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Vorwort

Gerade in Zeiten wirtschaftlicher Unsicherheit und stei-
gender Anforderungen an Kreditvergabeprozesse gewinnt
die Absicherung einer Baufinanzierung an Bedeutung -

sowohl fir Kreditinstitute als auch fiir private Haushalte.

Mit Instrumenten wie Risikolebensversicherungen, Berufs-

unfahigkeits- und/oder Wohngebdudeversicherungen
kénnen sich Kundinnen und Kunden gegen Uberschuldung
und Immobilienverlust durch unerwartete Lebensereig-
nisse absichern. Gleichzeitig profitieren Banken von einem
niedrigeren Ausfallrisiko. Zudem existieren umfangrei-
che Informations-, Aufkldrungs- und Beratungspflichten
- gerade im Hinblick auf die Tragfahigkeit von Krediten.
Nicht zu vergessen die Chancen auf Zusatzgeschaft und

damit auf eine bessere Position im Wettbewerb.

In diesem Whitepaper beleuchten wir die Rolle von
Versicherungen im Kontext der Baufinanzierung (Bancas-
surance) und zeigen auf, wie Banken und Versicherungen
gemeinsam Losungen entwickeln kdnnen, die sowohl
Kundenbeddirfnisse erfillen als auch gleichzeitig requlato-

rische Anforderungen abdecken.

Neben einem Uberblick iiber technologische Unterstiit-
zung entlang des Beratungsprozesses geben wir auch
einen Ausblick auf Markttrends und diskutieren, wie eine
enge Verzahnung von Finanzierung und Versicherung

Mehrwert fir alle Beteiligten schaffen kann.

Um die unterschiedlichen Facetten des Beratungspro-
zesses praxisnah zu erfassen, haben wir Interviews mit
Baufinanzierungsexperten verschiedener Versicherungen
und Banken gefihrt. Die daraus gewonnen Erkenntnisse
sind aufschlussreich: Der Baufinanzierungsberatungs-pro-
zess ist derzeit nicht konsequent auf Integration ausgelegt.
Versicherungsprodukte werden hdufig separat betrachtet.
Zudem mangelt es an Schulung, Sichtbarkeit, technischer
Einbettung sowie an einem systematischen Dialog mitden

Kundinnen und Kunden.

Die Absicherung der Baufinanzierung ist mehr als ein
Zusatz - sie ist ein zentraler Baustein fiir nachhaltige

Sicherheit von Kunden und Banken und schafft echten

Mehrwert durch die tiefe Integration in die Beratung.

Oliver Kind, Leiter Kooperationsvertrieb, Credit Life

Genau an diesen Punkten setzt das Whitepaper an. Wir
erldutern, warum die Absicherung der Baufinanzierung
als wesentlicher Bestandteil fiir Kundschaft, Banken und
Versicherer gesehen werden muss. Zudem stellen wir die
strukturellen, technischen und kulturellen Verénderun-
gen heraus, die notwendig sind, um die Absicherung der
zumeist groBten Verschuldung im Leben vieler Menschen
starker in die Baufinanzierungsberatung einzubinden.

Gleichzeitig enthalt das

Whitepaper  praxisnahe

Lésungsansdtze — von integrierten Produkten Uber
gezieltes Marketing bis hin zu digitaler Integration und
Schulungskonzepten. Ziel ist es, den Anteil abgesicherter

Finanzierungen (Conversion Rate) zu erhdhen.

Denn: Die Verantwortung im Rahmen einer Baufinanzie-
rung reicht Uber die Auszahlung des Darlehens hinaus.
Sie schlieBt ein Beratungskonzept mit ein, das das Thema
Sicherheit umfassend berlicksichtigt und die Bank als

umfassenden Finanzierungspartner etabliert.

Wir wiinschen lhnen eine aufschlussreiche Lektire.

Torsten Kusmanow

Head of Business Development
Financial Service & Bancassurance
Spezialist

msg for banking

Oliver Kind
Leiter Kooperationsvertrieb
Credit Life




In diesem Whitepaper beleuchten wir die zunehmende
Bedeutung der Baufinanzierungsabsicherung im Kontext
wirtschaftlicher Unsicherheiten und steigender Immobi-

lienpreise.

In den letzten zehn Jahren sind die Preise fiir Immobi-
lien in Deutschland um rund 57 % gestiegen, wahrend
die durchschnittlichen Finanzierungsraten nur um 13 %
zulegten (Statista, 2025). So ldsst sich ein Anstieg der
durchschnittlichen  Eigenkapitalquote  konstatieren:
Hauslebauer bendtigen mehr Erspartes als noch vor eini-

gen Jahren.

Gleichzeitig steigen die Finanzierungskosten, so dass das
Neubaugeschaft der Banken nur noch wenig wachst - so
die jingste Baufinanzierungsstudie von PwC. Demnach
geben viele Banken den Zinsanstieg jedoch nur begrenzt
weiter und nehmen stattdessen einen Margenriickgang
in Kauf. Die Folge ist ein Anziehen des Wettbewerbs. Dazu
kommt, dass die Wachstumsraten unter dem langjdhrigen
Durchschnitt bleiben. Diese verdnderte Marktsituation
bringt neue Herausforderungen fir die Banken, aber

auch fur viele Kreditnehmer.

Angesichts der angespannten Wirtschaftslage missen

viele Verbraucher sparen und eine weitere Zunahme der

Arbeitslosenzahlen dirfte zusatzlichen Druck auf manche

Geldborse ausiiben. Gerade unerwartete Ereignisse, wie
ein Jobverlust, fihren immer wieder zu Schwierigkeiten
bei der Rickzahlung der Baufinanzierungsraten. Doch
aus welchem Grund auch immer: Bei vielen Verbrauchern
wird im Laufe der Zeit das Geld knapp. Nach Angaben der
BaFin haben mehr als 50 % der Kreditnehmer Schwierig-
keiten, die monatliche Kreditrate fir ihr Eigenheim aus
dem laufenden Einkommen aufzubringen. In derartigen
Situationen werden kurzfristig oftmals weitere Schulden

gemacht - zu hohen Kosten.

