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Das Emissionshaus Verifort Capital ist mit seinem neuen Immobilien-
fonds (AIF) fiir Privatanlger im Bereich Healthcare in Platzierung.

Mit unserem neuen Fonds »Verifort Capital HC1«
bieten wir Anlegern die Moglichkeit, sich am
Zukunftsmarkt von Immobilien im Pflegebereich
zu beteiligen. Aufgrund der demografischen
Entwicklung richten wir bewusst den Blick auf
diesen stark wachsenden Zukunftsmarkt und
investieren in Immobilien aus den Bereichen
stationdre Pflegeheime, betreutes Wohnen sowie
Tages- und ambulante Pflege in Deutschland.
Als Beteiligungs- und Immobilienunternehmen
stehen wir mit unserem Investmentansatz fir
Verldsslichkeit, Transparenz und Werthaltigkeit.

m X

Die wichtigsten Fakten zum Fonds

+ Mindestbeteiligung 5.000 € zzgl. Ausgabeaufschlag
von 5 %

« Vierteljdhrliche Ausschiittung in H6éhe von 4,75 % p. a.
vor Steuern (Prognose)
Wir, die Verifort Capital, haben selbst einen Betrag
von 1,6 Mio. € investiert.

Erfahren Sie mehr Giber unsere neuesten Aktivitdten
auf LinkedIn und Xing oder besuchen Sie uns auf:

www.verifort-capital.de

& Verifort Capital



https://www.verifort-capital.de/
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Wohin entwickelt sich der Vertrieb?

Welche neuen DIN-Normen kommen auf die Finanzvermittlung zu? Welche
neuen Tools gibt es zur Erleichterung von Beratungsgesprachen von Vermittlern
in der Investmentberatung? Welche neuen Urteile gibt es, die signifikante
Auswirkungen auf den Finanzvertrieb haben kénnen, wurden zuletzt gefallt?

Kénnen Produktgeber die ESG Vorgaben wirklich nachhaltig umsetzen? Wie
kénnen Anleger auch auf viele Jahre ihr Kapital sichern? Wie kénnen Anleger
sicher sein, dass sie wirklich nachhaltig investieren? Gibt es kunftig noch
Vermoégensanlagen im Sachwertebereich? Wie kénnen sich Finanzdienstleister
als Nachhaltigkeitsberater profilieren und ausbilden?

Sind Kryptowahrungen schon eine eigene Assetklasse? Welche Mdglichkeiten
haben Versicherer aus der Garantiefalle in der Anlage zu entkommen? Dies
waren wichtige Themen die beim Vertriebsgipfel Tegernsee im September 2021
diskutiert wurden.

In dieser Ausgabe finden Sie einen Uberblick tiber die aktuellsten vertrieblichen
Entwicklungen, Markteinschatzungen, Produkte und Dienstleistungen sowie
interessante vertriebsrelevante Urteile.

Wir winschen Ihnen eine spannende Lektlre und gute Geschafte!

Das Redaktionsteam
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Investmentquality -
Made with Passion

INTERVIEW

FBM: Wer ist die XOLARIS-Gruppe?

Stefan Klaile: Die XOLARIS Gruppe ist eine unabhangige Private Label -
Investmentplattform mit Fokus auf Alternative Investmentfonds (,AIF") in
den Assetklassen Private Equity, Immobilien, Erneuerbare Energien und
Schifffahrt sowohl flir professionelle als auch flir Privatinvestoren. Wir ver-
stehen uns als Service Management Company (,ManCo") und werden von
unseren Kunden als individueller Lésungsanbieter sehr geschatzt. Als
Service Dienstleister agieren wir stets im Interesse unserer Kunden, der
verwalteten AIF und ihrer jeweiligen Investoren unter stringenter Wahrung
der bestehenden aufsichtsrechtlichen Rahmenbedingungen.

Mit Hauptsitz in Liechtenstein agieren wir zudem an den Standorten Minchen,
Konstanz, Paris, Hongkong und Singapur.

FBM: Welche Dienstleistungen bietet ihr Unternehmen flr Produktgeber
und Vertriebe?

Stefan Klaile: Wir sind in der Lage die gesamte Wertschdpfungskette rund um
einen AIF abzubilden und fiir unsere Kunden Strukturierungs- und Abwicklungs-
dienstleistungen getreu unserem Motto, , Investmentquality — Made with Passion"
zu erbringen. Dabei stehen die individuellen Bedirfnisse unsere Kunden und
die Erarbeitung der optimalen Finanzierungslésung im Vordergrund. Durch
unsere Tochter-
gesellschaften
unter der Marke
LSunrise Capital®
bieten wir auBer-
dem samtliche ge-
sellschaftsrecht-
lich notwendigen
Funktionen an. In
Einzelfallen unter-
stltzen wir durch
unser internati-
onales Netzwerk
auch bei Fundrai-
sing.

VO TT IRRECIPF L'lel The YOLARIS Group

FBM: Welche Investmentvehikel sind besonders nachgefragt?

Stefan Klaile: Aktuell sehen wir eine hohe Nachfrage nach Spezial AIF s in
Deutschland und SICAV Strukturen in Liechtenstein. Gerade Liechtenstein
ist ein Uberaus interessanter Standort um einen AIF aufzulegen, kombiniert
Liechtenstein wie kein anderes Land die Regularien der AIFMD und dem
schweizer Wirtschaftsstandort. Wir kdnnen hier die flexiblen Mdéglichkeiten
einer SICAV Struktur mit den kurzen Wegen und damit Zulassungszeiten in
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Interview mit Stefan Klaile,
Grtiinder der Xolaris Gruppe

Liechtenstein kombinieren und haben gleichzeitig die Méglichkeit diesen AIFM auch in der
Schweiz zu vertreiben. Damit kombiniert der AIFM in Liechtenstein nahezu alle Mdglich-
keiten die es in Europa gibt.

FBM: Was macht ein erfolgreiches Investment aus?

Stefan Klaile: Erfolgreich Investments zeichnen sich in erster Linie dazu aus, dass diese
zum Rendite-/Risikoprofil eines Anlegers passen. Dabei gibt es keine Faustformel des
optimalen Investments. Als wir 2018 das erste AIFM Investment zum Thema BITCOIN
Mining aufgelegt hatten waren viele noch skeptisch. Heute sind diese Investments sehr
gefragt. Wir als XOLARIS sind offen fiir alle Themen um dann mit unseren Kunden zu
diskutieren wie aus dem Assets ein erfolgreiches Investment strukturiert werden kann.

FBM: Was sind flir XOALRIS spannende Investment-Themen?

Stefan Klaile: Aktuell sind die Themen ,Wasser" und ,Erneuerbare Energien" die Themen
der Zukunft. Aber auch das Gesundheitsthema lber Altersheime kommt immer starker in
den Fokus. Alle Themen vor dem Hintergrund, dass es sich um Assets mit stabilen Cash
Flows handelt und die Investoren den Nutzen bzw. den Mehrwert aus dem eigenen Umfeld
erfahren.

FBM: Wie beurteilen Sie die Zukunft der Sachwert-Retailvertriebes?

Stefan Klaile: Der Retailvertrieb wird immer ein zentrales Standbein der XOLARIS
sein. Nur Uber AIF “s haben die Investoren die Moglichkeit in Real Assets zu investieren
unter Wahrung des héchsten Anlegerschutzes den es derzeit in Europa gibt. Ein Grund
warum wir unser Dienstleistungsportfolio um den Standort Fankreich erweitern ist u.a.
die Beliebtheit von offenen Publikums AIF fir Immobilien - und Private Equity Invest-
ments. In Deutschland hatte der Publikums-AIF nach der Krise einen schweren Start.
Seitdem hat sich die Anzahl an verfligbaren P-AIF s erhdht und die Kunden haben die
Regularien der AIFMD akzeptiert und suchen ganz gezielt nach Investitionen in Real
Assets.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2021
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Solvium Capital GmbH
gewinnt FinanzBusinessPreis 2021

Mit dem FinanzBusinessPreis zeichnet FinanzBusinessMagazin.de, das Onlinemagazin fur
Entscheider der Finanzbranche, u.a. Unternehmen aus, die flir eine auBergewohnliche,
innovative Unternehmensentwicklung und erfolgreiche Investmentangebote stehen.In der
Kategorie “Sachwertinvestments" wurde Solvium Capital GmbH aus Hamburg ausgezeichnet.

INTERVIEW

»~Solvium Capital GmbH hat in den letzten Jahren im Segment
der Sachwertinvestments eine auBergewdhnliche Unter-
nehmensentwicklung genommen, vom Container-Direkt-
investments-Nischenanbieter hin zum internationalen
Logistikunternehmen. Mit transparenter Informationspolitik,
einem renditestarken Trackrecord fur bisher getatigte
Investmentangebote, konnte das Unternehmen in den
letzten Jahren Anleger und Vermittler Gberzeugen. Nun
haben die Hamburger mit neuen Investmentprodukten
auch den internationalen Markt im Visier. Besonders
hervorzuheben ist trotz des Unternehmenswachstums
die stets intensive Zusammenarbeit mit freien Vertrieb.
Herzlichen Glickwunsch!”, so Friedrich Andreas Wanschka,
Chefredakteur von FinanzBusinessMagazin.de, bei der
Ubergabe des FinanzBusinessPreis 2021 an Andre Wreth,
Geschaftsfuhrer der Solvium Capital GmbH. Die Preis-
verleihung fand im Rahmen des Vertriebsgipfel Tegernsee
am 6.September 2021 in Rottach-Egern statt.

FBM: Solvium Capital hat sich in den letzten Jahren zu einem erfolgreichen
Asset-Manager entwickelt. Was sind die Unterschiede zu anderen Sachwert-
anbietern?

André Wreth: Die Solvium-Gruppe ist ein weltweit agierender, vollintegrierter
Manager von Logistik-Assets. Das bedeutet, wir beherrschen samtliche Teile
der Wertschépfungskette und kdnnen sie entscheidend steuern. Beispielsweise
kaufen und vermieten Unternehmen der Solvium-Gruppe Container im
asiatischen Raum. Als Dienstleister kimmern sich diese Unternehmen unter
anderem um Reparaturen und die Instandhaltung von Containern. Zudem
dirigieren sie die Container an die flir eine Vermietung attraktivsten Stand-
orte. Die Finanzierung der Container erfolgt groBtenteils Uber Finanzprodukte
im deutschen Kapitalanlagemarkt.

Bei Solvium stehen also nicht nur die Konzeption einer Produktverpackung oder
der Vertrieb eines Produktes im Mittelpunkt. Vielmehr geht es um die Entschei-
dung eines Anlegers fiur einen Partner, der vollumfanglich im Markt agiert und
damit nicht nur umfangreiches Fachwissen, sondern auch wichtige Problem-
l6sungskompetenz mitbringt.

FBM: Wie steht Solvium Capital aktuell im Beteiligungsmarkt da?

André Wreth: Solvium befindet sich im 11. Jahr der Unternehmensgeschichte.
Gestartet sind wir 2011 mit den damals noch unregulierten Container-Direkt-
investments. Heute bieten wir privaten, semiprofessionellen und institutio-
nellen Anlegern Mdglichkeiten, sich am Megatrend der Logistik in Form von
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Interview mit André Wreth,
Geschéftsfihrer, Solvium Capital GmbH

Vermdgensanlagen, Alternativen Investmentfonds und SICAV-Fondsldsungen zu beteiligen.
Mittlerweile haben wir uns im Markt der Sachwertanlagen nachhaltig etabliert und glauben
sagen zu kdnnen, dass wir uns durch unsere einwandfreie Leistungsbilanz, Servicequalitat
und Transparenz einen besonders positiven Ruf bei Anlegern und Vermittlern erarbeitet
haben.

FBM: Warum sollten Vermittler ihren Kunden eine Investition in Angebote der Solvium
Capital empfehlen?

André Wreth: Logistik bewegt die Welt, und das nicht nur in Coronazeiten. Ich bin mir
sicher, dass es filr viele Anleger interessant ist, nicht nur fir Onlinebestellungen zu bezahlen,
sondern vielleicht auch daran mitzuverdienen. Und lukrativ ist es obendrein. Diese Story
kombiniert mit Produkten, die sich unter anderem durch eine Laufzeit von 3 bis 6 Jahren
und monatliche bzw. halbjahrliche Auszahlungen auszeichnen, macht die Zusammenarbeit
mit Solvium fur Vermittler attraktiv.

FBM: Was waren die wichtigsten Entwicklungsschritte des Unternehmens?

André Wreth: Die Unternehmensentwicklung war und ist durch viel Engagement und Dynamik
der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowie der Unternehmensleitung gepragt. Insofern
kdénnte ich an dieser Stelle eine ganze Reihe von Meilensteinen erwahnen. Besonders war
sicherlich, das erste Unternehmen im deutschen Kapitalanlagemarkt mit einem Prospekt
far Direktinvestments nach dem Kleinanlegerschutzgesetz gewesen zu sein. Auch der in
diesem Jahr in den Vertrieb gegebene Alternative Investmentfonds und die SICAV-Fonds-
[6sungen freuen uns sehr. Auf Seiten des Asset-Managements sind der Kauf und der Ausbau
des Containermanagers Noble Container Leasing mit Niederlassungen in Hongkong, Shanghai,
Singapur und Seoul seit 2013 sowie der Kauf des gréBten europdischen Vermietmanagers
fir Wechselkoffer, der Axis Intermodal Deutschland GmbH, im Jahr 2020 fir uns besonders
wichtige Entwicklungsschritte.

FBM: Wie haben Solvium-Kunden bisher abgeschnitten? Gibt es einen Track Record?

André Wreth: Ja, wir haben eine 100-prozentige Erflillungsquote bei samtlichen Angeboten
unseres Hauses. In unserer mittlerweile 10-jahrigen Unternehmensgeschichte haben
wir Uber 14.500 Vertrage mit Anlegern geschlossen und Uber 400 Mio. EUR flr Anleger

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2021
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investieren dirfen. Alle Miet-, Zins- und Rlickzahlungen wurden planmaBig und punktlich
geleistet. Vermutlich auch aus diesem Grund haben wir eine Nachzeichnungs- bzw.
Wiederanlagequote von weit Uber 50 %, in den vergangenen Monaten sogar Uber 70 %.
Unsere Vermittler und Kunden sind mit unserer Leistung sehr zufrieden.

FBM: Wie wollen Sie das Unternehmen weiterentwickeln?

André Wreth: Wir mochten die Produktvielfalt gerne aufrechterhalten, solange es die
rechtlichen Rahmenbedingungen zulassen, und es so den verschiedenen Anlegergruppen
weiterhin ermdglichen, sich an diesem Markt zu beteiligen und regelmaBige attraktive
Auszahlungen zu erhalten.

FBM: Auf welche Leistung sind Sie besonders stolz?

André Wreth: Solvium hat es geschafft, zu einem vollintegrierten, international auf-
gestellten Asset- Manager mit sehr gutem Ruf zu wachsen und sich in den jeweiligen
Teilmarkten zu etablieren.

FBM: Wie sehen Sie die Zukunft flir Ihr Geschéftsmodell?

André Wreth: Ambivalent: Wir werden auch in Zukunft bemiht sein, transparente,
einfach nachvollziehbare und rentable Investments zu konzipieren und zu vertreiben.
Jedoch werden wir auch regelmaBig vor neue Herausforderungen in Form von zusatz-
lichen Regulierungen gestellt. Manche erachten wir als durchaus sinnvoll, bei manch
anderen haben wir das Gefluhl, dass das Kind mit dem Bade ausgeschittet wird. Trotz-
dem nehmen wir die Herausforderungen an und versuchen weiterhin, fir unsere Ver-
mittler und Anleger Produkte nach dem Win-win-win-Prinzip zu konzipieren.

FBM: Welchen Stellenwert hat der Finanzvertrieb fur Solvium Capital?

André Wreth: Insbesondere der freie Finanzvertrieb liegt uns besonders am Herzen.
Wir haben viele Vertriebsunternehmen und Vertriebspartner, mit denen wir quasi seit
der ersten Stunde bzw. seit vielen Jahren intensiv, vertrauensvoll und zukunftsorien-
tiert zusammenarbeiten. Diesen Weg wollen wir auch in Zukunft gehen. Wir empfinden
Demut und groBe Dankbarkeit gegenuber der Leistung und dem Vertrauen, das uns
regelmaBig entgegengebracht wird.

Wichtige Hinweise

Dies ist eine Marketingmitteilung der Solvium Capital Vertriebs GmbH, Englische Planke 2, 20459 Hamburg, die ausschlieBlich
Informationszwecken dient. Sie erhebt keinen Anspruch auf Vollstdndigkeit. Sie stellt weder eine Anlageberatung noch eine
Anlageempfehlung/ Finanzanalyse noch ein Angebot zum Erwerb eines Anlageprodukts dar. Eine Anlageentscheidung muss
immer auf der Priifung des Verkaufsprospekts des jeweiligen Produkts beruhen. Die vollstdndigen Angaben zum jeweiligen
Produkt, einschlieBlich der Darstellung der jeweiligen wesentlichen Risiken, sind einzig dem jeweiligen Verkaufsprospekt zu
entnehmen. In der Vergangenheit erzielte Ertrédge bzw. Renditen und Prognosen sind keine Garantie und kein Indikator fiir
zukinftige Gewinne bzw. Auszahlungen.

Hinsichtlich der Vermogensanlage ,,Logistik Opportunitaten Nr. 3" ist zusédtzlich zu beachten:
Der Erwerb der Vermégensanlage ist mit erheblichen Risiken verbunden und kann zum vollstdndigen Verlust des eingesetzten
Vermdgens fiihren. Der in Aussicht gestellte Ertrag ist nicht gewéhrleistet und kann auch niedriger ausfallen.

Der verdffentlichte Vermdgensanlagen-Verkaufsprospekt zu dieser Vermoégensanlage und evtl. Nachtrdge hierzu sowie das
Vermégensanlagen-Informationsblatt sind auf der Internetseite www.solvium-capital.de/logo3 abrufbar oder kbnnen kosten-
los bei der Solvium Logistik Opportunitdten Nr. 3 GmbH, Englische Planke 2, 20459 Hamburg angefordert werden.
Verkaufsunterlagen zu etwaigen weiteren von der Solvium Capital Vertriebs GmbH vertriebenen Anlageprodukten sind in
deutscher Sprache auf der Internetseite www.solvium-capital.de abrufbar.
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Das waren die beherrschenden
Themen beim Vertriebsgipfel
am Tegernsee

Am 6. und 7. September fand der 14. Vertriebsgipfel-Tegernsee im exklusiven, personlichen
Rahmen mit rund 50 Entscheidern aus der Versicherungs-, Investment- und Vertriebswelt statt.

Ein bunter StrauB an Themen, moderiert von Friedrich Andreas Wanschka, wmd-broker-
channel.de/ RedaktionMedien Verlag, zeigten den Teilnehmern interessante Einblicke und
Erkenntnisse u.a. in Vertriebsrechts-, ESG Investments-, Digital Assets-, und vielerlei
Vertriebsansatze auf. Auch der traditionelle Blick hinter die Kulissen des politischen Berlins
aus Sicht der Finanzdienstleistungsbranche durfte nicht fehlen. Hier prasentierte Norman
Wirth, geschaftsfihrender Vorstand des AFW Bundesverband Finanzdienstleistung, die
aktuellsten Entwicklungen.

Es waren 20 verschiedene Themen die an beiden Tagen vorgetragen oder diskutiert
wurden:

Wo geht es hin mit dem Vertrieb? Welche neuen DIN-Normen kommen auf die Finanzver-
mittlung zu? Welche neuen Tools gibt es zur Erleichterung von Beratungsgesprachen von
Vermittlern in der Investmentberatung? Welche neuen Urteile gibt es, die signifikante Aus-
wirkungen auf den Finanzvertrieb haben kénnen, wurden zuletzt gefallt?

Kénnen Produktgeber die ESG Vorgaben wirklich nachhaltig umsetzen? Wie kédnnen Anleger
auch auf viele Jahre ihr Kapital sichern? Wie kdnnen Anleger sicher sein, dass sie wirk-
lich nachhaltig investieren? Gibt es
kinftig noch Vermdgensanlagen im
Sachwertebereich? Wie kénnen sich
Finanzdienstleister als Nachhaltig-
keitsberater profilieren und aus-
bilden?

Sind Kryptowahrungen schon eine
eigene Assetklasse? Welche Még-
lichkeiten haben Versicherer aus
der Garantiefalle in der Anlage zu
entkommen? usw. -
Es war spannend. In den Pausen und Abends wurde viel diskutiert. Auch zwei Finanz-
BusinessPreise wurden in diesem Jahr vergeben. Zum einen in der Kategorie Sachwertin-
vestments an Solvium Capital GmbH, fir eine auBergewdhnliche Unternehmensentwicklung,
transparenter Informationspolitik, starken Trackrecord flr Anleger und sehr positive
Zusammenarbeit mit Vermittlern.

Zum anderen an Uwe Kremer, km-i, Geschaftsflihrer des markt intern Verlags, flr seinen
auBerordentlichen, weit Uber journalistische, redaktionelle Tatigkeit hinausgehenden
jahrelangen Einsatz im politischen Berlin fiir die Branche, speziell den freien Finanz-
dienstleistern. Diese Leistung wurde mit dem persdnlichen Ehrenpreis Medien, geehrt.

Wie jedes Jahr, waren auch diesmal prominente Branchenmedien vor Ort, die auch teilweise
direkt aus dem Saal berichteten.

Der nachste Vertriebsgipfel findet am 14. und 15. Februar 2022 wieder in Rottach-Egern
statt. Dann wieder wie gewohnt mit dem Ausblick auf das Finanzdienstleistungsjahr 2022,
neuen rechtlichen Entwicklungen, Auswirkungen der Bundestagswahl auf die Branche, Ver-
mittler und Produktgeber und innovativen, spannenden Vertriebsthemen, Dienstleistungen
und Produkten.

Anmeldung unter www.Vertriebsgipfel-Tegernsee.de

Bericht in der finanzwelt: https://finanzwelt.de/rueckblick-vertriebsgipfel-tegernsee/

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2021
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Wie attraktiv sind
Healthcare-Immobilien
als Investitionsobjekte?

FBM: Was sind Healthcare-Immobilien?

Rauno Gierig: Bei Healthcare-Immobilien handelt es sich um eine beson-
dere Immobilienklasse. Allgemein sprechen wir hier von Objekten aus dem
Gesundheitsbereich. Das kdnnen zum einen klassische medizinische Einrich-
tungen wie Krankenhauser oder Reha-Kliniken sein, aber genauso beispiels-
weise Sozialeinrichtungen wie Pflegeheime oder Einrichtungen flr betreutes
Wohnen. Es geht also um Dienstleitungen rund um die medizinische Versor-
gung, Rehabilitation und Pflege. Die individuellen Nutzungsarten unter dem
Oberbegriff Healthcare-Immobilien sind vielfaltig, gleichzeitig sind die gesetz-
lichen Rahmenbedingungen streng und die Anspriiche an Betreiber und Ein-
richtungen hoch - schlieBlich geht es in diesem Bereich um die Gesundheit
von Menschen. Wer sich mit Healthcare-Immobilien beschaftigen will, muss
entsprechend viel Expertise und Erfahrung mitbringen.

FBM: Warum eignen sich Healthcare-Immobilien als Investitionsobjekte?

INTERVIEW

Rauno Gierig: Healthcare-Immobilien wie Pflegeeinrichtungen helfen, die
Herausforderungen des demografischen Wandels in Deutschland zu bewaltigen.
Denn der Anteil dlterer Menschen in unserer Gesellschaft nimmt immer weiter zu.
Einerseits weil die Lebenser-
wartung weiter steigt, ande-
rerseits weil jungere Gene-
rationen geburtenschwacher
sind als es noch die Gene-
ration der Babyboomer war.
Mit dem zunehmenden Alter
der Gesellschaft steigt aber
auch der Bedarf an Pfle-
ge und Betreuung im Alter,
und damit die Nachfrage
nach geeigneten Pflegeplat-
zen, |angfristig an. Bis 2030 Quelle: © M.a.u - AdobeStock.com
dirfte sich die Zahl pflege-

bedlrftiger Menschen hierzulande um rund 700.000 auf Uber vier Millionen
erhéhen, bis 2050 sogar auf mehr als funf Millionen. Wir haben aktuell in
Deutschland rund 13.600 Pflegeheime, mit etwa 930.000 Pflegeplatzen,
deren Auslastung im Jahr 2017 bereits bei Gber 90 Prozent lag. Bei steigender Tendenz
kénnten bis 2030 rund 300.000 Pflegeplatze fehlen. Entsprechend bietet die
weiterwachsende dauerhafte Nachfrage nach Pflege- und Betreuungsplatzen
sehr gute Mdéglichkeiten flr langfristige Investitionen. Denn der demogra-
fische Wandel wird sich weiter fortsetzen, und das im Gegensatz zu Wohn-
oder Gewerbeimmobilien ganz oder zu sehr groBen Teilen konjunkturunab-
hangig.

1 2 VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2021
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Interview mit Rauno Gierig,
Geschéftsfihrer bei Verifort Capital

FBM: Was bietet Verifort Capital an Investitionsméglichkeiten in diesen Marktsegment?

Rauno Gierig: Wir bieten mit unserem ersten Healthcare-AIF, dem Verifort Capital HC1,
einen Fonds, der gezielt in Immobilien wie Pflegeeinrichtungen und -wohnanlagen, Einrich-
tungen flr betreutes Wohnen sowie flir die Tagespflege investiert. Dabei legen wir groBen
Wert auf Diversifikation. Das heiBt, wir nehmen bewusst Objekte aus verschiedenen Regionen
Deutschlands mit unterschiedlichen Betreibern in das Fondsportfolio auf, um Risiken flr
unsere Anleger zu minimieren. Den Verifort Capital HC1 haben wir Ende 2020 gestartet
und damit den Auftakt einer ganzen Serie von Publikums-AIFs zu Healthcare-Immobilien
gelegt. Nach vollstandiger Platzierung dieses ersten Fonds werden wir Anlegern also auch
in Zukunft Investitionsmaoglichkeiten in diesen Zukunftsmarkt bieten.

FBM: Was sind die wichtigsten Argumente fur ihr aktuelles Fondsangebot?

Rauno Gierig: Unser Fonds Verifort Capital HC1 richtet sich als Publikums-AIF bewusst
auch an Privatanleger, die bereits ab 5.000 Euro investieren kénnen. Die prognostizierte
jahrliche Ausschittung des AIF liegt bei 4,75 Prozent, die wir quartalsweise an die Anleger
des Fonds ausschitten. Bei der Auswahl der Fondsobjekte haben wir Expertise und lang-
jahrige Erfahrung mit Pflegeeinrichtungen in unserem Management, gleichzeitig kénnen
wir mit unserem Schwesterunternehmen Carestone auf einen der fihrenden Anbieter fur
Pflegeimmobilien in Deutschland bauen. Bei der Objektauswahl steht fur uns neben
klassischen Renditekriterien jedoch auch der Nutzen im Fokus. Denn durch die Investiti-
onen in solche Objekte sichern Anleger nicht nur langfristig ihr Geld, sondern sorgen auch
daflir, dass Healthcare-Immobilien gebaut, modernisiert und betrieben werden kénnen.
Zugleich tragen sie generationsubergreifend dazu bei, dass altere Menschen in Deutschland
durch Pflegeimmobilien ihre Freiheit aufrechterhalten kénnen, bis ins hohe Alter selbstbe-
stimmt zu leben und einen Platz zu haben, an dem sie gut versorgt und betreut werden.

FBM: Wie wird der aktuelle Fonds von Investoren angenommen?

Rauno Gierig: Mit dem bisherigen Platzierungsverlauf sind wir sehr zufrieden. Die In-
vestitionsmadglichkeiten, gerade flr Privatanleger, in Pflegeimmobilien sind begrenzt.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 202
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Direktinvestitionen, beispielsweise in Pflegeapartments, bringen aufgrund hoher Ein-
stiegspreise und mangelnder Diversifikation groBe Risiken flr Privatinvestoren mit
sich. Die Mdglichkeit, durch einen AIF Uber verschiedene Regionen und Nutzungs-
arten gestreut zu investieren, und das mit deutlich geringeren Betragen, ist flr viele
Privatanleger sehr attraktiv.

FBM: Was schatzen Vertriebspartner an Verifort Capital?

