
bank und markt Heft 4  April 2013 29

Versicherer im Bankgeschäft

Von Peter Haueisen

Die Immobilienfinanzierung ist für Ver-
sicherer eine sichere und rentable Ka-
pitalanlage, so Peter Haueisen. Und 
hohe Cross-Selling-Potenziale machen 
das Geschäftsfeld interessant. Bei den 
Kunden sind die Angebote der Versi-
cherer aufgrund der im Vergleich zu 
Banken in der Regel deutlich längeren 
Zinsbindung gefragt – hier spielt die 
Niedrigzinspolitik der Assekuranz in die 
Hände. Dass Versicherer neuerdings 
auch KfW-Förderkredite vermitteln dür-
fen, stärkt ihre Marktposition zusätz-
lich. Wo Banken sich teilweise aus der 
Immobilien finanzierung zurückziehen, 
sei deshalb bei Anbietern aus der As-
sekuranz der gegenläufige Trend zu 
beobachten. Das Interesse von Kredit-
instituten an Kooperationen mit Versi-
cherern wachse, so Haueisen.  Red.

Seit dem 19. Jahrhundert werden Grund-
stücke mit Realkrediten beliehen. Lebens-
versicherer mit ihrem großen Kapitalanla-
gebedarf haben dieses Geschäftsfeld 
schon früh für sich entdeckt und Hypothe-
kendarlehen als sichere und rentable Ka-
pitalanlage genutzt. Auch beim Marktfüh-
rer Allianz ist die Baufinanzierung bereits 
seit über 90 Jahren ein wichtiges Segment 
der Kapitalanlage-Strategie. Allein im ver-
gangenen Geschäftsjahr belief sich der 
Kapitalanlagebestand der Allianz Lebens-
versicherungs-AG zum Jahresende 2012 

auf rund 180 Milliarden Euro nach Markt-
wert. Das Darlehensvolumen lag bei über 
14 Milliarden Euro – Tendenz steigend.

Der Wachstumstrend der Lebensversi-
cherer im Geschäftsfeld Baufinanzierung 
beruht insbesondere auf zwei Erfolgsfak-
toren: der Fähigkeit zur kompetenten Ri-
sikoeinschätzung und der flächende-
ckenden Kundenberatung vor Ort. Hinzu 
kommt bei Unternehmen wie der Allianz 
die Möglichkeit, alles aus einer Hand an-
zubieten: Versicherung, Vorsorge, Vermö-
gensaufbau – und die Rente aus Stein.

Risikobewertung als Kernkompetenz 
eines Versicherers

Die Beurteilung und Bewertung von Ri-
siken gehört zum Kerngeschäft von Versi-
cherungsunternehmen. Dieses Know-how 
wird auch im Geschäftsfeld Immobilienfi-
nanzierung erfolgreich eingesetzt. Bei der 
Immobilieneinschätzung verwendet bei-
spielsweise die Allianz generell von in- 
und externen Gutachtern entwickelte kon-
servative Bewertungsmethoden. Temporär 
stark erhöhte Immobilienpreise oder indi-

viduelle Ausstattungen bei Neubauten 
fließen so nicht in den relevanten Markt-
wert der Immobilie ein. Im Bereich der 
professionellen Wohnungswirtschaft gel-
ten zusätzliche Anforderungen an die Si-
cherungsobjekte. Dazu zählen stetige 
Cash-Flows, Kontinuität in der Mieterstruk-
tur, eine im Vergleich zur Region unter-
durchschnittliche Leerstandsquote sowie 
das Modernisierungsniveau der besicher-
ten Objekte.

Im Ergebnis kommt es damit bei der Alli-
anz Baufinanzierung zu deutlich weniger 
Kreditausfällen als im Marktdurchschnitt.
Als größter Immobilienfinanzierer unter 
den Lebensversicherungsunternehmen 
verfügt die Allianz auch über langjährige 
Erfahrungen in der Finanzierung von Un-
ternehmen der Wohnungswirtschaft sowie 
in der Akquise und Bearbeitung von Groß-
darlehen. Vereinzelt ergänzen gewerbliche 
Kredite mit geringerem Risiko das Ge-
schäft der wohnwirtschaftlichen Finanzie-
rungen.

Regionale Marktkenntnisse und  
dezentrale Aufstellung

Immobilienmärkte sind heterogen. Regio-
nale Marktkenntnisse und eine dezentrale 
Aufstellung sind für Immobilienfinanzierer 
und ihre Kunden daher von großem Vor-
teil. Die Allianz beispielsweise ist mit ihren 
Fachabteilungen bundesweit an drei 
Standorten – Stuttgart, Hannover, Leipzig 
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– vertreten und arbeitet vor Ort mit eige-
nen, erfahrenen Gutachtern.

