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Versicherungen

Interview mit Tim Rooney

Mehr denn je gewinnt das Wohn- 
eigentum an Bedeutung für die Alters-
vorsorge. Umso wichtiger ist es,  
Menschen möglichst frühzeitig in die 
eigenen vier Wände zu bringen – auch 
ohne Eigenkapital. Ermöglichen soll 
dies die Hypothekenausfallversiche-
rung, die im Fall von Zwangsver- 
steigerungen die mögliche Lücke zwi-
schen Restschuld und Erlös abdeckt. 
Die Gefahr, dass dadurch die Sorgfalt 
bei der Risikoprüfung nachlässt, sieht 
Tim Rooney nicht. � Red.

Auf der Expo Real haben Sie 
eine Hypothekenausfall-Versi-

cherung für Baufinanzierer vorgestellt. 
Gibt es so etwas bereits auf dem deut-
schen Markt? Wenn ja – wer sind Ihre 
Wettbewerber?

Die Mortgage Insurance (MI) oder Hypo­
thekenausfallversicherung ist, so wie sie 
Genworth anbietet, derzeit in Deutschland 
einzigartig am Markt. Mit anderen Worten, 
wir sind also die erste Wahl für Banken, 
Sparkassen und Bausparkassen beim 
Thema Hypothekenausfallversicherung. 
Zusätzlich bieten wir Kreditgebern als ein­
ziges Unternehmen in Deutschland eine 
vielseitige Unterstützung bei der Optimie­
rung ihrer Geschäftsstrategien, vor allem 
auf den Gebieten des Risikomanage­
ments, der Rentabilität, der Verbesserung 

der Refinanzierungsmöglichkeiten und – 
nicht zuletzt – des Wachstums.

In welchen Märkten haben Sie 
damit bereits Erfahrungen ge-

sammelt? Welche sind das? Lassen sie 
sich ohne Weiteres auf Deutschland 
übertragen?

Genworth ist in mehr als 25 Ländern welt­
weit aktiv. Wir sehen eine deutliche Nach­
frage nach Hypothekenausfallversiche­
rungen im angelsächsischen Raum. Dort 

sind hochauslaufende (HLTV) Immobi­
lienkredite keine Seltenheit und gehören 
zum Tagesgeschäft der jeweiligen Banken 
und Baufinanzierer. 

Die Einstellung zum Wohneigentum ändert 
sich derzeit auch in Deutschland, insbe­
sondere bei der jüngeren Generation. Im 
Frühjahr haben wir gemeinsam mit Ipsos 
Mori eine Umfrage in Europa durchgeführt. 
Ein Ergebnis war, dass für 61 Prozent der 
Befragten ein Eigenheim wichtig ist. Dies 
steht im Gegensatz zur Erkenntnis, dass 
nur 21 Prozent der Ansicht sind, dieses Ziel 
in den kommenden Jahren zu erreichen. 

Eine Hypothekenausfallversicherung er­
leichtert den Zugang zu Wohneigentum, 
indem sie es Kreditgebern wie Banken 
oder Bausparkassen ermöglicht, Immobi­
lienkredite auch an Kunden mit guter Bo­
nität zu vergeben, die eben noch kein 
ausreichendes Eigenkapital ansparen 
konnten. Hier möchte Genworth ansetzen 
und jungen Familien den Traum von den 
eigenen vier Wänden erfüllen.

Was deckt das Produkt ab – 
eine eventuell entstehende 

Lücke zwischen der ausstehenden Rest-
schuld und dem Erlös bei Verwertung der 
Immobilie, im Fall dass der Kunde sein 
Darlehen nicht zurückzahlen kann?

Ganz genau, hier kommt das Produkt zum 
Einsatz. Die Hypothekenausfallversiche­

Tim Rooney, Hauptbevollmächtigter des 
Geschäftsbereichs Mortgage Insurance,  
Genworth Financial Deutschland, Neu-
Isenburg.

„Versicherung für  
Baufinanzierer ermöglicht 
Kredite ohne Eigenkapital”

Bi
ld

qu
el

le
: T

ho
rb

en
 W

en
ge

rt_
pi

xe
lio

.d
e



32� bank und markt Heft 12    Dezember 2014

Versicherungen

bilienmarkt im Vergleich zu anderen euro­
päischen Ländern sehr konservativ. Darle­
hensgeber wünschen sich Instrumente zur 
Risikominimierung wie zum Beispiel die 
Hypothekenausfallversicherung. Bankkun­
den wiederum suchen nach Finanzierungs­
alternativen für den Immobiliener­
werb. Mit unserem Pro­
dukt ist eine Bank in 
der Lage, eine 
entsprechend hö­
here Finanzie­
rung anzubieten. 

Wofür brau-
chen Banken eine 

solche Versicherung? Risikomanagement 
ist doch eigentlich ihr Kerngeschäft.

