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BAUSPAREN UND BAUSPARKASSEN 2019

DER EIGENHEIMERWERB WIRD ANSPRUCHSVOLLER: 
 HERAUSFORDERUNGEN FÜR KUNDEN UND BAUSPARKASSEN

Weiterhin günstige Baufinanzierungskon
ditionen treffen auf ein Angebot, das es 
unseren Kunden – bei gestiegenen Immo
bilienpreisen – nicht leicht macht, ihren 
Wunsch nach einem Eigenheim zu ver
wirklichen. Denn was sich aufgrund der 
günstigen Zinsen einsparen lässt, wird 
durch das benötigte höhere Darlehen wie
der ausgeglichen. Zugleich ist die Er
wartungshaltung der Kunden an die An
passungsfähigkeit der Baufinanzierung 
 gestiegen. 

Wohnungsneubau hinkt Nachfrage 
hinterher

Wird sich der in den vergangenen Jahren 
feststellbare Preisanstieg für Gebrauchtim
mobilien und Neubauten wieder abschwä
chen? 2018 lag der er im Schnitt bei fünf 
bis acht Prozent gegenüber dem Vorjahr, in 
Ballungsräumen auch darüber, und damit 
deutlich über der Steigerung der allge
meinen Konsumentenpreise.1) Ein Nach
frageüberhang von rund einer Million 
Wohnungen und der Neubau von 285 000 
Wohnungen (2018) stehen einem Bedarf 
von 350 000 Wohnungen gegenüber.1) 2) 
Laut einer Prognose von Empirica werden 
die Auswirkungen des Bevölkerungsrück
ganges, je nach Szenario, erst Mitte der 

2020erJahre einen spürbaren Effekt auf 
den Wohnungsneubau haben.3) 

Hinzu kommen weitere Einflussgrößen: re
gionale Unterschiede bei der Preisentwick
lung von Immobilien, deutlich gestiegene 
Material und Handwerkerkosten und er
höhte Nachfrage nach Ein und Zweiper
sonenWohneinheiten durch eine höhere 
Anzahl an Rentenbeziehern. Diese Faktoren 
machen eine Prognose zur Entwicklung des 
Immobilienmarktes schwierig. Aktuell ist 
festzuhalten: Der Druck auf die Mietpreise 
in Ballungsräumen steigt weiter und die 
Erschwinglichkeit einer eigenen Immobilie 
geht – trotz anhaltender Niedrigzinsphase 
– zurück. 

Das Eigenheim bleibt begehrt

Trotzdem bleibt das Eigenheim eines der 
wichtigsten Lebensziele der Bundesbürger. 
Eine aktuelle Studie von SpiegelOnline 
unterstreicht: 84 Prozent der Deutschen 
wollen lieber im Eigenheim wohnen statt 
Miete zu zahlen. 16 Prozent wollen in den 
nächsten fünf Jahren ein Eigenheim erwer
ben, in der Altersklasse der 30 bis 39jäh
rigen sogar jeder Dritte, obwohl 79 Prozent 
die Immobilienpreise für überbewertet hal
ten und mit weiter steigenden Preisen 
rechnen.4) Die Interhyp AG hat festgestellt: 
91 Prozent der Käufer sind mit der Ent
scheidung für das Eigenheim zufrieden 
und profitieren von 69 Quadratmetern 
mehr Wohnfläche.5) Der Markt bleibt also 
auch die nächsten Jahre für Finanzierungs
vermittler sehr interessant.

Der Fokus bei der Kundenwerbung der kre
ditgebenden Institute liegt nach wie vor 
auf der Kondition. Die Konzentration dar
auf wird durch die Transparenz, die Finan
zierungsplattformen bieten, zusätzlich ge

fördert. Doch auch andere Aspekte müssen 
im Beratungsgespräch überzeugend be
rücksichtigt werden. Denn sie geben oft 
den Ausschlag für die Entscheidung, mit 
welchem Finanzierungspartner der Eigen
heimwunsch verwirklicht werden soll. 

