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BAUSPAREN UND BAUSPARKASSEN 2026

BAUSPAREN UND BAUFINANZIERUNG 2026: WAS KUNDEN HEUTE

WIRKLICH BRAUCHEN UND ERWARTEN DURFEN

In einem zunehmend komplexen Finanzierungsumfeld gewinnt die strategische Planung
rund um Wohneigentum splirbar an Bedeutung. Steigende Zinsen, neue Forderstruktu-
ren und der wachsende Bedarf an energetischer Modernisierung verandern die Anforde-
rungen an Beratung und Produkte gleichermaBen. Bausparen entwickelt sich dabei vom
klassischen Vorsorgeinstrument zu einem integralen Bestandteil ganzheitlicher Finanzie-
rungskonzepte - vom friihzeitigen Eigenkapitalaufbau bis zur langfristigen Zinssiche-
rung. In diesem Beitrag und dem dazugehdrigen Interview erlautern die Autoren, wie
Regionalbank und Bausparkasse im Zusammenspiel neue Finanzierungspfade eréffnen.
Sie zeigen auf, wie sich Kundenbedirfnisse verschieben, welche Rolle Transparenz und
Planungssicherheit spielen und warum die Verzahnung von Bausparen, Baufinanzierung

und Kapitalanlage heute entscheidend ist.

Red.

Das Marktumfeld der Immobilienfinanzie-
rung ist 2026 gepragt von hohen Kosten,
schwankenden Zinsen und steigenden
ESG-Anforderungen. Vor diesem Hinter-
grund gewinnen Kooperationen zwischen
Regionalbanken und Bausparkassen an
Bedeutung. Kunden erwarten Planbarkeit,
verldssliche Zinsstrukturen und Forderzu-
gange - und zwar Uber mehrere Jahre
hinweg.

Die partnerschaftliche Verzahnung von
Regionalbank und Bausparkasse unter-
stltzt genau das: Sie verbindet Eigen-
kapitalaufbau,  Zinssicherung, Forder-
integration und Baufinanzierung zu einem
zusammenhangenden Finanzierungspfad.
Damit entstehen Lésungen, die weit Uber
klassische Produktlogiken hinausgehen.

Vom Tarif zum strategischen Baustein

Ein moderner Finanzierungspfad beginnt
heute haufig lange vor dem eigentlichen
Kauf. Eigenkapitalaufbau, Zinsabsicherung
und vorbereitende Modernisierungspla-
nung verlaufen zunehmend parallel. Kun-
den fragen weniger nach Tarifen, sondern
nach einer strukturierten Begleitung Uber
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Bereichsleiterin Private
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Berliner Volksbank eG,
Berlin

Erwerb, Sanierung und Anschlussfinanzie-
rung hinweg.

Bausparen Ubernimmt dabei eine neue
Rolle. Es ist nicht mehr nur ein Tarif, son-
dern ein strategischer Baustein, der Zins-
risiken stabilisiert, Forderlogiken integriert
und Ubergdnge in die

Private Haushalte stellen heute zentrale
Fragen: Was kann ich mir leisten? Wie si-
chere ich Zinsen fiir die Zukunft? Wie
nutze ich Forderung optimal? Die Ant-
wort liegt in der Verbindung von:

- Bausparen - Zinsanker und Eintrittspfad
in Forderung,

- Baufinanzierung - flexible Realisierung,

- Forderarchitektur - VL, ASZ, WoP, Wohn-
Riester als Entlastungs- und Rendite-
hebel,

Vermdgenswirksame Leistungen bleiben
ein wichtiger Zugangspunkt, insbesondere
flir junge Haushalte. Die Kombination aus
Bausparen und Fonds gewinnt ebenfalls
an Bedeutung - sie verbindet Rendite-

Baufinanzierung plan-
bar macht. Eine Kundin
der Berliner Volksbank,
die seit 2014 mehrere
Finanzierungsschritte
gegangen  ist,  be-

«Erfolgreiche Beratung muss

Komplexitat reduzieren."

schreibt etwa, wie die

wiederkehrende Orientierung durch Bau-
sparen Entscheidungen erleichtert und
Sicherheit schafft.

