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MONOPOLY 
LÄSST GRÜSSEN
Waren auch Sie im Kindesalter schon im Immobiliengeschäft tätig und haben 

mit Häusern, Hotels und ganzen Straßenzügen gehandelt? Dann kann jetzt ja nichts 

mehr schief gehen und Ihre Altersvorsorge ist perfekt abgesichert – oder?

W
ir Deutschen sind Angsthasen. Anders kann 

man die Ergebnisse der jüngsten Umfrage 

vom Bundesverband deutscher Banken gar 

nicht deuten. Nur sieben Prozent der Be-

fragten konnten sich im Dezember 2013 vorstellen, bei künf-

tigen Geldanlagen ein höheres Risiko einzugehen. 

Otto Normalverbraucher möchte sein Geld lieber so ange-

legt haben: Bitte keine Aktien, lieber wenig Aufwand, auf 

keinen Fall Verlustrisiko – aber Rendite. 

Spätestens seit dem Niedergang der Telekom-Aktien ha-

ben die Deutschen Respekt vor der Börse. 

Und da Bundesschatzbriefe nun wirklich 

nichts mehr abwerfen, setzt man auf Alt-

bewährtes. Auf Sachwerte. Nicht unbedingt 

Flugzeuge oder Schiffsbeteiligungen, lieber 

Bodenständiges. Am besten Anlagen, die 

man am Wochenende auch mal schnell 

besichtigen kann. Gucken, ob noch alles 

in Ordnung ist. Soll heißen: Immobilien. 

Betongold.

Aber taugt das graue Gold wirklich für 

den Vermögensaufbau? Lohnt es sich, in 

vier Wände und ein Dach zu investieren? 

Und wenn man weiß, dass Deutschland demografisch be-

trachtet schrumpft – macht es wirklich noch Sinn, auf Miets-

wohnungen und Häuser zu setzen? 

Momentan sind die Zinsen für angelegtes Geld nicht nur 

in den Keller verzogen, dank Inflation müssen jetzt schon 

Schaufel und Lupe her, um sie ausfindig zu machen. Für 

Immobilienanlagen nicht die schlechteste Ausgangslage, 

denn die niedrigen Zinsen haben auch eine angenehme 

Seite. Die Leitzinssenkung der EZB auf das Rekordtief von 

0,25 Prozent und die Aussicht auf ein mittelfristig niedriges 

Zinsniveau haben den Markt heiß gemacht. „Je nach indi-

vidueller Vorstellung kann der Immobilienanteil einer gut 

gesplitteten Anlagestrategie um die 30 Prozent betragen“, 

sagt Thomas Bossert, Mitglied der Geschäftsführung von 

Union Investment. 

Eigennutz oder Fremdvermietung? Ersteres wirft so gesehen 

zwar keine Rendite ab, doch fürs Alter hat man schon ein-

mal sichere vier Wände. Und wohnen muss man schließ-

lich immer. Interessanter jedoch ist die 

Investition in Immobilien, die anderwei-

tig genutzt werden.

Hier zeigen sich dann wieder die Par-

allelen zwischen wahrem Leben und 

Monopoly: Wer die Badstraße für 1200 

Spielmark kauft, bekommt anfangs nur 

40 Kröten Miete. Selbst mit Häusern oder 

einem Hotel drauf lohnt sich diese La-

ge kaum. Ganz anders bei der Goethe-

straße, dem Rathausplatz oder gar der 

Schlossallee: Die Straße für 8000 Mark 

kaufen, Hotel für 20 000 Mark drauf bau-

en – und dann auf einen Schlag 40 000 Mark Miete kassie-

ren. So geht Rendite.

Nach einer Studie der Privatbank Berenberg sind im wah-

ren Leben mit Immobilien immer noch fünf bis sieben Pro-

zent zu erwarten – wenn die Lage und das Objekt stimmen. 

Und diese Rendite lässt sich – dank Hebelwirkung – durch 

die Beimischung von niedrig verzinstem Fremdkapital auch 

noch in den zweistelligen Bereich drücken. 

Um im Ruhestand

 fi nanziell abgesi-

chert zu sein, bedarf 

es einer individuell 

abgestimmten

 Anlagestrategie
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Um ein Gebäude richtig zu bewerten, werden die Mietein-

nahmen dem Kaufpreis gegenübergestellt, für die Anfangs-

rendite spielt eine eventuelle Wertsteigerung keine Rolle.

Mehrparteienwohnhaus oder einzelne Wohnung? Diese Frage 

richtet sich an die eingeplanten Finanzen. Bei einer zu ver-

mietenden Wohnung ist man als Anleger limitiert. Steht die 

Wohnung leer, erzeugt sie schlichtweg keine Rendite. „Auch 

bei Immobilien kann das Prinzip des Splittens durchaus Sinn 

machen – den finanziellen Background vorausgesetzt“, sagt 

Bossert. Eine größere Risikostreuung auf mehrere Mieter 

kompensiert vereinzelte Ausfälle.