Da Versicherungsunternehmen in der Re-
gel über ein großes Außendienstnetz ver-
fügen, können sie eine flächendeckende 
Kundenbetreuung gewährleisten. Als Bei-
spiel seien die bundesweit 9 000 Agen-
turen und rund 100 Baufinanzierungsspe-
zialisten der Allianz genannt, die ihre 
Kunden vor Ort in allen Fragen rund um 
die Immobilie beraten.

Kompetente Beratung wünschen sich Bau-
finanzierende, wie aktuelle Studien zeigen, 
in zunehmendem Maße. Die Anschaffung 
einer Immobilie ist für die meisten Men-
schen oftmals immer noch die wichtigs- 
te und größte Kaufentscheidung ihres Le-
bens. Wer in einem immer komplexer 
werdenden Finanzierungsumfeld den 
Überblick behalten und das für sich per-
sönlich beste Finanzierungskonzept finden 
möchte, kommt kaum mehr ohne die Un-
terstützung von Finanzierungsexperten 
aus. Eine individuelle Beratung ist des-
halb unabdinglich und zahlt sich am En-
de aus.

Die umfangreiche und flexible Produktpa-
lette der Allianz Baufinanzierung mit 
Schwerpunkt auf dem privaten, wohnwirt-
schaftlichen Sektor macht es möglich, im 
Rahmen einer persönlichen Beratung und 
mit Aufstellung eines maßgeschneiderten 
Kostenplans für jeden Kunden eine auf 
seine Bedürfnisse zugeschnittene Finan-
zierungslösung zu finden. Das Angebot 
reicht vom klassischen Annuitätendarle-
hen über endfällige Darlehen mit Tilgungs-
aussetzung durch eine Lebens- oder Ren-
tenversicherung bis hin zu Volltilger- und 
Forward-Darlehen.

Fördermittel vom Staat ergänzen das 
Produktportfolio

Als einer der wenigen Produktgeber im 
Wettbewerb bietet die Allianz Baufinanzie-
rung auch Riester- und KfW-Darlehen  
an. Beide staatlich geförderten Finanzie-

rungsmodelle können in eine Gesamtfi-
nanzierung eingebunden werden: Bei der 
Wohn-Riester-Förderung lassen sich 
staatliche Riester-Zulagen – und abhängig 
von der persönlichen Situation des Finan-
zierenden auch Steuervorteile – direkt zur 
Tilgung des Darlehens verwenden. So hilft 
der Staat dabei, das Darlehen zurückzu-
zahlen. Das macht Baufinanzierungskun-
den schneller schuldenfrei. Durch die 
kürzere Finanzierungsdauer zahlen Dar-
lehensnehmer außerdem deutlich we-
niger Zinsen und sparen damit zusätzlich 
viel Geld.

Inzwischen können neben Banken und 
Bausparkassen auch Versicherer Förder-
mittel der Kreditanstalt für Wiederaufbau 
(KfW) direkt vergeben. Privathaushalte 
erhalten zinsvergünstigte Kredite der vier 
wohnwirtschaftlichen KfW-Programme 
zum Bauen, Kaufen, Umbauen für alters-
gerechtes Wohnen und Energiesparen. Als 
einer der ersten Versicherer in Deutschland 
ist die Allianz Lebensversicherungs-AG 
seit April 2012 von der KfW als Institut im 
Geschäftsfeld Baufinanzierung akkreditiert 
und damit berechtigt, Fördermittel direkt 
– ohne den Zwischenschritt über eine 
Bank – auszugeben.

Niedrige Zinsen und  
lange Laufzeiten

Aufgrund der Niedrigzinspolitik der Noten-
banken im Zuge der Finanz- und Schul-
denkrise liegen die Zinskonditionen auf 
einem historisch niedrigen Niveau. Selten 
war es günstiger, die eigenen vier Wände 
zu finanzieren. Dieses niedrige Zinsniveau 
macht Baufinanzierungen mit langen 
Laufzeiten besonders attraktiv.

Versicherer bieten in der Regel deutlich 
längere Zinsbindungen als Banken an – 
bis zu 25 Jahre und teilweise noch län-
ger. Günstige Zinsen werden dadurch 
lange gesichert und mit den konstant 
niedrigen Raten lässt sich zuverlässig 
planen. Mit einem Volltilger-Darlehen kann 
der Kunde das Zinsänderungsrisiko sogar 

vollständig ausschließen und erhält damit 
volle Planungssicherheit. 

Für mehr als 60 Prozent der im Jahr 
2012 bei der Allianz neu abgeschlos-
senen Darlehen wurden Zinsbindungs-
fristen von 15 bis 25 Jahren gewählt. 
Diese Entwicklung wird sich auch im  
laufenden Jahr fortsetzen, da nicht mit 
einem gravierenden Zinsanstieg zu rech-
nen ist. Eine große Nachfrage nach Im-
mobilien ist weiter vorhanden. Das er- 
gab auch eine repräsentative Umfrage, die 
das Marktforschungsinstitut GfK im Auf-
trag der Allianz durchgeführt hat. Der Be-
sitz einer Immobilie steht besonders bei 
jungen Menschen in Deutschland hoch im 
Kurs.