Auch regulatorische Entwicklungen star-
ken die Bedeutung dieser Logik:
Wohn-Riester kann seit 2024 bei energe-
tischen MaBnahmen genutzt werden, die
U25-Regelung der Wohnungsbaupramie
erleichtert jungen Menschen den Einstieg.
Damit entstehen zusatzliche strategische
Ansatzpunkte fur Institute.

2025 vermittelte die Berliner Volksbank
gemeinsam mit Schwabisch Hall Uber
1800 Bausparvertrdge mit einer Bau-
sparsumme von 101,5 Millionen Euro und
knapp 400 Baufinanzierungen mit einem
Gesamtvolumen von 95 Millionen Euro.
Wahrend das Bauspargeschaft exklusiv
mit Schwabisch Hall erfolgt, nutzt die
Berliner Volksbank im Finanzierungs-
geschaft eine breite Plattform aus drei
Verbundpartnern und rund 30 Drittban-
ken - insgesamt Uber 500 potenzielle
Finanzierungspartner. Dies schafft spir-
bare Vorteile bei Preisgestaltung, Struk-
turierung und Prozessfiihrung.

chancen und Zinsabsicherung und starkt
den Vermdgensaufbau im Zeitverlauf.

Fur Institute ergibt sich daraus eine klare
Konsequenz: Erfolgreiche Beratung muss
Komplexitat reduzieren, mehrere Finanzie-
rungsphasen verbinden und ein Gesamt-
system abbilden.

Leitlinien moderner Beratung

Aus der Praxis ergeben sich flnf Leitlinien,
die den Kunden Orientierung geben:

1. Vom Ziel her denken

Erwerb, Modernisierung oder Anschlussfi-
nanzierung - aus dem konkreten Vorha-
ben ergeben sich Zeitplan, Risikoprofil und
Ablauf.

2. Kombination planen

Bausparen schafft Stabilitdt, die Baufi-
nanzierung Flexibilitat. Entscheidend ist
das Zusammenspiel beider Bausteine.

3. Férderung systematisch nutzen
VL, WoP, ASZ oder Wohn-Riester entfal-



https://www.linkedin.com/company/berliner-volksbank-eg/?originalSubdomain=debayik/

ten ihren Nutzen nur durch konsequente
Integration in die Gesamtstrategie.

4. Transparenz schaffen

Zuteilung, Konditionen, Kosten und Alter-
nativen miussen klar und verstandlich sein
- idealerweise mit schriftlicher Orien-
tierung.

5. Lebensphasen begleiten

Sanierung, Familienzuwachs oder Erbschaf-
ten verandern Bedarfe. Eine vorausschauen-
de Beratung begleitet Uiber Jahre hinweg.

Die Wirksamkeit zeigt sich vor allem an den
Schnittstellen zwischen Regionalbank und

Bausparkasse: Dort entscheidet sich, wie
gut Zinsanker, Forderung und Darlehens-
phasen ineinandergreifen.

Zwei Bausteine, ein System - ein
strategischer Vorteil

Bausparen ist im Jahr 2026 kein Nischen-
produkt mehr, sondern es hat sich zu
einem strategischen Systemelement mo-
derner Finanzierung entwickelt. Die Ver-
zahnung mit der Baufinanzierung schafft
einen durchgehenden Pfad, der Zinsab-
sicherung, Férderung und Flexibilitat
verbindet.

Fur Banken ergeben sich klare Vorteile:
- hohere Beratungstiefe,

- stabilerer Margenmix,

- starkere Kundenbindung,

- bessere Risikosteuerung durch integrier-
te Zins- und Férdermechanismen.

Wer Zins, Férderung und Finanzierung als
zusammenhangendes System versteht,
schafft Stabilitdt fur die Kunden - und
starkt zugleich die eigene Wettbewerbs-
position.

+PLANBARKEIT IST EIN WERT"

Herr Steinke, wie hat sich die

Rolle des Bausparens in der
Beratung lhrer Privatkundschaft ent-
wickelt, insbesondere mit Blick auf
Erwerb, Modernisierung und An-
schlussfinanzierungen?

