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Hypotheken von Versicherungen —
unterschitztes Potenzial

Versicherungen wie Helvetia haben im Schweizer Hypothekenmarkt bisher eine bescheidene Rolle gespielt.
Das soll sich nun dndern. Ohne Abstriche bei der Sicherheit soll die Vergabe intensiviert werden. Davon
profitieren die Kunden in verschiedener Hinsicht.

Von Stéphane Meusy
Leiter Hypotheken
Helvetia Versicherungen Schweiz

Der Immobilienboom in der Schweiz
hat in den letzten Jahren dazu gefiihrt,
dass auch der Hypothekarmarkt stetig
gewachsen ist. Inzwischen haben die
Hypothekarkredite ein Volumen von
einer Billion Franken uberschritten,
was etwa dem Eineinhalbfachen des
Bruttoinlandprodukts der Schweiz ent-
spricht. Es ist daher wenig {iiberra-
schend, dass sich warnende Stimmen
mehren, welche bei steigenden Zinsen
mit einem Einbruch des Marktes rech-
nen. Allerdings sind gerade im Markt
der selbstgenutzten Liegenschaften die
Vergabekriterien unverdndert streng.
Unddie Erfahrungen zeigen, dass dieser
Bereich insbesondere in der Schweiz
robust und wenig krisenanfillig ist.
Selbst in der Immobilienkrise Anfang
der 90er Jahre waren die Ausfille rela-
tiv gering, wie Analysen des Immobi-
liendienstleisters [AZI ergaben.

Als Portfolioerginzung spielen Hy-
potheken auch im Asset Management
von Versicherungen eine zunehmend
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wichtigere Rolle. Bei Helvetia Versi-
cherungen machen sie mit 4,5 Mrd.
Franken rund 9% der Gesamtanlagen
aus, womit sie das drittgrosste Anlage-
segment sind. Allerdings ist ihr Anteil
am Gesamtmarkt noch immer sehr be-
scheiden. Bloss rund 4% des Hypothe-
karvolumens in der Schweiz entféllt auf
die Assekuranz.

Keine Abstriche bei Vergabekriterien
Wer einen Finanzpartner fiir seine Lie-
genschaft sucht, denkt in erster Linie
immer noch an Banken. Doch schon
immer boten auch Versicherungen Hy-
potheken an. In den letzten Monaten
sind Versicherungen und Pensionskas-
sen verstéirkt in den Fokus gertickt. Be-
sonders Versicherungen haben verschie-
dene Initiativen gestartet, um dieses
Geschéft auszuweiten und ihre Markt-
prasenz zu verstirken, so auch Helve-
tia. Mit ihren giinstigen Konditionen
vor allem bei ldngeren Laufzeiten ha-
ben sie dabei einen gewichtigen Vorteil.
Prompt haben sich kritische Stim-
men gemeldet, wonach Versicherungen
mit ungleichen Spiessen im Markt auf-
treten konnten, weil ihre Vergabekrite-
rien weniger streng gehandhabt wiirden
als jene von Banken. Diese Kritik trifft
jedoch nicht zu. Die Finanzmarktauf-
sicht Finma hat jiingst 6ffentlich klar
festgehalten, dass es zwischen Banken
und Versicherungen beziiglich der Ver-
gabekriterien von Hypotheken keine
wesentlichen Unterschiede gebe. Die
Kriterien bei der Vergabe von Hypothe-
ken entsprechen in der Tat jenen der
Banken:
* Die Belastung darf bei einem hypo-
thetischen Hypothekarzins von 5%, ei-
ner Amortisation von 1% sowie Unter-
halts- und Nebenkosten von ebenfalls
1% ein Drittel des Bruttoeinkommens
nicht iiberschreiten.
* Selbstbewohntes Wohneigentum kann
bis hochstens 80% belehnt werden.

Mindestens 10% miissen aus eigenen
Ersparnissen stammen. Weitere 10%
oder mehr konnen aus der 2. Sdule durch
Vorbezug oder Verpfandung stammen.
* Bis zu einer Belehnung von 65% wird
eine erste Hypothek gewéhrt, dariiber
eine zweite, die bis zur Pensionierung
des Hypothekarkunden direkt oder in-
direkt amortisiert werden muss.

Der Grund fiir die teils glinstigeren
Konditionen ist ein ganz anderer: Ver-
sicherer finanzieren die Vergabe von
Hypothekarkrediten mit Primiengel-
dern. Sie achten dabei, wie im tibrigen
Asset Management, auf die Kongruenz
der Laufzeiten. Das heisst, dass die
Laufzeiten der Hypotheken mdglichst
gleich sind wie jene der Versiche-
rungsvertrage, aus denen die Primien
fiir die Finanzierung stammen. So kon-
nen die Absicherungskosten fiir Zins-
anderungsrisiken minimiert werden.
Dieser Kostenvorteil wird an die Hypo-
thekarkunden weitergegeben.