Doch Augen auf beim Häuserkauf. Neben Lage und Objekt 

ist die Umgebungsentwicklung ein maßgeblicher Punkt. Die 

demografische Entwicklung in Deutschland ist rückläufig. 

Heißt für die Anlageplanung? Innenstadtnahe Wohnungen 

im Erdgeschoss oder mit Aufzug und seniorengerechtem 

Ausbau haben hohes Potenzial für die Zukunft. In den Ge-

meinden der Ortenau wird sich laut Statistischem Landes-

amt die Zahl der 60- bis 85-Jährigen um bis zu 40 Prozent 

erhöhen. Allerdings gibt es von Ort zu Ort massive Unter-

schiede: In Seelbach soll es bis 2030 nur 15,9 Prozent mehr 

alte Menschen geben – in Ettenheim dagegen 37,9 Prozent, 

in Friesenheim 35,5 Prozent und in Neuried 36,8 Prozent. 

Offenburg liegt mit 21,7 Prozent ganz gut, in Lahr werde 

es 26,5 Prozent mehr Rentner geben (siehe Infografik auf 

dieser Seite). Die vollständigen Listen mit der Einwohner-

entwicklung in den Gemeinden der Ortenau finden Sie üb-

rigens online unter www.kalkuel-magazin.de. 

Vor diesem Hintergrund sind Investitionen in Senioren heime 

eine naheliegende und eventuell lohnende Anlageidee. Die 

Augustinum-Gruppe beispielsweise, bundesweit auf Rang 12 

›

›

Altersentwicklung Ortenauer Städte bis zum Jahr 2030

Ausblick 2030

Die Ortenau wird älter, 
die Bevölkerungszahl 
schrumpft, prophezeit das 
Statistische Landesamt. 
Allerdings ist die Entwick-
lung von Ort zu Ort sehr 
unterschiedlich

Geldanlage: Bevorzugte Anlageprodukte
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Ausgewählte Altersgruppen
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FÜR DEN NOTFALL
An später denken. Für Unternehmer bedeutet das 

immer auch, sich mit Worst-Case-Szenarien aus-

einander zu setzen. Was, wenn der Chef morgen 

ausfällt? Rechtsanwalt Markus Arendt rät dazu, früh-

zeitig Verantwortung zu teilen.

·  Bauen Sie eine zweite Führungsebene auf – 

und wählen Sie Ihre Führungskräfte sorgfältig 

aus. Achten Sie dabei unbedingt darauf, dass die-

se nicht nur die nötige fachliche, sondern auch 

die menschliche Qualifikation mitbringen, um 

Stellvertreteraufgaben im Unternehmens- und 

Unternehmer-Sinn wahrzunehmen.

·  Grundsätzlich gilt: Je kleiner Ihr Unternehmen, 

desto schwieriger ist es, das Unternehmen so 

zu organisieren, dass es auch ohne den Chef 

auskommt. Dass zumindest Gehälter und Rech-

nungen gezahlt werden können und die Firma 

handlungsfähig ist.  

Die Person, die Sie am ehesten auf eine solche 

Situation vorbereiten (und mit Vollmachten ver-

sehen) sollten, ist Ihr Lebensgefährte. Machen Sie 

sich nichts vor: Letzendlich ist es nur falsch ver-

standene Rücksichtnahme, wenn Sie als Unter-

nehmer glauben, Ihre private Umgebung nicht 

mit Ihren „Sorgen“ belasten zu können.

·  Ist es Ihnen – aus welchen Gründen auch immer 

– nicht möglich, Ihre Familie in das Unterneh-

men einzubeziehen oder die Firmenleitung an 

Interims-Manager zu übertragen, sollten Sie bei-

spielsweise Ihren Steuerberater, Ihren Rechtsan-

walt oder einer anderen Person Ihres Vertrauens 

unbedingt die Vollmachten geben, damit diese 

Ihr Unternehmen nach einem schweren Unfall 

oder nach Ihrem Tod verkaufen können. 

Raum für Zukunft: Mit 150 Architekten und Ingenieuren im 

Unter nehmen ist Vollack nationaler und internationaler Spe zia list 

für Gewerbe- und Industriegebäude. Wir entwickeln, planen und 

 realisieren intelligente Arbeitswelten mit Profi l. Kunden individuell 

und prozess orientiert. Wir denken heute schon an morgen. 

Sie auch? Dann sollten wir uns kennenlernen.

Vollack Offenburg I Fon 0781 13195910 | www.vollack.de

Voller 
Perspektiven.
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der großen Seniorenheim-Konzerne, wirbt um zahlungskräf-

te Kunden mit Theatern und Schwimmbädern, Fitnessräu-

men und Sprachkursen. Anlegern stellt der Initiator Hesse 

Newman 5,5 Prozent Rendite in Aussicht.