Stefan Steinke: Das Bausparen hat heute
einen festen Platz in der Beratung unse-
rer Privatkundschaft und zwar in allen
wesentlichen  Finanzierungssituationen.
Vor und wéhrend des Ersterwerbs nutzen
viele Kundinnen und Kunden das Bau-
sparen als strukturierten Einstieg, um
frihzeitig Zinsen abzusichern und sich
planbar auf einen Immobilienkauf vorzu-
bereiten. Bei Modernisierungen spielt es
eine zentrale Rolle, weil es energetische
MaBnahmen kalkulierbar macht und For-
derlogiken sinnvoll integriert. Und auch
in der Anschlussfinanzierung bietet Bau-
sparen Stabilitdt, wenn Kundinnen und
Kunden bereits Jahre im Voraus auf ab-
sehbare  Zinsentwicklungen reagieren
mochten. Insgesamt ist Bausparen kein
Nischenprodukt mehr, sondern ein stra-
tegisches Instrument der langfristigen Fi-
nanzierungsplanung.
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Herr Bertschi, welche Verdnde-

rungen beobachten Sie seit dem
Zinsanstieg in der Nachfrage von Kun-
dinnen und Kunden?

Tobias Bertschi: Wir sehen, dass Kundin-
nen und Kunden Entscheidungen starker
in Phasen treffen: Zuerst Zinsabsiche-
rung und Foérderlogik kldren, dann Schritt
fir Schritt in die Realisierung gehen.
Bausparen ist dabei zum Einstiegspunkt
geworden. Nicht als Tarif, sondern als
Zinsanker. Fir die Institute hat das zwei
Effekte: stabilere Gesprdchsanlasse Uber
langere Zeitachsen und hohere Bera-
tungstiefe, weil Zinsbindung, Eigenkapi-
talpfad und Forderung frith und integ-
riert gedacht werden. Das erhoht
erfahrungsgemdB  die  Anfragewahr-
scheinlichkeit in die Baufinanzierung und
starkt die Kundenbindung im Verbund.

Wie haufig ist das Bausparen

heute der Ausgangspunkt fiir
eine spatere Baufinanzierung und wie
gestalten Sie den Ubergang zwischen
beiden Bausteinen in der Praxis?

ZUR PERSON

TOBIAS
BERTSCHI

Bezirksleiter Baufinanzie-
rung Berlin-Wilmersdorf,
Bausparkasse Schwabisch
Hall AG, Schwabisch Hall
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Stefan Steinke: In unserer Beratung ist
das Bausparen inzwischen sehr hdufig der
erste Schritt in Richtung einer spéteren
Baufinanzierung. Besonders junge Haus-
halte, aber auch Kundinnen und Kunden
mit Modernisierungsabsichten, beginnen
bewusst friihzeitig mit einem Bausparver-
trag, obwohl noch keine konkrete Immo-
bilie oder MaBnahme feststeht. Fiir uns ist
das ein idealer Ausgangspunkt, weil wir
schon in dieser Phase gemeinsam klaren
kdnnen, welcher Zeitkorridor realistisch ist
und welche Forderwege genutzt werden
sollten. Sobald der Finanzierungsanlass
konkret wird, orchestrieren wir den Uber-
gang in die Baufinanzierung so, dass Zins-
bindung, Férderintegration und Darle-
hensstruktur optimal zusammenpassen.
Die Verzahnung funktioniert deshalb gut,
weil wir den Pfad gemeinsam Uber die
Zeit entwickeln und nicht erst im Moment
der Finanzierung ansetzen.

Welche Transparenz erwarten

Kundinnen und Kunden im
Jahr 20267 Wo besteht aus lhrer Sicht
der groBte Erklarbedarf, etwa bei
Sparphase, Zuteilung, Darlehensoption
oder Effektivkosten?

