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Versicherer im Bankgeschäft

Von Uwe Laue

Die Gründung der Debeka Bausparkas-
se hatte – wie schon zuvor die der 
Lebensversicherung – nicht zuletzt 
politische Gründe: Es ging darum, den 
Bestand des Unternehmens zu si-
chern. Die einzelnen Gesellschaften 
ergänzen sich jedoch gut. Mittlerweile 
sind 17 Prozent aller neu abgeschlos-
senen Verträge der Gruppe Bauspar-
verträge, Tendenz steigend. Ein Er-
folgsfaktor bei dem Allfinanzkonzept 
ist der – in der Branche aus Kosten-
gründen mittlerweile eher unübliche 
– angestellte Außendienst: Er kann die 
Cross-Selling-Potenziale am besten 
nutzen.  Red. 

Die Debeka hat sich seit ihrer Gründung 
im Jahr 1905 vom kleinen Spezial-Kran-
kenversicherer für Beamte zu einer Unter-
nehmensgruppe entwickelt, die heute  
umfassende Versicherungs- und Finanz-
dienstleistungsprodukte für sämtliche pri-
vate Haushalte in Deutschland anbietet. 
Ende 2012 beschäftigte sie fast 17 000 
Mitarbeiter, davon 9 000 im angestellten 
Außen dienst, und betreute mehr als 6,6 
Millionen Kunden. Im vorliegenden Beitrag 
soll am Beispiel der Debeka der Frage 
nachgegangen werden, ob und inwieweit 
der gemeinsame Vertrieb von Versiche-
rungs- und Bausparprodukten Synergieef-
fekte hervorbringt und damit ein Erfolgs-
faktor ist. 

Mit Beitragseinnahmen von über neun Mil-
liarden Euro im Jahr 2012 hat sich die 
Debeka fest in den „Top Ten” der deut-
schen Versicherungsunternehmen etabliert. 
Im Bereich der privaten Krankenversiche-
rung ist sie Marktführer. Jeder vierte Pri-
vatversicherte ist Debeka-Mitglied. 

Zur Debeka-Versicherungsgruppe gehören 
die Krankenversicherung und die Lebens-
versicherung, die beide als Versicherungs-
vereine auf Gegenseitigkeit arbeiten. Die 
Allgemeine Versicherung als Schaden- und 
Unfallversicherer, die Pensionskasse und 
die Debeka Bausparkasse komplettieren 
die heutige Debeka-Gruppe (siehe Abbil-
dung 1).

Versichern und Bausparen ergänzen 
sich gut 

Mit einem Marktanteil von fünf Prozent 
liegt die Debeka-Versicherungsgruppe auf 
Platz sechs der deutschen Erstversicherer 
(siehe Abbildung 2). Nach einer Untersu-
chung des Instituts für Versicherungswis-
senschaft an der Universität Köln weist sie 
die größte Marktanteilsausweitung aller 

Versicherungsgruppen in den letzten 50 
Jahren in Deutschland auf – und das aus 
eigener Kraft ohne Fusionen und Zukäufe 
(siehe Abbildung 3). 

Die erst 1974 gegründete Debeka  
Bausparkasse hat sich ebenfalls hervor-
ragend entwickelt und belegt mittler- 
weile den sechsten Platz unter den deut-
schen privaten Bausparkassen (siehe 
Abbildung 4).

Die genannten Zahlen und Fakten sowie 
die daraus resultierende Tatsache, dass 
sowohl die Debeka Versicherungsgruppe 
als auch die Debeka Bausparkasse hohe 
Wachstumsraten aufweisen und kontinu-
ierlich Marktanteile gewinnen, legen den 
Schluss nahe, dass sich Versichern und 
Bausparen im Konzern gut ergänzen. 