Ein Ansatz fir mehr Sicherheit in solchen Situationen
bietet die Absicherung von Baufinanzierungen bereits
bei der Kreditaufnahme. Sie kann das Ausfallrisiko redu-
zieren und die finanzielle Stabilitdt der Kreditnehmer
starken. Natirlich kostet dieser Schritt Geld und erhéht
die Belastung, doch eine ganzheitliche Beratung kann die
Kosten-Nutzen-Rechnung transparent machen und den
Kunden damit eine fundierte Entscheidung ermdglichen.
Dabei sind rechtliche und regulatorische Rahmenbedin-
gungen wie die EU-Wohnimmobilienkredit-richtlinie,

Basel 111/IV und Verbraucherschutzvorgaben zu beachten.



Die Absicherung ist keine Last - sie ist der
Schliissel zu Vertrauen, Stabilitat und Loyalitat.

Hermann Stehle,
Leiter Immobilienfinanzierung

Volksbank Bodensee-Oberschwaben eG

Rahmenbedingungen fiir die Baufinanzierungsabsicherung

Bei der Konzeption von Absicherungsmodellen missen
Banken und Baufinanzierer unterschiedliche rechtliche,
regulatorische und kundenorientierte Aspekte beachten,

wie zum Beispiel:

EU-Wohnimmobilienkreditrichtlinie: Enthalt eine Sorg-
faltspflicht gegeniiber Kreditnehmern, insbesondere
hinsichtlich der Tragfahigkeit der Finanzierung. § 511
sieht zum Beispiel explizit vor, auf die Risiken des Darle-
hensnehmers wahrend der Laufzeit des Darlehensvertrags

hinzuweisen und passende Angebote zu unterbreiten.

Ausstehende Darlehen bei privaten Baufinanzierungen
nach Volumen in Mrd. EUR
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Basel I11/1V: Umfasst Eigenkapitalanforderungen fiir Ban-
ken, die durch eine gute Besicherung der Baufinanzierung

positiv beeinflusst werden kdnnen.

Schutz des Verbrauchers: Verlangt eine klare und ver-
standliche Aufkldrung Uber Risiken und notwendige

Baufinanzierungsabsicherung.

Immer mit dem Ziel, das Kreditrisiko zu minimieren und
gleichzeitig die finanzielle Sicherheit des Kunden sicherzu-
stellen.

Neugeschaft bei privaten Baufinanzierungen
in Mrd. EUR
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Versicherungsprodukte

und Anforderungen

Credit Life

Die wichtigsten Versicherungen im Kontext

Baufinanzierung

Die Klarung der Risiken und das Ansprechen bedarfs-
gerechter Absicherungsmadglichkeiten sollten also

eine wichtige Rolle in den Gespréchen Gber eine Bau-
finanzierung spielen. Der Markt bietet eine Vielzahl
entsprechender Produkte, doch in Deutschland besteht
hier — im Vergleich zu vielen anderen Landern — immer
noch Nachholbedarf.

Ein Vertrieb von Versicherungsprodukten durch Banken
und Sparkassen nennt sich Bancassurance: Kunden
erhalten Finanz- und Absicherungslésungen aus einer

Absicherung der Baufinanzierung

Versicherung Zweck/Nutzen

Risikolebensversicherung

Absicherung der Finanzierung im
Todesfall des Hauptverdieners

Hand. Der Markt unterscheidet zwischen Versicherun-
gen zur Absicherung der Finanzierung (zum Beispiel
Risikolebensversicherung, Berufsunfdhigkeitsversiche-
rung, Restkreditversicherung) und Versicherungen zum
Schutz des Eigentums (wie beispielsweise Hausrat- und

Wohngebdudeversicherung).

Stets kommt es darauf an, dass diese Versicherungen
sowohl die Riickzahlungsfahigkeit als auch den Schutz

des Eigentums sicherstellen.

Relevanz fiir die Baufinanzierung

Direkter Beitrag zur Stabilitat der
Finanzierungsstruktur

Berufsunfihigkeitsversicherung oder  Schutz bei Einkommensausfall durch Absicherung der zentralen Einkommens-

Erwerbsunfadhigkeitsversicherung

Restkreditversicherung

Schutz des Eigentums

Versicherung Zweck/Nutzen
Hausratversicherung

wasser etc.

Wohngeb&udeversicherung
(verpflichtend)

Krankheit oder Unfall

Schutz des Hausinventars
bei Feuer, Einbruch, Leitungs-

Schutz des Geb3udes bei Schaden
durch Feuer, Sturm, Hagel

basis im langfristigen Kreditverlauf

Soforthilfe, Ubernahme der Raten bei  Stdrkung der Zahlungsfshigkeit in
Arbeitslosigkeit, Krankheit oder Tod

Phasen voriibergehender Belastungen

Relevanz fiir die Baufinanzierung
Ergdanzender Schutz rund um den Einzug

und die Wohnsituation

Schutz der beliehenen Immobilie als
zentrale Kreditsicherheit



Der Erfolg dieser Absicherungskonzepte hangt an
unterschiedlichen Aspekten. Zum einen sollten sie
ihren Zweck erflllen und einen klar erkennbaren
Kundennutzen bieten — zum Beispiel die Raten im Falle
von Arbeitslosigkeit oder schwerer Krankheit tatsach-

lich Gbernehmen. Gleichzeitig missen sie auch ins

Anforderungen an moderne Versicherungs-
produkte im Baufinanzierungskontext

Q\\@//ﬂ Echter Mehrwert: Versicherungen sollen Kun-
den finanziell entlasten, indem sie in ihr Budget

passen. Gleichzeitig sollen sie Banken bei der Absi-

cherung des Kreditengagements unterstiitzen.