Tobias Bertschi: Die Erwartung geht klar in
Richtung sofortige Orientierung: ver-
stdndliche Rechentools, nachvollziehbare
Zuteilungskriterien und transparente Ge-
samtkosten - maoglichst schon weit vor
einem  konkreten Immobilienvorhaben.
Der groBte Erkldrbedarf entsteht aber bei
den Ubergdngen: also dann, wenn aus ei-
ner Zuteilung ein Darlehen und aus einer
Forderung ein tatsachlicher Vorteil im
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Haushalt wird. Unsere Erfahrung zeigt, dass
Kundinnen und Kunden deutlich zufriede-
ner sind, wenn wir diese Ubergange mit ei-
ner klaren Roadmap abbilden. Das flhrt zu
weniger Riickfragen, mehr Sicherheit und
letztlich zu hoherer Loyalitdt gegenliber der
Bank, der Bausparkasse und dem personli-
chen Berater.

Welche Relevanz hat die Kombi-

nation aus Bausparen und Fonds
in der Praxis, insbesondere fiir Kundin-
nen und Kunden, die Renditeziele und
Wohnziele parallel verfolgen?

Stefan Steinke: Die Kombination aus Bau-
sparen und Fonds sehen wir in der Praxis
haufig und sie gewinnt weiter an Bedeu-
tung. Viele Kundinnen und Kunden méch-
ten gleichzeitig Renditechancen nutzen
und sich Fordervorteile oder Zinsoptionen
sichern. Die Doppelnutzung ist vor allem
dann sinnvoll, wenn Sparziele und Wohn-
ziele parallel verfolgt werden. Sie ermég-
licht es, den Vermdgensaufbau breiter zu
gestalten und die Vorteile beider Welten
zu verbinden. Aus Beratungssicht ist das
ein wertvoller Ansatz, weil wir damit
sowohl Anlagementalitat als auch zuklnf-
tige  Immobilienpldne  berdicksichtigen
kénnen.

Die Wohnungsbaupramie wird

haufig missverstanden. Sie darf
nicht nur fiir klassischen Wohnungsbau,
sondern fiir alle Immobilienvorhaben ge-
nutzt werden. Zudem wurden die Ein-
kommensgrenzen fiir Arbeitnehmerspar-
zulage und Wohnungsbaupramie 2025
angepasst. Welche Rolle spielt das The-
ma Pramien heute im Kundengesprach?

Tobias Bertschi: Pramien spielen eine groBe-
re Rolle, als man auf den ersten Blick vermu-
ten wiirde. Sie sind ein spiirbarer Anreiz, friih
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im Verlauf erneut auf uns zu - entweder fiir
eine Modernisierung, eine Anschlussfinan-
zierung oder erganzende Produkte.

Welche Kundensegmente pro-

fitieren aus lhrer Sicht aktuell
am starksten von der Kombination
aus Bausparen und Baufinanzierung,
etwa Ersterwerber, Bestandskundin-
nen und Bestandskunden, Best Ager
oder junge Familien?

Stefan Steinke: Derzeit profitieren vor al-
lem Ersterwerber von der Kombination
aus Bausparen und Baufinanzierung. Fir
junge Kundinnen und Kunden ist das
Bausparen ein planbarer Einstieg in den
Eigenkapitalaufbau, insbesondere wenn
vermdgenswirksame Leistungen genutzt
werden konnen. Gleichzeitig ermdglicht
ihnen der frith gesicherte Darlehenszins
eine klare Orientierung, auch wenn der
Immobilienkauf noch einige Jahre ent-
fernt liegt. Viele Ersterwerber schdtzen
diese Verbindung aus Sicherheit und
Struktur, weil sie den gesamten Finanzie-
rungsprozess nachvollziehbarer macht.
Gerade in einem Markt mit schwanken-
den Zinsen wird das Bausparen damit zu
einem strategischen Vorlauf, der jungen
Kéuferinnen und Kdufern Stabilitdt und
Planungssicherheit bietet.

Wegen der gestiegenen Ener-

giepreise riickt das Thema
Energieeffizienz starker in den Fokus
vieler Immobilienentscheidungen. Wel-
che Méglichkeiten bietet das Bauspa-
ren in diesem Zusammenhang?