Da die Versicherungen die Prdmien-
gelder ihrer Kunden moglichst sicher
anlegen miissen, haben sie auch auf die
Werthaltigkeit der Liegenschaft ein be-
sonderes Augenmerk. Als namhafte
Immobilieninvestoren haben sie dazu
einausgeprigtes Know-how. Zudem er-
folgt die Beratung im Fall von Helvetia
iiber speziell ausgebildete Kundenbera-
ter im Aussendienst. Und da kommt ein
weiterer, gewichtiger Vorteil ins Spiel:
Die Beratung durch die Versicherungs-
vertreter erfolgt vor Ort. So erhalten sie
einen Gesamteindruck des Kunden,
seiner Vorsorge- und Risikosituation
und konnen das zu finanzierende Ob-
jekt direkt einschatzen.

Umfassende Beratung und
Losungen aus einer Hand

Der Kauf von Wohneigentum stellt in
der Regel die grosste Anschaffung dar,
welche jemand fiir sich in seinem Leben
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tatigt. Umso wichtigeristes, die gesamte
Vorsorgesituation zu beurteilen und auch
die damit verbundenen Risiken zu ana-
lysieren. Versicherungen wie Helvetia
haben dabei den Vorteil, dass sie auch
gleich die passenden Losungen anbie-
ten kdnnen, etwa zur privaten Vorsorge,
zur Absicherung von Risiko oder Er-
werbsunféhigkeit wie auch zur Gebéu-
de-und Hausratversicherung. Die Kun-
den profitieren von einer Ubersichtli-
chen und bequemen Gesamtldsung aus
einer Hand und von Pramienrabatten.
Gerade die Beurteilung der Vorsorge-
situation ist beim Kaufvon Wohneigen-
tum ein oft unterschitzter Aspekt, bei
dem die Versicherungsspezialisten mit
dem langfristigen Horizont einer Versi-
cherung die Kunden beraten konnen.
So muss besonders beim Vorbezug von
Guthaben aus der Pensionskasse beach-
tet werden, dass die Altersrente — und
unter Umstidnden auch die Rente bei
Erwerbsunfahigkeit —entsprechend ge-
schmalert wird. Erscheint ein Einfami-
lienhaus oder eine Eigentumswohnung
beim aktuellen Einkommen mit ent-
sprechendem Vorbezug noch als er-
schwinglich, so kann es gut sein, dass
nach der Pensionierung das Rentenein-
kommen nicht mehr ausreicht, um den
gewohnten Lebensstandard zu halten.
Im schlimmsten Fall droht der Zwangs-
verkauf der eigenen vier Wénde.

Das Hypothekargeschéft dient Ver-
sicherungen somit zur Kundenbindung.
Interessant ist das Geschéft aber vor
allem auch darum, weil es zwar nicht

Private

49 2%

A

Grafik 1: Marktanteile im Hypothekargeschift
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ippige, jedoch langfristig konstante
und sichere Margen abwirft. Gegen-
iiber Obligationen dhnlicher Qualitit
stellen Hypotheken fiir Versicherungen
im aktuellen Zinsumfeld eine attraktive
Anlagealternative dar.

Wachstum durch

steigende Bekanntheit

Allerdings diirften sich die eingangs be-
schriebenen Marktvolumen von Banken
und Versicherungen nicht allzu rasch
andern. Schliesslich bieten Versiche-
rungen wie Helvetia nur ein limitiertes
Sortiment an Hypotheken an. Das An-
gebot beschriankt sich auf variable Hy-
potheken und Hypotheken mit Lauf-
zeiten von 2 bis 20 Jahren. Auf Libor-
Hypotheken wird ebenso verzichtet wie
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auf Baukredite. Finanziert wird pri-
mir selbstgenutztes Wohneigentum.
Fiir die Finanzierung von gemischt ge-
nutzten Liegenschaften, Zweitwohn-
sitzen, vermieteten Immobilien oder
Luxus-Objekten gelten deutlich stren-
gere Belehnungsgrenzen und Vergabe-
richtlinien. Sodann haben die meisten
Wohneigentiimer zwei oder mehr Hy-
potheken mit unterschiedlichen Lauf-
zeiten. Der Wechsel zu einem anderen
Anbieter ist erst moglich, wenn alle Hy-
potheken —und somit die mit der langs-
ten Laufzeit — abgelaufen sind. Versi-
cherungen konnen ebenso wenig wie
Banken mit einer Teilfinanzierung Ab-
striche bei ihrer Stellung als Glaubiger
hinnehmen. Es ist daher kaum verwun-
derlich, dass dieser Markt trage und die
Wechselrate gering ist.
Versicherungen sind als Hypothe-
kenanbieter jedoch bisher kaum promi-
nent in Erscheinung getreten. In der
breiten Bevolkerung herrscht noch ein
erheblicher Aufklarungsbedarf, etwa
dariiber, dass solche Hypotheken nicht
nur Kunden oder gar nur Mitarbeiten-
den vorbehalten sind, sondern allen
solventen Interessenten. Allein schon
die steigende Bekanntheit der Versiche-
rungen und ihrer Vorziige, die sie als
Hypothekenanbieter ins Feld fiihren
kénnen, wird zu einem Wachstum ihrer
Volumen und einer sukzessiven Aus-
weitung ihrer Marktanteile im Schwei-
zer Hypothekenmarkt fiihren.
stephane.meusy@helvetia.ch
www.helvetia.ch/hypotheken
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