Die Übertragung von Kreditrisiken auf ein 
Unternehmen mit stabilem Rating nimmt 
das Ausfallrisiko aus den Büchern der 
Kreditgeber und reduziert so auch die Vo­
latilität von Verlusten. Unsere weltweiten 
Erfahrungen auf dem Gebiet des Risiko­
managements stellen wir Kunden gerne 
zur Verfügung.

Geht es bei dem Produkt auch 
darum, Risiken zu reduzieren, 

um weniger Eigenkapital vorhalten zu 
müssen?

Genau das ist es. Genworth ermög- 
licht Kreditinstituten und 

Finanzdienstleistern 
eine Immobilienfi­

nanzierung ohne 
Eigenkapital. Wir 
sind der Mei­

nung, dass es 
Menschen mit gere­

geltem und gutem Ein­
kommen bereits heute möglich 

sein sollte, den Traum vom Eigenheim 
verwirklichen zu können, ohne vorher viele 
Jahre Eigenkapital ansparen zu müssen. 
Im europäischen Vergleich belegt Deutsch­
land übrigens die letzten Plätze hinsichtlich 
der Eigentumsquote bei Immobilien. 

Da die Versicherungskos- 
ten wohl auf die Kreditkon

ditionen umgelegt werden, werden Fi-
nanzierungen ohne oder mit weniger 
Eigenkapital vermutlich teurer angebo-
ten werden müssen als solche mit aus

reichendem Eigenkapital. Wie 
kann da das Konzept 

funktionieren – vor 
allem, wenn das 
Zinsniveau wie-
der ansteigt?

Die Erfahrung 
zeigt, dass selbst­

verständlich die anfal­
lenden Prämien für die Versi­

cherung mit einem höheren Zinssatz für 
die Käufer zu Buche schlagen. Allerdings 
ist dieser eher gering und beträgt oftmals 
nicht mehr als 25 bis 50 Basispunkte. 
Auch bei ansteigendem Zinsniveau rentiert 
sich die Hypothekenausfallversicherung, 
denn unabhängig vom Zinsniveau kann 
sie dennoch Banken eine Möglichkeit bie­
ten, ihren Kunden einen höheren Kredit­
rahmen einzuräumen.

Fürchten Sie nicht, dass bei 
einem Angebot von Baufinan-

zierungen ohne Eigenkapital verstärkt 
Kredite vergeben werden, die beim Ein-
treten unvorhergesehener Situationen die 
finanzielle Leistungsfähigkeit der Kunden 
übersteigen, sodass die Zwangsverwer-
tungen von Immobilien zunehmen wer-
den? In anderen Märkten hat man mit 
Finanzierungen ohne Eigenkapital in jün-
gerer Zeit ja nicht so gute Erfahrungen 
gemacht.

Sie sprechen zum Beispiel die Subprime-
Krise in den USA an. Wir haben hier in 
Deutschland ganz andere Vorausset­
zungen und Genworth will vor allem eines 
nicht: denjenigen Kunden zum Eigenheim 
verhelfen, die bereits heute schon nicht in 
der Lage sind, die monatliche Zinszahlung 
zu gewährleisten. Ziel ist es, Banken ein 
Mittel an die Hand zu geben, ihre Cross-
Selling-Potenziale komplett auszuschöpfen 

„Menschen mit  
geregeltem Einkommen sollte  

es möglich sein, den Traum vom  
Eigenheim zu verwirklichen,  

ohne viele Jahre Eigenkapital  
anzusparen.”

rung (Mortgage Insurance) ist ein Instru­
ment zur Risikominderung, das sowohl 
Darlehensgeber als auch Investoren vor 
Ausfällen infolge eintretender Zahlungsun­
fähigkeit des Darlehensnehmers schützt, 
soweit die Erlöse aus dem Verkauf oder 
einer Zwangsversteigerung den Ausfall 
nicht vollständig decken. 

Durch die Reduzierung des zu erbrin­
genden Eigenkapitalanteils können Kre­
ditinstitute Darlehensnehmern helfen, 
früher und unter Umständen preisgüns­
tiger den Traum von den eigenen vier 
Wänden Wirklichkeit werden zu lassen. 
Hypothekenausfallversicherungen kom­
men in der Regel bei Finanzierungen mit 
einem Beleihungsauslauf von mehr als 
54 Prozent zum Verkehrswert zum Einsatz 
(dies entspricht einem Beleihungsauslauf 
von mehr als 60 Prozent zum Belei­
hungswert).

Genworth bietet die Hypothekenausfallver­
sicherung für zwei Kategorien an: 

einmal als Absicherung für das Neu­
geschäft und 

einmal als Portfolio-Lösung für das 
Bestandsgeschäft.

Sehen Sie die Gefahr, dass 
Kreditinstitute die Immobilien 

zu preiswert abgeben, wenn die ent
stehende Lücke durch 
eine Versicherung 
abgedeckt ist? 
Oder überneh-
men Sie bei 
solchermaßen 
versicherten 
Darlehen die Ver-
wertung?