.01 Flexibilitat: Die Versicherungssumme sollte sich
dynamisch an den Tilgungsverlauf des Kredits
anpassen lassen. Nur so ist eine passgenaue und

bedarfsgerechte Absicherung gewdhrleistet.

@ Nahtlose Integration: Idealerweise lassen sich

Versicherungsprodukte sowohl inhaltlich als
auch administrativ problemlos in bestehende

Finanzierungsstrukturen einbinden.

Preis-Leistungs-Verh&ltnis:  Versicherungen
muissen transparent, verstdndlich und fair kal-
kuliert sein. Uberteuerte oder undurchsichtige
Produkte schaden dem Vertrauen und der Kun-

denzufriedenheit.

Produkt- und Vertriebskonzept des jeweiligen Finanzie-

rungspartners passen. Es bringt wenig, wenn die Berater
das Produkt nicht in die Kundengesprache integrieren
kénnen oder wollen. Hier sind ganz unterschiedliche

Punkte zu beachten:

Vermeiden von Doppelversicherungen: Bereits
bestehende Policen sollten geprift werden, um
unnétige Uberschneidungen und Zusatzkosten

zu vermeiden.

h© 4 Ausreichende Deckung: Die Versicherungssum-
ﬁ men mussen realistisch bemessen sein, um im
Ernstfall tatsachlich Schutz zu bieten.

Das Prinzip: Absichern, was wirklich zdhlt

Friihzeitige Verzahnung

Planung, Finanzierung und Absicherung sollten von Beginn
an miteinander verbunden werden. Nur so ldsst sich die
Baufinanzierungsabsicherung gezielt in die Lebens- und

Finanzplanung der Kundschaft integrieren.

Kooperation zwischen Bank und Versicherer

Eine enge Zusammenarbeit ermdglicht maBgeschnei-
derte Absicherungslésungen, die Risiken minimieren und
den Finanzierungsprozess effizienter sowie transparenter

gestalten.



Relevanz der Absicherung im Lebenskontext der
Kundinnen und Kunden

Fur viele Menschen stellt die Baufinanzierung die groBte
finanzielle Entscheidung ihres Lebens dar - sei es beim
Hauskauf, Neubau oder bei energetischen Sanierungen.
Doch diese Entscheidung ist anfallig fiir Risiken wie Krank-
heit, Arbeitslosigkeit oder Schicksalsschldge. Was passiert,
wenn das Einkommen plotzlich wegfallt und die Finanzie-

rung zur Last wird?

In der Baufinanzierungsberatung ist es mir sehr
wichtig, dass wir tber alles sprechen, im Sinne von:
Was ist, wenn dem Partner, der Partnerin etwas
passiert — Krankheit, Arbeitslosigkeit, Tod. Dann ist
man mittendrin im Gesprach Gber Absicherung.

AR
Sarah Schubert,
- | Leiterin Product Unit

_ !l Baufinanzierung, DKB

Die passende Baufinanzierungsabsicherung schiitzt nicht
nurdie Immobilie, sondern auch das Einkommen und somit
die Menschen hinter dem Vertrag. Sie gibt Kundinnen und
Kunden Sicherheit in einem komplexen Entscheidungspro-
zess, starkt die Rickzahlungsfdhigkeit aus Sicht der Bank
und erdffnet Versicherern den Zugang zu einem strate-
gisch wichtigen Marktsegment.

Herausforderungen und neue Beratungsansdtze

Status quo: Die Absicherung der Baufinanzierung wird
derzeit hdufig nur als optionales Zusatzprodukt betrach-
tet. Zudem wird beflrchtet, dass das Thematisieren
der Absicherung die Baufinanzierungsberatung verlan-
gern wirde. Dabei ist die Absicherung ein wesentlicher
Bestandteil eines nachhaltigen Finanzierungskonzepts.
Wenn sie richtig in den Baufinanzierungsberatungspro-

zess integriert wird, dauert sie nur wenige Minuten.
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Der Berater versucht im ersten Step natiirlich
die Baufinanzierung abzuschlieBen. Das Thema
Absicherung hat meist Prio zwei.

Oliver Baumann,
Bereichsleiter Bauen & Wohnen,
Volksbank Stuttgart eG

Kundenbediirfnisse: Kundinnen und Kunden erwarten
heute Lésungen, die ihre Lebensziele und individuellen
Risiken berticksichtigen. Standardpolicen reichen nicht
aus — gefragt sind maBgeschneiderte Angebote zur rich-

tigen Zeit.

Kommunikation und Vertrauen: Versicherungen mis-
sen offen und verstandlich kommuniziert werden. Sie
sind keine bloBen Upsells, sondern logische Ergdnzun-
gen zur Baufinanzierung. Ein zentraler Ansprechpartner,
der Finanzierung und Absicherung verknipft, schafft

Vertrauen.

Hierbei spielen Banken eine wesentliche Rolle. Sie ver-
figen durch ihre Kundenndhe (ber das ndtige Wissen,
um passende Schutzlosungen vorzuschlagen. Doch dafiir
ist eine neue Beratungskultur erforderlich, in der die
Absicherung selbstverstandlicher Bestandteil jeder Bau-
finanzierungsberatung ist. Zudem kénnen sich Banken
durch das Einbetten von Absicherungskonzepten in den
Beratungsprozess gegenlber den zahlreichen Baufinan-

zierungsvermittlern absetzen.