Rauno Gierig: Wir stehen unseren Vertriebspartnern mit jeglicher Unterstlitzung, die sie
von einem Qualitatsanbieter erwarten durfen, zur Seite. Gerade das vergangene Jahr mit
den Einschrankungen durch die Corona-Pandemie hat uns allen gezeigt, wie wichtig un-
komplizierte und der Situation entsprechende Betreuung und Hilfe ist. Neben klassischen
Vertriebs- oder Prifunterlagen bieten wir unseren Partnern regelmaBige Webinare und
Schulungen, auBerdem unterstltzen wir ihre Arbeit durch digitale Zeichnungsstrecken,
so dass sie genau die Mittel an der Hand haben, mit denen sie in ihrer Kundenarbeit und
-betreuung am besten arbeiten kénnen.

verTrieBsSGIPFeL | TeGgernsee (2022

15. Vertriebs-Entscheidertreff
der Finanz- und Versicherungsbranche

Termin: 14. / 15. Februar 2022

www.vertriebsgipfel-tegernsee.de
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FinanzBusinessMagazin | INTERVIEW

FinanzBusinessPreis 2021.:
Ehrenpreis Medien fiir Uwe Kremer,
kapitalmarkt-intern

Mit dem FinanzBusinessPreis zeichnet FinanzBusinessMagazin.de, das Onlinemagazin fur
Entscheider der Finanzbranche, u.a. Personen aus, die auBergewdhnliches fur Vertrieb und
Branche geleistet gaben.

»~Der FinanzBusinessPreis 2021 in der Kategorie Ehrenpreis Medien, geht an Uwe Kremer,
langjahriger Chefredakteur von kapitalmarkt-intern und Geschaftsfiuhrer markt intern
Verlag. Mit seinem auBerordentlichen, weit Uber journalistische, redaktionelle Tatigkeit
hinausgehenden jahrelangen Einsatz im politischen Berlin fir die Branche, speziell fur
die freien Finanzdienstleister, zeigt Uwe Kremer ein beispielloses Engagement, sozusagen
ehrenamtlich. Diese persdnliche Leistung ist herausragend, deshalb ist es mir eine Ehre
Herrn Uwe Kremer den FinanzBusinessPreis 2021 zu Uberreichen. Mehr kann man flr die
Branche nicht machen®, so Friedrich Andreas Wanschka, Chefredakteur von FinanzBusiness-
Magazin.de, in seiner Laudatio.

Die Preisverleihung fand im Rahmen des Vertriebsgipfel Tegernsee am 6.September 2021
in Rottach-Egern statt.

FBM: Herr Kremer, Sie und ‘k-mi'
sind seit vielen Jahren bekannt dass
Sie sich stark fiir die Belange der
Vermittler in der Finanzbranche be-
sonders gegentiber der Politik ein-
setzen. Wie kam es eigentlich dazu?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Das liegt
praktisch in der DNA der ‘markt
intern'-Verlagsgruppe. Schon seit
der Grindung 1971 richten wir uns
mit unseren Uber 30 Publikationen
ganz Uberwiegend an den mittel-
standischen Unternehmer in seiner
jeweiligen Branche. Dabei berich- o tanlicher Ennenprels
ten wir nicht nur, sondern vertre-
ten die Interessen der Betriebe
- bei Produktgebern, Lieferanten
aber auch in der Politik.

Uwe Kremer |
ettt bbbl

INTERVIEW

Deshalb hat der Verlag zu seinem
25jahrigen Jubildum 1996 den Deut-
schen Mittelstandspreis geschaffen. Erster Preistrager war Gerhard Schrdder,
es folgten u. a. Roman Herzog, Christian Wulff, die EU-Kommissare Karel van
Miert, Viviane Reding oder zuletzt Bundesbankprasident Jens Weidmann, als
letzter Mahner einer verninftigen Geldpolitik in der EZB. Erwahnen mdchte ich
noch Frank Schaffler, der 2010 zum Kustos des deutschen Mittelstands berufen
wurde und immer wieder den Interessen der Vermittler im Bundestag Gehdr
verschafft.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2021
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Bei mir persdnlich geht das bis zu Beginn der 90er Jahre zurlick. Wir haben damals ver-
sucht ein selbstverwaltetes Berufsbild flur Finanzdienstleister zu etablieren. Als der Re-
gulierungsdruck auf die Branche immer gréBer wurde, reichten Gesprache mit Politikern
nicht mehr aus. So bin ich schlieBlich 2004 als Sachverstandiger zu einem Gesetzgebungs-
verfahren vom Bundestag hinzugezogen worden und war auch bei der Erarbeitung der
Verordnung im Finanzministerium dabei. Mit drei Sachverstandigen war das damals ein
sehr handverlesener Kreis. Seitdem waren wir mit den ‘k-mi‘'-Kollegen in einer Vielzahl
von Gesetzgebungsverfahren im Bundestag, bei Ministerien oder in Fachgesprachen bspw.
bei der BaFin eingebunden. Da diese Tatigkeiten quasi ehrenamtlich laufen, heiBt das viel
Zusatzarbeit an Abenden oder am Wochenende. Das klappt nur, weil hier das gesamte
‘kapital-markt intern*-Team mitzieht.

FBM: Was treibt Sie persénlich an sich fur die Vermittlerschaft im politischen Berlin so
stark zu machen?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Der Mittelstand ist mir eine echte Herzensangelegenheit. Wir
sind ein mittelstédndischer Verlag und ich bin der festen Uberzeugung, dass mittelstan-
dische Unternehmer Herz und Seele einer sozialen Marktwirtschaft sind. Deshalb funk-
tioniert die Einheit der Interessenvertretung flur die qualifizierten Vermittler und echten
Anlegerschutz so gut. Der Vermittler vor Ort hat ein existenzielles Interesse an einer lang-
fristigen Kundenbeziehung. Er trifft seine Kunden im Verein oder beim Backer. Wenn da
Schrott vertrieben wird, ist er nicht nur einen Kunden, sondern gleich ganz viele los. Also
versuchen selbstandige Vermittler vor Ort immer, ihren Kunden ein vernlinftiges Produkt
anzubieten.

Zudem spielen die demographische Entwicklung oder der Klimawandel eine gréBere Rol-
le, und auf individueller Ebene verandern sich berufliche und private Lebenssituationen
schneller als friher. Den steigenden Beratungsbedarf bspw. bei der Altersvorsorge kénnen
nur qualifizierte Vermittler vernlftig befriedigen. Deshalb kommt den Vermittlern auch
gesamtgesellschaftlich eine enorm wichtige Aufgabe zu.

FBM: Was waren denn die wichtigsten Entscheidungen in Bezug auf den Vertrieb die Sie
jeweilig im Vorfeld begleitet oder mitgestaltet haben?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Da hat unser ‘k-mi‘-Team sicher einiges erreicht. Zunachst
ist es die Verhinderung des geplanten Provisionsverbots. Andere EU-Staaten sind vorge-
prescht und auch in Deutschland steht ein Provisionsverbot immer wieder zur Diskussion.
Deshalb ist die Aufkléarung Uber die negativen Folgen eines Provisionsverbots wie bspw.
in GroBbritannien so wichtig und findet sich in der ‘k-mi‘-Berichterstattung. Zudem haben
wir uns hier auch bei entsprechenden ESMA-Konsultationen u. a. zur MiFID II eingebracht.

Zweite wichtige Entscheidung ist, dass die Aufsicht Gber die Vermittler bei den Gewerbe-
amtern und Kammern verbleibt und nicht auf die BaFin Ubertragen wird. Hier war der Ge-
setzentwurf schon im Bundestag und wir konnten die Aufsichtstibertragung buchstéablich in
letzter Sekunde gemeinsam mit weiteren Verbanden wie dem AfW und Votum verhindern.

Aber Vermittler brauchen gute Produkte, deshalb haben wir uns sehr intensiv an der Erarbei-
tung des Kapitalanlagegesetzbuches sowie Fortentwicklung des Vermégenanlagengesetzes
beteiligt, z. B. durch das Kleinanlegerschutzgesetz und das aktuelle Anlegerschutzstarkungs-
gesetz. Da wir frih in unseren Analysen z. B. vor Prokon und P&R gewarnt haben, konnten
wir unsere Expertise bei den Anhérungen glaubwlirdig einbringen und darauf drangen, dass
nicht die gesamte Branche flir wenige Schwarze Schafe in Sippenhaft genommen wird.

FBM: Bei Politikern haben die Finanzdienstleistungs-Vermittler und Makler keine gute
Reputation, wenn man sich die Aussagen seit vielen Jahren zum Berufsstand anhort.
Warum haben Vermittler einen so schweren Stand?
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Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Wenn der Kunde sich entscheidet, die Altersvorsorge lieber ins
nachste Auto zu investieren, oder eine Uberraschende Scheidung die Hausfinanzierung
durcheinanderwirbelt, ist das nicht die Schuld des Vermittlers. Aber haufig wird die Verant-
wortung auf den Vermittler als Fehlberatung abgewalzt. Bei fast 80 Millionen Versicherten
und Anlegern kennt auch jeder Politiker einen solchen Fall. Zudem herrscht in der Politik
die Ansicht, dass die Vermittlung von Versicherungen oder Kapitalanlagen nichts kosten
darf. Hier werden die Vorarbeiten bei der Produktauswahl, der Aufwand fir die Kunden-
betreuung, die zahlreichen Beratungsgesprach ohne Abschluss etc. nicht gesehen bzw.
wertgeschatzt.

FBM: Was misste gedndert werden? Gibt es in anderen Ldndern bessere Umsetzungen?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Die meisten anderen Lander funktionieren noch starker Uber
die GroBbanken, beneiden uns aber um unseren Mittelstand. Erstens musste der Mittelstand
gestarkt und nicht noch mit weiterer Blrokratie liberzogen werden. Zweitens musste die
Anerkennung des Berufsbildes verbessert werden. Der einzelne Vermittler wird von seinem
Kunden wertgeschatzt, aber die Gesamtheit der Vermittler nicht. Drittens misste die
gesamte Arbeitsleistung eines Vermittlers gesehen werden und daftr im Gegenzug eine
vernunftige Entlohnung akzeptiert werden. Aber das sind leider wohl fromme Winsche,
die Vermittler selbst waren hier auch gefragt, sich starker zu engagieren oder ihre Vertreter
zu unterstutzen.

FBM: Wer unterstltzt Sie eigentlich in dieser Tatigkeit als Flrsprecher der Branche?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Da sind naturlich in erster Linie die Abonnenten von ‘kapital-markt
intern'. Diese zahlen mit Ihren Abobeitragen letztlich unser Engagement. Das kénnen gerne
mehr werden. Wir bieten Information und Interessenvertretung fir die Vermittler — soweit
der Werbeblock. Zudem koordinieren wir seit 2013 die Bundesarbeitsgemeinschaft mittel-
standischer Investmentpartner/BMI. Diese wird von neun Produktgebern unterstltzt, alle
langjahrig am Markt aktive mittelstandische Anbieter. Sowohl aus der Vermittlerschaft als
auch von den Produktgebern erhalten wir haufig Zuspruch flir unsere Erfolge, aber selbst
Geld daftr in Form eines Abos oder eines Mitgliedsbeitrages leisten dann doch nur wenige
Aktive. Ohne den quasi ehrenamtlichen Einsatz der ‘k-mi‘*-Kollegen ware das Engagement
fir die Branche nicht zu stemmen.

FBM: Auf was sind Sie besonders
stolz was Sie flir die Vermittler erreicht
haben?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Dass wir
unseren Teil dazu beitragen konnten,
dass es in Deutschland nach wie vor
einen nennenswerten Berufsstand
von bank- und konzernunabhan-
gigen Vermittlern gibt. Stolz sind wir
darauf, dass sich Anlegerschutz und
Mittelstandspolitik auf diese Weise er-
ganzen.

FBM: Was kommt als néchstes auf die Branche zu?

Dipl.-Kfm. Uwe Kremer: Das kommt sehr auf die Bundesregierung an, die je nach Zu-
sammensetzung zur echten Existenzfrage flr die Vermittler werden kann. Zwei Tendenzen
werden auf alle Falle bleiben: Der Kapitalmarkt wird immer starker flir den Klimaschutz
eingespannt und die Regulierung wird weiter fortschreiten. Uns wird die Arbeit fur die
Vermittler und die gesamte Branche also leider nicht ausgehen.
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3 Praxis-Tipps fur Cyber-Sicherheit
und Datenschutz im Maklerburo

er sichere und DSGVO-konforme
DUmgang mit Daten ist fur Vermittler

eine der groBten Herausforde-
rungen der Digitalisierung. Doch so komplex
und zeitintensiv das Thema auch ist - schon
mit kleinen MaBnahmen kénnen Vermittler
ihren Datenschutz verbessern. Rainer
Midderhoff, Chief Information Security
Officer der LV 1871, hat drei konkrete
Praxis-Tipps fur Maklerburos.

Als Versicherer gelten bei der LV 1871 seit
jeher die hdéchsten Standards zum Schutz
persdnlicher und sensibler Daten. Aber auch
Vermittler missen sich mit der DSGVO aus-
einandersetzen. Wie Vermittler und kleinere
Unternehmen schon mit wenig Aufwand
einen groBen Mehrwert erzielen kdnnen,
zeigt die LV 1871 mit drei Tipps.

Quelle: © Pixabay.com % T

Tipp 1:
Keine Sicherung - kein Mitleid

Wer sensible Daten speichert und verar-
beitet, muss sie auch sichern. Nur so kénnen
sie zeitnah wiederhergestellt werden,
wenn aufgrund von technischen Defekten,
menschlichen Fehlern oder auch Hackeran-
griffen Datenverlust eintritt. Dann namlich
gilt: ,Keine Sicherung - kein Mitleid. Klingt
vielleicht drastisch, macht aber deutlich,
wie wichtig die konsequente Datensiche-
rung ist. Das gehoért zu den absoluten
Grundlagen des sicheren Umgangs mit
personenbezogenen Kundendaten. Wer
sich nicht regelmaBig um ein Backup kiim-
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mert, geht ein groBes Risiko ein“, erklart
Rainer Midderhoff, Chief Information Security
Officer der LV 1871.

Wichtiger Hinweis vom Profi: Die Daten
immer auf einem externen Speichermedium
sichern, das getrennt vom Netzwerk und
bestenfalls auch in einem anderen Raum
bzw. Gebaude aufbewahrt wird. So wird
dem Datenverlust nicht nur durch Cyber-
angriffe, sondern auch durch Brand oder
Uberspannung vorgebeugt.

Tipp 2:
Ein gutes Passwort findet man nicht
im Duden

Hackerangriffe und Datendiebstahle haben
in den vergangenen Jahren neue Dimensi-
onen angenommen. Langst sind nicht mehr
nur groBe Unternehmen oder kritische
Infrastruktur davon betroffen. Gerade
im Homeoffice gehen viele Kompromisse
ein: Die Rechner sind daheim schlechter
geschitzt und bieten damit eine gréBere
Angriffsflache. Sichere Passworter kénnen
hier schon eine erste wirkungsvolle Hlrde
aufbauen. Der Tipp vom Profi: Passwor-
ter sollten mdglichst lang sein und nicht
aus Wortern bestehen, die so im Duden
zu finden sind. AuBerdem sollten Pass-
worter nicht mehrfach verwendet wer-
den: Pro Logln ein eigenes Passwort. Wer
den Uberblick Uber die vielen Passworter
verliert, dem kann ein Passwortmanager,
beispielsweise als App, Abhilfe schaffen.

Gut zu wissen librigens: Es gibt Daten-
banken, in denen gehackte Zugange und
Passworter eingesehen werden kdénnen:
Zum Beispiel auf der Website haveibe-
enpwned.com kdnnen Nutzer schnell und
einfach feststellen, welche ihrer Zugange
in der Vergangenheit einem Datendieb-
stahl zum Opfer gefallen sind. Dann heiBt
es: Account I6éschen, wenn er nicht mehr
benétigt wird, und ansonsten das Pass-
wort andern - auch bei allen weiteren
Zugangen, die Uber dasselbe Passwort
laufen.



Tipp 3:
Jede Cloud ist der Rechner eines anderen

Kaum ein Bereich wurde von den Ent-
wicklungen zu Cybersicherheit und Daten-
schutz so stark beeinflusst wie die Cloud,
die inzwischen flr so gut wie alle Unter-
nehmen eine wichtige Technologie dar-
stellt. Sie ermdéglicht den Zugriff und den
Transfer von groBen Datenmengen. Doch
was genau ist eine Cloud eigentlich? ,Ein-
fach gesagt ist die Cloud ein Rechner von
jemand anderem, namlich einem externen
Anbieter. Wichtig ist es also, sich einen
vertrauenswirdigen Anbieter zu suchen,
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dessen Rechner man filir die sensiblen Da-
ten nutzt", empfiehlt Rainer Midderhoff.

Vermittler sollten sich die Datenschutz-
bestimmungen der Anbieter daher genau
durchlesen. Abgesehen davon gibt es auch
den regulatorischen Aspekt: Uber die DS-
GVO ist geregelt, dass der Firmensitz des
Cloud-Anbieters und auch die Server inner-
halb der EU angesiedelt sein sollten. ,Bei
der LV 1871 arbeiten wir mit groBen und
besonders sensiblen Datenmengen, flr die
wir vorzugsweise Inhouse -Ldsungen ein-
setzen", sagt der Sicherheitsexperte.
Autor: www.lv1871.de

Grof3e Mehrheit der Finanzprofis
erwartet weiter fortschreitende
Digitalisierung der Beratung

ie Bedeutung digitaler Elemente
Dim Berater-Alltag wird, auch vor

dem Hintergrund der Corona-
pandemie, weiter stark ansteigen. Da-
von gehen 95% der befragten Vertrieb-
spartner in einer Umfrage der European
Bank for Financial Services GmbH (eba-
se®) aus. Bei einer aktuellen Umfrage
der European Bank for Financial Services
GmbH (ebase®) unter 121 Finanzprofis
in Deutschland hat die Uberwiegende
Mehrheit die Uberzeugung geaduBlert,
dass die Digitalisierung trotz der bereits
erreichten Fortschritte weiter voran-
schreiten wird: 95% der Befragten ha-
ben angeben, dass ihrer Meinung nach
die Bedeutung digitaler Elemente in der
Beratung weiter steigen oder sogar stark
steigen wird. ,Dieses Ergebnis macht
deutlich, dass die digitale Unter-
stltzung der Beratung eher noch am
Anfang steht und noch deutlich zuneh-
men wird. Die Corona-Pandemie hat ge-
zeigt, wie schnell erste digitale Schritte
umgesetzt werden kénnen. Die Berater
erwarten, dass dieser Trend sich fortsetzen
wird", sagt Kai Friedrich, Sprecher der
Geschaftsfihrung von ebase.
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Quelle: © Pixabay.com

Die im vergangenen Jahr, vor dem Hinter-
grund von Corona, teilweise eingefiihrten
Video-Beratungsformate sowie die ver-
starkte Nutzung von Online-Banking und
-Brokerage sind nur als erster Schritt an-
zusehen, wie die Umfrage zeigt. Flr eine
Weiterentwicklung, beispielsweise mit
digitalen Tools, die bei der Beratung unter-
stltzen, scheinen Berater ausgesprochen
aufgeschlossen zu sein. ,Allerdings muss
beachtet werden, dass das digitale Angebot
nicht bei allen Finanzprofis gleich weit ent-
wickelt ist. Dennoch ist sehr positiv, dass
der Trend in diese Richtung zeigt, ganz
gleich, von welchem Niveau aus."

Eine steigende Bedeutung digitaler
Elemente ist allerdings nicht damit
gleichzusetzen, dass personliche Be-
ratung weniger wichtig wird, stelit
Friedrich klar: ,Die Zukunft ist nicht analog
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oder digital, ganz viel wird Uber hybride
Modelle gehen. Wir sind Uberzeugt, dass
in vielen Fallen der Berater weiter im
Mittelpunkt steht, er aber verstarkt di-
gitale Elemente einsetzen wird." Digitale
Lésungen kénnen auch den anfallenden
Arbeitsaufwand bei Beratern reduzieren,
wie zum Beispiel durch eine Online-De-
poter6ffnung oder durch ein ausfthrliches,
online abrufbares Reporting. ebase bietet
schon heute diese und zahlreiche weitere

Mdglichkeiten bei der digitalen Unterstlt-
zung und wird diese noch weiter ausbauen.

~vVermittler-Fokus-Umfrage"

Die ,Vermittler-Fokus-Umfrage" ist eine
online-basierte Umfrage unter den Ver-
triebspartnern der B2B-Direktbank ebase,
wie beispielsweise IFAs, und spiegelt deren
Einschatzung wider.

Autor: www.ebase.de

Augmented Reality (AR)
in der Versicherungsbranche

unden und Geschaftspartner er-
Khalten in einer 3-D-Experience die

Mdglichkeit, die Berufsunfahig-
keitslésungen der LV 1871 in allen Facetten
kennenzulernen. Durch die interaktive
Technologie méchte der Versicherer neue
digitale Aktivierungsmaoglichkeiten in der
Kundenansprache fur Vermittler schaffen.

Fir das AR-Erlebnis hat die LV 1871 das
bereits bekannte Astronauten-Key-Visual
der Golden BU Ldsungen in eine inno-
vative Kampagne lUbersetzt. In der AR-
Experience bildet sich um den Astro-
nauten ein System aus virtuellen Monden
und Planeten, die Uber den Browser oder
das Smartphone erkundet werden kénnen.
Wird eines der Objekte angeklickt, 6ffnet
sich ein Pop-up-Fenster mit Hintergrund-
informationen zur Golden BU. Uber einen
Button kénnen vertiefende Informationen
abgerufen werden.

Mit zukunftsweisender Technologie
unterstiitzen

~Mit der neuen AR-Experience setzen wir
den eingeschlagenen Weg der digitalen
Geschaftspartner-Unterstitzung  konse-
quent fort und heben sie mit zukunftswei-
sender Technologie auf ein neues Level",
sagt Thomas Heindl, Leiter Marketing/Un-
ternehmenskommunikation der LV 1871.
~Mit dem Tool kénnen Makler digital und
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interaktiv mit dem Kunden das sensible
und emotionale Thema Berufsunfahigkeit
aufgreifen.”

In die virtuelle mobile Umgebung kommen
Makler und Kunden mit Hilfe eines QR-
Codes oder eines Links. Der Versiche-
rer bietet zwei Versionen an: Eine richtet
sich speziell an Vermittler - die andere
an Endkunden. Letztere kdénnen Makler
gezielt fur ihre digitale Kundenansprache
verwenden. Mit einer angepassten Versi-
on kdnnen sie die AR-Experience in unter-
schiedlichen Online-Kanalen einsetzen wie
beispielsweise in die E-Mail-Kommunikation
bzw. Newsletter.

Den digitalen FuBabdruck vergroBBern

In den letzten Jahren setzt die LV 1871
bei der Maklerunterstitzung konsequent
auf Digitalisierung: Von WebDays ulber
Online Summer und Winter School bis hin
zu Ask-me-anything-Sessions flihrte der
Versicherer im vergangenen Jahr auch
das Digital Partner Programm und die LV
1871 Media Hubs als Teil der Filialdirekti-
on der Zukunft ein. Mit dem umfassenden
B2B2C-Angebot hilft der Versicherer den
Geschaftspartnern dabei, ihren digitalen
FuBabdruck zu vergréBern und sich zu-
kunftsfahig aufzustellen.

Autor: www.Ilv1871.de
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Versicherungsmakler wollen
in die digitale Champions League

aufsteigen

ersicherungsmakler wollen in den
Vkommenden zwei Jahren in die di-

gitale Konigsklasse aufsteigen:
sowohl im Backoffice als auch bei Ver-
trieb und Kundenbetreuung. Das ist das
Ergebnis einer Maklerbefragung, die die
Brokertech-Plattform mobilversichert zum
dritten Mal in Folge in Kooperation mit der
Fachzeitschrift AssCompact durchgefiihrt
hat. Im Rahmen der Online-Umfrage “Der
digitalisierte Makler” wurden insgesamt
627 Vermittler zu Strategien, Chancen und
Herausforderungen flr die Zukunft be-
fragt. Die Antworten zeigen: Viele Makler
haben sich digital bereits auf den Weg ge-
macht. Am Ziel sind sie noch lange nicht.

Makler streben im Backoffice digitalen
Profi-Status an. Rund 70 % der Befragten
wollen innerhalb der nachsten zwei Jahre
bei Organisation und Verwaltung zu den
digital Fortgeschrittenen oder Vorreitern
zahlen. Heute halt sich etwa ein Drittel
der Befragten flr digital fortgeschritten,
wenn es um Organisation und Verwaltung
geht. 7 % bezeichnen sich sogar als digi-
taler Vorreiter. Weitere 40 % verorten sich
aktuell im digitalen Mittelfeld.

Auch bei Vertrieb und Kundenbetreuung
haben Makler die Messlatte hoch gehangt.
Innerhalb der nachsten zwei Jahre wollen
rund 68 % der Befragten zu den digital
Fortgeschrittenen oder Vorreitern gehdren.
Heute betrachtet sich etwa ein Viertel der
Befragten in diesen Bereichen als digital
fortgeschritten. Rund 6 % sehen sich
bereits als Vorreiter.

“Die Digitalisierung hat Einzug in den Alltag
von Verbrauchern und Vermittlern erhalten
- unumkehrbar! Schon heute arbeiten
viele Makler mit entsprechenden Technolo-
gien und modernem Datenmanagement”,
sagt Dr. Mario Herz, Geschaftsflihrer von
mobilversichert. “Auch junge Makler oder
Quereinsteiger sehen hier enorme Wachs-

Quelle: © Pixabay.com

tumschancen. Nur mit effektiven Platt-
formlésungen werden sie sich im Markt
der Zukunft wirtschaftlich wettbewerbsfahig
aufstellen kénnen.”

Datenpflege im Bestand bleibt groBte di-
gitale Hurde. Wie schon in den beiden
Vorjahren wurden Vermittler nach den
groBten digitalen Herausforderungen und
Chancen der Zukunft befragt. Bei den
groBten digitalen Herausforderungen liegt
der Zeit- und Verwaltungsaufwand bei
der Bestandsdatenpflege zum dritten Mal
in Folge auf Platz 1 des Rankings (39 %).
Im Vergleich zu 2020 ist die Zahl derer, die
hier die groBten Probleme sehen, sogar
um rund 7 Prozentpunkte gestiegen (2020
waren es 32 %). Neue Online-Konkurrenten
stehen mit 31 % an zweiter Stelle (2020:
28 %). Neue Kundenanforderungen werden
nur noch von 21 % als groBte digitale
Herausforderung betrachtet (2020 waren
es 31 %). Robo-Berater landen mit 9 %
auf dem letzten Platz des Rankings (2020:
10 %).

Wenn es um die gréBten Chancen der
Zukunft geht, sind die Praferenzen der
Makler weiterhin eindeutig: Auch in die-
sem Jahr sieht eine Mehrheit von 60 %
(2020: 59 %) die groBten Zukunftspoten-
ziale bei neuen digitalen Hilfsmitteln,
z.B. um automatisiert Daten abzuholen,
Vertriebsprozesse zu steuern oder Kunden
smarte Services zu bieten.

Autor: www.mobilversichert.de
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DVAG: Vermogensplanung digital
erfolgreich etabliert

ereits 240.000 Beratungstermine
im neuen Format - Entwicklung
aus dem Vertrieb fir den Vertrieb

- Hybrides Konzept weiterhin in Kombi-
nation mit persénlicher Beratung

Die Pandemie hat in der Finanzberatung
entscheidende Veranderungen und Fort-
schritte herbeigefihrt. Mit dem Bera-
tungstool “Vermdgensplanung Digital” hat
die Deutsche Vermdgensberatung (DVAG)
vor einem Jahr ein hybrides Konzept eta-
bliert, das persdnliche Kundenberatung
und Digitalisierung ideal vereint. Nach
zwolf Monaten lasst sich offiziell sagen:
Das Projekt ist ein voller Erfolg! Bislang
wurden bereits 240.000 Beratungstermine
Uber die App “Vermdgensplanung Digital”
realisiert, wobei es sich vor allem um um-
fassende Gesprache mit Neukunden han-
delte. Weitere digitale Zusatzoptionen wie
die Fernunterschrift und der elektronische
Antrag runden den Prozess insgesamt ab.

Entwicklung aus dem Vertrieb -
fiir den Vertrieb

Mithilfe von "“Vermégensplanung Digital”
konnte wahrend der Pandemie der ge-
wohnte Service der Vermdgensberater
aufrechterhalten werden. Mittels inter-
aktiver Benutzeroberflache wird das Bera-
tungsgesprach zum erlebbaren Gemein-
schaftsprojekt und der Kunde vom Zuhorer
zum Mitgestalter seiner Finanzen. Die konti-
nuierlich steigenden Nutzerzahlen verdeut-
lichen die hohe Akzeptanz, die die neue

App bei Vermoégensberatern und Kunden
innerhalb kurzer Zeit erreicht hat - und
vor allem auch dauerhaft halten kann.
Den Grund fur den Erfolg sieht Christian
Glanz, Vorstandsmitglied der Deutschen
Vermoégensberatung und zustandig flr
Informationstechnologie, bereits in der
Konzeption: “Wir entwickeln digitale Tools
nicht am grtnen Tisch, sondern in enger
Zusammenarbeit mit unseren Vermégens-
beratern. Sie wissen am besten, was sie
selbst zum Arbeiten brauchen und vor
allem auch was sich ihre Kunden win-
schen. So kdénnen wir unsere Tools und
Prozesse ganz nach den Bedirfnissen am
Markt ausrichten.”