Tobias Bertschi: Energetische Modernisie-
rung ist selten ein einzelner Schritt, son-
dern meist ein mehrjahriger Prozess aus
mehreren MaBnahmen. Bausparen er-
maoglicht daflr eine verldssliche Zinsba-

sis, die unabhdngig

Jahre in der Beratung”

«Wer friih beginnt, bleibt hdufig viele

von Marktbewegun-
gen ist. Gleichzeitig
ldsst sich die Forder-
architektur  besser
verstehen, weil wir
gemeinsam mit den

Tobias Bertschi

mit dem Eigenkapitalaufbau zu beginnen,
und sie stabilisieren gleichzeitig die Gesamt-
struktur der Finanzierung. Fiir uns als Ver-
bund entsteht ein Vorteil, weil diese Kunden
in der Regel einen langfristigen Zeitplan ver-
folgen und haufiger in einem gemeinsamen
Finanzierungspfad bleiben. Viele Kundinnen
und Kunden, die Prdmien nutzen, kommen

Kundinnen und Kun-
den festlegen, wann welche MaBnahme
sinnvoll und forderfahig ist. Das schafft
ein hohes Mal3 an Planbarkeit. Aus unse-
rer Sicht profitieren Institute gleich dop-
pelt: Erstens sinkt die Abbruchquote, weil
die Finanzierung frih strukturiert wird.
Zweitens bleiben Kundinnen und Kunden
uber mehrere Etappen hinweg im Ver-

bund, was die Beziehung vertieft und
weitere Beratungsanldsse eréffnet.

Wie greifen Regionalbank und

Spezialistinnen und Spezialisten
der Bausparkasse operativ ineinander,
etwa bei Lead, Beratungstiefe, Prozess-
schnittstellen oder digitaler Vorbera-
tung?

Stefan Steinke: Die Regionalbank ist in
der Regel der erste, vertrauensstiftende
Einstiegspunkt, weil Kundinnen und Kun-
den dort ihren finanziellen Alltag or-
ganisieren. Im Erstkontakt erkennen wir
typische Anldsse wie Wohneigentum,
Modernisierung oder die Vorbereitung ei-
ner Anschlussfinanzierung. AnschlieBend
priifen wir, welches Produkt den passen-
den Einstieg bietet, sei es Bausparen, VL
oder der gezielte Aufbau von Eigenkapi-
tal. Sobald die Anforderungen komplexer
werden und eine tiefere Finanzierungs-
strukturierung notwendig ist, erfolgt die
Weiterleitung an die Spezialistinnen und
Spezialisten der Bausparkasse. Dieses Zu-
sammenspiel funktioniert deshalb so gut,
weil Nahe und Expertise zusammenkom-
men. Die Regionalbank kennt die Kund-
schaft seit vielen Jahren, und der Spezia-
list bringt die notwendige Tiefe fir
anspruchsvolle Finanzierungssituationen
ein. Beide Perspektiven ergdnzen sich zu
einer durchgdngigen und hochwertigen
Beratung.

Welche Vorteile haben junge

Kundinnen und Kunden, die
sich fiir einen Bausparvertrag bei
Schwabisch Hall entscheiden?

Tobias Bertschi: Junge Kundinnen und
Kunden gewinnen vor allem zeitlichen
Vorsprung flr finanzielle Unabhéngig-
keit. Sie konnen Zinsen sichern, bevor
konkrete Lebensentscheidungen getrof-
fen werden, und profitieren gleichzeitig
von Fdrdermdéglichkeiten, die ihren fi-
nanziellen Einstieg verguinstigen. Fir uns
als Verbund entsteht daraus eine lang-
fristige Beziehung: Wer frih beginnt,
bleibt haufig viele Jahre in der Beratung
und nutzt spater auch andere Angebote,
etwa zum Thema Modernisierung oder
Absicherung. Unsere Erfahrung zeigt,
dass junge Bausparer tberdurchschnitt-
lich oft wiederkommen, wenn der kon-
krete Immobilienwunsch entsteht. Das
macht den frihen Einstieg zu einem
strategisch wichtigen Kontaktpunkt fir
Bank und Bausparkasse. —