Juf das Tﬁem
£
Fle ki Beratungsgesprach

Die Risiken im Rahmen einer Baufinanzierung sind
bekannt, werden jedoch im Beratungsgesprach oft nicht
beriicksichtigt oder schlichtweg vergessen — kundenseitig
ebenso wie bankseitig. Und so sichern viele Menschen eine
ihrer finanziell bedeutendsten (und teuersten) Lebensent-

scheidungen nicht ab.

Ich wiirde mal behaupten, dass maximal zehn
Prozent unserer Kunden ihre Baufinanzierung
gegen irgendwelche Risiken abgesichert haben -
somit gibt es leider bei den meisten eine Liicke.

Oliver Baumann,
Bereichsleiter Bauen & Wohnen,
Volksbank Stuttgart eG
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Diese Aussage ist keine Ausnahme, sondern Ausdruck
einer Branche, die es bislang nicht geschafft hat, Baufi-
nanzierungsabsicherung als selbstverstandlichen Teil der

Beratung zu etablieren.

Der entscheidende Moment — warum der Point of
Sale neu gedacht werden muss

Der Abschluss einer Baufinanzierung ist mehr als ein Ver-
trag — er ist ein Lebensereignis. Genau in diesem Moment
sind Kundinnen und Kunden offen fir Beratung, sensibel
fir Risiken und dankbar fir klare Orientierung. Der Point
of Sale ist damit der zentrale Hebel fir eine ganzheitliche,

zukunftssichere Finanzierungsberatung.

Und doch wird diese Chance oft verpasst: Die Baufinan-
zierungsabsicherung bleibt auBen vor — nicht aus bésem
Willen, sondern weil der Beratungsprozess noch immer in

alten Mustern gedacht wird.
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Die Absicherung muss endlich Teil der Beratung
werden - nicht als Nachsatz, sondern als
selbstverstdndlicher Baustein. Dafiir braucht es
einen echten Change im Denken der Berater.

Hermann Stehle,

Leiter Immobilienfinanzierung
Volksbank Bodensee-
Oberschwaben eG

Umfasst das Beratungsgesprach auch das Thema Sicher-
heit, lassen sich die Bedirfnisse des Kreditnehmers besser
erflllen. Eine bedarfsorientierte Risikoanalyse kann gezielt
auf die geeigneten Ldsungen hinarbeiten und damit
Potenziale fir Zusatzertrag erschlieBen. Bei diesem Ansatz
schldgt nicht mehr in erster Linie der Berater ein Produkt
vor, die Absicherung ergibt sich vielmehr aus der person-
lichen Situation des Kunden. Erst wenn dieser Prozess
abgeschlossen ist, kommen die Konditionen als Teil eines
gesamten Losungskonzepts auf den Tisch. Das Cross-Sel-

ling am Schluss des Gesprdchs eribrigt sich.
Wie gelingt dieser Wandel?

1. Verdnderung beginnt mit Struktur

Die Baufinanzierungsberatung muss neu organisiert wer-
den: Absicherung darf nicht fakultativ als ,Zusatzoption”
auftauchen, sondern muss fester Bestandteil des Gesprach-
saufbaus sein. Das gelingt durch klare Prozessvorgaben,
gezielte Schulungen - und durch eine Incentivierung, die
Beratungsqualitdt und Sicherheit belohnt.

2. Der Mensch als zentraler Méglichmacher

Der Verkaufsprozess der Baufinanzierung hdngt noch
immer stark von den handelnden Personen ab - vor allem
die jeweiligen Berater spielen eine wichtige Rolle. Diese
lenken das Gesprach und sind dafir verantwortlich, den
Bedarf der Kundschaft zu erfillen und gleichzeitig die

regulatorischen und bankinternen Vorgaben zu erfiillen.

Die Berater bendtigen daher das nétige Know-how und die
erforderliche Motivation fir die Frage nach der Tragfdhig-
keit der Finanzierung tber die ndchsten Jahrzehnte. Damit
findet auch das Thema einer moglichen Absicherung Ein-

gang in die Beratung. Die Praxis hat gezeigt, dass es in der
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Regel gezielte Schulungen und eine nahtlose Einbettung
der Versicherungslésungen in den Gesamtprozess braucht.

3. Technik als Méglichmacher, nicht als Hindernis

Zu oft verhindern heterogene Systeme und Medienbriiche
noch eine durchgdngige Absicherungsstrecke. Beratung
und Technik laufen parallel statt integriert — und so ver-
pufft der Moment der Entscheidung schnell ungenutzt.

Generell ist der Prozess zur Baufinanzierungs-
absicherung (noch) nicht durchgéngig:

95 Prozent vermitteltes Geschaft und fragmen-
tierte Ubergaben kosten Transparenz und
Abschlusschancen.

Thomas Hein,
General Manager for
Mortgage Sales, ING

Die L6sung: Digitale Tools, wie Kl-gestitzte Kontoana-
lysen, liefern eine 360°-Sicht auf die finanzielle Situation
der Kundinnen und Kunden. Sie erkennen automatisch
Versorgungslicken und schlagen passende Absicherun-
gen vor — individuell, datenbasiert und in Echtzeit. Die
nahtlose Systemintegration zwischen Bank und Versi-
cherer vermeidet Doppeleingaben und beschleunigt den
Abschlussprozess durch digitale Signaturen und automa-

tisierte Policierung.

4.Nichtjeder kann alles - aber jeder kann an qualifizierte
Partner iibergeben

Trotz geeigneter Schulungen und der entsprechenden
Sensibilitat fir das Thema: Nicht alle Bankberaterinnen
und -berater sind ausgebildete Versicherungsexpertinnen

und -experten — und das mussen sie auch nicht sein.