Einbindung in die Bankenlandschaft …

Bausparkassen sind Kreditinstitute, deren 
Geschäftsbetrieb darauf gerichtet ist, Ein-
lagen von Bausparern entgegenzunehmen 
und den Bausparern aus den angesam-
melten Beträgen Darlehen für wohnungs-
wirtschaftliche Maßnahmen bereitzustellen. 
Das Bauspargeschäft darf nur von Bau-
sparkassen betrieben werden. Diese Exklu-
sivität bildet ein kons titutives Element des 
geltenden Spezialitätsprinzips. 

Gleichwohl zeigt ein Blick auf die Bauspar-
kassenlandschaft, dass die Bausparinsti-
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tute keineswegs isoliert von den anderen 
Markt teilnehmern in der Kredit- und Versi-
cherungswirtschaft operieren. Die Mehrheit 
der Bauspar kassen ist in größere Finanz-
verbünde, wie die Sparkassenorganisa-
tion, den genos senschaftlichen Verbund 
oder Finanzdienstleistungskonzerne, wie 
private Banken und Ver siche rungsgruppen, 
eingebunden und wurde teilweise sogar 
von ihnen gegründet. Letzteres trifft auch 
auf die Debeka Bausparkasse AG zu. 

… und Parallelen zur  
Versicherungswirtschaft 

Bausparen ist ein Finanzprodukt, das sich 
aus den klassischen Bankgeschäften des 
Ein lagen- und Kreditgeschäfts zusammen-
setzt. Es bestehen aber auch augenfällige 
Parallelen zur Versicherungswirtschaft. 

Das langfristige Vorsparen mit dem Ziel, 
ein Darlehen zur Finan zie rung wohnungs-
wirtschaftlicher Maßnahmen zu erhalten, 
spiegelt sich im Vor sorge ge danken der 
Versicherungsprodukte – hier insbesonde-
re Lebens- und Kranken ver sicherungen – 
wider. Diese Nähe zur Versicherung ist 
sicherlich ein Grund dafür, dass eine Rei-
he von pri vaten Bausparkassen aus Ver-
sicherungskonzernen hervorgegangen ist 
und bei ihren Ge schäften auf die vorhan-
denen Organisations- und Vertriebsstruk-
turen der Versicherungs unternehmen zu-
rückgreift.

Debeka Bausparkasse: Gründung von 
politischen Entscheidungen motiviert

Bereits bei der Gründung des zweiten  
Unternehmens, der Debeka Lebensversi-
cherung, im Jahr 1949 spielten die be-
schriebenen Ziele der Gegenseitigkeit und 
Unabhängigkeit eine entscheidende Rolle. 
Da die Abschaffung der privaten Kranken-
versicherung drohte, sollten die Existenz 
des Unternehmens und damit die Beschäf-
tigung der Mitarbeiter durch ein weite- 
res, wesensähnliches Standbein gesichert 
werden.

Abbildung 1: Organigramm der Debeka-Gruppe

Abbildung 3: Entwicklung der Marktanteile in der Versicherungswirtschaft
Rang Unternehmen Marktanteile in Prozent Veränderung in Prozent

1960 2010

1 Debeka 1,36 4,79 3,43

2 R+V 2,38 5,00 2,62

3 Huk 0,30 2,83 2,53

4 Generali 7,68 9,01 1,33

5 Zurich 4,24 3,91 - 0,33

6 HDI-Gerling/Talanx 5,05 4,56 - 0,49

7 Ergo 8,66 7,89 - 0,77

8 Signal-Iduna 5,00 3,02 - 1,98

9 Allianz 19,49 16,60 - 2,89

10 Axa 9,82 5,40 - 4,42

Quelle: Institut für Versicherungswissenschaft an der Universität zu Köln, Prof. Dr. Farny, Mitteilungen 3/2011 

