KI-Modelle in unsere Kernpro-
zesse essenziell ist. Dadurch konnen wir die
Leistung des Beraters massiv skalieren.

Und wo ist der Praxisnutzen im Detail?

Bisher mussten der Berater oder der Kunde
eine Antragsstrecke mit entsprechenden
Daten befiillen, was trotz digitaler Unter-
stiitzung in einigen Teilbereichen noch
aufwendig und fehleranfillig war. Mit der
Integration von KI in den Prozess andert
sich das grundlegend. Der Kunde muss
jetzt nur noch einen Link zum Immobi-
lieninserat, ein Exposé oder einen Energie-
ausweis ins System hochladen. Die KI ex-
trahiert und verarbeitet dann die Daten aus
diesen Dokumenten strukturiert in der
Selbstauskunft und validiert sie zugleich.

»Die Integration der
neuen Kil-Modelle in
unsere Kernprozesse
ist essenziell.«

Christoph Kirchmair, Infina

Sie erkennt auch, wenn die Daten nicht va-
lide sind. Wird beispielsweise der Reisepass
einer anderen Person hochgeladen oder ist
dieser abgelaufen, wird dies erkannt, und
der Nutzer erhilt qualifiziertes Feedback zu
den Daten. Wird statt der Meldebestiti-
gung eine Rechnung hochgeladen, gibt das
System die Mitteilung: Achtung, es handelt
sich zwar um eine Betriebskostenabrech-
nung des Kunden, nicht aber um dessen
Meldebestitigung.

Systeme zur Datenerkennung gab es bis-
her schon. Ist der Unterschied so grof3?

Frihere OCRSysteme konnten die Daten
nicht interpretieren, mittels KI und der
neuen Sprachmodelle funktioniert das
nun. Die Datenerkennung ist auf einem
vollig neuen Niveau. Was vor einigen Mo-
naten noch undenkbar war, ist heute mog-
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lich. Im Hintergrund kann zum Beispiel

eine automatisierte Immobilienbewertung
durchgefiihrt werden. Zudem funktioniert
die Bonititsbewertung deutlich rascher
und auch genauer. Wir haben das mit un-
terschiedlichen Beispielen und komplexen
Fillen anhand verschiedener Gehaltsnach-
weise von unterschiedlichen Arbeitgebern
getestet. Innerhalb von Sekunden wurde
bei einem Beispiel trotz unterschiedlicher
Formate der Lohnzettel und Arbeitgeber-
wechsel das exakte monatliche Durch-
schnittseinkommen ermittelt. Auch bei
KMU und Selbststindigen ergeben sich
dadurch etwa bei der Auswertung von
Bilanzen enorme Vorteile. Frither war da
ein Team einige Tage mit der Auswertung
beschaftigt. Die Abwicklungsprozesse wer-
den also in Zukunft erheblich verktirzt, ein
Faktor, der fiir uns entscheidend ist.

Danke fiir das Gesprach.
GEORG PANKL @

KURZ-VITA: Christoph Kirchmair

griindete im Jahr 2001 den heutigen Kreditvermittler Infina.
Seit damals baute er das Unternehmen mit seinen Partnern
zum groBten unabhangigen Kreditvermittler des Landes aus.

243



	20231130_FONDS professionell_Für die Gesamtbranche ist das katastrophal.pdf
	untitled
	untitled links
	untitled rechts#

	untitled 3
	untitled 4