Kundenerwartung im Wandel

Zwar richten sich die Finanzierungsvor
schläge in erster Linie an der Tragbarkeit 
der monatlichen Belastung aus, aber die 
Themen „erforderliches Eigenkapital“, 
„nachträgliche Modernisierungsmaßnah
men an der Immobilie“, „Schuldenfreiheit 
bei Renteneintritt“, „Einbindung von staat
licher Förderung“ oder „KfWMittel“ sind 
auch zwingend erforderliche Aspekte im 
Rahmen des Kundengesprächs. Das erfor
dert ein hohes Maß an Kompetenz für eine 
individuelle Beratung und verlangt eine 
anpassungsfähige Produktgestaltung. 

Bausparkassen sind dabei insbesondere 
durch ihre bausparunterlegten Finanzie
rungsmodelle gut aufgestellt. Die Flexibili
tät des Bausparvertrages überträgt sich 
auch auf die Sofortfinanzierungsmodelle. 
Ob Sondersparzahlungen, kostenfreie Son
dertilgungsmöglichkeiten oder vorzeitige 
Ablösung durch Zuteilung: Diese Vorteile 
kommen den Wünschen vieler Kunden 
nach Individualität und Flexibilität ent
gegen.

Strategische Ausrichtung auf 
nachhaltiges Wachstum

Doch die Bausparkassen müssen auch 
selbst dafür sorgen, dass ihr Angebot in der 
jeweiligen Marktsituation attraktiv ist. Die 
aufwendige, zeitintensive Genehmigung 
und Markteinführung eines neuen Bau
spartarifs führt oft zu einem Timelag auf 
sich verändernde Rahmenbedingungen. 
Hier haben Geschäftsbanken zum Teil 
schnellere Reaktionszeiten. Die Alte Leip
ziger Bauspar AG hat darauf im vergan
genen Jahr mit einem neuen Bausparan
gebot reagiert. Es ermöglicht uns, unser 
 Angebot an geänderte Marktzinsen für das 
Neugeschäft jährlich anzupassen. Der Ver
zögerungseffekt durch den Genehmigungs
prozess wird dadurch erheblich verkürzt.
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Im heiß umkämpften Markt der privaten Wohnungsbaufinanzierung sieht der Autor die 
deutschen Bausparkassen grundsätzlich gut aufgestellt. Mithilfe der bausparunterlegten 
Finanzierungsmodelle komme man den Wünschen vieler Kunden nach möglichst großer 
Individualität und Flexibilität entgegen. Damit dies auch so bleibt, müssten die Institute 
das Produktangebot aber unentwegt auf seine Attraktivität in der jeweiligen Marktsitua
tion hin überprüfen. Für sein eigenes Haus strebt er grundsätzlich ein nachhaltiges und 
maßvolles Wachstum in der Baufinanzierung an. Wie dieses Ziel konkret erreicht werden 
soll und welche Rolle dabei der Pfandbrief als Refinanzierungsinstrument spielt, wird im 
folgenden Beitrag erörtert. Red.
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Unsere strategische Ausrichtung in der 
Baufinanzierung auf ein nachhaltiges und 
maßvolles Wachstum erfordern vor dem 
Hintergrund eines ständig intensiver wer
denden Wettbewerbs ein effektives Con
trolling und ein ständiges Hinterfragen der 
Eckpunkte unseres Angebotes. Die genaue 
Marktbeobachtung und die schnelle An
passung der Konditionen sind für den 
Markterfolg ebenso wichtig wie eine feine 
Justierung der Annahmerichtlinien. Das 
hilft auch bei der Fokussierung auf ertrag
reiches Geschäft. Es gilt unter dem Druck 
sinkender Margen für den Geschäftserfolg 
regelmäßig darauf zu achten, Risiken und 
Ausfälle möglichst zu vermeiden. Der Ein
satz von Scoringsystemen und eine risiko
orientierte Annahmepolitik sind unabding
bare Voraussetzungen, um dieses Ziel zu 
erreichen.