Entscheidend ist: Sie erkennen, wann eine Absicherung
sinnvoll ist und kénnen nahtlos an qualifizierte Partner
iibergeben. Digitale Tools, eingebettete Ubergabeprozesse

oder hybride Beratungsmodelle sind dabei der Schlissel.



Beratung als Kundenerlebnis - nicht als
Produktverkauf

Ein nachhaltiges Beratungskonzept stellt den Kunden in
den Mittelpunkt — nicht das Produkt. Wird Absicherung
nicht mehr nur ,verkauft”, sondern im Kontext erklart, und
wenn sie nicht stort, sondern schiitzt, entsteht ein véllig

neues Beratungserlebnis.

Die Herausforderung liegt dabei vor allem in der Kommu-
nikation: Risiken mussen greifbar gemacht werden, ohne
Angst auszuldsen. Gleichzeitig braucht es eine Sprache,
die komplexe Versicherungsinhalte verstandlich Ubersetzt
- sodass Kundinnen und Kunden nachvollziehen kénnen,
warum bestimmte Absicherungen in ihrer Situation sinn-

voll oder sogar notwendig sind.

Nicht jeder Kunde ist sofort offen fiir das Thema
— aber wenn wir verstandlich erklaren, warum es
wichtig ist, stoBen wir oft auf offene Ohren.

Gerd Jobelius,
Vertriebsleiter bei der
Sparda-Bank Sidwest

Besonders wichtig ist dabei, dass die empfohlene Losung
zur finanziellen Gesamtsituation passt. Kundinnen und Kun-
den sollen nicht den Eindruck gewinnen, dass man ihnen
zusatzliche Kosten aufbiirdet, sondern dass man ihnen eine

Maglichkeit bietet, ihre Finanzierung krisenfest zu machen.

Genau hier liegt der Schlissel: Wird eine Versicherungs-
6sung als Erweiterung der Sicherheit und nicht als
Einschrankung der Freiheit wahrgenommen, wachst zum
einen die Abschlussquote und zum anderen auch das Ver-

trauen in die Beratung.

Mit klarer Kommunikation, digitaler Unterstitzung und
echtem Beratungsinteresse wird aus der Absicherung ein
selbstverstandlicher Bestandteil jeder Baufinanzierung -

nicht als Pflichtprogramm, sondern als gelebter Service.

Aus meiner Sicht gehdren zu einer ganzheitlichen
Baufinanzierungsberatung, alle relevanten
Lebensrisiken konsequent mitzudenken und mit
den Kundinnen und Kunden zu besprechen.

Sarah Schubert,
| Leiterin Product Unit
Baufinanzierung, DKB

Kooperative Schulungskonzepte — Banken und
Versicherer im Schulterschluss

Die besten Schulungen entstehen im Tandem: Banken und
Versicherer entwickeln gemeinsam Trainingsformate, die
bankgerecht, verstdndlich und handlungsorientiert sind.

Maglich sind beispielsweise:

« E-Learning-Module mit realen Beratungssituationen
« Online-Seminare mit Versicherungsexpertinnen
und -experten
« Train-the-Trainer-Modelle fiir Multiplikatoren in der Bank
« Kl-gestiitzte Lernplattformen, die Inhalte adaptiv ver-

mitteln

Wichtig: Schulung darf kein Pflichtprogramm sein, sondern
muss als Werkzeug zur besseren Kundenberatung verstan-

den werden - als Schlissel zu mehr Erfolg.

Technologie als Briicke zum besseren
Kundengesprach

Moderne Beratung heiBt digitale Unterstitzung: Tools zur
Bedarfsanalyse (zum Beispiel Versorgungsplan-Rechner),
Empfehlungssysteme, interaktive Visualisierungen — all das
hilft Baufinanzierungsberaterinnen und -berater, Unsicher-
heiten abzubauen und professionell zu beraten. Und sie
geben Kundinnen und Kunden das Geflhl, dass ihre Situa-

tion wirklich verstanden wird.
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Use Cases

fino digital
Praxisszenario: Kreditrisiken minimieren, Kunden

absichern — zwei auf einen Klick mit Kl-basierter
Konto- und Datenanalyse!

Im Konto spiegelt sich das Leben wider. Mit KI-
basierten Data-Analytics-Lésungen lassen sich
Kontotransaktionsdaten in Sekunden analysieren,
verstehen und fiir unzdhlige Use Cases nutzbar
machen - so schafft man fiir Kunden echten
Mehrwert aus Daten fiir nahezu jede Lebenslage.

Aleksandar Jeremic,
CEOQ, fino digital
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fino digital, marktfihrender Experte fiir Konto- und Daten-
analyse, hat bereits heute innovative Analytics-Lésungen
im Einsatz.

Fur die Online-Antragsstrecke des Baufinanzierungs-Ver-
mittlers Interhyp wurde zum Beispiel eine digitale
Bonitatsprifung entwickelt, die es Kunden zeitsparend,
papierlos und vollautomatisch ermdglicht, die notwendi-
gen Nachweise fir die Prifungin Echtzeitzu erbringen. Von
Kundenseite ist dazu nur der Login in das Online-Banking
Uber die verschlisselte PSD2-Schnittstelle erforderlich.

Dabei ist die Kontoanalyse nicht nur auf ein Bankkonto
begrenzt, sondern ermdglicht Uber einen Multikontenzu-
griffauch die Berlcksichtigungweiterer Bankverbindungen
und Kontodaten. Analysiert werden dabei unter anderem
Dimensionen wie Einkommen, Kredite und Darlehen, Ver-

mogenswerte, aber auch laufende Vertrage.