Kompetente personliche Beratung
mit optimaler digitaler Unterstiitzung

Aber nicht nur das Tool “Vermédgens-
planung Digital” verbucht Erfolge -
auch die gesamte digitale Unterstit-
zung der persdnlichen Beratung wird
sehr gut angenommen. Inzwischen
geht zum Beispiel die Mehrzahl der
Antrage auf elektronischem Wege ein.
Auch die Nutzung der Fernunterschrift
hat sich, in Zeiten der Pandemie, umfas-
send etabliert. Jedoch ist ganz klar: Bei
aller Digitalisierung steht bei der Deutschen
Vermoégensberatung weiterhin die person-
liche Betreuung an erster Stelle. Als Ver-
trauensinstanz und personlicher Finanzexperte
bleibt der Vermodgensberater Ansprechpartner
fur alle Themen.

Autor: www.dvag.de

Quelle: © Pixabay.com
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ING fuhrt digitale Anlageberatung

in Deutschland ein

ie ING Deutschland bietet mit der
D“Komfort—AnIage” ab heute digi-

tale Unterstlitzung bei der Suche
nach der passenden Wertpapieranlage:
Bestandskundinnen und -kunden durch-
laufen online eine Beratungsstrecke und
erhalten anschlieBend einen entspre-
chenden Anlagevorschlag aus einem von
sieben nachhaltigen ING Fonds. Beratung,
ING Komfort-Depot sowie alle Transak-
tionen sind kostenlos. Fallig wird eine

Fondsgeblhr von 0,99 Prozent des Kurs-
wertes pro Jahr.

Thomas Dwornitzak, Leiter Sparen und
Anlegen bei der ING, sagt: “Ein Teil unserer
Sparkundinnen und -kunden bendétigt Un-
terstlitzung bei der Suche nach der pas-
senden Anlage am Kapitalmarkt. Mit der
ING ‘Komfort-Anlage’ senken wir die Ein-
stiegshlirde weiter, nhachdem es bei uns
bereits seit Oktober 2020 mdglich ist, ab
1 Euro in Wertpapier-Sparplane zu inve-
stieren. Wir machen Investieren jetzt ahn-
lich einfach wie das klassische Sparen, das
heute kaum noch Ertrag bringt.”

Die Anlageempfehlung fuBt auf einem von
sieben weltweit gestreuten, auf Nach-
haltigkeitskriterien der ING gepriften
Fonds, deren Basis 20 ETF- und Index-
fonds sind. Damit deckt das Angebot Uber
10.000 Aktien und Anleihen aus 50 ver-
schiedenen Landern ab. Anlegerinnen
und Anleger sollten einen mittel- bis
langfristigen Zeithorizont mitbringen,
da mit Wertpapierinvestments aufgrund
moglicher Wertschwankungen Risiken
einhergehen. Gleichzeitig bietet die ING
“Komfort-Anlage” volle Flexibilitat: Falls
das eingesetzte Kapital bendtigt wird,
kédnnen die Wertpapiere jederzeit ohne
Transaktionsgebihren zum tagesaktuellen
Ricknahmepreis verkauft werden.

Drei Schritte fithren zur Anlage
Beratungsstrecke durchlaufen: Ahn-
lich einem “Wahl-O-Mat” beantworten
Kundinnen und Kunden online zehn Fragen,
zum Beispiel zum Anlagehorizont, zur
Risikobereitschaft, zu finanziellen Zielen,
Gehalt und Vermdgen.

Anlagevorschlag annehmen: Falls einer
der sieben ING World Funds geeignet ist,
kommt am Ende der Strecke eine per-
sonliche Anlageempfehlung mit der pas-
senden Mischung aus Chance und Risiko
heraus und es wird ein unverbindlicher
Anlagevorschlag gemacht. Kundinnen und
Kunden haben 15 Tage Zeit, sich fur den
vorgeschlagenen Fonds zu entscheiden.

Komfort-Depot eroffnen: Nach Zustim-
mung zum Anlagevorschlag wird das da-
zugehorige, kostenlose Komfort-Depot er-
offnet und der passende ING World Fund
gekauft. Dort kann das Investment jeder-
zeit eingesehen und angepasst werden.
Herzstlck digitale Beratungsstrecke

Kundinnen und Kunden in Deutschland
mit ING Girokonto oder ING Extra-Konto
haben die Mdglichkeit, die neue digitale
Beratungsstrecke zu nutzen und in die
ING “Komfort-Anlage” zu investieren. Die
Form der Beratung ist zunachst rein digital:
Man durchlduft die Beratungsstrecke und
bekommt am Ende eine passende Anlage-
empfehlung.

Ilse Munnikhof, Head of Investment
Advice bei der ING, erldutert: "Die di-
gitale Anlagestrecke ist das Herzstlick un-
seres neuen Angebots. Wir sind tUberzeugt,
dass Kundinnen und Kunden damit bereits
sehr gut beraten und an die Hand ge-
nommen werden. Unsere Anlage-Coaches
sind bei der BaFin registrierte Anlagebe-
rater und ein erganzender Service. Sie
stehen einem zunachst begrenzten Kreis
zur Verfligung, wenn Unterstitzung beim
Durchlaufen der digitalen Anlagestrecke
gewunscht wird.”

Autor: www.ing.de
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Studie:

Corona lasst digitale
Finanzplattformen boomen

ie derzeit grassierende Corona-
DPandemie hat in der Finanzwirt-

schaft einen Boom verschiedenster
Plattform-Geschaftsmodelle ausgelést und
damit den Weg fur eine Wiederbelebung
des Allfinanz-Modells geebnet. Zu diesem
Ergebnis kommt eine aktuelle Studie der
Frankfurter Unternehmensberatung TME.
Untersucht wurden dabei die unterschied-
lichen Ansatze der wichtigsten Anbieter
sowie die Faktoren, die Bancassurance-
Plattformen zum Erfolg fihren. Die Studie
formuliert und begriindet zudem die Emp-
fehlung, dass sich nach den Banken auch
Unternehmen der Versicherungswirtschaft
noch starker dem Plattform-Geschaftsmo-
dell 6ffnet und damit einen erfolgverspre-
chenden Weg aus der derzeitigen Krise
finden.

L

Das Geschaftsmodell der Bancassurance,
Versicherungsprodukte tiber den Bankver-
trieb zu verkaufen, erlebt eine rasante Re-
naissance. Anfang der 2000er Jahre galten
die Allfinanz und der gemeinsame Vertrieb
von Bank- und Versicherungsprodukten
als groBes Trendthema, schafften es aber
trotzdem nie aus einem Nischendasein
heraus. Seit kurzem ebnet die Digitalisie-
rung im Vertrieb und der Megatrend der
digitalen Plattformen diesem Vertriebska-
nal den neuen Weg.
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Digitale Anbieter haben belastbare und
flexible Plattformen entwickelt und Uber-
nehmen schrittweise den Versicherungs-
vertrieb Uber den digitalen Kanal. Um
diese Kundenschnittstelle nicht ganz-
lich zu verlieren, haben einige Versiche-
rungen und Banken, anders als bei der
Ausbreitung von Paypal in den 2000er
Jahren, nun frihzeitig reagiert und ge-
hen Kooperationen zur gemeinschaft-
lichen Betreuung der Kunden ein.

Kooperationen
ebnen den neuen Erfolgsweg

Diese Kooperationen unterstreichen die
Dynamik um das Trendthema Digitale
Bancassurance: In jungster Vergangen-
heit liegt das Momentum insbesondere
bei JDC mit einer breiten Marktdurch-
dringung und neuen Partnern wie Finanz-
guru oder der Provinzial Versicherung
fur 100 Sparkassen, aber auch andere
Plattformen wie Fonds Finanz mit der
PSD Bank, [pma:] bei Sparkassen oder
Friendsurance mit der Deutschen Bank
haben Partnerschaften geschlossen.

Durch die Wachstumsraten der digitalen
Immobilienplattformen Interhyp oder
Europace von bis zu 30% des vermit-
telten Volumens im Corona-Jahr 2020
gewinnt daher fur Versicherungen das
Thema “Offene Versicherungsplattform”
zunehmend an Bedeutung, um nicht
von Banken und FinTechs zum reinen
Produktanbieter degradiert zu werden.

TME spezifiziert 10 Erfolgsfaktoren
fiir den Plattformerfolg

Die TME hat diesbezliglich das Angebot
fiuhrender deutscher Plattformanbieter,
namentlich: Blau direkt, Fonds Finanz,
Friendsurance, Hypoport AG, Jung DMS
und Cie (JDC) und [pma:], analysiert.



Neben der Analyse der technischen An-
bieter beleuchtet die Studie auch die
Zukunft des Marktes flr offene Versi-
cherungsplattformen und spezifiziert 10
konkrete Faktoren, die den zukilnftigen
Plattformerfolg flr Banken und Versi-
cherungen sicherstellen. Um ein erfolg-
reiches Plattformgeschaftsmodell zu
etablieren, sollte sich eine Versicherung
oder Bank beispielsweise auf die eige-
ne Kernkompetenz konzentrieren - die
Technologie gehoért nicht dazu. Diese
wird von professionellen etablierten An-
bietern beherrscht. AuBerdem miuissen
Versicherungen fur Plattformen eigene,
dediziert digitale Produkte entwickeln,
da bestehende Produkte und Tarife im
digitalen Markt selten wettbewerbsfahig
sind.

Stefan RoBbach, Grinder und Partner
der TME: "“Die offene Versicherungs-

DIGITAL I FinanzBusinessMagazin

plattform ist der notwendige Schritt,
um Versicherungs- und Bankleistungen
an einem virtuellen Ort zu bindeln und
die Basis flr alle weiteren Angebote im
Sinne eines Financial Home fur alle Finanz-
dienstleistungen anzubieten.”

Dariber hinaus ist die Einbindung und
Integration des bestehenden Vertriebs in
den digitalen Vertriebskanal essenziell.
Stephan Paxmann, Vorstand und Grinder
TME: “Die Schaffung eines separaten Ver-
triebsweges ohne die wertschaffende In-
tegration in den eigenen Vertrieb schurt
immer noch Kannibalisierungsangste und
ist der Anfang vom Ende des digitalen Ver-
triebsweges einer Versicherung. Letzten
Endes ist der traditionelle Vertrieb, egal
ob AusschlieBlichkeitsorganisation, Makler
oder Mehrfachagent bis dato immer noch
das Gesicht zum Kunden.”

Autor: www.tme-ag.de

Impressum
Verlag: Herausgeber / Chefredaktion:
RedaktionMedien Verlag Friedrich A. Wanschka
Astrid Klee . o
SchwaighofstraBe 19 A Redakt!onsar_l_schrlft.
83684 T Redaktionsbiro

egernsee Friedrich A. Wanschka

Telefon: +49 (0) 8022 - 50 70 436

klee@redaktionmedien-verlag.de
www.redaktionmedien-verlag.de
www.FinanzBusinessMagazin.de

Steuernummer: 139/ 236 /60261
USt-IdNr.: DE292943593

Geschaftsfiihrung:
Astrid Klee

wanschka@redaktionmedien.de
www.FinanzBusinessMagazin.de
www.wmd-brokerchannel.de

Telefon: +49 (0) 8022 - 50 70 436

Technische Umsetzung / Layout:
RedaktionMedien Verlag
Astrid Klee
SchwaighofstraBe 19 A
83684 Tegernsee

Telefon: +49 (0) 8022 — 50 70 436

klee@redaktionmedien-verlag.de
www.redaktionmedien-verlag.de

Titelmotiv: © Sergey Nivens - AdobeStock.com

Der Verleger Gbernimmt keine Haftung fur unverlangt eingereichte Manuskripte und Fotos. Mit der Annahme zur Ver6ffentlichung Gbertragt der Autor dem
Verleger das ausschlieBliche Verlagsrecht fur die Zeit bis zum Ablauf des Urheberrechts. Dieses Recht bezieht sich insbesondere auch auf das Recht, das Werk
zu gewerblichen Zwecken per Kopie zu vervielféltigen und/oder in elektronische oder andere Datenbanken aufzunehmen. Alle veroffentlichten Beitrage
sind urheberrechtlich geschitzt. Ohne schriftliche Genehmigung des Verlegers ist eine Verwertung auBerhalb der engen Grenzen des Urheberrechtsgesetzes
unzulassig. Aufsatze und Berichte geben die Meinung des Verfassers wieder. Fur den Inhalt ist der Verlag nicht verantwortlich.

27



FinanzBusinessMagazin | VERTRIEB

Vermittlerbranche

bleibt trotz Pandemie stabil

Uber betriebswirtschaftliche Ent-

wicklung. Der Bundesverband
Deutscher Versicherungskaufleute (BVK)
fiuhrte im Zeitraum von Dezember 2020
bis zum Marz 2021 wieder seine Erhebung
zur betriebswirtschaftlichen Entwicklung
der Vermittlerunternehmen durch, die im
Zweijahresrhythmus detaillierte Struktur-
daten abbildet. Mit 3.233 Teilnehmern ist
die BVK-Strukturanalyse die groBte der
Vermittlerbranche.

B VK-Strukturanalyse gibt Aufschluss

Neben der Alters- und Geschlechterver-
teilung, Ausbildungsstruktur und Dauer
der Berufstatigkeit werden ebenfalls be-
triebswirtschaftliche KerngréBen wie die
Gesamteinnahmen, Bestandsentwicklung,
Kostenverteilung oder Gewinne abgefragt
und deren Veranderungen zum Vorjahr
dargestellt. Daher erlaubt die aktuelle
Strukturanalyse eine Einschatzung, wie
sich die Corona-Pandemie auf die Vermitt-
lerschaft ausgewirkt hat.

~Demnach hat fast jeder dritte Betrieb ei-
nen Rlckgang seines Gewinns verzeich-
net", informiert BVK-Prasident Michael H.
Heinz. ,Bei einem weiteren Drittel blieb
der Gewinn gleich, wobei mehr als 40 Pro-
zent der teilnehmenden Vermittlerbetriebe
trotz der veranderten Marktsituation eine
Gewinnsteigerung erreichen konnten."

Fur 63,5 Prozent der Teilnehmer ergaben
sich Bestandssteigerungen, bei 17 Prozent

sind die Bestande gleichgeblieben. Aller-
dings bewahrheiteten sich teilweise die
Befurchtungen um vermehrte Vertrags-
storni aufgrund finanzieller Belastungen
der Kunden durch die Corona-Pandemie,
wie z. B. Kurzarbeit oder gar Arbeitsplatz-
verlust: 18 Prozent der Teilnehmer muss-
ten im Vergleich zum Vor-Corona-Jahr Be-
standsverringerungen hinnehmen. Diese
Quote liegt im Vergleich zu den beiden
vorherigen Strukturanalysen um 5 Pro-
zentpunkte hoher.

BVK-Vizeprasident Andreas Vollmer ordnet
die Ergebnisse so ein: ,Die Betriebe, die
in der Lage waren, Kundenkontakte un-
abhangig von den MaBnahmen gegen die
Corona-Pandemie zu halten bzw. Kunden
Uber andere Kanale zu beraten sowie ihre
Mitarbeiter ins Homeoffice zu schicken,
konnten von friheren Investitionen in die
betriebliche (Digital)Infrastruktur profitie-
ren und ihre Bestéande sogar erweitern."

Die BVK-Strukturanalyse wurde erneut
in Zusammenarbeit mit Professor Dr.
Matthias Beenken von der Fachhochschu-
le Dortmund durchgeflhrt. Die ersten
Ergebnisse sind in der Juni-Ausgabe der
BVK-Verbandszeitschrift ,Versicherungs-
Vermittlung" publiziert und werden Basis
der bereits zum dritten Mal aufgelegten
Studie ,Betriebswirtschaftliche Strukturen
im Versicherungsvertrieb" sein.

Autor:www.bvk.de
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Versicherungsobmann-Jahresbericht

bestatigt BVK

er Bundesverband Deutscher Ver-
Dsicherungskauﬂeute (BVK) sieht

sich durch den kirzlich vorgelegten
Jahresbericht des Versicherungsombuds-
mann fur 2020 in seinen Bemuhungen flr
eine Wertschatzung des Berufsstands der
Versicherungsvermittler bestarkt. Denn
mit lediglich 106 zugelassenen Beschwer-
den Uber Versicherungsvermittler ist die
Anzahl zum Vorjahr erneut gesunken. Das
entspricht bezogen auf alle eingegangenen
Beschwerden einer Quote von lediglich
0,58 Prozent (2019: 0,67 %). ,Das ist eine
beeindruckend niedrige Beschwerdequote
bei der Schlichtungsstelle der Versiche-
rungswirtschaft®, sagt BVK-Prasident Mi-
chael H. Heinz. ,Unser Berufsstand spielt,
was Kundenzufriedenheit betrifft, ganz

vorne mit. Als Verband heben wir deshalb
seit Jahren die Bedeutung der Vermittler
flr die Absicherung der Menschen hervor.
SchlieBlich erfullen wir einen bedeutenden
sozialpolitischen Auftrag."

Der BVK verfolgt seit Jahren eine Neupo-
sitionierung und Wertschatzung des Be-
rufsstands. Mit dem BVK-Berufsbild flr
Versicherungsvermittler, das durch die
drei Erfolgsfaktoren Qualifikation, freies
Unternehmertum und dem Bekenntnis
zu den Prinzipien der Ehrbaren Versi-
cherungskaufleute gebildet ist, wird eine
identitatsstiftende Klammer flr alle in der
Vermittlerbranche geschaffen.

Autor: www.bvk.de

Finanzberaterin:

Vermittlerinnen begrufBBen die neue
Berufsbezeichnung

it der am 10.03.2021 in Kraft ge-
Mtretenen Transparenzverordnung

hat die EU einen neuen Oberbe-
griff eingefihrt: Den ,Finanzberater” bzw.
die “Finanzberaterin”. Darunter fallen
(vereinfacht dargestellt): Versicherungs-
vermittlerInnen, Versicherungsunterneh-
men, Banken und Wertpapierfirmen - Fi-
nanzanlagenvermittlerinnen werden nach
Auffassung des AfW perspektivisch zu die-
ser Gruppe hinzukommen.

Der AfW Bundesverband Finanzdienstlei-
stung hat Anfang Mai 2021 seine Mitglie-
der befragt, wie sie zu diesem neuen Be-
griff stehen. Dabei wurde betont, dass die
bereits geltenden Berufsbezeichnungen

' w B

K

wie zum Beispiel ,VersicherungsmaklerIn®
weiterhin gultig sind und beibehalten werden
kénnen.

Knapp zwei Drittel der AfW-Mitglieder
kdnnen sich vorstellen zuklinftig die Be-
zeichnung FinanzberaterIn zu nutzen, ca.
21% lehnen dies ab, ca. 14% haben dazu
keine Meinung. Unter den AfW-Mitgliedern
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sehen 33% in diesem neuen Oberbegriff
eine Aufwertung der eigenen Tatigkeit,
knapp 15% empfindet ihn hingegen als
Abwertung und knapp die Halfte erwartet
eine neutrale Auswirkung auf die eigene
Tatigkeit.

»~An der neuen Bezeichnung Finanzberate-
rIin begriBen wir, dass die Beratung be-
tont und nun in die Berufsbezeichnung

aufgenommen werden kann. Somit kann
eine anspruchsvolle Kerntatigkeit unserer
Mitglieder besser kommuniziert werden",
beschreibt AfW Vorstand Frank Rottenbacher
die Sichtweise des Verbands.

An der Online-Umfrage haben in der Zeit
vom 03.05. bis 05.05.2021 insgesamt 316
AfW-Mitglieder teilgenommen.

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de

DIN-genormte Finanzanalyse flur den

Privathaushalt

Kostenfreier Finanz-Durchblick
endlich auch fur Endverbraucher

as muss, was kann, was ist
empfehlenswert und was st
reiner Blédsinn? Fir Endver-

braucher ist es schwer, den Uberblick
Uber sinnvolle und Uberflissige Versi-
cherungen, Gesundheits- und Renten-
vorsorge-Angebote zu behalten. Ist eine
Hundehaftpflicht Versicherung sinnvoll?
Ja, wenn Sie einen Hund haben, ist sie
ein Muss. Brauche ich im Rentenalter
noch eine Lebensversicherung? Ist mei-
ne Haftpflichtversicherung ausreichend
hoch? Reicht meine private Altersvorsor-
ge, um im Ruhestand ein ausreichendes
Auskommen zu haben? Und was ist
Uberhaupt ein ausreichendes Auskom-
men? Online-Versicherer, Versicherungs-
makler, Finanzberatungsunternehmen
und Banken bieten hier eine umfangliche
Produktpalette an. Der Ruf der Branche
ist nicht immer der Beste, und so sind
Verbraucherinnen und Verbraucher ent-
sprechend verunsichert.

Abhilfe soll die seit Januar 2019 vorliegende
,Basis-Finanzanalyse flir Privathaushalte",
die erste DIN-Norm im Finanzvertrieb,
schaffen. Flr Vermittler ein verlassliches
Regelwerk flir eine objektive, vergleichbare
und ganzheitliche Beratung. Um die DIN-
Norm 77230 noch bekannter zu machen,
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hat der Mlnsteraner Maklerpool [pma:] mit
der DINalyse jetzt ein eigenes Beratungstool
entwickelt, das auch Endverbraucher und
insbesondere die in Finanzbelangen oftmals
sehr zurlckhaltenden Frauen nutzen
kdnnen, um sich zu den Themen Absi-
cherung, Vorsorge und Vermdgenspla-
nung einen klaren Blick auf die eigene
Finanzsituation zu verschaffen. Dieses
Angebot ist kostenfrei und unverbind-
lich. Der Nutzer bleibt anonym!

~erantwortungsbewusste Berater trennen
stets die Bedarfsanalyse von der nachgela-
gerten Produktberatung. Uber die standar-
disierten Prozesse entlang der DIN-Norm
ist die Moglichkeit zu einer systematischen
und ganzheitlichen Beratung gegeben", sagt



Dr. Bernward Maasjost, Geschaftsflhrer der
[pma:] Finanz- und Versicherungsmakler
GmbH. Doch noch immer nutzen seiner
Ansicht nach zu wenige Finanzberater die-
se Mdoglichkeit. Maasjost, der auch Auf-
sichtsratsvorsitzender des DEFINO-Institut
fir Finanznorm ist und vier Jahre an der
DIN-Norm 77230 flur Privathaushalte in
einem Gremium aus Fachexperten und
Wissenschaftlern unter Berlcksichtigung
von Verbraucherschutzrichtlinien mitgear-
beitet hat, will nun mit der eigens entwi-
ckelten DINalyse diesen Norm-Standard
Endverbrauchern zuganglich machen.

Das von einem Erklarvideo flankierte Be-
ratungstool www.dinalyse.de ermdglicht
es nun auch dem Endkunden, online und

VERTRIEB | FinanzBusinessMagazin

kostenlos einen normgebundenen Soll-/
Ist-Abgleich zu den Finanzthemen Absi-
cherung, Vorsorge und Vermdgenspla-
nung vorzunehmen. Am Ende steht ein
personlicher Finanzscore, der alle Ziel-
erreichungsgrade der relevanten Finanz-
themen in einer MaBzahl zusammenfasst.
Insofern zeigt die Selbstanalyse den Grad
der Absicherung und wo ggf. noch Hand-
lungsbedarf besteht. Der detaillierte
Analysereport kann gespeichert, per E-
Mail versandt oder als PDF-Datei erstellt
werden. Der Report bildet die Basis flr
ein potenzielles Beratungsgesprach mit
einem zertifizierten Makler, ob in Form
eines Vor-Ort-Gesprachs oder einer Online-
Beratung.

Autor: www.pma.de

,Geschaftskunden-Norm"
DIN 77235 auf der Zielgeraden

ach rund zweieinhalb Jahren Arbeit
N hat der zustandige Arbeitsausschuss

beim Deutschen Institut fir Normung
DIN den Entwurf far die ,Basis-Finanz-
und Risikoanalyse flir Selbststéandige so-
wie kleine und mittlere Unternehmen®
einstimmig verabschiedet.

Mit dieser neuen Norm wird der Grundstein
gelegt, um zuklnftig die Zielgruppe der
sogenannten Geschaftskunden, also Frei-
berufler, Gewerbetreibende, Selbstandige
sowie kleine und mittlere Unternehmen in
Bezug auf Risiko- und Finanzthemen ganz-
heitlich, objektiv und neutral und zugleich
hochgradig individuell zu analysieren. Die
DIN 77235 erganzt die DIN 77230 ,Basis-
Finanzanalyse flUr Privathaushalte® damit
um die Analyse der betrieblichen Sphare.
Finanz-Berater und -Beraterinnen erhalten
mit ihr ein Handlungsgerlst, um notwen-
dige Versicherungs- und Finanzthemen
mit ihren Geschaftskunden qualifizierter,
routinierter und intensiver zu besprechen.

Der Ausschuss hat die potenziellen Be-
darfe der Zielgruppe zusammengetragen
und gewichtet, geordnet und mit Ziel-

ﬂl

gréBen versehen, um so ein maoglichst
allgemeinglltiges Werkzeug fur die An-
wendung in der sehr facettenreichen und
inhomogenen Zielgruppe zu schaffen.
Mathias Grellert, stellvertretender Obmann
im Ausschuss und Projektmanager beim
Defino Institut flir Finanznorm AG sagt:
~Wir erwarten eine sehr positive Reso-
nanz auf die baldige Veréffentlichung der
DIN 77235. Wir sind Uberzeugt, dass wir
mit der neuen DIN-Norm ein Hilfsmittel
bereitstellen, das Beraterinnen und Be-
ratern zu mehr Effizienz und Sicherheit
in einem Beratungssegment verhilft,
das bislang in den Vertrieben eher stief-
mutterlich unterstitzt wurde. Aber erste
Nachfragen bestatigen bereits ein breites
Interesse.”

Die Veroffentlichung der DIN 77235 in ihrer
Endfassung ist flir September 2021 geplant.
Autor: www.defino.de
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Kundenfeedbacks auf WhoFinance zeigen:

Bedarfsanalyse nach DIN kommt an

Viele Defino-Zertifizierte unter den besten Finanzberatern Deutschlands

chon zwei Jahre nach der Veroffent-
Slichung der Finanzanalyse-Norm

DIN 77230 haben sich die zertifi-
zierten Norm-Anwender einen festen Platz
unter Deutschlands besten Finanzberatern
erarbeitet. Im Ranking des Kundenbe-
wertungsportals WhoFinance sind sie mit
knapp 12 Prozent unter den besten 1.000
Beraterinnen und Beratern Uberdurch-
schnittlich stark vertreten.

Die 116 ausgezeichneten Spezialisten flr
die private Finanzanalyse nach Norm stam-
men aus 21 Unternehmen, Pools und Mak-
lerbliros, darunter Vertrieben wie Formaxx,
Mayflower, Finum Finanzhaus und von Poll
Finance. Allein 39 der besten Finanzberater
sind auf Platz 1 in ihrer Stadt, weitere 48
unter den TOP 10. ,Die Analyse des
Finanzbedarfs nach den drei Buchstaben
DIN kommt bei den Kunden sehr gut an.

Diese bewerten zertifizierte Beraterinnen
und Berater voll positiv', kommentiert
WhoFinance-Gesellschafter Dr. Herbert Walter.

Die Finanznorm werde von den Kunden
als neutral, objektiv und nicht interessen-
gesteuert wahrgenommen. Walter: ,Viele
Kunden erleben die Beratung auf Basis ei-
ner DIN-Analyse als etwas sehr Vertrau-
ensvolles."

Defino-Vorstand Dr. Klaus Méller freut sich
Uber die guten Kundenbewertungen flr
die Normanwender: ,Wenn so eindrtcklich
nachgewiesen werden kann, dass die Kun-
den Finanzanalysen nach Norm schatzen,
wird das auch die Akzeptanz dieser Vorge-
hensweise bei den Maklern und Vermitt-
lern weiter starken.™

Autor: www.defino.de

Fonds Finanz unterstutzt Makler bei
mehr Geschaft und Kundenbindung
durch Servicevereinbarungen

Vertriebspartner der Fonds Finanz kénnen ab sofort die Dienstleistungen
der Mission Service, einer auf Finanzdienstleister spezialisierten

nternehmensberatung, zu Sonder-
Ukonditionen nutzen. Das Konzept

von Mission Service ermdglicht es
Maklern, mittels Servicevereinbarungen
eine hdhere Vertragsdichte, mehr Neuge-
schaft und eine starkere Kundenbindung
zu erreichen. Damit erschlieBen sich Ver-
mittler eine dritte, auf Langfristigkeit an-
gelegte und stornofreie Einnahmequelle.
Gleichzeitig unterstitzt Mission Service im
Rahmen einer individuellen Beratung die
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Vermittler dabei, die internen Prozesse
und Strukturen in der Bestandskundenbe-
treuung effizienter zu gestalten.