Standardisierte Angebote  
sind nicht die Lösung

Standardisierte Angebote sind jedoch nicht 
die Lösung angesichts unterschiedlicher 
Erwartungshaltungen unserer Kunden. Das 
klassische Annuitätendarlehen ist ebenfalls 
Bestandteil unseres Angebotes, es muss 
sich aber durch die hohe Transparenz der 
Finanzierungsplattformen mit den güns
tigsten Konditionen am Markt messen. Wir 
erleben, dass Mitbewerber ihre Annuitä
tendarlehen zur Zinssicherung zunehmend 
mit unseren Bausparverträgen kombinie
ren. Die Gestaltungsmöglichkeiten unseres 
neuen Angebotes, dem Tarif „AL_Neo“, 
überzeugen viele Kunden, dem drohenden 
Zinsänderungsrisiko bei Ablauf der Zins
bindung mit einem zinsfesten und zins
günstigen Bauspardarlehen zu begegnen.

Das ist auch der Grund, warum unsere Zins
garantiemodelle mit festen Zinsen und fes
ten Raten über die gesamte Finanzierungs
laufzeit aktuell stark nachgefragt werden. 
Verschiedene Gesamtlaufzeiten bis zu 30 
Jahren, gepaart mit vielen Sondertilgungs
möglichkeiten, verknüpfen die Forderung 
nach Zinssicherheit mit hoher Gestaltungs 
und Tilgungsflexibilität. Das ermöglicht es 
uns, Vorteile gegenüber den klassischen 
Volltilgermodellen anzubieten, die über die 
reine Zinssicherheit hinausgehen.

Pfandbriefe: eine zusätzliche 
Möglichkeit der Refinanzierung

Um diese Strategie des nachhaltigen 
Wachstums weiter zu verfolgen, spielt die 
Refinanzierung eine herausragende Rolle. 
Vor rund drei Jahren hat eine Änderung 
des Bausparkassengesetzes den Bauspar

kassen mit der Emission von Pfandbriefen 
eine neue Möglichkeit zur Refinanzierung 
eröffnet. Auch die Alte Leipziger Bauspar 
AG will noch in diesem Jahr diese Alterna
tive nutzen. 

Die wesentliche Voraussetzung für die 
Ausweitung des Baufinanzierungsgeschäf
tes sind Refinanzierungsquellen, die es 
 ermöglichen, in dem zunehmend von Kon
ditionenvergleichen geprägten Baufinan
zierungsmarkt attraktive Finanzierungen 
anzubieten und gleichzeitig auskömmliche 
Margen zu generieren. Die bisher wichtigs
ten Quellen waren hierfür die Bausparein
lagen unserer Kunden und in geringerem 
Maße die Einlagen aus Kapitalanlagepro
dukten wie Sparbriefen und Festgeldern.

Mit der Herausgabe von Pfandbriefen steht 
uns ein weiterer Weg zur Refinanzierung 
offen, der sich mittelfristig zu einem wich
tigen Standbein entwickeln wird. Zwar ist 
der Aufbau und die Implementierung des 
Pfandbriefgeschäfts mit deutlichen finan
ziellen und organisatorischen Aufwenden 
verbunden, diese werden sich jedoch be
reits in wenigen Jahren amortisieren.

Unabhängiger von Schwankungen  
bei Bauspareinlagen

Die von uns geplanten Pfandbriefe basie
ren auf Baudarlehen, die dinglich gesichert 
sind, ausschließlich für Objekte in Deutsch
land ausgegeben werden und im Durch
schnitt eher kleinteilige Summen umfas
sen. Die Planung sieht vor, diese Pfand
briefe institutionellen Anlegern wie Banken 
und Versicherungen anzubieten, die bereits 
ein reges Interesse signalisieren.

Wir sind zuversichtlich, mit diesem neuen 
Instrument unser kontinuierliches Wachs
tum in der Baufinanzierung fortzuführen. 
Wir werden dadurch zum einen ein Stück 
weit von Schwankungen beim Geldeingang 
der Bauspareinlagen unabhängiger und 
zum anderen in die Lage versetzt, den Kun
den auch weiterhin attraktive und zinssi
chere Finanzierungsmodelle anzubieten.
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Abbildung 1: Warum Mieter zu Wohneigentümern werden wollen (in Prozent)
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Quelle: Statistisches Bundesamt/LBS Research (2017)

Abbildung 2: Kostenunterschiede im 
Neubau (in Euro pro Quadratmeter)
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