Im Ergebnis entsteht somit eine holistische Sicht auf die
Situation und Eigenkapitalbasis des Kunden. Fiir die Bank
als Kreditgeber bedeutet das: Kreditrisiken lassen sich effek-
tiv minimieren, weil die Nachweise direkt und verifiziert
aus dem Konto erfolgen. Fir Vermittler, wie beispielsweise
Interhyp, bietet die Kl-basierte Kontoanalyse ein hohes
MaB an Sicherheit und Verldsslichkeit in der Beratung, da
die finanzielle Stabilitdt des Kunden transparent und nach-
vollziehbar wird. Damit ermdglicht die Lsung gleichzeitig
eine fundierte, vertrauenswirdige Kundenberatung und
ein effizientes Risikomanagement fiir die Bank.

Darlber hinaus bildet das Konto auch samtliche Vertrage
eines Menschen ab und spiegelt damit unter ande-
rem auch Versicherungen und Vorsorgesituation wider.

Berufsunfahigkeits-, Risiko- oder Lebensversicherungen

amnIne

RARIIE I

Absicherungen/Versicherungen

Kfz-Versicherung Jahelich

@ Mlianz Versicherungs-AG

o, AleLeipziger

Lebensvessicherury
Lebensversichersng 2.6, L

wa Generali Deutschiand

Private Krankemversicharung
2 yramianversicherung AG vate Krankenvarsicharing

Manatich

-Baz.82 €

-860,82 €

-A1216 €

etc. werden von den Kl-basierten Algorithmen zuverldssig
detektiert. Beraterinnen und Beratern kdnnen so aus den
Analyseergebnissen auf einen Blick erkennen, ob der Kre-
ditnehmer im Falle eines unvorhergesehenen Ereignisses
ausreichend abgesichert ist oder in eine finanzielle Schie-
flage geraten konnte.

Damit ermdglichen Konto- und Datenanalyse-Lésungen,
wie von fino digital, einen einfachen, integrierten und digi-
talen Beratungsansatz, der Kundenbedirfnissen in der
Baufinanzierung besser gerecht wird, denn das Konto spie-
gelt die Lebensumstdnde ganzheitlich wider. Gleichzeitig
ist es aber auch ein effizienter Weg fur den Kreditgeber,
innovative Customer Experience mit effektivem Risikoma-

nagement zu verbinden.

Darlehen / Kredite

B3 Ikano Bank OmbH Wrecitene Manasch TREIL

;'; TARGOBANS &G COKGIA Kredirain Manatich 330,00 €

a Taletanien Carmany CmbH L

Eo OHE Ratengahlung RARE

Manatiiche Cetamiausassm -415,01€

Ausgaben (monatl.)
Miete 700,00 €
Geldanlage | Sparen 49500 €
-\-B?ICH-?I'UMJ f\-'l!.‘stl‘-e-'uﬂ!_!l‘ﬂ BIE01 €
Darlehen | Kredite 41501 €
Kreditkarten 24327 €
BIE
126027 €

Verirage

Sonstige Ausgaben

Summe anzare

Abbildung 2: Abbildungsbeschriftung und Quellenangabe
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Praxisszenario:
Baufinanzierungsabsicherung mit
Kontodatenanalyse

Ein junges Paar, beide Anfang DreiBig, plant den Kauf
seines ersten Eigenheims. Bei der Hausbank erkundigen
sich die beiden nach einer Finanzierung. Statt eines klas-
sischen Termins mit Excel-Tabelle und Selbstauskunft
offnet der Berater eine integrierte Anwendung, in der sich
die wesentlichen Schritte digital abbilden lassen - von der
Budgetanalyse tber die Versicherungsoptimierung bis zur

eigentlichen Finanzierungsentscheidung.

Schritt 1: Realistische Budgetermittlung

statt Pauschalformel

Im ersten Schritt geht es um die Frage, die am Anfang jeder
Immobilienfinanzierung steht: ,Welche Immobilie kann

sich der Kunde tatsachlich leisten?”

Klassische Verfahren arbeiten hier mit pauschalen
Haushaltsrechnungen - Nettoeinkommen abzlglich

angenommener Lebenshaltungskosten ergibt die rech-

nerische monatliche Belastbarkeit. In der Praxis weichen

diese Annahmen haufig erheblich von der tatsachlichen
Ausgabenstruktur ab, mit der Konsequenz, dass entweder
Finanzierungsspielraum ungenutzt bleibt oder Kunden

spater in Liquiditdtsengpdsse geraten.

Mit Zustimmung des Paares analysiert das System die
Bewegungen der Girokonten der letzten zwdlf Monate
Uber eine PSD2-Schnittstelle und kategorisiert die Aus-
gaben automatisch — Wohnen, Mobilitdt, Lebensmittel,
Versicherungen, Abonnements, Freizeit. Auf dieser Basis
entsteht eine deutlich prazisere Belastbarkeitsrechnung

als bei jeder Selbstauskunft.

Schritt 2: Kontocheck und Optimierungsvorschlidge

Aus der Kategorisierung leitet das System konkrete Opti-
mierungspotenziale ab. Sichtbar werden zum Beispiel
mehrere parallellaufende Streamingdienste, ein selten
genutztes Fitnessstudio-Abo oder ein Mobilfunktarif, der
deutlich Gber dem Marktdurchschnitt liegt. Die Kundinnen
und Kunden sehen transparent, wohin ihr Geld monatlich
flieBt. Und sie kdnnen selbst entscheiden, an welchen Stel-

len sie Anpassungen vornehmen mdchten.




Dieser ,Kontocheck” verschiebt das Beratungsgesprdch
von einer Defensivposition (das kdnnen Sie sich nicht
leisten) in eine konstruktive Gestaltungsperspektive (so

verschaffen Sie sich Spielraum).