Viele Makler Gbernehmen fir ihre Kunden
Servicedienstleistungen, die nicht mit der
gangigen Courtage abgedeckt sind und
die weit Uber die eigentlichen Aufgaben
eines Vermittlers hinausgehen. Was zu-
nachst wie ein wichtiger Kundenservice
erscheint, ist aus unternehmerischer Sicht
oft nicht rentabel, vor allem bei geringen
Bestandseinnahmen und angesichts des
immer gréBer werdenden Verwaltungsauf-
wands.

Servicevereinbarungen zwischen Makler und
Kunde bieten hierbei einen guten Ansatz, die
Interessen von Kunden und Vermittlern zu
vereinen. Der Makler kommuniziert dabei ge-
genlber seinem Kunden alle Leistungen, die
Uber die gesetzlichen Leistungspflichten
hinausgehen. Méchte der Kunde dariber
hinaus Serviceleistungen des Maklers in
Anspruch nehmen, so werden diese in der
Vereinbarung festgehalten und Uber eine
monatliche Pauschale abgegolten.

Das ganzheitliche Konzept von Mission
Service bietet Vermittlern die Méglichkeit,
Servicegebihren als weitere Einnahme-
quelle zu erschlieBen. Dabei profitieren
Vermittler durch eine maBgeschneiderte
Begleitung bei der Einfihrung: Mittels
einer transparenten Gliederung der Service-
leistungen in verschiedene Servicelevel
kénnen Makler und deren Kunden Erwar-
tungshaltungen abgleichen und eine lang-
fristige Geschaftsbeziehung sichern. Eine
vertraglich festgehaltene und auf Lang-
fristigkeit angelegte Betreuung festigt
die Kundenbeziehung und begunstigt die
Ubernahme weiterer Fremdvertrége.

,Wir haben bei vielen Vermittlern beo-
bachtet, dass sich die Vertragsdichte der
Kunden nach Abschluss einer Serviceverein-
barung erheblich erhéht hat", erlautert
Norbert Porazik, geschaftsfihrender Ge-
sellschafter der Fonds Finanz. ,Das Konzept
von Mission Service starkt die Beziehung
zwischen Makler und Kunde. Gleichzeitig
intensiviert es die Zusammenarbeit und der
Kunde mochte weitere Vertrage in die
Betreuung seines Maklers Ubertragen®,
erklart Porazik.
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».Durch den Einsatz von Servicevereinba-
rungen werden die Interessen von Makler
und Kunde zusammengefihrt. Neben der
zusatzlichen Einnahmequelle und der in-
tensiveren Kundenbindung fuhrt die kla-
re gegenseitige Erwartungshaltung in der
Praxis vor allem zu spirbar mehr Wert-
schatzung auf Kundenseite", erklart Peter
SuBengut, Geschaftsfihrer von Mission
Service. Daruber hinaus hilft das Modell
dem Vermittler, das verlorene Gleichge-
wicht zwischen Aufwand und Nutzen durch
die faire Vergltung der Zusatzleistungen
auszugleichen.

Unterstitzt werden Vermittler durch eine
zweijahrige Begleitung des Mission-Service-
Expertenteams Jorg Laubrinus (Vertriebs-
experte Mission Service), Peter SiuBengut
(Geschaftsfiihrer Mission Service) und Nor-
man Wirth (Rechtsexperte Mission Service).
Die Betreuung beinhaltet neben der Imple-
mentierung des Modells auch Flhrungs-
unterstitzung und Beratung hin zu einem
modernen und effizienten Maklerbliro mit
engmaschiger und persdnlicher Betreuung.
Das Konzept ist erprobt und auf Rechtssi-
cherheit gepruft. Die Modelle werden indi-
viduell an die bisherige Arbeitsstruktur und
das Servicekonzept der Vermittler ange-
passt. Vermittler der Fonds Finanz profitieren
zusatzlich von einer Kostentbernahme von
50 % des Honorars des Expertenteams.
Autor: www.fondsfinanz.de
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Bestandsulbertragung in Sekundenschnelle:

Automatische Erfassung
von Fremdvertragen via Smartphone

ie Smart InsurTech AG, Betreiber
Dder Versicherungsplattform SMART

INSUR, hat ihr webbasiertes Makler-
verwaltungsprogramm SMART ADMIN
(onlineSuite) um eine Fotofunktion er-
weitert. Die Verwaltungssoftware generiert
einen QR-Code, den Makler mittels Smart-
phone erfassen und den entsprechenden
Fremdvertrag fotografieren koénnen. Die
relevanten Vertragsdaten werden direkt
extrahiert und automatisch in das Ver-
waltungsprogramm der onlineSuite einge-
spielt.

~Makler und Vertriebe kénnen durch diese
Funktion mit wenigen Klicks Fremdvertrage
inklusive Daten automatisch in das Makler-
verwaltungsprogramm onlineSuite
Ubertragen™, berichtet Matthias Hansen,
Vorstandsvorsitzender der Smart InsurTech
AG. ,Sie profitieren von einer enormen Zeiter-
sparnis. Bestandslibertragung ist nun so ein-
fach wie Fotografieren — das |6st die mihe-
volle manuelle Erfassung ab."

Die Software liest die wichtigsten Felder
aus, die flr die Anlage eines Vertrags not-
wendig sind. Dazu gehdren Gesellschaft,
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Sparte und Vertragsdaten wie Vertragsbe-
ginn, Policennummer, Versicherungsnehmer
und Produkt.

Die neue Fotofunktion kann spartenuber-
greifend eingesetzt werden. ,Wichtig war
uns auch die User Experience", erganzt
Hansen. ,Nutzer mussen flr die Bestands-
Ubertragung via Smartphone keine zu-
satzliche App herunterladen.”

Potenzial der integrierten Fotofunktion

Die Fotofunktion des Maklerverwaltungs-
programms onlineSuite ermdéglicht nicht
nur das automatische Hochladen von
Fremdvertragen in die Verwaltung, son-
dern auch die Integration von Bildern und
anderen Dokumenten, die ohne Weiter-
verarbeitung direkt eingespielt werden.
Dartber hinaus kdénnen Vermittler diese
Funktion auch wahrend der Interaktion
mit ihren Kunden nutzen. So kann der
Endkunde beispielsweise wahrend einer
Online-Beratung seine Police selbst foto-
grafieren und in das Maklerverwaltungs-
programm laden.

Autor: www.smartinsurtech.de
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Selbststandige und Finanzdienstleister
verschenken gerade Geld

ancher Finanzdienstleister will sein
M Geschaft optimieren. Bei manchen

scheitert das an einem fehlenden
Plan oder Kapital. Nutzen Sie daflur jetzt
BAFA geférderte Unternehmensberatung.
Seit Anfang des Jahres 2021 ermdéglicht
die JURA DIREKT Akademie bis zu 90 Pro-
zent BAFA geférderte Unternehmensbera-
tung. Das sollten Finanzdienstleister und
Versicherungsmakler jetzt nutzen. Sie
gewinnen mehr Kunden, holen mehr aus
ihrem Bestand und machen Ihr Geschaft
zukunftssicherer - auch angesichts der
Lehren aus Corona.

Beratung
nicht wegen der Férderung nutzen

Wenn Finanzdienstleister an eine Unter-
nehmensberatung denken, weil es die For-
derung gibt, ist das der falsche Motivan-
satz. “"Eine Unternehmensberatung muss
zu besseren Ergebnissen im Business
fihren. Es geht darum, klare Unterneh-
mensziele zu verfolgen und konsequent
und kontinuierlich nach der Beratung
weiterzumachen”, so Jurgen Zirbik, Ge-
schaftsfuhrer der JURA DIREKT Akademie.
Stimmen diese Voraussetzungen, entfal-
tet gute Beratung ihre positive Wirkung.
Schon nach einem ersten Beratungstag
kédnnen Klienten durchstarten werden:
“Danke flur den klasse Termin gestern -
sehr konstruktiv und inspirierend. Ich bin
motiviert bis unter die Haarspitzen!”, er-
klart Finanzdienstleister Dirk Hartmann.
Finanzdienstleister verschenken gerade
Geld, wenn sie diese Moéglichkeiten voru-
berziehen lassen.

Unternehmensberatung ist der Beginn

Die Bratung ist der Kick Off zu einer Op-
timierung im eigenen Business. Der Bera-
ter analysiert die Firma, liefert Know-how,
erganzt Kompetenzen und erstellt einen

Plan flr mehr Erfolg im Geschaft. Klienten
erhalten eine fundierte Strategie zu ihrem
Beratungsthema - beispielsweise Online
Kunden gewinnen -, die Sie dann aber auch
selbst umsetzen miussen. Sonst macht
Unternehmensberatung keinen Sinn! In
Punkto Klarheit muss ein Berater auch als
Sparringspartner agieren kdénnen. Dazu
gehoéren Kompetenzen in den Soft Skills,
wie auch Steuerberater und Beratungs-
kunde Michael Stoll festhalt. “Der Berater
war auch fordernder Sparringspartner, der
mir viele neue Erkenntnisse gebracht hat.
Die Beratung war sehr wertvoll und ist un-
eingeschrankt zu empfehlen.”

Auch erfolgreiche Finanzdienstleister
verschenken gerade Geld

Finanzdienstleister und Versicherungs-
makler sind kompetent in IThrem Fachbe-
reich und deshalb erfolgreich. Sie sind oft
keine Profis in Business Entwicklung und
Strategie, Marketing, Marketing-Kommu-
nikation, Online-Vertrieb, Positionierung
oder Storytelling. Gerade diese Kompe-
tenzen werden jetzt wichtiger. FUr die Ver-
sicherungsbranche ist eine zunehmende
Konsolidierung prognostiziert - gerade
im Beraterbereich. Durch Corona trennt
sich die Spreu vom Weizen schneller und
deutlicher. Wer jetzt die richtigen Schritte
einleitet, wird gestarkt aus der Krise her-
vorgehen. Dabei hilft Unternehmensbe-
ratung besonders effektiv, wenn Berater
die Anforderungen und Hintergrinde der
Branche kennen.

Kompetenzen reinholen, die fehlen

Mit Beratung holen sich Finanzdienstlei-
ster die Kompetenzen in Ihr Geschaft,
die Ihnen fehlen oder die nur in Teilen
vorhanden sind. Das sind oft genau die
Kompetenzen, die sie jetzt brauchen, um
Corona wirtschaftlich zu meistern und zu-
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kunftssicherer zu werden. Kompetenzen,
mit denen sie neue Kanale zur Kundenge-
winnung erschlieBen oder sich digital pro-
fessioneller aufstellen. Finanzdienstleister
verschenken gerade Geld, auch flr die Zu-
kunft, wenn sie jetzt nicht aktiv werden.

Ein Schutzmantel gegen weitere Krisen?

Unternehmensberatung muss so erfolgen,
dass Klienten wirklich einen Schritt nach
vorne machen. Das stellt hohe Anforde-
rungen an Beraterin oder Berater. Klienten
erkennen und schatzen das. “Immer Top
Inhalte und einen echten Rhetorikfach-
mann und Zuhorer. Geduldig werden
Themen erarbeitet und Erfolgszwischen-
schritte kontrolliert und verbessert”, so
Versicherungsmakler Patrick Gladman. “Er
nimmt sich immer Zeit und es entstehen
oft wichtige Diskussionen rund um die zu
bearbeitenden Themen. Klare Empfehlung
von mir, es entstehen echte Mehrwerte.”

) . .:II.
Quelle: © ASDF ;ﬂﬁgﬁﬂr‘” i’

5 Tipps fiir Unternehmensberatung

Ergebnis muss passen - Unternehmens-

beratung ist eine Investition in die Business

Entwicklung. Prifen Sie, ob Sie mit der Be-

ratung mehr erreichen werden: Umsatz,

Kunden, Sicherheit, Zeitgewinn, Spal3 im

Geschaft

e Nur fehlende Kompetenzen einkaufen
- Was Sie selbst kébnnen, machen Sie
auch selbst - auBer es fehlen Ihnen
Zeit und Lust dazu.

e Motivation und Zeit abfragen - gehen
Sie davon aus, dass Beratung mit Arbeit
verbunden ist und dass Sie erst einmal
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auf bestimmte Zeit mehr Aufwand
haben werden. Sie sollten Lust auf Ver-
anderung und Gas geben haben.

e Mittelfristig denken und planen - Die Be-
ratung ist nach rund 3 Monaten durch,
wichtige Aufgaben aus der Beratung blei-
ben bestehen. Sie missen sie umsetzen
oder delegieren kénnen

e Zusatzbudget Umsetzung einplanen
- Nach oder schon wahrend der Bera-
tung fallen MaBnahmen an. Dazu ge-
héren Positionierung, Storytelling oder
auch Webauftritt und Web-Marketing.
Daflr brauchen Sie Tools und Dienst-
leister — wenn es professionell werden
soll - und die kosten Geld. Deshalb die
Empfehlung: JETZT Unternehmensbe-
ratung nutzen und das Budget durch
Férderung entlasten!

“Die Beratung war super - jetzt liegt es

an uns das auch umzusetzen, sonst bringt

die beste Beratung nichts. Herr Zirbik hat
das sehr interessant und praxisnah durch-
gefihrt und auch Hausaufgaben “einge-
fordert”, was sehr gut ist, denn dann TUT
man es auch. Danke daflir, wir werden
davon profitieren und sind mitten in der

Umsetzung.” Petra und Ralf Hlber, Ver-

sicherungsmakler

Es hakt fast immer an der Umsetzung

Finanzdienstleister sollten Berater auch
darauf prifen, ob sie Kunden oder Teams
bei wichtigen UmsetzungsmaBnahmen
nach der Beratung unterstitzen kdénnen.
Nur einen, wenn auch fundierten, Bera-
tungsbericht mit MaBnahmenvorschlagen
zu liefern, reicht nicht. Bericht und MafB-
nahmenkatalog sind im Prinzip der Forder-
gegenstand des BAFA. Ein guter Berater
sollte jedoch mehr draufhaben. Denn sonst
passiert nach der Beratung - sei sie noch
so gut — einfach zu wenig, so die Erfahrung
der JURA DIREKT Akademie.

Beratung ist nicht gleich
Business Coaching

Am besten der Berater hat selbst Know-
how und Erfahrungen flr die praktische
Umsetzung der MaBnahmen aus der Be-
ratung. Zumindest Uber ein Netzwerk an
Dienstleistern sollte der Berater verfligen.
Diese Dienstleister helfen dann, die erar-
beiteten MaBnahmen umzusetzen.



Umsetzen bekommen
Finanzdienstleister allein kaum hin!

“Was soll ich denn noch alles machen?”,
so ein Beratungskunde. Stimmt. Das geht
meistens nicht gut, wenn man alles selbst
machen zu mussen meint. Denn zu MaB-
nahmen aus einer Beratung gehdren eine
Reihe von Aktivitdten: das Aufsetzen von
Online-Vertriebstools, Websites, Landing-
pages oder Onepagern flr effektives On-
line-Marketing. Oder die Positionierung mit
Alleinstellung ist zu klaren. Und die Um-
setzung von Storytelling auf Websites, in
Social Media, PR und Werbung gehdren oft
dazu, wenn es gut werden soll. Eine ganze
Menge Herausforderungen. Finanzdienst-
leister sind keine Marketing- und Online-
Spezialisten. Allein bekommen sie das nicht
gut hin. Finanzdienstleister verschenken
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gerade Geld, wenn sie wegen erwarteter
Anforderungen nicht zumindest ein erstes
Beratungsgesprach flhren. Kostenloses
Strategiegesprach terminieren...

Wenn alles passt - loslegen

“Nutzen Sie Unternehmensberatung jetzt
und holen Sie sich bis zu 90 Prozent BAFA
Férderung”, so Jirgen Zirbik. “Machen Sie
das aber nur, wenn Beratung Ihr Business
und Sie wirklich weiterbringt. Machen Sie
das auch nur dann, wenn Sie erarbeitete
Strategien umsetzen kénnen.” Daflir bendti-
gen Beratungskunden in der Regel ein Bud-
get und Zeit. Wenn das gegeben ist, sollten
Finanzdienstleister sofort loslegen, denn die
Herausforderung steigen weiter. Und - sie
sollten nicht weiter Geld verschenken.

Autor: www.juradirekt-akademie.com

Ab 2022 fallt erneut
der Hochstrechnungszins — welche
Altersvorsorge rechnet sich noch?

Ein Vergleich von Direktanlage und Versicherungslésung

fur die Altersvorsorge

as anhaltend niedrige Zinsniveau hat
Dﬂjr das kommende Jahr deutliche

Auswirkungen im  Versicherungs-
vertrieb rund um die Altersvorsorge. Der
Hochstrechnungszins von klassischen Le-
bens-/Rentenversicherungen wird von 0,9%
auf 0,25% gesenkt und gilt fir Neuvertrage
ab Januar 2022. Dies macht die beliebte Al-
tersvorsorge in eine klassische Lebens- oder
Rentenversicherung endgultig unrentabel.
Dennoch ist der Bedarf zur privaten Alters-
vorsorge ungebrochen.

Bankberater, Makler und Vermittler sind
gefragt, ihren Kunden die Unsicherheit zu
nehmen und aufzuzeigen, dass sich Ver-
sicherungsldsungen in der Altersvorsorge
lohnen. Dabei hilft nicht nur Erfahrung als
Berater zu Versicherungsthemen, sondern
auch eine durchdachte Software, um die
komplexen Sachverhalte in der Altersvor-
sorge ubersichtlich darzustellen.

Seit langerem ist klar: Bei Anlage in
Fonds profitiert man von der positiven
wirtschaftlichen Entwicklung und streut
das Anlagerisiko auf verschiedene Titel.
Aber was ist nun besser: direkt bei der
Bank ein Depot erdffnen und in ETFs als
Direktanlage investieren oder eine fonds-
gebundene Rentenversicherung?

Die Entscheidung hangt von den person-
lichen Gegebenheiten ab. Trotzdem zeigt
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ein Vergleich, dass haufig schon wegen
der steuerlichen Vorteile die Fonds-Renten-
versicherung die bessere Alternative ist,
obwohl ihr der Ruf nachhéngt, wegen ho-
her Verwaltungs-/Abschlusskosten nicht
so attraktiv zu sein. Ein wesentlicher Un-
terschied besteht darin, dass in der Ver-
sicherungsldésung keine Abgeltungssteuer
anfallt. Insbesondere bei Wahl einer Ren-
tenauszahlung wirkt sich das oft stark aus.

Ein konkretes Rechenbeispiel verdeut-
licht den Effekt: meist ist die fondsge-
bundene Versicherung die bessere Alter-
native flr die Rente! Unberlcksichtigt

lassen wir dabei sogar eine sicher sinn-
volle Umschichtung in risikodrmere Anla-
geformen einige Jahre vor Renteneintritt,
die zusatzliche Gebuhren und ggf. Steuern
in der Direktanlage kosten wiirden.

In beiden Fallen spart eine heute 30-jahrige

Angestellte (3.500 € Bruttoeinkommen,
ledig) einen Betrag von 200 € monatlich
bis zum Rentenbeginn.

Das Ergebnis ist eindeutig: Die jahr-
liche Abgeltungssteuer kostet in der ETF-
Direktanlage viel Geld, so dass am Ende
der Sparphase in der fondsgebundenen
Rentenversicherung deutlich mehr Kapital
zur Verrentung verfugbar ist. Damit ist die
Rente héher und die garantiert lebenslange
Rentenzahlung gibt wichtige Sicher-
heit im Vergleich zu einem Entnahmeplan.
In der konkreten Beispielrechnung sieht
das so aus:

Rente aus Entnahmeplan
(30 Jahre Laufzeit):
e ca. 825 € nach Steuern/Abgaben

Rente aus der fondsgebundenen
Rentenversicherung (lebenslang):

e ca. 1.125 € nach Steuern/Abgaben
Selbst bei einer Kapitalauszahlung schneidet
die Fondsrente besser ab. Nach Steuern/Ab-
gaben liegt der Unterschied im Beispiel bei
Uber 30.000 €.

Der OASE.neo Anlagevergleich von iS2
unterstitzt jeden Berater darin, die Situation
seines Kunden individuell zu betrachten und
ihn bei der richtigen Entscheidung fach-
kundig zu unterstitzen.

Autor: www.is2.de

Moderne Vergutungsmodelle in der

AusschlieBBlichkeit

Beitrag von Tobias Schulz und Christian Klchler,
beide Director bei EY Innovalue

ie Vergltung der AusschlieBlich-
Dkeitsvermittler ist ein Dauer-

thema: Zusammenschlliisse von
Vertriebsorganisationen, regulatorische
VorstdBe des Gesetzgebers, neue Steu-
erungssysteme oder verandertes Kun-
denverhalten betreffen fast immer auch
die Verglitungssysteme. Aber nur die we-
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nigsten Versicherer trauen sich, dieses
Thema konsequent anzugehen.

Mammutaufgabe: Vier Perspektiven
in einem System Die Notwendigkeit und
der Wille, die Vergutungsysteme zu mo-
dernisieren sind da. Aber zur Umsetzung
kommt es meist nur, wenn harte gesetz-



liche Vorgaben dazu zwingen. Oft wird
eine vermeintlich einfachere Teilldsung
gewahlt: ,Wir fihren es nur flr neue Ver-
mittler ein.” Dadurch koexistieren Uber die
Zeit immer mehr Vergldtungsmodelle, die
teilweise schon Jahrzehnte alt sind und
z.B. mit ihrer einseitigen Fokussierung auf
Mehrumsatz moderne Steuerungsansat-
ze erschweren. Denn die Rahmenbedin-
gungen haben sich stark verandert:

e Kunden erwarten einen reibungslos
funktionierenden Omnikanalvertrieb

e Der Gesetzgeber stellt den Verbrau-
cherschutz an erste Stelle

e AusschlieBlichkeitsvermittler erwarten
eine motivierende und an ein veran-
dertes Aufgabenspektrum angepasste
Vergutung

e Der Versicherer méchte auch Kunden-
zufriedenheit, Qualitat der Beratung
und Betreuung oder dem Nutzungs-
grad digitaler Beratungsinstrumente
steuern

Die Crux: Wechsel-Bereitschaft und IT

Indiesen veranderten Rahmenbedingungen
fuhrt das dauerhafte Festhalten an alten
Vergltungslogiken zu Wettbewerbsnach-
teilen. Eine grundlegende Neugestaltung
ist notwendig. Die groBte Herausforderung
dabei ist es, die Bereitschaft von mdglichst
vielen Vermittlern zu einem System-Wechsel
zu gewinnen. Die zweite groBe Heraus-
forderung ist die Technik. Existierende
Systeme basieren haufig auf jahrzehntealter
Software und Infrastruktur und kénnen
viele potenziell vergitungsrelevante Daten
und Kennzahlen gar nicht oder nur einge-
schrankt bereitstellen. Jede Anpassung
ahnelt der sprichwértlichen ,Operation
am offenen Herzen" und birgt unkalkulier-
bare Risiken. Somit ist die Neugestaltung
der VerglUtungssystematik auch fast auto-
matisch mit einer Modernisierung der
Vergiltungssysteme verbunden.

Was muss also getan werden, um ein mo-
dernes Verglutungsmodell zu konzipieren
und wichtiger noch erfolgreich flir einen
moglichst groBen Anteil der AusschlieB3-
lichkeitsvermittler umzusetzen?
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Vergutungssystematik abhangig von ver-
schiedenen SteuerungsgréBen definieren
Woran werden die AusschlieBlichkeits-
organisation in Summe und der einzel-
ne Vermittler gemessen? Die genauen
GrdéBen sind im Detail von Unternehmen
zu Unternehmen unterschiedlich, sollten
aber neben der Dimension Umsatz un-
bedingt auch die Dimensionen Rentabili-
tat und Kundenzufriedenheit umfassen.
Damit ist dann auch die Basis fur eine
Vergltungssystematik geschaffen, die
attraktiv fur erfolgreiche Vermittler sein
kann und gleichzeitig dem Versicherer
eine Steuerung hin zu rentablerem Ge-
schaft ermdglicht. Bausteine einer solchen
Systematik kdénnen z.B. Schaden- und
Stornoquoten, Nutzungsquoten digitaler
Prozesse, der Grad der Professionalitat in
der Kundebetreuung und natirlich auch
die Zufriedenheit der Kunden mit ihrem

Vermittler sein.
W -
N7

Quelle: © H_Ko - AdobeStock.com

Taktisches und 6konomisches Kalkul ver-
binden Um abzuschatzen, wie ein neues
System wirkt, muss dass Provisionsauf-
kommen auf der Basis von Echtdaten simu-
liert werden. Im Abgleich mit den Werten
der geltenden Vergltungssystematiken
und den zu erwartenden Steuerungseffek-
ten auf Unternehmensseite, wie beispiels-
weise die Entwicklung der Schadenquoten,
wird hier bereits eine erste grobe Adju-
stierung der oben genannten neuen Stell-
schrauben vorgenommen. Im ndachsten
Schritt werden Gewinner und Verlierer
der neuen Vergitung auf Vermittlerebene
analysiert. Auf dieser Faktenbasis werden
dann Details der Verglitungssystematik
angepasst.

Spreu vom Weizen trennen

Die Gewinner im neuen Vergltungssystem
haben einen klaren Anreiz, auf das neue
Vergutungssystem umzustellen. Anders
sieht es bei Vermittlersegmenten aus, die
nicht bzw. erst nach Anpassungen hin zu
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niedrigerer Storno-/Schadenquoten oder
héherer Kundenzufriedenheit zu den Ge-
winnern des neuen Vergltungssystems
zahlen. Flr die Letzteren sollte, flir einen
klar definierten Zeitraum, der Ubergang
in das neue Vergltungssystem finanziell
unterstitzt und somit Anreize und Ent-
wicklungsmdglichkeiten geschaffen werden,
um in dieser Zeit z.B. Schadenquoten im
Bestand oder die Kundenbetreuung zu
verbessern.

Positive Steuerungseffekte nutzen

Die Summe der zuvor beschriebenen MaB-
nahmen kann durchaus dazu fihren, dass
das Provisionsaufkommen im neuen Modell
gegenlber dem Status-Quo zunimmt. Diese
oft hdheren Ausgaben fluhren bei einer
gut ausgestalteten Vergltungssystematik

aber trotzdem zu einer hdéheren Profita-
bilitat, da positive Steuerungseffekte die
héheren Provisionsaufwande mehr als
ausgleichen. Dem steigenden Provisions-
aufkommen stehen Mehrumsatz, Margen-
steigerung und geringerer Bestandsabrieb
gegenulber.

Marktbehauptung
nur durch Fortschritt

Fazit ist: Die EinfUhrung eines neuen
Vergltungsmodells kann sowohl fur (erfolg-
reiche) Vermittler als auch den Versicherer
wirtschaftlich attraktiv sein, wenn es gelingt,
die Parameter des Modells gut auszutarie-
ren und durch neue IT-Anwendungen den
administrativen Aufwand und die Fehleran-
falligkeit zu reduzieren.

Autor: www.ey.com

Honorarberatung gewinnt
zunehmend an Bedeutung

udem |asst die bevorstehende
Z Bundestagswahl 2021 erwarten,

dass die Beratung gegen Honorar
weiter gefdrdert wird. Die LV 1871, die
myLife und die HonorarKonzept haben
deshalb eine strategische Partnerschaft
geschlossen, um Makler schon jetzt zu
unterstitzen und bestmdglich vorzube-
reiten. Das gemeinsame Ziel: die weitere
Etablierung und der Ausbau des Honorar-
geschafts im deutschen Markt.

,Die Honorarberatung ist ein strate-
gisch wachsendes Feld und viele Makler
nutzen dies bereits heute insbesondere
bei gehobenen Privatkunden. Wir sehen
eine steigende Nachfrage sowohl bei
Maklern als auch bei Kunden. Im fonds-
gebundenen Bereich konnten wir 2020
ein Neugeschaftswachstum von 49 Prozent
verzeichnen - der Anteil an alternativer
Vergltung liegt bei uns bei rund 40 Prozent.
Umso mehr freuen wir uns Uber die neue
Partnerschaft", sagt Hermann Schrégenauer,
Vorstand der LV 1871.
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Gemeinsame Power fiir die weitere
Etablierung der Honorarberatung

+Als Versicherer, der ausschlieBlich auf
provisionsfreie Vorsorge- und Investment-
[6sungen setzt, kdénnen wir die Uberaus
positive Entwicklung des Honorarmarktes
bestatigen. Allein 2020 haben wir unse-
re Beitragseinnahmen im Neugeschaft mit
fondsgebundenen Nettopolicen um knapp
40 Prozent gesteigert", flugt Jens Arndt,
Vorstandsvorsitzender der myLife Lebens-
versicherung AG hinzu. ,Die enge Partner-
schaft wollen wir nutzen, um gemeinsam
weiter zu wachsen®, kommentieren Schroé-
genauer und Arndt die Kooperation. Heiko
Reddmann, Geschaftsfuhrer der Honorar-
Konzept, erganzt: ,Mit der LV 1871, der
myLife und der HonorarKonzept schlieBen
sich drei starke Marktplayer zusammen.
Alle agieren fair, transparent und partner-
schaftlich - mit klarer Ausrichtung und im
Netto- und Honorargeschaft erfolgreich.
Diese gemeinsame Power wollen wir Ver-
mittlern und Kunden weitergeben."