Abbildung 2: Ranking der deutschen Erstversicherer 2011
Rang Unternehmen Anzahl  

Versicherungsunternehmen
Prämien 

in Millarden Euro
Marktanteil 
in Prozent

2011

1 Allianz 10 29 036 16,4

2 Generali 11 15 809 8,9

3 Ergo 13 14 075 7,9

4 Axa 8 9 810 5,5

5 R+V 12 9 237 5,2

6 Debeka 3 8 788 5,0

7 HDI-Gerling 12 8 414 4,7

8 Versicherungskammer 
Bayern

12 6 560 3,7

9 Zurich 6 6 251 3,5

10 Huk Coburg 10 5 293 3,0

11 Signal-Iduna 8 5 160 2,9

Quelle: KIVI GmbH Kölner Institut für Versicherungsinformationen und Wirtschaftsdienste, Oktober 2012 
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Ein vergleichbares Bild zeigte sich Anfang 
der Siebziger Jahre, als die nächste „Aus-
baustufe” hin zum Allfinanzkonzern be-
vorstand. Die privaten Krankenversicherer 
– und damit auch die Debeka – sorgten 
sich wegen verschiedener politischer Ent-
scheidungen (zum Beispiel Öffnung der 
gesetzlichen Krankenversicherung für wei-
tere Bevölkerungsteile) um ihre Zukunft. 
Darüber hinaus zeigte sich in der Ver-
triebspraxis, dass es an Produkten fehlte, 
mit denen der Wunsch nach Vermögens-
aufbau befriedigt und die Mitglieder noch 
enger an ihren Anbieter gebunden werden 
konnten.

Mit der Gründung der Debeka Bausparkas-
se wurden – ausgehend von dieser Kons-
tellation – folgende Ziele realisiert:

Erweiterung und Abrundung des An-
gebotsportfolios: Mit den Produkten der 
Bausparkasse erweiterte die Debeka-
Gruppe ihr Angebot deutlich. Neben klas-
sischen und vermögenswirksamen Bau-
sparverträgen standen Interessenten nun 
verschiedene Bausteine zur (Sofort-) 
Finanzierung ihres Eigenheims zur Ver-
fügung, so zum Beispiel die „Debeka- 
Gesamtfinanzierung” als Kombination 
eines erstrangigen Lebensver sicherungs-
Hypothekendarlehens mit einem nachran-
gigen Bausparkassenprodukt. Auch die 

Möglichkeit, Spargelder oder Ablaufleis-
tungen aus Lebensversicherungen bei der 
eigenen Bausparkasse und damit inner-
halb des Hauses als Festgelder anzule-
gen, erwies sich als äußerst zielführend. 
Der Kunde war nicht mehr gezwungen, 
An gebote anderer Institute einzuholen oder 
zu nutzen.

Sicherung von Absatz- und Wachs-
tumschancen: Die Erweiterung der An-
gebotspalette bedeutete aus Unterneh-
menssicht auch die Siche rung von  
Wettbewerbschancen und Wachstumspo-
tenzialen. Dabei war und ist die be-
schriebene Nähe der Bausparprodukte zu 
langfristigen Versicherungsproduk ten sehr 
hilfreich.

Sicherung der Beschäftigung für Au-
ßen- und Innendienstmitarbeiter: Neben 
der Sicherung der Unternehmensexistenz 
bewirkte die Gründung der Bauspar kasse 
vor allem für die Außendienstmitarbeiter 
eine weitere Einkommensquelle, aber auch 
für die Innendienstkräfte eine Beschäfti-
gungssicherung.

Nutzung von Synergieeffekten: Syner-
gieeffekte konnten vor allem deshalb er-
zielt werden, weil dem Außendienst der 
Vertrieb von Bausparprodukten problem-
los gelang. Darüber hinaus konnten  

durch die organisatorische Einbindung der 
Bausparkasse in die Debeka-Gruppe  
vor handene Ka pazitäten genutzt werden, 
die zu Kostenvorteilen auf beiden Sei- 
ten führten. Dadurch, dass die Lebens-
versicherung und die Bausparkasse  
wohnungswirtschaftliche Finanzie rungs-
vorhaben komplett aus einer Hand dar-
stellten, er reichte die Lebensversicherung 
eine stärkere Diversifizierung und damit 
eine bessere Risikostreuung ihres Anlage-
portfolios. Neben der Allianz verfügt die 
Debeka Leben mitt lerweile über den größ-
ten Bestand an Hypothekendarlehen im 
Anlagevermögen.