Schritt 3: Versicherungsoptimierung als Hebel fiir mehr

Finanzierungsspielraum

Ein besonders effektiver Hebel liegt im Bereich der laufen-
den Versicherungsbeitrdge. Die Analyse macht sichtbar,
wie viel das Paar monatlich fiir Versicherungen aufwen-
det und auf wie viele Anbieter sich dieser Schutz verteilt.
Haufig zeigt sich, dass Policen teils Uberlappen, einzelne
Vertrdge nicht mehr zur aktuellen Lebenssituation passen

oder Konditionen seit Jahren nicht angepasst wurden.

Eine konsolidierte Neugestaltung des Versicherungsschut-
zes — etwa durch Biindelung von Haftpflicht, Hausrat und
Wohngebadudeversicherung bei einem einzigen Anbieter
oder den Wechsel Giberteuerter Altvertrage - reduziert die
monatlichen Ausgaben spurbar. Diese Einsparung steht
unmittelbar als zusatzlicher Spielraum fir die Tilgung zur
Verfligung und kann sich tber die Laufzeit der Finanzie-
rung in einem deutlich héheren Finanzierungsvolumen
niederschlagen also einer groBeren oder besser ausgestat-
teten Immobilie.

Schritt 4: Integrierter Beratungstermin und Abschluss

Die Ergebnisse flieBen unmittelbar in die Finanzierungsbe-
ratung ein. Der Beratungstermin findet direkt in derselben
Anwendung statt: Belastbarkeitsrechnung, optimierte
Versicherungsstruktur und Finanzierungsvorschlag liegen
konsolidiert vor und kénnen gemeinsam besprochen wer-
den. Die neu strukturierten Versicherungsvertrdge werden
direkt aus dem Gesprach heraus vermittelt, die Finanzie-

rung im Anschluss formal beantragt.

Doppelter Nutzen fiir alle Beteiligten

Fur die Kundinnen und Kunden entsteht ein transparenter
Prozess, der sie zu einer realistischen Finanzierungsent-
scheidungfihrtunddariiberhinausihregesamtefinanzielle
Situation strukturiert. Sie wissen am Ende praziser, was sie
sich leisten kénnen — und kdnnen sich oft tatsachlich mehr
Immobilie leisten, weil ungenutzte Sparpotenziale akti-

viert wurden.

Fur die Bank und ihren Versicherungspartner ergibt sich
eine klassische Win-Win-Konstellation: Die Bank erhéht
ihr ausgereichtes Finanzierungsvolumen, weil Kunden auf
Basis valider Datengrundlage gréBere oder héherwertige
Objekte finanzieren kdnnen. Der Versicherer gewinnt qua-
lifizierte Neuabschlisse, die aus konkretem Bedarf heraus
entstehen — nicht aus reiner Akquise. Beide Vertriebska-
ndle profitieren von einem Beratungsanlass, der durch
echte Datenanalyse fundiertist und vom Kunden als Mehr-

wert wahrgenommen wird.

Baufinanzierungsabsicherung gelingt nicht

iber ein einzelnes Produkt, sondern iiber das
Zusammenspiel von Prozess, Technologie und
Beratungskultur. Wer diese drei Hebel konsequent
verzahnt, macht aus der Absicherung einen echten
Wettbewerbsvorteil - fiir die Bank, den Versicherer
und vor allem die Kundschaft.

Torsten Kusmanow,
Bereichsleiter Business
Development Financial Services,
msg for banking ag
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Wirtschaftlicher Nutzen ﬁnd.Ausb.lick |

Mehr Sicherheit. Mehr Umsatz. Mehr Bindung. Warum Baufi-
nanzierungsabsicherungen auch fiir Banken ein Gewinn sind.

In einer Zeit schrumpfender Zinsmargen und zunehmen-
der regulatorischer Anforderungen suchen Banken nach
neuen, nachhaltigen Ertragsquellen. Die Baufinanzie-
rungsabsicherung bietet genau das — und noch mehr: Sie
verbindet wirtschaftlichen Mehrwert mit Kundenndhe und

Risikoreduzierung.

Wirtschaftlicher Nutzen fiir Banken und
Versicherer

Die Baufinanzierungsabsicherung entwickelt sich zuneh-
mend zu einem strategischen Erfolgsfaktor fir Banken und
Versicherer. In einem Marktumfeld, das durch sinkende
Zinsmargen und steigende regulatorische Anforderun-
gen gepragt ist, bietet sie auf der einen Seite Schutz fir
Kundinnen und Kunden und auf der anderen Seite wirt-

schaftlichen Mehrwert und Sicherheit fiir die Institute.
Durch den Vertrieb von Versicherungsprodukten entstehen

neue Erlésquellen — etwa Uber Vermittlungsprovisionen

und wiederkehrende Pramienzahlungen. Diese Einnahmen
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starken die Ertragssituation der Banken, ohne zusatzliche

Bilanzrisiken zu erzeugen.

DarGber hinaus trdgt die Absicherung zur Risiko-
minimierung bei. Produkte wie Risikolebens- oder
Restkreditversicherungen sichern die Rickzahlung von
Darlehen im Falle von Krankheit, Arbeitslosigkeit oder Tod.
Das senkt das Ausfallrisiko und stabilisiert die Kreditver-

gabe langfristig.

Gleichzeitig starkt ein umfassendes Absicherungskon-
zept die Kundenbindung: Wer sich gut beraten und
geschitzt fuhlt, bleibt seiner Bank treu — auch Gber die
Baufinanzierung hinaus. So entstehen nachhaltige Kun-
denbeziehungen und neue Cross-Selling-Potenziale. In
einem stark standardisierten Markt kann die Absicherung
zudem zur Differenzierung beitragen. Banken, die Absi-
cherung nicht als Pflicht, sondern als Service verstehen,
positionieren sich als verantwortungsbewusste Partner —

ein wichtiges Signal, gerade in Krisenzeiten.