Nur auf Immobilien sollte man sich dann aber auch nicht 

verlassen. „50 Prozent Rentenversicherung und die restlichen 

50 Prozent, je nach Risikobereitschaft in Wohneigentum oder 

aktiv gemanagte Fonds“, sagt Patricia Junghanns-Wassmer, 

Chefin der Allianz Filialdirektion Offenburg. „Viele Unter-

nehmer verlassen sich noch zu sehr darauf, dass sie spä-

ter einmal ihren Betrieb gewinnbringend verkaufen kön-

nen.“ (mehr dazu ab Seite 46) Gleichzeitig aber zweifeln 

die Deutschen an der wichtigsten Säule ihrer Altersvorsorge: 

der Lebensversicherung. Binnen 15 Jahren ist der staatlich 

garantierte Rechnungszins von 4,0 Prozent auf 1,75 Prozent 

gesunken. Die Allianz geht daher in die Offensive. Im Vor-

griff auf eine weitere Senkung des Garantiezinses (in der 

Branche spricht man von 1,25 Prozent ab 2015) setzt die Al-

lianz auf „Perspektive“. Für die Fachzeitschrift „Euro“ schon 

jetzt das Produkt des Jahres.

Die neuartige Police des am besten kapitalisierten Lebens-

versicherers in Europa garantiert den Beitragserhalt und eine 

Mindestrente – gleichzeitig aber haben die Anlageexperten 

der Allianz die Möglichkeit, so mit dem Geld zu arbeiten, 

dass eine Überschussbeteiligung von 4,5 Prozent deklariert 

werden kann. Fast wie in alten Zeiten …

›

„ES GIBT KEINE ALTERNATIVE“
Niedrige Zinsen machen Lebensversicherungen das Leben 

schwer, denn die Balance zwischen Sicherheit und Rendite 

ist nicht mehr so einfach. Bei Thomas Lay von der Allianz 

fragten wir genauer nach.

Herr Lay, sind Lebensversicherungen ein Auslaufmodell?

Thomas Lay: Keinesfalls. Auch 2013 haben wir viele Kun-

den von der Lebensversicherung als wichtigster Säule 

der privaten und betrieblichen Altersvorsorge überzeugt. 

11,8 Millionen Vertragsstücke sind etwa 90 000 mehr als im 

Vorjahr. Zur Lebensversicherung gibt es in der privaten und 

betrieblichen Altersversorgung keine Alternative. 

Dennoch liest man, dass die Allianz 2013 weniger Po-

licen verkauft hat als je zuvor. Warum?

Lay: Die Neubeiträge im Segment Lebensversicherung 

sind um 23,6 Prozent auf rund 8,2 Milliarden Euro gestie-

gen. Dabei zeigte das Geschäft mit Einmalbeiträgen eine 

besondere Dynamik. Die Lebensversicherung ist für viele 

Menschen interessant, die sich mit einer einmaligen Ein-

zahlung eine lebenslange Rente sichern können. Zudem 

kommt ein substanzieller Teil der erhöhten Einmalbeiträge 

aus der Ausfinanzierung von langfristigen Verpflichtungen 

im Firmenkundengeschäft.

Warum steht die Lebensversicherung dann so in der Kri-

tik?

Lay: An der Behauptung, die Deutschen würden der Le-

bensversicherung nicht mehr vertrauen, ist nichts Wahres 

dran – das können Sie anhand unserer Zuwächse in 2013 

nachvollziehen. Jeder der Geld anlegen oder sparen will, 

ärgert sich derzeit über die niedrigen Zinsen. Die Lebens-

versicherung aber bietet in dieser Phase nach wie vor eine 

attraktive Verzinsung, und zwar weit über dem Niveau des 

Marktes. So bekommen die Kunden 2014 mit unserem Vor-

sorgekonzept Klassik eine Verzinsung von mindestens 4,2 

Prozent, beim Vorsorgekonzept Perspektive sogar 4,5 Prozent. 

Sie brauchen sichere und rentierliche Anlagen. Also we-

der griechische noch deutsche Staatsanleihen, oder?

Lay: Allianz Leben hat keinerlei Investitionen in griechische 

Staatsanleihen. Als langfristiger Investor konzentrieren wir 

uns darauf, unsere Verpflichtungen gegenüber den Kunden 

langfristig zu bedienen. Dabei verfolgen wir als Lebensversi-

cherer das Ziel, bei begrenztem Risiko eine möglichst attrak-

tive Rendite zu erreichen und streuen aus Sicherheitsgrün-

den die Kapitalanlagen breit über rund 50 Anlageklassen. 

Wie hat sich die Anlagestrategie der Allianz verändert?

Lay: Die Allianz ist global aufgestellt und hat weltweit Ka-

pitalanlage-Experten. Das ermöglicht uns eine sehr breite 

Diversifizierung und eine eigene professionelle Analyse, 

etwa für den Erwerb von Anleihen aus Schwellenländern 

oder auch von Unternehmensanleihen in den USA. Wir 

haben eigene Experten für Spezialfelder wie Infrastruk-

tur, Gasnetze oder erneuerbare Energie, zum Beispiel für  

Windkraftanlagen. Die Größe hilft uns auch beim Thema 

Kosten. Mit einem Aufwand von etwa 0,08 Prozent sind 

unsere Kapitalanlagekosten extrem niedrig. 

Thomas Lay,  Leiter Unternehmensberatung für 
betriebliche Altersversorgung bei der Allianz
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