Unterstiitzung auf dem Weg zum
Honorarberater und Investmentprofi

Geplant sind mehrere Schritte der Zusam-
menarbeit. Im ersten Schritt werden von
der Kooperation Vermittler profitieren, die
das digitale Coaching-Angebot Coach me
NETTO der LV 1871 und die Coaching-
und Weiterbildungsplattform der Honorar-
Konzept nutzen. Coach me NETTO wird da-
bei zum Bindeglied der Kooperation und
zum Tuaroffner fir die Honorarberatung.
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Hier finden Berater nicht nur umfang-
reiches Fachwissen, sondern vernetzen
sich auBerdem mit Experten der Branche.
So unterstutzen die Kooperationspartner
selbststandige Vermittler auf dem Weg zu
erfolgreichen Honorarberatern und bei der
Weiterbildung zum Investmentprofi. Das
digitale Angebot ist jederzeit verfligbar
und ermoéglicht Maklern einen individu-
ellen Schulungsverlauf.

Autor: www.lv1i871.de

Honorarberatung:

Nicht das Angebot, sondern die

Nachfrage fehlt!

nsbesondere Verbraucherschitzer
Iund Politiker des linken Spektrums

glauben daran, dass ein Provisions-
verbot ein geeignetes Mittel ist, um die
Honorarberatung zu foérdern. Die Realitat
sieht jedoch ganz anders aus: In England
sinkt bspw. die Beratungsquote drastisch,
und der Anteil der Honorare am Gesam-
tumsatz von Beratern nach dem Provi-
sionsverbot sinkt auf mittlerweile 30 %,
Tendenz weiter fallend (vgl. *k-mi” 32/20).
In England hat sich demnach (zwangslau-
fig) eine umsatzorientierte Honorarbera-
tung 'Light’ etabliert, da Verbraucher keine
fir Honorarberater kostendeckenden
Honorare zahlen kénnen oder wollen.

Wie ist die Situation nun in Deutschland?
Prof. Matthias Beenken/FH Dortmund und
Prof. Heinrich R. Schradin/Uni KéIn untersu-
chen dies regelmaBig mit dem Fokus auf der
Versicherungswirtschaft. Aktuell prasentie-
ren sie flr das Institut fir Versicherungs-
wissenschaft an der Uni Kdln eine Unter-
suchung zum “Nettotarifangebot deutscher
Versicherungsunternehmen®. Ziel ist: ++
Zum einen, “die aktuellen regulatorischen
Bedingungen aufzuzeigen, die zur Foérde-
rung des Angebots an Honorarberatung (...)
geschaffen worden sind” ++4+ Zum ande-

Quelle: © metamorworks - AdobeStock.com|

ren sollen die friheren Studien fortgesetzt
und aufgezeigt werden, “ob und in welchem
AusmalB sich die Angebotsseite weiterent-
wickelt und welche Marktbedeutung der
Vertrieb von Versicherungen gegen alterna-
tive Vergutungssysteme inzwischen erlangt
hat”. Die Wissenschaftler beziehen in ihre
Betrachtung auch die sog. Honorarvermitt-
lung ein, d. h. die Vermittlung von Nettota-
rifen z. B. durch Versicherungsmakler. Die
Ergebnisse zeigen klar, dass die Angebots-
seite nicht (mehr) der Flaschenhals ist, son-
dern die fehlende Nachfrage: “Es gibt keine
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Hinweise darauf, dass entscheidende Wett-
bewerbshindernisse flir den freien Wettbe-
werb zwischen der Provisionsvermittiung
und der Honorarvermittlung Ubriggeblieben
sind. Trotzdem ist der Absatz an Nettota-
rifen weiterhin verschwindend gering und
beschrankt sich Uberwiegend auf die Le-
bensversicherung. Der Markt der Honorar-
beratung ist damit so klein, dass er sich nur
fur wenige, kleine Spezialanbieter lohnen
dirfte.” Dementsprechend kdnne die Un-
tersuchung “auch nicht die Frage nach den
Marktchancen fur ein breiteres Angebot an
Nettotarifen beantworten. Sie liefert aller-
dings Indizien dafli, dass es nicht an den

Versicherungsgesellschaften und damit an
der Angebotsseite liegt, wenn nicht hau-
figer gegen Honorar vermittelt wird. Das
legt die Vermutung nahe, dass bislang von
den Kunden zu wenig Nachfragedruck ge-
geniber den Vermittlern aufgebaut wird”.

‘k-mi’-Fazit: Die Faktenlage ist klar: Ein
Provisionsverbot wiirde dem Markt massiv
Beratungskapazitat entziehen, die man-
gels Nachfrage nicht durch Honorarver-
gltung ersetzt werden kann. Der Kdder
muss dem Fisch schmecken, nicht dem
Angler bzw. dem Verbraucherschitzer!
Autor: www.kapital-markt-intern.de

Provisionsverbot:

Vernichtende Evaluierung

in GroBBbritannien

Vor allem bei Verbraucherschiitzern gelten Provisionsverbote

als Erfolgsmodell.

“Provisionsverbot: Europaische Bei-
spiele verdeutlichen Erfolg”, behaupte-
te der vzbv noch Anfang 2019 bezogen
auf die Niederlande und das Vereinigte
Kdnigreich. Handfeste Belege z. B. fir
eine Verbesserung des Anlegerschutzes
durch ein Provisions-verbot gibt es kei-
ne. Im Gegenteil: Eine Studie der EU-
Kommission hat im Jahr 2018 u. a. mit-
tels Mystery-Shopping festgestellt, dass
z. B. in den Niederlanden Testanleger “sy-
stematisch auf die Websites der Institute
umgeleitet wurden, wo sie eigenstandig
im  Execution-Only-Modus investieren
konnten” (vgl. ‘k-mi’ 29/18). Diese - flr
die meisten Normalanleger oft alterna-
tivlose - Verlagerung des Anlageverhal-
tens von der persdénlichen Beratung hin
zur Selbstentscheidung ‘ins Netz’ scheint
somit eine Folge eines Provisionsverbots
zu sein. Denn die EU-Kommission stellte
2018 fest: “Das Verbot von Zuwendungen
in den Niederlanden und im Vereinigten
Kdnigreich war ein starker Treiber fur
Fonds-Supermarkte, Online-Broker und

Online-Investmentplattformen von etab-
lierten Anbietern.” Das Provisionsverbot
entzieht dem Markt aber massiv Bera-
tungskapazitat, die durch Online-Ange-
bote und Robo-Advisor-Modelle nur fir
die wenigsten ersetzt werden kann.

Diese Zweifel am ‘Erfolgsmodell Provisi-
onsverbot’ haben nun neue Nahrung aus
England erfahren: Bereits im Dezember
2020 verdffentlichte die britische Aufsicht
FCA den neusten Evaluierungsbericht zur
Finanzmarktreform und zum Provisions-
verbot in GroBbritannien unter dem Titel
“Evaluation of the impact of the Retail
Distribution Review and the Financial Ad-
vice Market Review”. Dessen Ergebnisse
wurden hier trotz ihrer Brisanz, wohl auch
durch die allgegenwartige Corona-Pande-
mie, bislang kaum wahrgenommen. Denn
die Zahlen und Schlussfolgerungen zei-
gen, dass das Provisionsverbot endgliltig
zum Flop gerat! Nachfolgend eine Zusam-
menfassung der wichtigsten Ergebnisse
des jlngsten Berichts:



++ Der Markt fur Beratung in UK ist wett-
bewerbsschwach. Es gibt viele hohe Hono-
rare, aber wenig Anreize, glnstige Hono-
rare anzubieten ++ Die Beratungsquote
ist von niedrigen 6 % (vgl. ‘k-mi’ 28/17)
lediglich auf enttauschende 8 % gestiegen
++ 40 % der Firmen haben formale Min-
destanlagegrenzen, beginnend ab 50.000
Pfund. Ca. 10 % der Firmen geben sich nur
mit Kunden ab 1 Mio. Pfund ab ++ Die 60
% der Firmen ohne formale Mindestanla-
gegrenzen haben jedoch im allgemeinen
vergleichbare hohe Kundendepots: “Dies

|

deutet darauf hin, dass der Zugang zu Be-
ratung in der Praxis fir Verbraucher mit
kleineren Topfen/Depots eingeschrankt
ist”, so das verheerende Fazit der FCA ++
Die Aufsicht gibt dazu auch ein Beispiel:
“Beispielsweise kann die Beratung zu ei-
ner RentenlUbertragung (defined benefit
pension transfer) kostenpflichtig sein in
einem Bereich von £ 3.500 oder £ 4.500.
Wenn die Beratungsgeblhr im Verhaltnis
zum Investitionswert erheblich ist, kann
es sein, dass die Beratung zu diesen Ko-
sten nicht im Interesse des Kunden liegt."
++ Robo-Advisors, die eigentlich als Wun-
derwaffe zur SchlieBung der Beratungsli-
cke in Folge des Provisionsverbots gedacht
waren (vgl. ‘k-mi’ 17/17), sind bislang nur
ein Nischen-Thema bzw. es gibt kaum
Nachfrage daftr (“remain only a small
fraction of the overall market”) ++ Die
FCA nennt ebenfalls Daten zur Zahlungs-
bereitschaft bei Honoraren: “Die Mehr-
heit moéchte weniger als 1 % des Wertes
des investierbaren Vermdgens zahlen”, so
die FCA-Studie. “In Pfund und Pence ent-
spricht dies nicht mehr als 100 GBP bei ei-
ner Investition von 10.000 GBP, 250 GBP
bei einer Investition von 25.000 GBP und
500 GBP bei einer Investition von 50.000
GBP. Die meisten wiirden erwarten, nicht
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mehr als 250 GBP zu zahlen, unabhangig
vom investierten Betrag.” Mit dem sprich-
wortlichen britischen Understatement ver-
packt die FCA dieses vernichtende Urteil
zum Provisionsverbot wie folgt: “Diese
Antworten zur Zahlungsbereitschaft stim-
men nicht mit den auf dem Markt allge-
mein Ublichen Beratergebihren Uberein.”

Die Reaktionen in England waren entspre-
chend kritisch. Der britische Versicherer-
Verband ABI fordert ‘eine Reform der Re-
form’: “Da 72 % der Menschen nicht in
der Lage sind, fur Finanzberatung zu be-
zahlen, und die Mehrheit der Menschen
nur einmalige Beratung winscht, muss
die FCA die Anderungen vorantreiben, die
der Beratungs-Markt benoétigt. Der ge-
setzliche Rahmen flr Beratung muss an-
gepasst werden, um Kunden in die Lage
zu versetzen, eine einfachere und er-
schwinglichere Beratung zu erhalten, die
mehr Hilfe bietet.” Der britische ‘Financial
services professional’ und Finanz-Blogger
Clive Shelton analysierte den Evaluie-
rungsbericht im Februar 2021 zudem im
Hinblick auf den Berater-Markt: “Flr alle,
die daran interessiert sind, die Massen
(nicht nur die wohlhabenden HNW) zum
Sparen und Investieren zu ermutigen”, so
Shelton, sei die Lektlre des Evaluierungs-
bericht “ein Muss” und “schockierend” zu-
gleich (Ubersetzung durch ‘k-mi’): “Ange-
sichts der meisten MaBnahmen der FCA
in Bezug auf Zugang, Erschwinglichkeit
und Qualitat des Dienstleistungsspek-
trums sind diese Schllisselelemente der
Regulierung ein schockierender Misser-
folg. Die Umfrage der FCA zeigt, dass Ver-
besserungen bislang bestenfalls marginal
sind. Auf der Nachfrageseite 52 Mio. Er-
wachsene in GroBbritannien. Die Zahl der
Verbraucher, die Rat (advice or guidance)
erhalten und verschiedene Kanale nutzen,
ist bedauerlich. Nur 8 % (4,1 Mio.) hatten
in den letzten 12 Monaten Zugang zu
Finanzberatung, wahrend 68 % (36 Mio.)
Uberhaupt keine Beratung (advice or gui-
dance) erhielten.” Um auch nur die Halfte
der erwachsenen Bevélkerung zu errei-
chen und die FCA-Ambitionen in Bezug auf
Verbraucher zu verwirklichen, so der Ex-
perte und ehemalige leitende Mitarbeiter der
Bank of England Shelton weiter, “musste
jeder derzeitige Finanzberater mindestens
1.000 Erwachsene betreuen und jedes
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7 Jaglln.
Lt

Unternehmen musste Uber 50.000 Kun-
den haben. Um den Wettbewerb zu erho-
hen und den Wunsch, Dienstleistungen fur
einen breiteren Anlegerkreis bereitzustel-
len, muss man die Anzahl der Berater und
Planner erhéhen (...) Die FCA muss dari-
ber nachdenken, was getan werden kann,
um diesen Mangel an Fachleuten in der
Industrie zu beheben”.

Das Provisionsverbot hat den Finanz-
dienstleistungsmarkt in UK in eine Zwick-
muhle gesteuert: Durch das Provisionsver-
bot und die massive Regulierung gibt es
viel zu wenige Berater. Laut dem aktuellen
Evaluierungsbericht sind es fir Retail-In-
vestments ca. 27.500 Financial Adviser
in GroBbritannien. Weitere knapp 9.000
verteilen sich auf Banken, Investment Ma-
nager und Bdrsen-Makler und Sonstige.
Allein die Anzahl der Finanzanlagenver-
mittler nach § 34f GewO ist in Deutschland
hoéher! Dieses wettbewerbsschwache Um-
feld in GroBbritannien hat fir Verbraucher
nachweisbar extrem nachteilige Folgen in
Form von hohen Honoraren und geringem
Zugang zu Beratung fir Normalverdiener.
Wie ‘k-mi’ zuletzt anhand weiterer FCA-
Analysen wie z. B. der ‘Retail Investments
Product Sales Data (PSD)’ dokumentierte,
ist in GroBbritannien die Beratungsquote
z. B. bei Investmentfonds von 57 % im
Jahr 2006 auf 10 % im Jahr 2019 gefallen!
(vgl. ‘k-mi* 32/20). Das Resultat: GroBbri-
tannien steht laut ESMA EU-weit bei der
3-Jahres-Performance-Analyse von Aktien-
fonds, Rentenfonds und Mischfonds aus
dem Retail-Segment im Zeitraum 2016-
2018 jeweils an hinterster Stelle, teilweise
weit abgeschlagen. Bei Mischfonds ziehen
sie sogar den EU-weiten Schnitt ins Ne-
gative (‘k-mi’ 16/20). Aber auch das Ziel,
umsatzabhangige Vergltungen und damit
madgliche Interessenkonflikte durch ein
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Provisionsverbot zurlickzudrangen, ist in
England gescheitert: Der Anteil der Hono-
rare am Gesamtumsatz von Beratern sinkt
permanent, allein im Jahr 2019 um 14 %
gegeniber dem Vorjahr. Mittlerweile flhrt
dies dazu, dass der Anteil der laufenden
Servicegebihren bei 70 % liegt, Tendenz
steigend. Berater kdénnen in GroBbritan-
nien also nicht von Honoraren leben, son-
dern der Markt ist bestimmt von einer ‘Ho-
norarberatung light’, die fir Verbraucher
keinen Mehrwert hat (vgl. ‘k-mi’ 32/20)!

‘k-mi’-Fazit: Ein u. a. durch das Pro-
visionsverbot Uberregulierter Berater-
markt wird wettbewerbsschwach und
erzeugt einen Nachfrage-Uberhang. Das
bedeutet, dass die verbliebenen Bera-
ter sich die Kunden und die Preise aus-
suchen kénnen. Das Ergebnis eines Pro-
visionsverbots ist, das zeigen die Daten
aus England Uberdeutlich, dass nur noch
‘Besserverdienende’ eine Beratung erhal-
ten, ohne dass mogliche systemische In-
teressenkonflikte aus umsatzabhangigen
Vergltungen beseitigt werden. Man wahl-
te damit in GroBbritannien die denkbar
schlechteste Regulierungs-Kombination.
Provisionsverbot und auch BaFin-Aufsicht
fir Finanzanlagenvermittler sind somit
eben kein Vorbild fir Deutschland, es sei
denn, man will bewusst auf eine Bera-
tungslicke zusteuern! Neueste Daten aus
Deutschland zu Versicherungsprodukten
zeigen zudem, dass trotz eines inzwischen
guten Angebots von Nettoprodukten die
Nachfrage nach Honorarberatung wei-
ter gering bleibt (vgl. ‘k-mi” 14/21). Der
aktuelle FCA-Evaluierungsbericht zeigt
ebenfalls: Die Traume von einer Schlie-
Bung der Beratungsliicke durch automati-
sierte Robo-Advice-Angebote flr die brei-
te Masse ist ausgetraumt!

Autor: www.kapital-markt-intern.de
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CHARTA-Maklerinnen rufen
verbundeigenes Frauennetzwerk

ins Leben

ie CHARTA ist ein Verbund unabhan-
Dgiger Versicherungsmaklerinnen

und -makler. Sie lebt vor allem
durch den Austausch unter Kolleginnen
und Kollegen. Allerdings sind Frauen gera-
de in der Assekuranz und im Vertrieb noch
immer deutlich in der Minderzahl. Genau
das wollen CHARTA-Maklerinnen &andern
und haben nun ihr verbundeigenes Netz-

werk ins Leben gerufen.
- - l B A ..?
X y

X

Fr.

Nach Expertenschatzungen sind Frauen
in der Assekuranz unterreprasentiert.
Dabei belegen Ergebnisse aus der Markt-
forschung ganz klar: Sind Frauen mit an
Bord, steigt insgesamt die Effektivitat.
Das liegt vor allem daran, dass Berate-
rinnen oft schneller eine Beziehung zu
Kundinnen und Kunden aufbauen und so
auch schneller Probleme und Anliegen er-
kennen und lésen kdnnen. Warum gibt es
dann so wenige Frauen in der Assekuranz?
Was ist ursachlich dafir, dass Frauen ihren
Mehrwert so selten in die Unabhangigkeit
fUhren und insgesamt eine geringere Re-
prasentanz in der Versicherungsbranche
aufweisen? Genau das wollen die Grinde-
rinnen des Frauennetzwerks bei CHARTA
andern. Kim Hahn, CHARTA-Partnerin und
Inhaberin der Firma Leo Forsbeck: ,Frauen-
power! Ja, ich bin gerne eine Frau. Ich
bin gerne Chefin meines Maklerunter-
nehmens, ich bin gerne Reprasentantin
und Beraterin, Kollegin, Ehefrau, Freun-
din, Motivatorin, Lauferin, Sportlerin. Mit
dem CHARTA-Frauennetzwerk moéchten
wir in unserem Verbund ein Zeichen set-
zen. Denn wir haben das Selbstverstand-
nis, dass wir als Frauen maBgeblich zum

Erfolg unserer Unternehmen beitragen.
Ich freue mich darauf, mich in unserem
Verbund schnell und unkompliziert mit
gleichgesinnten Kolleginnen zu verbinden
- denn gemeinsam kdnnen wir GroBes er-
reichen. Sich gegenseitig auszutauschen,
Zu inspirieren und voneinander zu lernen
sehe ich als wunderbaren Mehrwert flr uns
CHARTA-Maklerinnen."

Was ist das Ziel des Maklerinnen-Netz-
werks? Neben einem gezielten Aufbau von
Kontakten und inspirierendem, kollegi-
alem Erfahrungsaustausch, profitieren die
im CHARTA-Frauennetzwerk engagierten
Maklerinnen von gegenseitigem Wissen-
stransfer und bekommen zugleich neue
Impulse und Ideen fir ihre tagliche Arbeit.

Sandra Nestler, Geschaftsfihrerin  der
Schwabischen Wirtschaftsberatung Ge-
sellschaft fir Vermoégensbildung mbH und
CHARTA-Partnerin freut sich ebenfalls tUber
den Start des Frauennetzwerks: ,Wir kén-
nen mit gleichgesinnten Kolleginnen teilen,
welche Erfahrungen wir erlebt haben, die
uns zu unserem Ziel und Erfolg gefuhrt ha-
ben, oder aus welchen Herausforderungen
wir besonders viel lernen konnten. Im Netz-
werk kdnnen wir gemeinsam unsere Fahig-
keiten und unser Wissen blndeln und uns
gegenseitig motivieren - auf Augenhdhe
mit unseren CHARTA-Kollegen!

Auch Dietmar Diegel, Vorstand der CHARTA
AG, unterstitzt das Frauennetzwerk aktiv:
.Ich bin Uberzeugt, dass unser ins Leben
gerufene Maklerinnen-Netzwerk neue und
positive Impulse flir unseren gesamten Ver-
bund geben wird - nicht als Konkurrenz-
veranstaltung zur Mannerwelt, sondern als
wertvolle und zeitgemaBe Erweiterung un-
serer verbundweiten Kommunikation und
zur Starkung der Zusammenarbeit als un-
abhangige und selbstbewusste Unterneh-
merinnen und Unternehmer.”

Autor: www.charta.de
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VOTUM und Forum

Nachhaltige Geldanlagen (FNG)
starten zukunftsweisende
Forumspartnerschaft Berlin

er Branchenverband der unabhan-
Dgigen Finanz- und Versicherungs-

vermittlungsunternehmen, VOTUM,
und das Forum Nachhaltige Geldanlagen
(FNG) gehen zum 1. Mai 2021 eine Forum-
spartnerschaft ein. ,Die Kooperation mit
dem FNG ist der richtige Schritt zur richtigen
Zeit. Das Thema Nachhaltigkeit beschaftigt
unsere Mitglieder schon seit Jahren. Auch
die Kundennachfrage steigt stetig. Mit die-
ser Forumspartnerschaft bekraftigen wir
unser klares Bekenntnis zu Nachhaltigkeit
in der Finanz- und Versicherungsvermitt-
lung®, so VOTUM-Vorstand Martin Klein.

.Das Forum Nachhaltige Geldanlagen
lebt den ,Sustainable Finance' Gedanken
seit Uber 20 Jahren und ist auf dem Ge-
biet Nachhaltigkeit in der Kapitalanlage
deutschlandweit fihrend. Mit dem FNG-
Siegel setzt das Forum dartber hinaus
den Branchenstandard", so Klein. Gerade
beim Zukunftsthema Nachhaltigkeit gebe
es viele neue Akteure, wobei manche von
ihnen eher lautstark auf Trends reagieren
und weniger die Zukunft der Branche ge-
stalten wollen. ,Das FNG ist ein in Euro-
pa angesehener Akteur, der durch seine
Mitgliedschaft im Eurosif die Politik aktiv
mitgestaltet. Zudem agiert das Forum

Quelle: © skd - AdobeStock.com
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zahlen- und faktenbasiert. Das war aus-
schlaggebend flir unsere Entscheidung",
so Klein.

~Mit dem wachsenden Interesse der
Privatanleger an nachhaltigen Geldanlagen
steigt auch die Nachfrage an Finanzberater,
eine qualifizierte und bedlrfnisorientierte
Beratung zu dem Thema anzubieten. Durch
die Partnerschaft mit VOTUM kann das FNG
Anlageberater beim Aufbau von Nachhal-
tigkeitskompetenz unterstitzen, indem
sie Zugang zu unseren Tools und unserer
Expertise erhalten®, so FNG-Geschafts-
fuhrerin Angela McClellan zum Start der
Forumspartnerschaft.

,Durch unsere gute Vernetzung zu den
politischen Entscheidungstragern mdéchten
wir einen Teil zur Férderung des Dialogs
und Informationsaustausches zwischen
Branche und Politik beitragen. Am Ende
des Tages sollen die 100.000 an unse-
re Mitgliedsunternehmen angebundenen
Versicherungs- und Finanzanlagevermittler
von mit Uberzeugung nachhaltig beraten -
zum Wohl der Gber 11 Millionen von ihnen
beratenen Verbraucher in Deutschland",
so Klein abschlieBend.

Autor: www.votum-verband.de
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Wertpapiergebundene
Versorgungszusage

Was steckt dahinter und welche To-dos haben Arbeitgeber?

ie wertpapiergebundene Versor-
Dgungszusage fristet bis dato eher

ein Schattendasein. Dabei kann in
Kombination mit der vor allem im Mittel-
stand weit verbreiteten Direktversiche-
rung ein modernes und attraktives Ver-
sorgungswerk ausgestaltet werden, auch
unter Einbeziehung griner Kapitalanla-
gen. Interessant ist diese Versorgungszu-
sage zudem mit Blick auf die bevorstehen-
de Absenkung des Héchstrechnungszinses
fir Lebensversicherer auf 0,25 Prozent
zum 1. Januar 2022. Michael Hoppstadter,
Geschaftsfuhrer der Longial GmbH, fasst
die wichtigsten Punkte zu dieser Zusage-
art zusammen und zeigt auf, was dies fur
Arbeitgeber bedeutet.

Wertpapiergebundene
Versorgungszusage — was ist das?

Bei der wertpapiergebundenen Versor-
gungszusage handelt es sich um eine Art
der Direktzusage, die in § 253 Abs. 1 Satz
3 Handelsgesetzbuch (HGB) geregelt ist.
,Die Hoéhe der Versorgungszusage ergibt
sich aus dem Wert einer Kapitalanlage und
ist demnach im eigentlichen Sinn die rei-
ne Form der Beitragszusage. Das bedeu-
tet: Der Arbeitgeber zahlt den vereinbar-
ten Beitrag. Was dann daraus wird, ist fur
ihn unerheblich™, so Michael Hoppstadter.
Aber: Die reine Beitragszusage ist flr Di-
rektzusagen nach dem Betriebsrenten-
gesetz (BetrAVG) nicht zulassig. Daher
muss eine bAV in Form einer wertpapier-
gebundenen Versorgungszusage als so-
genannte beitragsorientierte Leistungs-
zusage (BOLZ) ausgestaltet werden. Zum
Beispiel, indem der Arbeitgeber den voll-
standigen Beitragserhalt garantiert — was
einem Garantiezins von 0 Prozent ent-
spricht. ,Es ist natirlich auch maéglich, ei-

nen hoéheren Zins zu garantieren, etwa 1
oder 2 Prozent. Das macht das Modell fur
die Arbeitnehmer sehr attraktiv, allerdings
tragt der Arbeitgeber die Risiken™, betont
der Longial Geschaftsfuhrer.

Unabhdngig von der Zinsschmelze

Ein Vorteil daraus: Bei einer solchen
Versorgungszusage muss keine versi-
cherungsmathematische Bewertung der
Verpflichtungen fur die Handelsbilanz er-
folgen, solange die Wertpapiere nicht
weniger wert sind als die garantierte Lei-
stung. Denn der Wert der Kapitalanlage
gibt die Hohe der Rickstellung vor. Das
Problem klassischer Direktzusagen - der
stetig sinkende Zins fur die Bewertung der
Pensionsverpflichtungen, also die soge-
nannte Zinsschmelze - besteht laut Hopp-
stadter bei der wertpapiergebundenen
Versorgungszusage nicht.

Ohne Auswirkung auf Bilanzkennzahlen

Die Kapitalanlage wird in der Regel ver-
pfandet oder lber einen Treuhander, ein
sogenanntes Contractual Trust Arrange-
ment (CTA), gesichert. Das Kapital gilt
dann als Deckungsvermégen und muss in
der Bilanz nach § 246 Abs. 2 S. 2 HGB mit
der Verpflichtung beziehungsweise Rlick-
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stellung saldiert werden. De facto sind
damit keine Rickstellungen in der Bilanz
auszuweisen. Lediglich der Beitrag wird
als Aufwand in der Gewinn- und Verlust-
rechnung gezeigt und die Versorgungs-
zusagen finden sich als Information im
Anhang der Bilanz. Damit wirkt sich die
wertpapiergebundene Versorgungszusage
nicht auf Bilanzkennzahlen aus.

Und warum genau jetzt?

Die Aktienmarkte erreichen seit Jahren
immer neue Hdéchststande. Auch die Co-
rona-Pandemie hat nur zu einem kurzzei-
tigen Rilckschlag dieses Trends geflhrt.
Vermeintlich sichere Anlagen rentieren im
Minuszinsbereich. In der wertpapierge-
bundenen Versorgungszusage genielBt das
Unternehmen alle Freiheiten der Kapital-
anlage und kann so eine Kapitalanlage mit
einem eigenen Chance-/Risikoprofil aus-
wahlen. Denn die individuelle Kapitalanla-
ge richtet sich nach Wunsch und Vorlie-
ben des Unternehmens beziehungsweise,
sofern dies vereinbart wurde, des Versor-
gungsberechtigten. Da es sich um eine
vertragliche Vereinbarung handelt, sind
spatere einvernehmliche Anderungen der
Kapitalanlage madglich, sodass auch bei
langen Laufzeiten flexibel auf geanderte
Rahmenbedingungen reagiert werden
kann. Ein weiterer Vorteil ist laut Hopp-
stadter die Mdglichkeit hoher Einmalzah-
lungen, etwa durch Entgeltumwandlung
von Bonifikationen oder Gewinnbeteili-
gungen. Einzahlungen kénnen nahezu un-
begrenzt steuerfrei eingebracht werden.