Technologischer Hebel fiir Effizienz und
Skalierung

Technologische Innovationen erdffnen neue Perspektiven.
Sie ermdglichen eine strategische Analyse von Hypothe-
kenportfolios und unterstiitzt Immobilieneigentimer bei
der Planung und Umsetzung von ModernisierungsmaB-
nahmen. Mit Hilfe von Kl-gestiitzten Assistenten erhalten
Kundinnen und Kunden konkrete Sanierungsvorschldge, die
sie virtuell durchspielen kdnnen. Ein integrierter Finanzie-
rungsrechner zeigt, wie sich Vorhaben optimal finanzieren
lassen — inklusive Fordermittel und Kreditangebote.

Fir Banken bedeutet das: bessere Risikoabschatzung,

ESG-konforme Beratung und proaktives Neugeschdft.

Auch Losungen wie eine Kl-basierte Kontoanalyse tra-
gen zum wirtschaftlichen Nutzen bei. Sie ermdglichen
eine automatisierte Bonitdtsprifung und identifizieren
gleichzeitig bestehende Versicherungen oder Absiche-
rungsbedarfe. So entsteht ein ganzheitliches Kundenbild,
das nicht nur die finanzielle Stabilitdt transparent macht,
sondern auch die Beratung effizienter und vertrauenswiir-
diger gestaltet.

Strategischer Ausblick und Zukunftsperspektiven

Im Ausblick zeigt sich: Die Baufinanzierungsabsiche-
rung muss sich vom optionalen Zusatzprodukt zum
integralen  Bestandteil einer verantwortungsvollen
Finanzplanung entwickeln. Banken und Versicherer sind
gefordert, gemeinsam Ldsungen zu schaffen, die sich
nahtlos in den Finanzierungsprozess integrieren lassen —
einfach abzuschlieBen, flexibel anzupassen und genau im
richtigen Moment verfligbar. Embedded Insurance, digitale
Beratungstools und automatisierte Prozesse sind dabei

zentrale Hebel.

Nachhaltigkeit spielt ebenfalls eine entscheidende Rolle.
Absicherung schafft finanzielle Resilienz und schiitzt
Familien in Krisensituationen — ein Beitrag zur sozialen
Nachhaltigkeit, der im Kontext von ESG zunehmend an
Bedeutung gewinnt. Wer ESG ernst nimmt, muss Absi-
cherung als Teil einer zukunftsfdhigen Kundenberatung

denken.

Insgesamt zeigt sich: Die Baufinanzierungsabsicherung
ist weit mehr als nur ein Produkt - sie ist ein strategisches
Instrument zur Starkung von Kundenbeziehungen, zur
Sicherung von Kreditriickflissen und zur ErschlieBung
neuer Geschaftspotenziale. Der wirtschaftliche Nutzen ist

ebenso vielfaltig wie zukunftsweisend.

Die groBte Verschuldung im Leben vieler
Menschen verdient mehr als ein Standardangebot.
Eingebettete, datengestiitzte Absicherung
verbindet Risikoreduzierung, Ertragspotenzial
und soziale Resilienz — genau hier wird aus
Bancassurance ein strategischer Erfolgsfaktor.

Torsten Kusmanow,
Bereichsleiter Business
Development Financial Services,
msg for banking ag
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Leistungsportfolio

Eine ganzheitliche und zugleich praxisnahe Weiter-
entwicklung vom reinen Baufinanzierungsgeschaft zu
umfassender Bancassurance erfordert ein breites Kom-
petenzspektrum, das strategische, technologische und
organisationale Aspekte miteinander verbindet. msg for
banking stellt hierfir ein umfassendes Leistungsportfolio
bereit, das Institute bei der Modernisierung ihrer Prozesse,
beim Einsatz neuer Technologien sowie bei der Gestaltung

zukunftsfahiger Kundenerlebnisse unterstitzt.

Baufinanzierung - End to end Optimierung eines
zentralen Bankgeschafts

Mit umfassender Erfahrung aus Transformations und
Effizienzprogrammen begleitet msg for banking Institute
beim Aufbau eines digitalisierten und weitgehend automa-
tisierten Baufinanzierungsprozesses. Die Optimierung der
Customer Journey, die digitale Anbindung der Kundinnen
und Kunden, der Einsatz moderner Entscheidungsunter-
stitzung sowie die Weiterentwicklung von Prozessen,

Daten und Systemen tragen dazu bei, Risiken zu reduzie-
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ren, Durchlaufzeiten zu verkiirzen und Beratungsqualitat

wie Kundenzufriedenheit nachhaltig zu steigern.

Die Verbindung aus technologischem Know how, Marktver-
standnis und Umsetzungserfahrung macht uns zu einem
zuverldssigen Partner fir nachhaltige Weiterentwicklun-

gen im Baufinanzierungsbereich.

Data Analytics — datengetriebene
Entscheidungsgrundlagen fiir ein modernes
Kreditgeschaft

Eine robuste Datenbasis bildet die Grundlage praziser
Risiko- und Haushaltsanalysen sowie regulatorisch stabiler
Kreditentscheidungen. Die spezialisierte Data Analytics Ein-
heit von msg for banking unterstitzt Institute beim Aufbau
moderner Datenarchitekturen — von KPI Dashboards Gber
Business Analytics Ansdtze bis hin zu Data Governance
Konzepten und Plattformintegrationen. So entsteht eine
transparente, konsistente Entscheidungsumgebung Gber

den gesamten Lebenszyklus der Baufinanzierung hinweg.
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