Angestellter Außendienst  
als Erfolgsfaktor

Einer der Erfolgsfaktoren der Debeka ist der 
angestellte Außendienst. Er vertreibt – bis 
auf wenige Ausnahmen – exklusiv sämt-
liche Produkte. Ein angestellter Außen-
dienst ist in der Versicherungswirtschaft 
kaum noch vorzufinden, da er als ver-
gleichsweise teuer und verwaltungsinten-
siv gilt. Aus Sicht der Debeka überwiegen 
jedoch die Vorteile dieser Ver triebsform die 
Nachteile bei weitem. So gewährleisten die 
hohe Bindung und Motivation der Ver-
triebsmitarbeiter eine qualitativ hochwerti-
ge Beratung; darüber hinaus ist der ange-
stellte Vertrieb deutlich besser steuerbar als 
ungebundene Vertriebe.

Zum Selbstverständnis der Debeka gehört 
es, den Interessenten transparente und 
verständ liche Produkte ohne „Schnick-
schnack” anzubieten. Das hat nicht nur 
Vorteile für den Kun den, sondern auch für 
den Vermittler. So kann er als Generalist 
grundsätzlich alle Produkte anbieten und 
abschließen – selbstverständlich auch die 
Bausparprodukte. 

Allenfalls bei komplexeren Sachverhalten, 
etwa bei der betrieblichen Altersversorgung 
oder bei Eigenheimfinanzierungen, stehen 
den Außendienstmitarbeitern Spezialisten 
zur Verfü gung. Im Bereich der Finanzierun-
gen unterstützen derzeit mehr als 600 

Abbildung 4: Ranking der deutschen privaten Bausparkassen 2011
Rang Unternehmen Bestand Bausparsumme 2011 

in Millionen Euro
Marktanteil  
in Prozent

1 Bausparkasse Schwäbisch Hall AG 236 896,63 45,96

2 BHW Bausparkasse AG 105 049,82 20,38

3 Wüstenrot Bausparkasse AG 79 429,96 15,41

4 Deutsche Bank Bauspar AG 25 532,28 4,95

5 Deutsche Bausparkasse Badenia AG 24 892,29 4,84

6 Debeka Bausparkasse AG 18 818,41 3,65

7 Bausparkasse Mainz AG 5 182,91 1,01

8 Alte Leipziger Bauspar AG 4 520,35 0,89

9 Aachener Bausparkasse AG 3 941,46 0,76

10 Huk-Coburg-Bausparkasse AG 3 526,88 0,68

11 Signal Iduna Bauspar AG 3 458,81 0,67

12 Deutscher Ring Bausparkasse AG 2 348,86 0,45

13 BSQ Bauspar AG (vormals Quelle Bauspar) 1 787,90 0,35

Summe 515 386,67 100,00
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Spezialisten die Gene ralisten im Außen-
dienst. 

Hohe Cross-Selling-Potenziale

Die Debeka verfolgt im Sinne einer hohen 
Mitglieder- und Kundenzufriedenheit einen 
umfas senden, ganzheitlichen Beratungs-
ansatz, der sich idealerweise in einer le-
benslangen Be gleitung des Kunden und 
seiner Angehörigen äußert. 

Neben Lebens- und Krankenversicherun-
gen eignen sich auch Bauspar- und Finan-
zierungsprodukte zur Be friedigung lang-
fristiger Absicherungswünsche und zum 
Aufbau dauerhafter Kundenbezie hungen. 
Im Rahmen seiner täglichen Beratungs- 
und Betreuungsarbeit kann der Außen-
dienst dabei hohe Cross-Selling-Potenzi-
ale nutzen. Im Zusammenhang mit den 
Produkten der Bausparkasse sind dies 
konkret:

Abschluss klassischer Bausparverträ-
ge, vor allem zur Anlage vermögenswirk-
samer Lei stungen junger Menschen im 
Rahmen der Berufsanfängerwerbung und 
zur Nutzung der staatlichen Wohnungs-
bauförderung;