Individuelle Ausgestaltung

Auch die Versorgungsleistung kann indi-
viduell ausgestaltet werden. So sind Ein-
malzahlungen oder die Auszahlung bei-
spielsweise in finf Raten ublich. Winscht
der Versorgungsberechtigte eine lebens-
lange Rente, kann auch das Uber die Ein-
zahlung des zur Verfigung stehenden Ka-
pitalbetrages in eine sofort beginnende
Rentenversicherung dargestellt werden.
,Positiv zu bewerten ist dariber hinaus,
dass sich die wertpapiergebundene Zusa-
ge fur die Altersleistung hervorragend mit
einer Direktversicherung flr die Absiche-
rung bei Berufsunfahigkeit kombinieren
lasst™, schlieBt Hoppstadter ab.

Griinde fiir das bisherige Schattendasein

Die Vorteile liegen auf der Hand, gerade
in Zeiten niedriger Zinsen. Doch warum
wurde der wertpapiergebundenen Zusage
bisher keine Beachtung geschenkt? ,Einer
der Hauptgrinde ist wohl, dass diese
Art der Zusage bisher wenig bekannt ist.
Weiterhin stehen sowohl Arbeitgeber als
auch Steuerberater und Wirtschaftsprfer
der Direktzusage haufig kritisch gegen-
Uber", so der Longial Geschaftsfuhrer. Die
Direktzusage wird in der Regel mit einer
Leistungszusage gleichgesetzt, ohne die
kreativen Gestaltungsmadglichkeiten ge-
nauer zu betrachten.

To-dos fiir Arbeitgeber

Sind Arbeitgeber interessiert, im Unter-
nehmen eine wertpapiergebundene Ver-
sorgungszusage anzubieten, sollten sie
ein passendes Beitragsmodell ausgestal-
ten. AnschlieBend gilt es, sich Gedanken
Uber die Kapitalanlage zu machen. Hier
stehen alle Mdglichkeiten zur Verfligung,
darunter grine Kapitalanlagen, ESG-kon-
forme (Environment, Social, Governance)
Kapitalanlagen oder Infrastruktur-Anla-
gen. Versicherungen, Fonds, ETFs oder
Direktinvestments kénnen ebenfalls in die
wertpapierorientierte Zusage einbezogen
werden. Auch themenbezogene Versor-
gungswerke sind denkbar. Ein Unterneh-
men aus dem Segment regenerative En-
ergie kénnte beispielsweise ausschlieBlich
in Unternehmen der gleichen Branche in-
vestieren. Zuletzt gilt es, die Insolvenzsi-
cherung zu regeln: ,Auch wenn der PS-
VaG auch flUr die wertpapiergebundene
Zusage einsteht, so gibt es den Arbeit-
nehmern meist ein gutes Gefuhl, wenn die
Kapitalanlage zusatzlich gesichert wird.
Bei Einzelpersonen wie Gesellschafter-Ge-
schaftsfihrern eignet sich dafir eine Ver-
pfandung. Als Gruppenldsung dient haufig
ein CTA", erganzt der Longial Experte.
Autor: www.longial.de
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Fintech oder personlicher Kontakt
bei der Altersvorsorge?

eilnehmer aus der Altersvorsorge-
I branche sind besorgt Uber die Digi-
talisierung und damit einhergehende
Standardisierung von Gesprachen hinsicht-
lich von Anlagemdglichkeiten. Start-ups aus
dem Finanzsektor, die sich anfanglich nur auf
den Banken- und Finanzmarkt konzentriert
hatten, haben mittlerweile den Versiche-
rungsmarkt flr sich entdeckt. Sie entwickeln
Apps, von denen sich Versicherungssuchen-
de online leiten lassen kénnen - alles ganz
ohne Versicherungsmakler. So werden per
Klick Analysen der finanziellen Situation des
Versicherungsnehmers erstellt, es werden
Vertrage geschlossen und ein Algorithmus
im Hintergrund errechnet die Kreditwtrdig-
keit des Kunden. Einen personlichen Kon-
takt zum Versicherungsmakler gibt es nicht
mehr und damit auch keine individuelle Zeit
zur Analyse. Die persdnliche Situation des
Einzelnen wird hierbei méglicherweise nicht
mehr angemessen berlcksichtigt. Halt die
Entwicklung - hin zur digitalen Empfehlung
und weg von der personlichen Beratung -
in der Versicherungsbranche an, dann sieht
sich ein gesamter Branchenzweig vor ganz
neuen Herausforderungen.

Informationsqualitat:
Digital vs. personlicher Besuch

Sven Thieme aus Dresden, Geschaftsflihrer
der Competent Investment glaubt, die Qua-
litat leidet im digitalen Makler-Geschaft: “Bei
der Vielzahl der unterschiedlichen Versiche-
rungsgesellschaften und deren Produkten
macht gerade die Qualitdt des Fachwissens
den Unterschied. Wenn die personliche Ge-
sprachsbasis wegfallt, sinkt die Qualitat des
Informationsgesprachs, weil nicht mehr an-
gemessen auf die individuellen Bedurfnisse
und Mdglichkeiten der Kunden eingegan-
gen wird. Sobald der Finanzfachmann “aus
Fleisch und Blut” durch eine App ersetzt wiir-
de, werden Menschen schlechter aufgeklart.
Eine App ist zwar modern, kann aber Kom-
petenz und Erfahrung nicht ersetzen”, sagt
der Competent Investment-Geschaftsflihrer
Sven Thieme.

Weiterhin wird vielerorts eine fehlende
Transparenz in Vertragen von Versiche-
rungs-Fin-Techs o6ffentlich kritisiert, in
deren Paragraphen sich AusschlieBlich-
keits-Regelungen und Ldschungsverein-
barungen von anderen Versicherungen
verstecken koénnen. Das hat zur Folge,
dass eine hohe Stornoquote bei Fin-Tech-
Vertragen auftritt. Einige Versicherer
winschen mit Fin-Techs keine Zusam-
menarbeit, aber finden dennoch in Versi-
cherungs-Apps Erwahnung.

Berufsstand in Gefahr?

Mit hohen Downloadzahlen, teils mit mehr
als Uber 4 Millionen App-Nutzern, sorgten
Fin-Techs kdrzlich flur Aufsehen. Obwohl die
tatsachliche Kundenanzahl der App-Makler
sehr weit darunter liegt, sind scheinbar
immer mehr Menschen bereit, auf in-
dividuelle Beratung bei Versicherungs-
fragen zu verzichten. Ein bedrohlicher
Trend flr die mittelfristige Zukunft der
Maklerbranche. Dennoch glaubt Sven
Thieme, dass die Vorteile einer indivi-
duellen Analyse mit zwischenmensch-
lichem Kontakt eindeutig sind: “Vor dem
Hintergrund der aufwandigen Qualifizie-
rungsmaBnahmen, die der Gesetzgeber
Finanz- und Versicherungsvermittlern
zurecht vorschreibt, sowie den hohen
Anforderungen an die Dokumentations-
pflicht, stellt sich mir die Frage, wie und
in welcher Form dies von Fin-Techs erfullt
werden kann”. Weiterhin sagt er: “Unter
Berlicksichtigung einer flir Verbraucher
sicheren Beratung soll gewahrleistet
sein, dass der Kunde vor einer Antrag-
stellung alle Informationen und Hinwei-
se erlautert bekommt, diese einsehen
kann, ausgehandigt bekommt und ins-
besondere verstanden hat. Ein Verzicht
auf individuelle Informationen flahrt in
der Praxis zu Missverstandnissen und
nicht abgesicherte Risiken”, betont Sven
Thieme.

Autor: www.competent-investment-management.com
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Versicherungsvermittlung in der Corona-Krise:

Vollstandiger, personlicher
Beratungsprozess mit digitalen Tools

ie Digitalisierung der Versicherungs-
Dbranche schreitet voran - ange-

trieben von den Notwendigkeiten
der Corona-Krise. Denn personliche Bera-
tung direkt vor Ort beim Kunden ist nur ein-
geschrankt oder gar nicht mdglich. Dennoch
besteht weiterhin der Bedarf, neue Vertrage
abzuschlieBen oder bestehende Tarife an-
zupassen: Auch wahrend der Pandemie
wilnschen sich (Neu)Kunden eine kompe-
tente Beratung und Unterstlitzung beim
Sichten und Ausflllen der Formulare. Hier
kénnen digitale Tools wie Videokonferenzen
flr eine persdnliche Note sorgen; eine web-
basierte Sales-App eignet sich dann, um
Beratung und Abschluss zu einem erfolg-
reichen Ende zu bringen.

Corona hat die laufende Digitalisierung
der Versicherungsbranche weiter voran-
getrieben: Neue Geschaftsfelder werden
erschlossen, neue Partnerschaften ein-
gegangen und neue Produkte entwickelt.
Denn die Zielgruppe verandert sich - die
Millenials, Generationen Y und Z, haben
andere Anspriche und Erwartungen an
Versicherungsprodukte als ihre Eltern und
gelten durchaus als Uberraschungspaket
auf dem Markt. Sie bringen eine hohe digi-
tale Affinitat mit, wurden gepragt von der
Kommunikation auf Social Media und Amazon,
und erwarten eine sofortige Befriedigung
ihrer Bedurfnisse. Diese spiegeln sich in
neuen Versicherungsprodukten, die schnell
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und unkompliziert abgeschlossen werden
kdnnen und keine starren Korsette, son-
dern eher Lifestyle-Produkte sind. All das
wirkt sich auch auf die Arbeitsweise von
Maklern und Vermittlern aus: Laut einer
Umfrage von AssCompact/mobilversichert
wollen drei von vier Vermittlern kunftig
digitaler arbeiten.

Expertise und Beratung
sind nach wie vor gefragt

Trotz dieser Neuentwicklungen spielt nach
wie vor die personliche Beratung vor Ort
eine Rolle: Uber die Altersklassen hinweg
wulnscht sie sich 36 Prozent der Versiche-
rungsnehmer, das zeigte zum Beispiel eine
Umfrage (YouGov) im Auftrag von Element
zum Thema Tierkrankenversicherung 2021.
Die Expertise von Maklern ist also nach
wie vor gefragt — und ebenso der direkte
Kundenkontakt.

Eine Losung konnte kinftig eine Mischung
aus Beratung vor Ort und virtuell mit digi-
talen Tools darstellen. Aktuell in der Corona-
Krise setzen viele Versicherungen auf Tele-
fongesprache oder Videokonferenzen statt
den Kunden zwecks Beratung und Vertrags-
abschluss zu Hause zu besuchen. Gerade
Videokonferenzen stellen eine gute Alterna-
tive zur physischen Prasenz des Beraters dar.
Sie bieten gegenliber der herkédmmlichen
Telefonie den Vorteil, dass sich Berater und
Kunden nicht nur héren, sondern auch
sehen. Die Beratung wird dadurch persén-
licher und kommt einem Beratungsgesprach
vor Ort recht nahe. Das schafft beim Kunden
Vertrauen, was flr erfolgreiche Abschllisse
naturlich wichtig ist.

Vertragsabschliisse leicht gemacht
mit Web-App

Die meisten Tools erlauben es, dass Berater
ihren Bildschirm mit dem Kunden teilen



und ihm so Informationen bereitstellen
kdénnen. Vor Ort wiirde der Berater Infor-
mationen und Berechnungen auf seinem
Bildschirm oder dem Tablet zeigen. Das
ist in der Video-Konferenz nicht madglich.
Hier setzen browserbasierte Sales-Apps
an: Wie in einem normalen Gesprach vor
Ort durchlaufen Vertriebsmitarbeiter und
Kunde den Beratungsprozess gemeinsam
via Screensharing. Uber eine Web-App
kénnen Kunde und Berater den Antrag
gemeinsam auf der Web-Oberflache im
Browser. Der Kunde kann alles auf dem
geteilten Bildschirm mitverfolgen, alle Be-
rechnungen und Ergebnisse sind flr ihn
ersichtlich. Tarifauswahl und Konditionen
werden gemeinsam festgelegt.

Da der Kunde den Vertragsabschluss nicht
unterschreiben kann, stehen verschiedene
Abschlussmdglichkeiten via Sales-App zur
Verfligung: Der eigentliche Abschluss wird
dem Kunden als Bestelloption zur Ver-
tragsunterzeichnung online zur Verfigung
gestellt. Er prift und bestéatigt das Angebot
bzw. kann es Uber eine gekoppelte,
digitale Abschlusstrecke finalisieren. Eine
ha@ndische Unterschrift ist bei einem voll
elektronischen Verfahren nicht mehr not-
wendig, das schriftgleiche Einverstandnis
bietet Sicherheit — mehr als ein Mitschnitt
wahrend einer telefonischen Beratung.
Mit einer Web-App kann also auch in
Pandemie-Zeiten der Beratungsprozess
vollstandig stattfinden.

Datensicherheit gewahrleisten

Doch auch, wenn Beratungsgesprache
wieder beim Kunden zu Hause madglich
sind, haben webbasierte Sales-Apps Vor-
teile. Da sie im Browser gedffnet werden
und keine auf dem Endgerat installierte
Anwendung sind, laufen sie vom Gerat
und Betriebssystem unabhdngig. Zudem
kann der Datenschutz ohne komplizierte
Verwaltung gewahrleistet werden:

Personenbezogene Daten werden nicht
auf dem Gerat selbst, sondern zentral im
System des Softwareherstellers gespei-
chert. Verliert ein AuBendienstmitarbeiter
sein Tablet, kébnnen die Daten nicht ver-
loren gehen oder in die falschen Hande
gelangen. Diese zentrale Speicherung
reduziert zudem den Aufwand der Gerate-
verwaltung: Werden sensible Daten direkt
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auf dem Endgerat gespeichert, mussen
Virenschutz und Funktionen wie Fernléschung
aktiviert und stets aktuell gehalten werden.

Lésungen wie zum Beispiel ,TouchActive"
von INTERVISTA beinhalten alle wesent-
lichen Informationen und Funktionen flr
den Vertrieb: Bestandskunden und Inte-
ressentenlisten kdénnen verwaltet, Aus-
wertungen und Provisionsansichten an-
gezeigt werden. Eingehende Nachrichten
kdnnen gelesen und bearbeitet werden,
Statusanderungen werden angezeigt,
Antrage koénnen elektronisch aufgenom-
men werden - standortunabhdngig auf
dem Endgerat des Mitarbeiters. Je nach
Auspragung werden auBerdem verschiedene
Antrags- und Abschlussvarianten ange-
boten: Ob Double-Opt-In-Verfahren, qua-
lifizierte Signatur oder - pandemiebedingt
— Online-Abschluss. Das Design der An-
wendungen kann angepasst werden, die
Web-App erscheint dann im spezifischen
Corporate Design.

Quelle: @EOMKI_D - AdobeStock.com

Bessere Beratung
mit passenden Tools

Persénliche Betreuung spielt eine Rolle:
Der Kunde will sich gut aufgehoben fihlen.
Auftreten und Kompetenz kann der Be-
rater mit einer Video-Konferenz trans-
portieren, die Technik erleichtert hier die
Beratung, so dass am Ende ein Abschluss
moglich wird. Deswegen ist es wichtig,
dass Versicherungsvermittler auch in
Corona-Zeiten die Bedlrfnisse der Kunden
nicht aus den Augen verlieren.

Auch nach Corona werden moderne Kom-
munikationskanale und digitale Tools in der
Branche eine Rolle spielen und sind damit
ein Teil einer ganzheitlichen Digitalisierungs-
strategie. Diese versetzt Versicherungen in
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die Lage, ihre Produkte nicht nur schnell zu
launchen, sondern auch stets zu optimieren
und damit nah am Kunden zu entwickeln.
Das starkt die Kundenbindung. Nicht zuletzt
verfigen Makler Uber ein groBes Daten-
volumen, da sie ihre Kunden oft Uber Jahre
betreuen und Bestandskunden pflegen.
Digital kdnnen diese Daten gehoben und
ausgewertet werden. Eine Web-App kann
hierfir einen Grundstein legen.

Quelle: © THE YOOTH - AdobeStock:

Fazit

Der Vertrieb geht weiter — auch in Krisen-
zeiten. Eine personliche Beratung ohne
Anwesenheit vor Ort wird madglich dank
digitaler Tools: Videokonferenzen erlauben
dem Berater, seine Kompetenz und
Persdnlichkeit einzubringen und eine ahn-
liche Situation wie beim Kunden vor Ort zu
erschaffen. Ein Tool wie eine webbasierte
Sales-App macht dabei einen reibungslosen
Beratungsprozess mdglich, das Teilen von
Informationen Uber den Bildschirm und das
gemeinsame Ausfillen von Formularen. Sie
kann wichtiger Bestandteil einer durchgan-
gigen Digitalisierungsstrategie sein.

Autor: www.intervista-ag.de

Makler Nachfolger Club und FinCompare
starten Kooperation fur die Finanzierung
von Versicherungsmaklerbestanden und
Versicherungsmaklerunternehmen

er Makler Nachfolger Club e.V.
DkUmmert sich seit 7 Jahren um die

Nachfolgeplanung von Versiche-
rungsmaklern und Finanzdienstleistern. In
dieser Zeit konnten eine Menge Trans-
aktionen abgeschlossen und passende
Nachfolger flr in den Ruhestand gehen
wollende Finanz- und Versicherungsmakler
gefunden und vermittelt werden.

Insbesondere beim Verkauf von grdBeren
Bestanden oder Unternehmen kénnen oder
sollen die Kaufpreiszahlungen oft nicht aus
Eigenmitteln dargestellt werden, sondern
sollen Uber externe Finanzierungspartner
beschafft werden. Dies flihrte bisher immer
wieder durch die teilweise sehr langen
Bearbeitungsdauern der Finanzierungs-
partner und Banken zu Verzdégerungen.
Auch waren die Beantragungen der Finanz-
mittel haufig sehr kompliziert und aufwandig.

Durch die Kooperation des Makler Nach-
folger Club e.V. und der FinCompare
GmbH konnte eine sehr einfache Online-
Beantragung geschaffen werden, bei der
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Quelle: © Peera - AdobeStock.com

nur wenige Angaben und Unterlagen genu-
gen, um eine Finanzierungszusage zu be-
kommen. Uber eine Landingpage werden
Interessierte Uber einen kurzen Fragen-
katalog und die Uploadmadglichkeit erster
Unterlagen zur Beantragung geftihrt. Die
RlUckantwort ob und in welcher Hohe eine
Finanzierung madglich ist, erfolgt in kirzester
Zeit.

Selbst wenn es sich um aufwandigere
Finanzierungen handelt, die Uber eine
digitale Antragsstrecke nicht abbildbar
sind, sind der Makler Nachfolger Club e.V.
und FinCompare die richtigen Ansprech-
partner. Es steht ein Team von Finanzie-
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rungsexperten zur Verfiigung, die auch
diese Anfragen schnell und unkompliziert
bearbeiten und sehr schnelle Finanzie-
rungszusagen ermdglichen. Mit FinCom-
pare kdénnen Finanzierungsvolumina fur
Bestands- oder Firmenkaufe zwischen
50.000 und 2.000.000 EUR dargestellt
werden.

Zugang zu diesen Ldsungen haben
grundsatzlich alle interessierten Markt-
teilnehmer und kdénnen ihre Finanzie-
rungsanfragen dort einreichen. Die Mit-
glieder des Makler-Nachfolger-Club e.V.
erhalten jedoch vergilnstigte Konditi-
onen bei FinCompare.

Zu erreichen ist die Internetseite flr
Finanzierungsanfragen uber den Verein
unter
https://www.finanzierung-maklerbestand.de/

oder direkt bei FinCompare unter
https://fincompare.de/finanzierer/makler-nachfolger-club

Mit dieser neuen Exclusiv-Kooperation
baut der Makler Nachfolger Club e.V. seine
Position als einer der fuhrenden Anbieter
in der Nachfolgeberatung von Finanz- und
Versicherungsmakler und in den Themen-
feldern Kauf und Verkauf von Versiche-
rungsmaklerbestanden und Versicherungs-
maklerunternehmen weiter aus. Es ist eine
ideale Erganzung zu den bereits vorhandenen
Bankkontakten und Kapitalgebern, mit
denen der Verein bereits erfolgreich zusam-
menarbeitet.

Autor: www.maklernachfolgerclub.de

e: © nateejindakum - AdobeStock.com

Frauen wiinschen

sich andere Finanzprodukte

n den letzten Jahren mehren sich
IStudien unterschiedlichster Auftrag-

geber und Zielgruppen, die allesamt
zu mehr oder weniger den gleichen, zuvor
aufgefihrten Ergebnissen kommen.
»~Der positive Effekt dieser Studien ist auf
jeden Fall, dass das Thema Frauen und
Geldanlagen bzw. Frauen als Investorinnen
immer groBere Aufmerksamkeit erhalt und
hier deutlich mehr Problembewusstsein
entstanden ist - auf Seiten der Finanz-
branche, der Medien und auch bei vielen
Frauen®, sagt Lisa Hassenzahl, CFP®, Ge-
schaftsfUhrerin der Her Family Office GmbH
und Vorstandsmitglied im Financial Planning
Standards Board Deutschland. ,Und natur-
lich wird deutlich, dass wir noch viel Raum
flr Verbesserung haben".

Die Ergebnisse der Studien sind nicht
falsch, sie spiegeln die Realitat durch-
aus korrekt wider. Doch ist das die ganze

Wahrheit und vor allem, was machen wir
aus dieser Erkenntnis, die inzwischen auch
nicht mehr neu ist?

Finanzplanung als Schliissel
zum Erfolg -
Frauen sehen das groBBe Ganze

»~Finanzplanung macht die eigene finanzi-
elle Situation erlebbar, gibt einen verstand-
lichen Uberblick und schafft so Selbstver-
trauen in die eigenen Entscheidungen®,
erklart Hassenzahl. Naturlich gilt dies
auch flir Manner, aber gerade das Plus an
Vertrauen in die eigenen Anlageentschei-
dungen und die sehr umfassende und
nachvollziehbare Informationsbasis ist flr
Frauen elementar wichtig.

~Meine, zugegeben provokante, These:
Frauen interessieren sich nicht flr ihre Fi-
nanzen, Frauen interessieren sich flr ihre
Finanzplanung®, sagt Hassenzahl. Was sie
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damit meint: ,Wir méchten zunachst das
groBe Ganze verstehen und ich finde es
absolut richtig, Entscheidungen lieber auf
einer vollstandigen und nachvollziehbaren
Basis treffen zu wollen. Auch aus diesem
Grund sind Frauen nachweislich langfristig
die erfolgreicheren Anlegerinnen, denn
wenn ich verstanden habe, warum
ich Investitionen tatige, bin ich selbstbe-
wusster und disziplinierter im Umgang mit
Kursschwankungen®, erganzt Hassenzahl.
Es ist also richtig, Frauen investieren seltener
in Wertpapiere und in Umfragen geben sie
haufiger an, lieber in risikodarmere Anlagen
zu investieren. Die Schlisse ,Frauen inte-
ressieren sich nicht fir Finanzen und sind
risikoscheuer" sind falsch.

»Natlrlich entscheide ich mich lieber flr
weniger Risiko, wenn ich nicht das Gefuhl
habe, alles verstanden zu haben, aber
dass Frauen sich per se nicht interessieren
oder risikoscheuer sind, ist ein ganz klares
Narrativ und das mussen wir andern. Die
gute Nachricht: Finanzplanung kann das",
so Hassenzahl.

Finanzplanung als Lifestyle-Aspekt

Um diese Narrative zu andern, braucht es
naturlich Zeit, aber vor allem auch die rich-
tigen Botschaften. Finanzplanung bekannter
zu machen, ist ein wichtiger Schritt.
.Dabei ist gerade flr Frauen Finanz-

planung nicht nur ein tolles Instrument,
~Investment-Confidence" aufzubauen, sie
kann sogar Teil des Lifestyles sein. Wir
sind es uns wert, Coaching in beruflichen
oder privaten Herausforderungen in An-
spruch zu nehmen. Nutzen Trainingsplane,
um unsere sportlichen Ziele zu erreichen.
Da ist es doch nur logisch, dass wir einen
Plan auf dem Weg zu finanziellen Zielen
brauchen, der alle Aspekte des Lebens be-
ricksichtigt — hierzu gehéren auch steuer-
liche und rechtliche Aspekte, nach denen
Frauen tatsachlich viel haufiger fragen."
Finanzplanung kann also der Schllssel
sein, um Frauen von Sparerinnen zu An-
legerinnen zu machen.

FPSB Deutschland Initiative
Frauen*Finanzplanung

Der FPSB Deutschland als Verband der
Financial Planner und Estate Planner
mdchte die Finanzplanung fir Frauen ver-
starkt in den Fokus rucken. Dazu wurde
die Initiative Frauen*Finanzplanung ins
Leben gerufen. Die Initiative will Frauen
durch hochqualifizierte Finanzplanerinnen
(CERTIFIED  FINANCIAL PLANNER®-
Professionals) helfen, fit in Finanzthemen
zu werden, um ihr Leben finanziell unab-
hangig und selbstbestimmt zu gestalten
- denn Finanzplanung ist Lebensplanung.
Autor: www.fpsb.de
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Zwei Drittel der Deutschen sind
mit den Informationen zur privaten
Altersvorsorge uberfordert

as Thema Altersvorsorge ist dauer-
D haft prasent. Beglinstigt durch Ent-

wicklungen der gesetzlichen Rente,
Diskussionen um Riester-Reformen und
niedrige Zinsen werden Verbraucher regel-
maBig mit neuen AuBerungen rund um
das Thema Altersvorsorge versorgt - und
fihlen sich Uberflutet. Nur jeder Dritte (25
Prozent) kommt mit der Vielzahl an Infor-
mationen gut zurecht. Das ist das Ergebnis
einer reprasentativen Umfrage von Kantar
im Auftrag der Deutschen Vermodgensbera-
tung (DVAG).

Unsicherheit trifft Angst
vor der Rentenliicke

Habe ich fur das Alter ausreichend vor-
gesorgt oder muss ich spater mit deutlich
weniger Geld zurechtkommen? Die aktuelle
Berichterstattung Uber die Altersvorsor-
ge verstarkt bei vielen Menschen die Un-
sicherheit. Knapp zwei Drittel der Be-
fragten (58 Prozent) gaben an, im Alter
finanzielle EinbuBen zu beflirchten. Dabei
herrscht die Angst vor einer Rentenlicke
Uber alle Einkommensklassen hinweg. Ob
Brutto-Haushaltsjahreseinkommen  von
30-40.000 oder 50.-60.000 Euro: Uber die
Halfte der Befragten ihrer Einkommens-
klasse (jeweils 55 Prozent) gaben an, im
Alter finanzielle EinbuBen zu beflirchten.

Freunde und Familie vor allem fiir
Jiingere wichtige Informationsquelle

Je jinger die Befragten, desto wichtiger
sind Ihnen Familie und Freunde als In-
formationsquelle fir Finanzen. Unter den
Befragten zwischen 18 und 24 Jahren in-
formieren sich knapp 60 Prozent vor allem
bei Angehdrigen sowie im Freundes- und
Bekanntenkreis Gber die Moglichkeiten der
privaten Altersvorsorge. Das kann jedoch
Risiken bergen, da diese sich oftmals in
einer anderen Lebensphase befinden. Was
fir den einen richtig ist, kann fir den an-

deren unpassend sein. Ab 45 Jahren beruft
sich nur noch ein Viertel der Befragten auf
den Familien- und Bekanntenkreis (25,6
Prozent).

Personliche Beratung an erster Stelle

Internetportale und Fachmagazine stehen
hoch im Kurs, doch der der persdnliche
vertrauensvolle Kontakt hat in allen Alters-
klassen Vorrang. Die Mehrheit der Be-
fragten setzen beim Thema Altersvorsorge
auf ihr individuelles Umfeld, das kdénnen
Familie und Freunde aber auch ein lang-
jahriger Berater sein. So vertrauen durch-
schnittlich sechs von zehn Befragten auf
eine persdnliche Beratung — wie auch die
rund acht Millionen Kunden der DVAG. Ob
vor Ort oder digital: Viele Vermdgensbera-
ter begleiten ihre Kunden ein Leben lang
und stehen bei allen Meilensteinen mit Rat
und Tat zur Seite, selbstverstandlich auch
bei der Planung der Altersvorsorge. Daflr
zeichnete “TOP SERVICE Deutschland” die
Frankfurter Finanzberatung Kkurzlich er-
neut fur Ihr HéchstmaB an Kundenorien-
tierung und Servicequalitat aus.