Auch unabhängige Beratungsinstitute be-
werten die Finanzierungsprodukte und 
Zinskonditionen von Versicherern in Ver-
gleichen durchweg positiv. So konnte  
die Allianz den diesjährigen FMH-Award, 
der bereits zum fünften Mal von der  
FMH-Finanzberatung und dem Nach-
richten-sender n-tv vergeben wurde, in 
den Kate gorien „Beste bundesweite Hypo-
thekenanbieter bis 70 Prozent” und „Beste 
bundesweite Hypothekenanbieter bis  
90 Prozent” Finanzierung des Kaufprei-
ses entgegennehmen, da sie mit ganz-
jährig günstigen Hypothekenzinsen über-
zeugte. Auch von Organisationen wie 
Stiftung Warentest wurde die Allianz  
Baufinanzierung schon mehrfach ausge-
zeichnet.

Vertriebskooperationen und  
Cross-Selling als Wachstumspotenzial

Während einzelne Banken sich teilweise 
oder auch vollständig aus dem Markt der 
Immobilienfinanzierung zurückziehen, ist 
bei Versicherungsunternehmen der gegen-
läufige Trend festzustellen. So konnten die 
Versicherer ihre Auszahlungen für Woh-
nungsfinanzierungen von vier Milliarden 
Euro im Jahr 2008 deutlich auf über fünf 
Milliarden Euro im Jahr 2011 steigern. 
Der Marktanteil der Versicherer im Seg-
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ment Baufinanzierung wird sich zukünftig 
voraussichtlich in der Bandbreite der letz-
ten 40 Jahre zwischen vier Prozent und 
neun Prozent bewegen und damit weiter-
hin eine wichtige Rolle für Privatkunden, 
Wohnungsbaugesellschaften und Kapital-
anleger einnehmen.

Zu beobachten ist auch ein wachsen- 
des Interesse potenzieller Vertriebspart- 
ner an Kooperationen mit Versicherern. 
Vermehrt kommt es zur Zusammenar- 
beit mit Banken. Dabei werden Immo-
bilienfinanzierungen in die Bücher der 
Lebensversicherer vermittelt. Ein Beispiel 
ist die seit dem Jahr 2011 bestehende 
und gut funktionierende Kooperation zwi-
schen der Landesbank Baden-Württem-
berg (LBBW) und der Allianz Baufinan-
zierung.

Wachstumspotenzial liegt für Versiche- 
rer neben dem Baufinanzierungsgeschäft 
auch im Bereich Cross-Selling: Bei der 
Allianz haben Kunden mit einem Hypo-
thekendarlehen mindestens sieben wei-
tere Allianz-Verträge. Die Kunden schät-
zen dabei, dass sie vom Unternehmen 
alle Produkte rund um die Immobilie  
inklusive der Absicherung der Familie  
sowie Altersvorsorge- und Sachversiche-
rungs-Produkte aus einer Hand be- 
kommen.

Fazit: Kunden profitieren bei einem Le-
bensversicherer von einer langjährigen 
Erfahrung im Baufinanzierungsmarkt, 
einer ganzheitlichen Kundenberatung vor 
Ort, einer langen Planungssicherheit, der 
Einbindung staatlicher Fördergelder und 
der Kompetenz bei der Risikoeinschät-
zung.

Auch unter neuen Herausforderungen an 
Finanzierungsanbieter, wie beispielsweise 
den neuen Anforderungen an die Eigen-
kapitalausstattung (Solvency II), bleibt die 
Partnerschaft zwischen Eigenheimfinan-
zierenden und Versicherern attraktiv. Das 
Konzept – Beratung, Finanzierung, Absi-
cherung und Versicherung aus einer Hand 
zu erhalten – hat sich bewährt.
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Die Menschen wollen ins Wohneigentum. 
Bausparen hilft ihnen dabei. Auch hinsichtlich 
Modernisierung, Altersvorsorge oder der Vermö-
gensbildung für Berufsstarter kann der Kunde 
auf die Chancen des Bausparens und seine 
staatliche Förderung angesprochen werden. Und 
die eindrucksvollen Wachstumsraten belegen: 
Bausparen wird – ob klassisch oder als Wohn-
Riester – von den Beratern in den Banken und 
Sparkassen, vom Versicherungsaußendienst und 
von freien Vertrieben gern vermittelt. Umso wichtiger ist es, Trends im Markt, 
bei den Produkten, der Förderung und den Anbietern im Auge zu behalten. Immo-
bilien & Finanzierung tut dies seit mehr als 60 Jahren und widmet auch 2013 die 
große Osterausgabe dem Bausparen und der privaten Baufinanzierung.
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