Finanzierungen von Eigenheimen, ge-
gebenenfalls unter Einsatz von Lebensver-
sicherungsprodukten; 

Abschluss von Wohngebäude-, Bau-
leistungs- und Hausratversicherungsver-
trägen im Rahmen der Finanzierungsbe-
ratung;

Abschluss von Risiko-Lebens- und 
Berufsunfähigkeitsversicherungsverträgen 
zur Absi cherung von Finanzierungen;

Vermittlung von Immobilien im Kun-
denbestand. 

Versicherungs- und Bausparprodukte im 
Sinne langfristiger Daseinsvorsorge ergän-
zen sich also in einem hohen Maße. Sie 
konkurrieren in aller Regel nicht, sondern 
bilden ein sinnvolles Gesamtportfolio, das 
der Außendienst nach den Präferenzen der 
Mitglieder und Kunden einsetzt. Der eine 
Kunde bevorzugt Rentenversicherungen, 
der andere mietfreies Wohnen für seine 
Altersvorsorge. Beide Produktlinien „kon-
kurrieren” lediglich im Hinblick auf das 
verfügbare Budget des Kunden. 

Stellenwert des Bausparens wird weiter 
zunehmen

Wie bereits erwähnt, ist es der Anspruch 
des Debeka-Außendienstes, seine Mitglie-
der und Kunden ganzheitlich zu beraten 
und ihnen Lösungen aus einer Hand zu 
bieten. Dazu gehört die Palette der Bau-
sparprodukte. Auch die Möglichkeit, mit der 

Platzierung von Bauspar- und Finanzie-
rungsprodukten seinen Bestand gegen 
Mitbe werber abzuschotten, macht das 
Bausparen für den Außendienst mitarbeiter 
zu einer wichtigen Angebotssparte.

Nicht umsonst ist das Bausparen mit sei-
ner beschriebenen Bedeutung ein wesent-
licher Bestandteil der Zielvereinbarungen 
im Vertrieb, die das Cross-Selling und den 
Bestandsausbau im Fokus haben. Im Jahr 
2012 wurde bei der Debeka etwa eine 
Million neue Verträge abgeschlossen, da-
von immerhin 170 000 oder 17 Prozent 
Bausparverträge und Finanzierungen. Die-
se Zahlen be legen den Stellenwert, den die 
Bausparkasse mittlerweile in der Gruppe 
besitzt.

Es ist davon auszugehen, dass die Be-
deutung des Bausparens nicht nur im 
allgemeinen, son dern auch im Verbund 
der Debeka-Gruppe weiter zunehmen 
wird. Denn Sicherheit und Solidität  
als Markenzeichen des Bausparens sind  
gerade in Zeiten der Finanzmarkt- und 
Staats schuldenkrise wichtige Argumente 
für Menschen, die sich auf reale Werte 
rückbesinnen und den Traum vom Eigen-
heim verwirklichen wollen. 

Dass die beschriebene Marktbearbeitungs-
strategie Früchte trägt, zeigen die jährli-
chen Kundenzufriedenheitsstudien ver-
schiedener Marktforschungsinstitute immer 
wieder. So hat die Debeka sowohl im 
Kundenmonitor Deutschland der Service-
barometer AG als auch in der Kubus-Stu-
die der MSR Consulting GmbH über Jahre 
hinweg nicht nur die zu friedensten Versi-
cherten, sondern auch die zufriedensten 
Bausparer.

Versichern und Bausparen – ein komple-
mentäres Geschäft? Die Antwort: ein klares 
„Ja” – zumindest bei der Debeka. Die Bau-
sparkasse im Konzern der Debeka-Gruppe 
und der Vertrieb ihrer Produkte über den 
unternehmenseigenen Außendienst – die-
se Konstellation hat sich über Jahre hin-
weg als erfolgreich erwiesen und maßgeb-
lich zum Wachstum beigetragen.
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