Autor: www.dvag.com
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Zwei Drittel der Deutschen sind Deutsche
versichern lieber die Schaden dritter als
ihre eigenen existenziellen Risiken

ie Frage nach der richtigen oder
Dnotwendigen Versicherung beschaf-

tigt die Deutschen nicht erst seit
Beginn der Corona-Pandemie. Zum Tag
der Versicherungen hat der digitale Ver-
sicherungsmanager CLARK in Kooperati-
on mit dem Meinungsforschungsinstitut
YouGov eine neue bevélkerungsreprasen-
tative Studie durchgefihrt, die zeigt: Die
Deutschen versichern persénliche Risiken
nachrangig. Denn wahrend 68 Prozent der
Studienteilnehmer:innen eine Privathaft-
pflichtversicherung abgeschlossen haben,
sind es bei existenzabsichernden Versiche-
rungen, wie der Berufsunfahigkeits- oder
Risikolebensversicherung sowie der privaten
oder betrieblichen Rentenversicherung ge-
rade einmal zwolf, elf und 20 Prozent.

Deutschland
liebt die Haftpflichtversicherung

Die Haftpflichtversicherung greift bei vielen
Schaden, die versehentlich am Eigentum
Anderer verursacht werden. 68 Prozent der
CLARK-Studienteilnehmer:innen geben an,
eine Privathaftpflichtversicherung abge-
schlossen zu haben und weitere 67 Prozent
stufen diese als besonders wichtig ein. Ande-
re Versicherungen, die die Deutschen nach
eigenen Angaben besonders haufig abschlie-
Ben, sind die Kfz-Haftpflicht (65 Prozent),
Hausratversicherung (61 Prozent) und ge-
setzliche Krankenversicherung (61 Prozent).

Absicherung existenzieller Risiken
nachrangig

Interessant ist auch, dass Versicherungen,
die persdnliche oder existenzielle Risiken
absichern, laut CLARK-Studie weniger hoch
im Kurs stehen. So beispielsweise die Be-
rufsunfahigkeitsversicherung, die gerade
einmal 12 Prozent nach eigener Angabe be-
reits abgeschlossen haben. Und das, obwohl
29 Prozent der Studienteilnehmer:innen
sie als besonders wichtig einstufen. Auch
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eine private oder betriebliche Rentenversi-
cherung sowie eine Risikolebensversiche-
rung haben nur jeweils 20, beziehungsweise
11 Prozent der Deutschen nach eigenen
Angaben abgeschlossen.

Quelle: © pictworks - AdobeStock.com

Tipp: Sich informieren, vergleichen
und absichern

“Die Absicherung der Schaden anderer ist,
keine Frage, absolut empfehlenswert und
sinnvoll. Jedoch sollten existenzbedrohende
Risiken, die eventuell in der Zukunft liegen,
nicht auf die leichte Schulter genommen
oder als unrealistisch eingestuft werden”,
so Marco Adelt, Co-Grinder und COO von
CLARK. Eine Studie zum Thema Berufsun-
fahigkeit hat beispielsweise im Jahr 2019
ergeben, dass zu den haufigsten Ursachen
fir eine Berufsunfahigkeit, Rlckenleiden
oder andere Probleme mit dem Skelett (45
Prozent), Unfalle (34 Prozent) oder auch
psychische Leiden (31 Prozent) gehdren
[3]. “"Ganz gleich, in welchem Berufsfeld ein
Arbeitnehmer tatig ist: Es ist wichtig, sich
bereits friihzeitig mit einer Berufsunfahig-
keit auseinanderzusetzen”, erklart Adelt.
In vielen Fallen kdnnen die Patienten ihren
Beruf kurz- oder langfristig nicht mehr aus-
Uben. Mit einer Berufsunfahigkeitsversiche-
rung kann die eigene Arbeitskraft abgesi-
chert werden. “Jeder Mensch hat eine ganz
individuelle Arbeits- und Lebenssituation,
die verschiedene Anforderungen an eine
Berufsunfahigkeitsversicherung mit sich
bringt”, so Adelt abschlieBend.

Autor: www.clark.de
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Digitalisierungsstudie 2020:

Online-Information und Abschluss
erstmals haufiger als der Abschluss
beim Versicherungsvertreter

27 Prozent der befragten Endkunden schlieBen Vertrédge

liber Versicherer-Webseiten ab

er Vertragsabschluss beim Versiche-
Drungsvertreter hat seit 2015 konti-

nuierlich an Bedeutung verloren. Das
zeigt die EY Innovalue Digitization Study
2020. So schlossen nur noch 24 Prozent der
befragten Endkunden im Jahr 2020 ihre Ver-
sicherungsvertrage lber Vermittler ab. Das ist
im Vergleich zum Jahr 2015 ein Rickgang
von 13 Prozentpunkten. Versicherungsver-
treter sind damit nicht mehr der wichtigste
Abschlusskanal. ,Besonders AusschlieB3-
lichkeitsorganisationen und Einfirmenver-
mittler sind zum Umdenken gezwungen®,
sagt Johannes Schmidt, Director bei EY
Innovalue. ,Die persdnliche Beratung vor
Ort rtuckt immer weiter in den Hintergrund.
Digitale Beratungs- und Abschlussmdglich-
keiten werden immer wichtiger — und das
nicht erst seit COVID-19. Wer auch kunf-
tig von der modernen Customer Journey
profitieren moéchte, muss sich weiterent-
wickeln. Die aktuelle COVID-19-Pandemie
unterstreicht die Notwendigkeit, zligig und
zielorientiert in Moglichkeiten der digitalen
Kundeninteraktion zu investieren - ohne
dies geht es nicht mehr."

Pure Online Journey
auf dem Vormarsch

Im Jahr 2020 ist erstmals die reine Online
Customer Journey die haufigste Customer
Journey. Die meisten Kunden haben sowohl
in der Informations-, Entscheidungs- und
Abschlussphase digitale Kanale und Medi-
en genutzt. Im Vergleich dazu war die Ab-
schlussphase im Vorjahr noch fest in der
Hand der Versicherungsvertreter. Insbeson-
dere Webseiten der Versicherer genieBen
immer mehr Aufmerksamkeit. 27 Prozent
der Befragten kauften 2020 Versicherungen
Uber die jeweiligen Online-Auftritte der Ver-

sicherer. Die klassische Offline Journey ver-
liert hingegen an Beliebtheit. Wahrend 2017
noch 42 Prozent der Endkunden ausschlieB3-
lich Offline Vertragsabschlisse tatigten,
waren es 2020 nur noch 36 Prozent. ,Die
Tatsache, dass nun im letzten Jahr erst-
mals Online Kandle durchschnittlich hau-
figer genutzt wurden, ist oberflachlich auf
die Kontakt- und Mobilitdtsbeschrankungen
wahrend der COVID-19-Pandemie zurlick-
zuftihren, die gréBtenteils persdnliche For-
men der Vor-Ort-Interaktion unterbunden
haben"®, sagt Johannes Schmidt. ,Der Trend
in Richtung digitaler Journeys ist jedoch viel
fundamentaler und findet auch unabhangig
von COVID-19 statt. Die Pandemie wirkt
vielmehr als ein Beschleuniger der ohnehin
stattfindenden Transformation der Branche."

in

o
L -’ ‘

Quelle: © sdecoret - AdobeStock.com

Komplexitat der Vertrage beeinflusst
die Customer Journey

Die Komplexitat der Versicherungsprodukte
beeinflusst die Online- bzw. Offline-Aktivitat
der Kunden insbesondere in der Abschlus-
sphase. So werden Lebens- und Kranken-
vollversicherungen wegen ihrer Langfristig-
keit und Komplexitat noch deutlich haufiger
Uber einen Vermittler abgeschlossen. Sach-
und insbesondere Kfz-Versicherungen, die

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2021

57



58

FinanzBusinessMagazin | STUDIEN

weniger erklarungsbedurftig sind, werden
von Endkunden zunehmend direkt Gber die
Anbieter-Plattform abgeschlossen.

Vergleichsportale und Versicherer-
Webseiten sind beliebteste Kandle

Die Studie hat zudem die Online- bzw.
Offline-Aktivitaten und die Haufigkeit der
genutzten Kanale und Medien untersucht.
Ergebnis ist: Der durchschnittliche Versi-
cherungskunde ist ausschlieBlich in der
ersten Phase der Customer Journey, der
Awareness-Phase, offline unterwegs. Flr
20 bis 30 Prozent der Befragten bieten
eigene Erlebnisse oder Erfahrungen aus
dem persénlichen Umfeld maBgebliche
Grinde fiar den Abschluss eines Versi-
cherungsprodukts. Darauf folgt der Ver-
sicherungsvertreter als zweitwichtigster
Ausldser (ca. 15 Prozent). Social-Media-
Kanale und Online-Werbung beeinflussen
die Awareness-, Informations- und Ent-
scheidungsphase hingehen nur marginal.

In den darauffolgenden Informations-,
Entscheidungs-, Abschluss- und Nach-
kaufphasen nutzen Endkunden vermehrt
digitale Medien und Kanale. In der In-
formationsphase greifen Uber 30 Prozent
der Befragten auf Vergleichsportale und
25 Prozent auf Webseiten der Versiche-
rer und Suchmaschinen zurtick. In der
Kanalnutzung sind dabei durchaus Un-
terschiede zwischen den Generationen
feststellbar. So werden Vergleichsportale
beispielsweise von 34 Prozent der jun-
gen Kunden und 31 Prozent der alteren
Kunden genutzt. Junge Kunden verlas-
sen sich in der Informationsphase zu-
dem deutlich mehr auf Suchmaschinen
(38 Prozent) und das persdnliche Umfeld
(22 Prozent) als altere Kunden (20 Prozent
bzw. 8 Prozent).

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 202

Der mit Abstand beliebteste Kanal in der
Entscheidungsphase ist mit 30 Prozent

Nutzung das Vergleichsportal. Hierauf
folgen Webseiten der Versicherer. Beide
Kandle werden auch zum Abschluss einer
Versicherung genutzt, jedoch in umgekehr-
ter Beliebtheit. Hier nutzen 27 Prozent der
Befragten die Webseiten und 15 Prozent
schlieBen Vertrage Uber Vergleichsportale
ab. Auch die letzte Phase der Customer
Journey, der Nachkauf, erfolgt meistens
Uber die Versicherer-Webseiten selbst
(dber 30 Prozent), gefolgt von Vertretern
(ca. 10 Prozent).

Die Studie hatzudem die Korrelation zwischen
der Nutzung von Online-Vergleichsportalen
und Abschlissen bei Vermittlern untersucht.
Ergebnis ist: Nutzen Kunden ausschlieBlich
Online-Vergleichsportale bei der Informa-
tionssuche, so ist die Wahrscheinlichkeit,
dass sie bei einem Vermittler abschlieBen
mit 17 Prozent sehr gering. Werden hin-
gegen neben Online-Vergleichsportalen
auch weitere Kandle genutzt, steigt der
Vermittleranteil beim Abschluss immerhin
auf 38 Prozent. Die besten Chancen hat
der Vermittler, wenn kein Vergleichsportal
verwendet wird. In diesem Falle steigt die
Abschlusswahrscheinlichkeit bei ihnen auf
knapp 50 Prozent.

Uber die EY Innovalue Digitization
Study 2020

Die Managementberater von EY Innovalue
haben flr die Datenerhebung der siebten
Digitization Study im Dezember 2020 Uber
3.000 Endkunden befragt. Schwerpunkte
der Studie sind Customer-Journey-Erfah-
rungen bei zuletzt getatigten Versicherungs-
abschllissen, Erfahrung rund um COVID-19
sowie die Einstellung zu InsurTechs, Online-
Versicherung und digitalem Unterstitzungs-
bedarf.

Autor: www.ey.com
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Kryptowahrungen
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bekannter als ETF- Sparplane

ie Altersvorsorge gestaltet sich
Din Zeiten von negativen Zinsen

nicht gerade einfach. Neue Anla-
gestrategien missen her, denn wer der-
zeit spart, verliert praktisch Geld. Beim
Stichwort Geldanlagen denken die mei-
sten Deutschen zunachst an das altbe-
wahrte Sparbuch (84 Prozent), gefolgt
von Aktien (83 Prozent) und Immobilien
(81 Prozent). Dies zeigt eine aktuelle Stu-
die des digitalen Versicherungsmanagers
CLARK in Kooperation mit dem Meinungs-
forschungsinstitut YouGov. Allerdings er-
langen auch neuere Anlageklassen, wie
Kryptowdhrungen (59 Prozent), immer
mehr Bekanntheit und liegen damit sogar
bereits vor ETF-Sparplanen, die nur 37
Prozent der Befragten kennen. Doch wel-
che Anlageklassen nutzen die Deutschen
tatsachlich am haufigsten und inwiefern
sind Kryptowahrungen und Co. bereits Be-
standteil ihrer Altersvorsorgestrategien?

Kryptowdhrungen weltweit auf dem
Vormarsch?

Die Wahrung der Zukunft oder doch ledig-
lich ein Zahlungsmittel, welches aufgrund
seiner hohen Volatilitat unbrauchbar ist?
Kryptowahrungen werden kontrovers dis-
kutiert. Infolge des explosiven Wachstums
vieler virtueller Wahrungen uber die letz-
ten Jahre, setzen inzwischen allerdings im-
mer mehr Staaten auf Kryptowahrungen
und erkennen jene sogar als offizielles
Zahlungsmittel an. Gerade in Entwick-
lungslandern erfreuen sich Bitcoin und Co.
immer grdBerer Beliebtheit, da sie unter
anderem eine glinstige Alternative zum
Versenden von Geld Uber Landergrenzen
bieten. 16 Prozent aller Peruaner und so-
gar 33 Prozent aller Nigerianer benutzen
daher bereits digitale Wahrungen.

In Deutschland steckt der Kryptomarkt da-
gegen immer noch in den sprichwdrtlichen

Kinderschuhen. Zwar haben laut der aktu-
ellen CLARK-Studie 88 Prozent der Deut-
schen bereits von Kryptowahrungen gehért
und 59 Prozent sind Cryptocurrencies kon-
kret als Geldanlage bekannt, jedoch werden
sie eher selten genutzt. Die aktuelle CLARK-
Studie zum Thema Anlagestrategien zeigt
auf: Konservative Investitionsformen sind
noch immer pravalent.

Anlagestrategien:
Madnner deutlich risikobereiter

Trotz fehlender Rendite ist das Sparbuch
mit 35 Prozent immer noch die am mei-
sten genutzte Anlageklasse der Deutschen.
Knapp jeder Vierte (24 Prozent) investiert
in Aktien und knapp jeder Flnfte (18 Pro-
zent) in Immobilien. Neuartige Geldanlagen
wie Kryptowahrungen werden eher gemie-
den. Sie weisen zwar laut der CLARK-Stu-
die einen groéBeren Bekanntheitsgrad als
ETF-Sparplane auf, trotzdem investieren
noch nicht allzu viele Deutsche in Kryp-
towahrungen. Denn wahrend 12 Prozent
der CLARK-Studienteilnehmer:innen an-
geben, in ETFs zu investieren, sind es bei
Bitcoin & Co. lediglich 5 Prozent. Grund flr
diese groBe Diskrepanz sind unter anderem
die Unwissenheit und die starke Volatilitat
der digitalen Wahrungen. Denn knapp je-
der zweite Befragte der CLARK-Studie (46
Prozent), der von Kryptowahrungen gehdrt
hat, weiB nichts Uber ihre genaue Funkti-
onsweise und flr weitere 38 Prozent kom-
men Cryptocurrencies aufgrund ihrer hohen
Volatilitat als Geldanlage gar nicht in Frage.

Interessant ist weiterhin, dass Manner
in ihrem Anlageverhalten deutlich risi-
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kobereiter als Frauen sind. Ist das Ver-
haltnis zwischen Mannern und Frauen in
der Nutzung von Anlageklassen mit nied-
rigerem Risiko wie Sparplanen - genutzt
von jeweils 35 Prozent der mannlichen
und weiblichen Studienteilnehmer:innen
- relativ ahnlich, herrscht in Anlage-
klassen mit hdheren Risiken jedoch
eine groBe Disparitat. Schon bei der In-
vestition in Immobilien liegen laut der
CLARK-Studie die Manner mit 21 Pro-
zent knapp vor den Frauen mit 16 Pro-
zent. Und wahrend jeder dritte Mann
(33 Prozent) Aktien besitzt, investiert
nicht einmal jede sechste Frau (16 Pro-
zent) in sie. Derselbe Trend markiert
sich auch fir Kryptowahrungen: 7 Pro-
zent der Manner investieren in Bitcoin
und Co., bei den Frauen sind es nicht
mal halb so viele (3 Prozent), die digitale
Wahrungen besitzen.

Krypto als Altersvorsorge -
Jiingere waren nicht abgeneigt

Fir 38 Prozent der Befragten kommen
Kryptos nicht als Anlageklasse und flir 48
Prozent der Befragten nicht als Bestandteil
der Altersvorsorge in Betracht. Allerdings
variiert die Akzeptanz stark zwischen den
jeweiligen Altersgruppen. Wahrend 58
Prozent der 60- bis 69-]Jahrigen und sogar

63- Prozent der Uber 70-Jahrigen Bitcoin
und Co. als Bestandteil der Altersvorsorge
ablehnen, tun dies gerade einmal 27 Prozent
der 18- bis 29-Jahrigen.

“AbschlieBend gilt es zu erwahnen, dass
Kryptowahrungen durchaus als kleiner Teil
einer Diversifizierung verschiedener Anla-
gen dienen kénnen”, so COO und Co-Grin-
der von CLARK, Dr. Marco Adelt. “Allerdings
wei3 man heute einfach nicht, welche der
digitalen Wahrungen sich durchsetzen wer-
den. Deswegen sollte jeder, der gut fur die
Zukunft gewappnet sein will, friihzeitig in
eine Kombination aus Vorsorgeprodukten
investieren”, so Adelt weiter. Neben der Ba-
sisversorgung (der gesetzlichen Rentenver-
sicherung) gibt es auch Zusatzversorgungen
mit staatlich geférderten Leistungen (z.B.
Riester) oder auch die private Altersvorsorge
(z.B. Rentenversicherungen oder fondsge-
bundene Produkte).

“Aus welchen konkreten Altersvorsorge-
produkten die Vorsorgeplanung aufgebaut
werden sollte, muss fur jeden individuell
bestimmt werden. Wichtig ist eine unab-
hangige Beratung, die Aufschluss Uber die
eigene Rentensituation und die Bedurfnis-
sen im Alter gibt”, so Adelt abschlieBend.

Autor: www.clark.de
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Preissetzung und digitaler Vertrieb

auf dem Priufstand

ie Studie zeigt, dass Vertriebs- und
D Finanzierungspartner zukunftig

weniger Einfluss auf die Preisset-
zung haben sollten.

Doch wer bestimmt aktuell bei Wohnbau-
projekten den Preis der Objekteinheiten?
Zu 68 Prozent sind dies laut der Befragten
die Immobilienentwickler. Ihr zuklnftiger
Einfluss auf den Preis wird auf 71 Prozent
weiter steigen. Der Einfluss von Vertrieb-
spartnern auf die aktuelle Preissetzung
liegt laut der Befragten bei 19 Prozent,
von externen Beratern bei acht Prozent
und von Finanzierungspartnern bei nur
funf Prozent. Die Anteile von Vertriebs-
und Finanzierungspartnern werden fUr
die Zukunft als ricklaufig eingeschatzt.
Andreas Weinfurter, Senior Director bei
Simon-Kucher kommentiert: ,Schon vor
Covid-19 hatte sich in der Branche abge-
zeichnet, dass Projektentwickler zukutnftig
starker die Initiative bei der Preissetzung
ergreifen werden."

Primarmarktforschung und weitere Markt-
daten sollen dabei kinftig zu 38 Prozent
als Methode und Quelle fur Preissetzung
eingesetzt werden und haben damit den
groBten Zuwachs zu erwarten. Heute wer-
den diese nur zu 31 Prozent genutzt. Doch
welche weiteren Informationsquellen wer-
den aktuell wie stark fur die Preissetzung
einbezogen? Zu 25 Prozent dient das
,Bauchgefuhl' als Grundlage. 44 Prozent
entfallen auf historische und Wettbewer-
berpreise. Sowohl ,Bauchgefiihl' als auch
Wettbewerbspreise werden klinftig an Be-
deutung verlieren. Lennart Chudalla, Se-
nior Consultant bei Simon-Kucher sagt:
LImmer mehr Immobilienentwickler sehen
die Notwendigkeit systematisch fundier-
tere Methoden einzusetzen und auf eine
breitere Datenbasis zu vertrauen. Ande-
re Branchen machen es vor und sind hier
schon viel weiter."

Quelle: © SasinParaksa - AdobeStock.com

Wie werden aktuell Angebotspreise wahrend
der Vermarktung angepasst, falls sich ein
Objekt schneller oder langsamer als geplant
vermarktet? Nur 19 Prozent der Befragten
geben an, dass in diesem Fall als Reaktion
keine Preisanpassung vorgesehen ist. Der
GroBteil der Preisanpassungen geschieht
jedoch reaktiv (66 Prozent) und nur selten
anhand einer klar im Vorfeld definierten
Systematik (15 Prozent). Eine Anpassung
der Preise nach oben kdénnen sich in solchen
Szenarien 92 Prozent der Befragten vor-
stellen, eine Anpassung nach unten jedoch
nur 54 Prozent. Zukinftig wollen Immobi-
lienentwickler hier insgesamt verstarkt
systematisch reagieren (27 Prozent).

Digitalisierung steht im Fokus

Die befragten Immobilienentwickler wollen
kunftig eine Vielzahl an digitalen Elementen
fir den Vetrieb einsetzen. Dabei ist der
aktuelle Entwicklungsstand noch breit
gestreut. Eine virtuelle Wohnungsbesich-
tigung wird von 57 Prozent der Befragten
bereits angeboten, die interaktive Web-
prasenz von 80 Prozent, der Ausstattungs-
konfigurator von 39 Prozent, die interak-
tive Smartphone App von 24 Prozent, der
Grundrisskonfigurator von 31 Prozent und
der Finanzierungsrechner von 35 Prozent
der Befragten.

Andreas Weinfurter dazu: ,Digitale
Elemente werden in der Zukunft eine sehr
groBe Rolle spielen — da sind sich fast alle
Immobilienentwickler einig. Allerdings
sehen wir, dass in Sachen Umsetzung
zurzeit noch groBe Unterschiede be-
stehen."

Autor: www.simonkucher.com
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Viele Anleger schatzen die Hohe
threr jahrlichen Rendite viel

zu optimistisch ein

eht es um ihr Geld, zahlt far die
G Deutschen in erster Linie Sicherheit.

Eine aktuelle Kantar-Umfrage im Auf-
trag der Postbank ergibt, dass es 91 Pro-
zent wichtig ist, ihr Geld sicher anzulegen.
Im Vergleich dazu messen knapp 71 Prozent
der Rendite Bedeutung bei. Die Gewinner-
wartungen vieler Sparer haben es allerdings
in sich: Jeder Dritte (32 Prozent) rechnet
mit einem Plus von Uber neun Prozent im
Jahr. Im Durchschnitt gehen die Anleger
von einer jahrlichen Rendite von flnf Pro-
zent aus. ,Derartige Erwartungen sind der-
zeit nicht nur optimistisch, sondern kurios",
meint Karsten Rusch von der Postbank. ,Die
Zinsen fur Spareinlagen erreichen immer
neue Tiefstande und nur eine Minderheit der
Sparer nutzt Anlageformen mit Renditechan-
cen." Tatsachlich ist das nahezu unverzinste
Sparkonto (53 Prozent) die beliebteste ,An-
lage"™ der Deutschen, gefolgt vom Girokonto
(34 Prozent). 26 Prozent der Sparer legen
aktuell Geld in Aktien oder Fondsanteilen an.
»Bei einem langen Anlagehorizont kann die
Anlage beispielsweise in einem Aktienfonds
durchaus lohnenswert sein. Dabei ist eine
Rendite von mehr als flnf Prozent mdglich®,
erklart Karsten Rusch.

MasBlos iiberschatzt

Zwar investieren junge Anleger nicht 6fter
in Wertpapiere als der Durchschnitt (26
Prozent), stellen aber auffallend haufig
ambitionierte Erwartungen an die Rendite
ihrer Geldanlage. Mehr als jeder zweite
Sparer unter 30 Jahren (57 Prozent)
rechnet mit einem jahrlichen Ertrag von
mehr als neun Prozent. Und das, ob-
wohl Sparkonto, Girokonto und Spar-
dose in keiner anderen Altersklasse so
beliebt sind. ,Unwissenheit und falsche
Uberzeugungen kdnnen Anleger teuer zu
stehen kommen. Wird nicht einmal der
Inflationsausgleich erwirtschaftet, ver-
lieren die Ersparnisse nach und nach an
Wert", meint der Postbank Experte. ,Ge-
rade junge Menschen haben den Vorteil,
dass sie von einem langen Anlagehori-
zont profitieren und sich Kursschwan-
kungen Uber die Zeit relativieren. Mit
einem breit gestreuten Fondssparplan
kénnen sich Uber die Zeit bereits kleine
Sparbeitrage zu ansehnlichem Vermdgen
summieren.®

Autor: www.postbank.de
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Geldwaschegesetz:

BVK kritisiert verscharfte

Eintragungspflicht

in Transparenzregister

er Bundesverband Deutscher Versi-
Dcherungskauﬂeute (BVK) kritisiert
die Verabschiedung des Transpa-
renzregister- und Finanzinformationsgesetz

(TraFinGGw), das bereits zum 1. August in
Kraft tritt.

Durch dieses Gesetz wird das Transparenz-
register zur Bekampfung von Geldwasche
zu einem Vollregister. Damit sind alle ju-
ristischen Personen des Privatrechts sowie
Personengesellschaften verpflichtet, ihren
wirtschaftlich Berechtigten zu ermitteln und
dem Transparenzregister zur Eintragung
mitzuteilen. Bislang konnten verpflichtete
Gesellschaften, die mit allen notwendigen
Angaben bereits in einem o&ffentlichen Re-
gister, wie dem Handelsregister oder dem
Partnerschaftsregister, eingetragen waren,
von einer sogenannten Mitteilungsfikti-
on profitieren, die nun entfallt. ,Der BVK
hat bereits im Gesetzesentwurf kritisiert,
dass nun alle Unternehmen von der Ein-
tragungspflicht betroffen sein sollen. Etwa
1.500 Vermittlergesellschaften in verschie-

denen Rechtsformen durften allein im BVK
von dieser Anderung betroffen sein®, so
BVK-Prasident Michael H. Heinz." , Die fort-
laufende Pflege, die nun in zwei Registern
stattzufinden hat, ist eine weitere Verwal-
tungsbelastung fiir jedes Vermittlerunter-
nehmen", so Heinz weiter.

Auch sind durch dieses Gesetz alle Un-
ternehmen betroffen, nicht nur dieje-
nigen, die als Verpflichtete nach dem
Geldwaschegesetz gelten. ,Wer bislang
nicht zum Verpflichtetenkreis gehorte,
wird die Eintragungspflicht kaum wahr-
nehmen, mit Sanktionen in Form von
BuBgeldern jedoch rechnen miussen",
kritisiert Heinz. Ubergangsfristen fir die
Eintragung der wirtschaftlich Berech-
tigten sind fur GmbHs und Genossen-
schaften bis zum 30. Juni 2022, fir AGs
und KGs auf Aktien bis zum 31. Marz
2022 und flr sonstige Vereinigungen, zu
denen auch die Personengesellschaften
zahlen, bis zum 31. Dezember 2022.
Autor: www.bvk.de
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Geldwaschegesetz:
AfW und VOTUM

stellen Arbeitshilfen zur Verfugung

er Bundesverband Finanzdienst-
Dleistung AfW e.V. und der VOTUM

Verband Unabhangiger Finanz-
dienstleistungs-Unternehmen in Europa
e.V. haben gemeinsam Informationen
und Arbeitshilfen zur Umsetzung der
Vorgaben aus dem Geldwaschegesetz
erarbeitet und stellen diese nun allen
Versicherungsvermittler:innen und un-
abhangigen Finanzdienstleister:innen zur
Verfiigung.

Das Gesetz Uber das Aufspiren von Ge-
winnen aus schweren Straftaten, kurz
~Geldwaschegesetz" (GwG) erfahrt standig
Verscharfungen. Sehr umfangreich 2017,
2020 und nun auch wieder zum 1. August
2021. Es ist durch die diversen Novellie-
rungen und Anpassungen nicht tGbersicht-
licher geworden, sondern wirft in seiner
Anwendung, insbesondere flr kleine und
mittelstandische Unternehmen, eine Viel-
zahl von Fragen auf. Um den unabhé&ngigen
Finanzberater:innen bei der Umsetzung
der Pflichten aus dem GwG eine praxisori-
entierte Hilfestellung zu geben, haben die
beiden Verbande erneut gemeinsam eine
Lésung erarbeitet. Zuletzt gelang dies be-
reits erfolgreich bei der Umsetzung der
Transparenzverordnung im Marz 2021.