Wenn wir uns den Immobilienmarkt in 
Deutschland ansehen, stellen wir fest, dies 
ist ein stabiler auf Wachstum ausgerichte­
ter Markt. In der derzeitigen Situation wer­
den Immobilien sicherlich nicht unter Wert 
abgegeben. Zudem ist der deutsche Immo­

„Die Mortgage  
Insurance schützt  

Darlehensgeber vor Ausfällen, wenn  
Erlöse aus Zwangsversteigerungen  

den Ausfall nicht vollständig  
decken.”
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Wer weniger Eigenkapital mit-
bringt, muss auch länger ab-

zahlen – eventuell über den Eintritt in 
den Ruhestand hinaus. Wie verträgt sich 
das mit dem Gedanken des Wohneigen-
tums als Altersvorsorge? Ist Reverse 
Mortgage zum Abtragen der verblei-
benden Restschuld nach Eintritt in den 
Ruhestand dann der nächste logische 
Schritt?

Das ist der Kernpunkt, dass wir Wohnei­
gentum als Absicherung im Alter sehen. 
Nicht nur junge Menschen schätzen die 
eigenen vier Wände. In unserer Umfrage 
zum Wohneigentum gaben 68 Prozent 
der Befragten in allen Altersgruppen an, 
dass für sie Wohneigentum ein wichtiger 
Baustein für die Finanzierung des Ruhe­
standes ist. 

Mit Blick auf den demografischen Trend 
in Deutschland ist dies von großer 

Bedeutung. Bis 2050 
wird laut OECD 

fast einer von 
drei Deutschen 
(35,3 Pro­

zent) 65 Jahre 
oder älter sein 

und gleichzeitig der 
Anteil der arbeitenden Bevölkerung 

(15-64 Jahre) um 14,8 Millionen sinken. 

Drei Viertel (76 Prozent) der Befragten 
sind der Ansicht, dass Wohneigentum 
wirtschaftlicher sei als mieten. Dieser 
Prozentsatz erhöht sich sogar auf 89 
Prozent bei Menschen, die bereits ihr ei­
genes Heim besitzen. Auch Mieter stim­
men dem zu; hier liegt der Anteil bei 69 
Prozent. 

Daher ist es umso wichtiger, gerade jun­
gen Berufstätigen mit geregeltem und hö­
herem Einkommen bereits frühzeitig die 
Möglichkeit zu bieten, eine eigene Immo­
bilie zu erwerben, um für das Alter vorzu­
sorgen. Eine Immobilienrente ist für uns 
daher nicht das geeignete Mittel, um Men­
schen beim Erwerb der eigenen vier Wän­
de zu unterstützen. 

und interessante Kunden weiter an sich zu 
binden. Das Problem in den USA, das zur 
Subprime-Krise führte, ist nicht auf 
Deutschland übertragbar: Dort wurden Kre­
dite vergeben ohne die finanzielle Sicher­
heit der Kreditnehmer zu prüfen bezie­
hungsweise zu gewährleisten. Uns geht es 
darum, ausschließlich kreditwürdige Fa­
milien und Arbeitnehmer in das eigene 
Heim zu bringen.

Aber sehen Sie nicht die Ge-
fahr, dass auch deutsche Bau-

finanzierer in der Risikoprüfung nachläs-
siger werden, wenn die Finanzierung mit 
einer Ausfallversicherung unterlegt ist? 

Nein, gar nicht. Baufinanzierer müssen 
sich weiterhin an ihre Standards für die 
Kreditbewilligung halten, allein schon um 
ihre Beratungsleistung – wie gesetzlich 
gefordert – zu dokumentieren. Nur weil 
eine Hypothekenausfallversiche­
rung abgeschlossen wurde, 
werden Kreditinstitute 
nicht auf eine interne 
Bonitätsprüfung verzich­
ten. Hier gilt nach wie 
vor eine realistische Ein­
schätzung der Finanzkraft und 
somit Kreditwürdigkeit des Darlehensneh­
mers.

Warum richtet sich das Pro-
dukt eigentlich an die Kredit-

geber und nicht direkt an die Endkunden, 
analog zur Restkreditversicherung bei 
Konsumentenkrediten? Fürchten Sie hier 
die unausweichliche Auseinandersetzung 
mit Verbraucherschützern?

Das Thema Hypothekenausfallversiche­
rung ist ein reines B2B-Geschäft und  
als solches konzipiert. Wir sind der Mei­
nung, dass hochauslaufende Immobili­
enkredite immer von Fachleuten begleitet 
werden müssen und somit sollte dieses 
Geschäft von Profis der jeweiligen Haus­
bank oder Bausparkasse abgewickelt 
werden. 

„Uns geht es darum, 
ausschließlich kreditwürdige  
Familien in das eigene Heim  

zu bringen.”
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