In Zusammenarbeit mit dem GwG-Spezia-
listen Andreas Sutter, Director protect bei
der Digitalberatung und Agentur disphere
interactive haben die auf Finanzdienstlei-
stungsrecht spezialisierten Rechtsanwalte
Martin Klein und Norman Wirth einen
Leitfaden entwickelt, der insbesondere
Formulare und Arbeitshilfen fur die prak-
tische Umsetzung umfasst. Dieser richtet
sich an alle unabhangigen Finanzanlagen-
und Versicherungsvermittler:innen in
Deutschland, die unter das Geldwasche-
gesetz fallen. Die Unterlagen sind frei zu-

ganglich und kénnen kostenfrei Uber die
Webseiten von AfW und VOTUM herunter-
geladen werden.

«Nicht zuletzt der Wirecard-Skandal mit
seinem multiplen Behdrdenversagen hat
gezeigt, dass auch im Bereich der Geld-
waschebekampfung erheblicher Nachhol-
bedarf besteht. Die unabhangigen Finanz-
berater und Finanzberaterinnen konnen
mithilfe des Leitfadens von AfW und VOTUM
nun mit gutem Beispiel vorangehen®, so
Norman Wirth, Geschaftsfihrender Vorstand
des AfW.

VOTUM-Vorstand Martin Klein betont:

»,Die konsequente Umsetzung dieser Empfeh-
lung sichert einen rechtskonformen Umgang
mit dem komplexen Thema Geldwasche. Die
Verhinderung von Geldwdasche hat eine
fundamentale Bedeutung flir die Ver-
brechensbekdmpfung. Die unabhangigen
Vermittler:innen miuissen sich hierbei
ihrer Verantwortung bewusst sein, auch
wenn ihr Geschaftsmodell zumeist auf
einer langjahrigen und vertrauensvollen
Zusammenarbeit mit dem Kunden beruht
und daher flir Missbrauch weniger anfallig
ist als Prozesse mit anonymen und un-
persdnlichen Abwicklungen.®

Im Dialog mit dem Deutschen Industrie-
und Handelskammertag DIHK setzen sich
AfW und VOTUM zudem dafir ein, klare
Vorgaben und Erleichterungen flr kleine und
mittelstandische Unternehmen zu erreichen.
Dies gilt insbesondere flir eindeutige
Bestimmungen, ab welcher Betriebs-
gréBe die Bestellung von Geldwaschebe-
auftragten erforderlich ist.

Autor: www.votum-verband.de
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Neue Umsatzsteuerregeln
fur Finanzdienstleister
und Versicherungen?

ie EU-Kommission prift, ob die
Steuerbefreiungen fir Finanz-
dienstleistungen und Versiche-

rungen verandert werden sollen. Der AfW
wendet sich gegen Verscharfungen und
setzt sich fur Vereinfachungen und Ver-
besserungen ein. Das Umsatzsteuergesetz
ist die deutsche Umsetzung der EU-Mehr-
wertsteuersystem-Richtlinie. Es bestehen
hierbei nur wenige Wahlmaéglichkeiten fur
den deutschen Gesetzgeber, das meiste
ist 1:1 zu Ubernehmen. Wie flr viele an-
dere Rechtsgebiete spielt daher auch fur
die Umsatzsteuer die wesentliche Musik
in Brissel. Vor bald flinfzig Jahren wurden
die wesentlichen Steuerbefreiungen fur
unsere Branche formuliert. Seitdem ist
viel passiert und die EU-Kommission pruft
daher, ob die Regeln angepasst werden
mussten.

Quelle: © Scott Maxwell - Fotolia.com

Im Rahmen eines 6ffentlichen Konsultations-
verfahren hat nun der AfW mit Unter-
stltzung seines steuerpolitischen Beraters,
Steuerberater Daniel Ziska von GPC Tax
Berlin, im Wesentlichen folgende Positionen
vertreten:

e Die bisherigen Steuerbefreiungen
mussen mindestens im bisherigen
Umfang erhalten bleiben.

e Um das ganze System zu vereinfachen,
ware eine Steuerbefreiung mit gleich-
zeitigem Vorsteuerabzug, so wie man
sie bei bestimmten exportorientierten
Umsatzen kennt, das Beste.

e Auch die Beratung zu den Produkten
der Finanzdienstleistung sowie die
Verwaltung von Finanz- und Versi-
cherungsprodukten miuissen von der
Steuer befreit werden, um aufwendige
Abgrenzungsprobleme zu Iésen.

e Wenn sich Unternehmen Kosten teilen,
darf dies nicht zu einer Umsatzsteuer-
belastung fihren.

e Die umsatzsteuerliche Organschaft
(Umsatzsteuergruppe), welche die
Umsatzsteuer zwischen den einzelnen
Gesellschaften eliminiert muss auch
landerlbergreifend mdglich sein.

Im vierten Quartal 2021, so der Plan,
will die EU-Kommission das weitere Vor-
gehen verlautbaren und gegebenenfalls
auch bereits einen ersten Anderungs-
entwurf vorlegen. Norman Wirth, Ge-
schaftsfihrender Vorstand des AfW:
~Es gibt Chancen flr Verbesserungen,
aber genauso besteht die Gefahr, dass
die Vorschriften verscharft werden und
was heute steuerfrei ist, morgen steuer-
pflichtig werden kénnte. Wir werden das
Thema weiter aktiv begleiten."

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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Starkung des Anlegerschutzes bei
Vermogensanlagen

mfangsreiches MaBnahmenpaket
UfUr den grauen Kapitalmarkt. Der

Finanzausschuss des Deutschen
Bundestages hat das Gesetz zur weiteren
Starkung des Anlegerschutzes beschlos-
sen. Dazu erklaren die finanzpolitische
Sprecherin der CDU/CSU-Bundestagsfrak-
tion, Antje Tillmann, und der Berichter-
statter, Dr. Carsten Brodesser:

Quelle: © alphaspirit - Fotolia.com

Antje Tillmann: “Die Union hat den An-
legerschutz bei Graumarktprodukten ge-
starkt. Hier werden Anlagen in reine Blind-
pool-Konstruktionen klinftig verboten, da
Anleger ihr Geld quasi blind in einen Fonds
investieren, dessen konkretes Anlageob-
jekt noch gar nicht feststeht. Klar definierte
und benannte Semi-Blindpools sollen da-
gegen als Sachanlagen flr Privatanleger
weiterhin moéglich sein. SchlieBlich werden
viele Projekte im Bereich der erneuer-
baren Energien wie Blrgerwindparks, der
Logistik und des Wohnungsbaus auf die-
se Weise finanziert. Zum Schutz der Ver-
braucher und Anleger konnten wir mit der
EinflUhrung eines unabhangigen Mittel-
verwendungskontrolleurs eine zusatzliche
Sicherung fur solche Investments einbau-
en. Dieser wird mit umfangreichen Kom-
petenzen ausgestattet, um seine wichtige
Kontrollaufgabe austuben zu kénnen.”

Dr. Carsten Brodesser: “Neben dem Mit-
telverwendungskontrolleur wird die Bun-
desanstalt flr Finanzdienstleitungsauf-
sicht (BaFin) starker mit der Prifung von
Vermogensanlagen beauftragt. Wir zie-
hen hier ein doppeltes Netz ein, um flr
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mehr Sicherheit der Anleger zu sorgen. In
einem Merkblatt wird die BaFin die Anfor-
derungen an die Projekte von Blindpools,
einschlieBlich von Semi-Blindpools, kon-
kretisieren. Damit soll sichergestellt wer-
den, dass die Anleger die Vermdgensan-
lage und insb. ihre Chancen und Risiken
bei Abschluss eines solchen Investments
besser bewerten kdnnen. Den Emittenten
soll damit zugleich Planungssicherheit ge-
geben werden.

Danach soll eine hinreichende Konkreti-
sierung des Anlageobjektes entweder gat-
tungsmaBig oder bereits individualisiert
fur alle Investitionsebenen zum Zeitpunkt
der Prospektaufstellung festgeschrieben
werden oder zumindest ein nachweisbarer
Realisierungsgrad erkennbar sein. Durch
Regelbeispiele flr die am haufigsten ge-
nutzten Anlageformen erhalt der Anleger
zudem eine bessere Orientierung.

Sollte es dennoch Anderungen zum Anla-
geobjekt im Sinne des § 11 VermAnIG ge-
ben, erhalt der Anleger ein Widerrufsrecht
gemaB § 11 Abs. 2 VermAnIG. Je nach
Konkretisierungsstand des Anlageobjektes
soll der Prospekt per Nachtrag erganzt
werden. Damit haben wir mehrere Sicher-
heitsstufen im Sinne des Anlegerschutzes
fur solche Investments erganzt und geben
Anlegern dennoch die Chance an interes-
santen Projekten zu partizipieren.”

Hintergrund: Die CDU/CSU-Fraktion ist die
groBte Fraktion im Deutschen Bundestag.
Sie reprasentiert im Parlament die Volks-
parteien der Mitte und flhlt sich Freiheit,
Zusammenhalt und Eigenverantwortung
verpflichtet. Auf der Grundlage des christ-
lichen Menschenbildes setzt sich die Uni-
onsfraktion flr einen starken freiheitlich-
demokratischen Rechtsstaat, die soziale
und 6kologische Marktwirtschaft, die Ein-
bindung in die westliche Wertegemein-
schaft sowie fur die Einigung Europas ein.
Vorsitzender der CDU/CSU-Fraktion im
Deutschen Bundestag ist Ralph Brinkhaus.
Autor: www.cducsu.de
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SdV-Straf-Rechtsschutz

fur Vermittler jetzt

mit Versicherungsvertrags-Baustein

itglieder der Schutzvereinigung
Mdeutscher Vermittler von Versi-

cherungen und anderen Finanz-
dienstleistungen e.V. (SdV) kénnen ab
sofort den Versicherungsvertrags-Rechts-
schutz in die Spezial-Straf-Rechtsschutz-
versicherung integrieren. Damit besteht
auch Deckung fir Anspriiche aus Versi-
cherungsvertragen, sogar gegen den ei-
genen Versicherer, beispielsweise flr die
Inhaltsversicherung oder Betriebshaft-
pflicht. Der Spezial-Straf-Rechtsschutz ist
bereits eine umfangreiche Erganzung der
VSH flUr Vermittler. Sie springt ein, wenn
die VSH oder eine ,normale™ Rechtsschutz-
Versicherung nicht mehr zustandig sind,
weil der Vorwurf des Vorsatzes im Raum
steht. Die Deckung beim SdV beinhaltet
auBerdem diese Highlights:

e Regressverzicht im Falle eines Ver-
fahrensabschluss mit rechtskraftigem
Strafbefehl,

Kein Selbstbehalt,
Telefon-Mediation bei Provisions-Streitig-
keiten (optional) und

e den Versicherungsvertrags-Rechtsschutz
(optional).

Quelle: © ki33 - Fotolia.com

Quelle: © xmasarox - Fotolia.com

Straf-Rechtsschutz kann relevant sein

»Mit dem Versicherungsvertrags-Rechts-
schutz schlieBen wir eine der letzten
Deckungs-Llcken flr unsere Vermittler."
sagt Christian Stinderwald, geschaftsfih-
render Vorstand beim SdV. ,Der Spezial-
Strafrechtsschutz ist bereits sehr sinnvoll,
denn der Vorwurf einer strafbaren Hand-
lung entsteht schneller als man meint.
Beispielsweise kdnnte das Finanzamt bei
Versaumnissen wegen Steuerhinterziehung
ermitteln, die strafbar ware. Oder auch
eine Anzeige wegen Beihilfe zum Versi-
cherungsmissbrauch fallt in diese Kategorie.
Wir haben das in der Praxis leider schon
mehr als einmal gesehen. Dass wir die
renommierte und in Vermittlerkreisen
sehr anerkannte AUXILIA auch fur diesen
zusatzlichem Versicherungsvertrags-
Rechtsschutz gewinnen konnten, macht
uns stolz. Damit bieten wir eine beacht-
liche Ergéanzung der ohnehin schon um-
fangreichen Deckung."

Die Standard-Absicherung mit einer Ver-
sicherungssumme von 1 Million Euro be-
kommen SdV-Mitglieder flir 69 Euro Jahres-
beitrag. Mit allen Extras belaufen sich die
jahrlichen Kosten auf nur 136 Euro. Die
Tarifauswahl mit den Standard-Vertrags-
komponenten, optionalen Bausteinen und
Preisen finden sich auf den Seiten des
SdV: https://sdv-online.de/onlinerechner/
tarifauswahl

Autor: www.sdv-online.de
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BdV:

Stornoquoten zeigen -
Kundigung ist weiterhin Normalfall
bei Lebensversicherungsvertragen

lljdhrlich dasselbe Gebaren, wenn
Ader Gesamtverband der Deutschen

Versicherungswirtschaft (GDV) die
aktuellen Stornozahlen der Lebensversiche-
rung veroffentlicht - aktuell 2,55 Prozent
pro Jahr. Von den Versicherern als positiv
bewertet, sieht die Lage flir Kundinnen und
Kunden tatsachlich aber anders aus. Nach
Berechnungen des Bund der Versicherten
e. V. (BdV) bedeuten diese Stornozahlen,
dass nach 27 Jahren bereits die Halfte aller
Kund*innen geklndigt und nach 43 Jahren
sogar zwei Drittel ihren Vertrag vorzeitig
beendet haben. ,Solide und verlassliche
Altersvorsorge ist angesichts dieser Zahlen
mit Lebensversicherungen schier unmaog-
lich®, sagt Axel Kleinlein, Vorstandsspre-
cher des Bund der Versicherten e. V. (BdV).

Der Versicherungsbranche gelingt es zwar
noch Vertrage zu verkaufen, jedoch nicht,
die Kund*innen langfristig zu Uberzeugen
und zu halten. ,Was nach einer geringen
Stornoquote klingt, ist bei langlaufenden
Vertragen katastrophal, da sich die Kin-
digungen Jahr flr Jahr aufsummieren®,
erklart Kleinlein. Gerade Altersvorsorge-
vertrage sind aber oft auf mehrere Jahr-
zehnte ausgelegt und werden daher von
den hohen Stornozahlen erschuttert. “Die
Versicherer héren angesichts dieser stetig
hohen Stornoquoten das Warnsignal nicht,
stattdessen reden sie sich die Statistiken
schon®, so Kleinlein.

Storno ist regelmaBig mit Nachteilen und
finanziellen Verlusten verbunden. Daher ist
Altersvorsorge mit Lebensversicherungen
fur eine Mehrheit ein Verlustgeschaft, da
rein statistisch Kiindigungen zum Normalfall
avancieren. ,,Zumindest haben anscheinend
viele Verbraucherinnen und Verbraucher
verstanden, dass Altersvorsorge mit Lebens-
versicherungen Unfug ist, auch wenn sie die
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ReiBleine haufig zu spat ziehen",
tiert Kleinlein.

kommen-

Dass sich bei der privaten Altersvorsorge
dringend etwas andern muss, fordern BdV
und andere Verbraucherschutzorganisa-
tionen seit Langem. So haben sich BdV,
vzbv und die Burgerbewegung Finanzwende
jungst mit einer Protestaktion vor dem
Bundeskanzleramt fur die Abschaffung
der Riester-Rente und die Aufhebung des
Rentenzwangs bei der geférderten Alters-
vorsorge ausgesprochen. Mit dem Konzept
der Basisdepot-Vorsorge hat der BdV auch
eigene Ideen vorgelegt, wie zuklnftig
Altersvorsorge besser organisiert werden
kann. ,Wir brauchen Lésungen ohne Sub-
ventionierung der Lebensversicherungsin-
dustrie, ohne Bevormundung durch einen
Verrentungszwang und mit der Freiheit,
die individuell passende Lésung wahlen zu
kdnnen" fasst Kleinlein zusammen.

Zudem ist die Lage der Lebensversicherer
allgemein angespannt. Das geht aus der
Analyse der aktuellen Solvenzberichte
(SFCR) hervor, die der BdV gemeinsam
mit der Zielke Research Consult GmbH
vero6ffentlicht hat. ,Die Lebensversicherer
sind zu instabil, um dauerhaft als verlass-
liche Partner Altersvorsorge organisieren
zu kdénnen", restimiert Kleinlein.

Autor: www.bundderversicherten.de
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der deutschen Lebensversicherer:

23 Unternehmen sind angezahlt

m 24. Juni 2021 stellten der Bund
Ader Versicherten e. V. (BdV) und

Analyst Dr. Carsten Zielke (Zielke
Research GmbH) ihre Analyse der aktu-
ellen Solvenzberichte deutscher Lebens-
versicherungsgesellschaften vor. Die Lage
der Branche hat sich nicht verbessert. Im
Gegenteil sind mittlerweile 23 der 80 un-
tersuchten Lebensversicherungsunterneh-
men in ernsten Schwierigkeiten, das heiBt,
sie haben eine zu geringe reine Solvenz
oder eine negative Gewinnerwartung. ,Es
schwelt weiter, die Quote der angezahlten
Versicherungsunternehmen hat sich sogar
noch erhéht", warnt BdV-Vorstandssprecher
Axel Kleinlein.

So waren im letzten Jahr 22 von 84
Versicherern in Schieflage. Vier Unter-
nehmen sind in der aktuellen Analyse
nicht mehr erfasst, da sie in anderen
Unternehmen aufgegangen sind. ,Die-
se Entwicklung durfte Versicherte wei-
ter verunsichern. Denn die Frage ist:
Ist das von Versicherten eingekaufte
Leistungsversprechen ,ihrer" Lebens-

versicherung auch fir viele Jahrzehnte
sichergestellt?", so Kleinlein.

Die Solvenz zeigt, wie wirtschaftlich ge-
sund ein Unternehmen auch perspektivisch
fur die nachsten Jahre aufgestellt ist. Ne-
ben der von den Unternehmen ausgewie-
senen Solvenz untersucht die Analyse des
BdV auch die ,reine Solvenz", das heiBt,
die Solvenz, so wie sie ohne Ubergangs-
maBnahmen oder Volatilitdtsanpassungen
ausgewiesen wird. Auch ,versprochenes"
aber nicht tatsachlich eingezahltes Eigen-
kapital (etwa vom Mutterunternehmen)
wird dabei nicht angerechnet.

Die vollstéandige Analyse mit den Hinter-
grinden und Erléuterungen steht auf der
Website des BdV zum Download bereit.
https://www.bundderversicherten.de/
stellungnahmen/solvabilitaetsberichte

Zur leichteren Verstandlichkeit sind die
Ergebnisse nach einem Ampelsystem ge-
gliedert. So ist mit einem Blick erkennbar,
ob bei einem Versicherungsunternehmen
aus Verbrauchersicht Handlungsbedarf
besteht (rot), Verbesserungspotenzial
vorhanden ist (gelb) oder Entwarnung
gegeben wird (grin).

Autor: www.bundderversicherten.de
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VEMA-Qualitatsumfrage Cyber und
D&O, Rechtsschutz,
BHV und Kompositgeschaft

ie Sparte der Cyberversicherungen
Dist noch sehr jung und widmet sich

ganz den modernen Gefahren, die
einen Betrieb auch lahmlegen oder in
groBe Schwierigkeiten bringen koénnen.
Langsam aber sicher findet sie auch ihren
Weg zum Kunden. Immer mehr Versiche-
rer wenden sich diesem Thema mit eigen-
standigen Tarifen oder mit Annexlésungen
z. B. zur Betriebshaft zu. Bereits sehr viel
langer kimmert sich die D&0O um die fi-
nanziellen Folgen, die aus Fehlern von
Firmenlenkern von Kapitalgesellschaften
resultieren. Sie kommt flr den Schaden,
welcher der Firma selbst entsteht ebenso
auf, wie fir die von Dritten. Hier gibt es in-
zwischen eine beeindruckende Anzahl von
Anbietertarifen und Spezialkonzepten, auf
die ein Versicherungsmakler zugreifen
kann.

In ihrer jungsten Qualitatsumfrage be-
fragte VEMA ihre Partner und Genossen
nach deren favorisierten Anbieter im Be-
reich beider Sparten. Wo stimmen Quali-
tat, Preis und die Schadenbearbeitung?

Die wichtigsten Anbieter im
Neugeschift bei Cyber sind derzeit:

e Hiscox (25,88 Prozent der abgege-
benen Nennungen)

e Cogitanda (25,08 Prozent)

e Markel (19,97 Prozent)

e In Sachen D&O wurden nach der ver-
breitetsten Form, der Firmenlésung
gefragt. Hier favorisiert man:

e Markel (17,41 Prozent der abgege-
benen Nennungen, VEMA-Deckungs-
konzept)

Hiscox (17,25 Prozent)
VOV (17,08 Prozent, VEMA-Deckungs-
konzept)
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Qualitatsumfrage
der VEMA zu Rechtsschutz

Wie schnell man in eine Situation gerat,
in der man rechtlichen Beistand benétigt,
hat uns nicht erst das vergangene Jahr
gezeigt. Mehr als 165.000 Anwalte gibt
es in Deutschland - und die haben gut zu
tun. Auch die deutschen Gerichte klagen
nicht Uber zu wenig Auslastung, ganz im
Gegenteil. Da wundert es ein wenig, dass
die Sparte Rechtsschutz nicht grdBere
Durchdringung bei Kunden genieBt. Nicht
einmal jeder zweite Haushalt in Deutsch-
land verfugt Uber eine entsprechende
Absicherung. Und auch bei Gewerbetrei-
benden wird die Situation nicht viel anders
aussehen. Hier gibt es flr Vermittler jeder
Couleur noch viel zu tun im eigenen Kun-
denbestand.

In ihrer Qualitatsumfrage befragte VEMA
ihre Partner und Genossen nach deren fa-
vorisierten Anbieter in den Bereichen pri-
vater Rechtsschutz, gewerblicher Rechts-
schutz und Vermieter-Rechtsschutz. Wo
stimmen Qualitat, Preis und die Schaden-
bearbeitung?

Bei den Anbietern privater
Rechtsschutzversicherungen sieht man
diese als vertrieblich bedeutendste:

e Concordia (23,34 Prozent der abgege-
benen Nennungen, VEMA-Deckungs-
konzept)

e Auxilia (21,76 Prozent)

e ARAG (18,93 Prozent)

Erstmals wurde auch nach den
Erfahrungen beim Vermieter-
Rechtsschutz gefragt. Hier sieht man
diese Anbieter ganz vorne:

e Deurag (29,37 Prozent der abgege-
benen Nennungen)
ARAG (25,07 Prozent)
Auxilia (10,94 Prozent)



Und auch zum Rechtsschutz fiir
Gewerbekunden wurde um eine
Einschatzung der Anbieter gebeten.
Hier die Top 3:

e Auxilia (21,07 % Prozent der abgegebenen
Nennungen)

e Concordia (19,18 Prozent, VEMA-Deckungs-
konzept)

e ARAG (17,02 Prozent)

VEMA-Qualitatsumfrage zu den BHVs
fiir IT-Unternehmen, Architekten und
Ingenieure und Landwirte

Die Absicherung gegen mogliche Haftungs-
risiken ist ganz sicher eine der wichtigsten
betrieblichen Sicherheitsvorkehrungen, die
ein Entscheider treffen kann. Die Anfor-
derungen an eine Haftpflichtversicherung
fallen von Branche zu Branche sehr un-
terschiedlich aus. Pauschale Aussagen wie
»die Betriebshaftpflicht der xy Versicherung
ist die beste" kdnnen daher niemals richtig
sein. VEMA teilte ihrer Qualitdtsumfragen
in diesem Segment daher nach verschie-
denen Branchen auf, damit die Bewer-
tungen mehr Aussagekraft erhalten.

Diesen BHV-Risiken widmete man sich:

e IT-Betrieben
e Architeken und Ingenieuren
e Landwirten

Gefragt wurde nach den im Neugeschaft
wichtigsten Anbietern in der jeweiligen
Branchensparten und nach der Einschat-
zung dieser. Wo stimmen Qualitat, Sach-
und Schadenbearbeitung?

Die Maker der Genossenschaft gaben
die nachstehenden Einschatzungen ab:

BHYV fiir IT-Unternehmen:

e Hiscox (25,17 Prozent der abgegebenen
Nennungen)
Markel (22,61 Prozent)
Allianz (6,29 Prozent)

BHYV fiir Architekten und Ingenieure:
e VHV (31,35 Prozent)

HDI (15,44 Prozent)
e Markel (8,79 Prozent)
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BHY fiir Landwirte:

e R+V (25,17 Prozent)

e Concordia (22,44 Prozent)

e \ersicherungskammer Bayern
(8,98 Prozent)

Gastronomie:

e die Haftpflichtkasse (17,23 Prozent der
abgegebenen Nennungen)
AXA (11,11 Prozent)
Helvetia (7,26 Prozent)

Biirobetriebe/Handel/Handwerk:

e AXA (10,20 Prozent)
VHV (8,32 Prozent)
e Gothaer (7,25 Prozent)

Bauhaupt- und -nebengewerbe:

e VHV (20,31 Prozent)
e R+V Gruppe (9,92 Prozent)
AXA (7,24 Prozent)

Der Markt des gewerblichen
Kompositgeschafts ist fiir Makler aus
verschiedenen Griinden ungebrochen
sehr attraktiv.

In der Zeit der Corona-Krise hat sich ge-
zeigt, dass die regelmaBigen Einklnf-
te eines soliden Kompositbestands dabei
helfen, auch Ausnahmesituationen gut
zu Uberstehen. Durch die Komplexitat
der Materie bietet er ein hervorragendes
Spielfeld, um mit Fachkompetenz punkten
zu kénnen.

Weiterhin befindet sich nach wie vor der
groBte Teil an gewerblichen Versiche-
rungsvertragen in der Betreuung von
AusschlieBlichkeitsorganisationen. Makler
haben den Vorteil, aus dem Markt die pas-
sendsten Produkte fir einen Kunden he-
rauszusuchen und miteinander zur best-
moglichen Lésung zu kombinieren. Gerade
auch dann, wenn es um das Hab und Gut
eines Firmenkunden geht, zeigt sich spa-
testens im Schadenfall, dass ,ein Bischen
weniger Versicherungsschutz® schnell zu
~keinem Cent Leistung" fihren kann.

Bei der jungsten Befragung der VEMA-
Makler wurde nach deren Favoriten bei
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gewerblicher Inhalts- und gewerblicher
Gebdudeversicherung gefragt.

Inhaltsversicherung:

e AXA (13,23 Prozent der abgegebenen
Nennungen, VEMA-Deckungskonzept)

e Alte Leipziger (8,62 Prozent, VEMA-
Deckungskonzept)

e Allianz (7,92 Prozent, VEMA-Deckungs-
konzept

Gew. Gebédudeversicherung:

e AXA (12,40 Prozent, VEMA-Deckungs-
konzept)
Allianz (11,07 Prozent)
SV SparkassenVersicherung (8,5 Pro-
zent, VEMA-Deckungskonzept)

In beiden Sparten finden sich unter den
zehn meistgenannten Anbietern - bis auf
eine Ausnahme im Gebaudebereich - aus-
schlieBlich Deckungskonzepte der VEMA.
Hier konnte mit den Anbietern der VEMA-
Klauselbogen zur gewerblichen Sachversi-
cherung verhandelt werden, durch den die
Standardprodukte der verschiedenen Ver-
sicherer in vielen Bereichen massiv aufge-
wertet werden. Dies fuhrt zu einer deut-
lichen Entscharfung des Konfliktpotentials
im Schadenfall.

Zum Gebdaudebereich sei noch zu sagen,
dass hier - ahnlich, wie im Bereich Wohn-
gebaude - der hohe Anteil alterer Be-
standsimmobilien natlrlich Auswirkungen
auf die allgemeine Schadensituation bei
dieser Art von Objekten hat. Diese kann
im Einzelfall stark mit den Annahmericht-
linien verschiedener Versicherer kollidieren,
was die Auswahlmadglichkeiten unter
Bertcksichtigung der Leistungsstarke der
Tarife stark einschranken kann.

Autor: www.vema-ag.de

Funk:

Exklusive Studie zur betrieblichen
Krankenversicherung

it einer arbeitgeberfinanzierten
betrieblichen  Krankenversiche-
rung (bKV) haben Unternehmen

einen Allround-Benefit, um ihre Emplo-
yer Brand attraktiver zu gestalten. Ein

/.r’
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Survey der Funk Vorsorgeberatung ana-
lysierte erstens Unternehmen, die eine
arbeitgeberfinanzierte bKV implementiert
haben, zweitens Unternehmen, die eine
arbeitgeberfinanzierte bKV planen und
drittens Unternehmen, die keine arbeit-
geberfinanzierte bKV haben.

Fir die Personalverantwortlichen in
Deutschland entwickelt sich die bKV zu-
nehmend zu einer tragenden Saule der



Employer-Branding-Strategie. Dies be-
kraftigt mehr als die Halfte der befragten
Unternehmensverantwortlichen, bei de-
nen bereits eine bKV implementiert ist.
Diese bewerten die Relevanz der bKV im
Unternehmen als ,eher hoch" bis ,hoch".
Der Trend zur Investition in die Gesund-
heit der Mitarbeitenden ist mehr denn je
in den Fokus der Gesellschaft und Arbeit-
geber gerickt. Diesen Trend bestatigen
86 % der befragten Unternehmen, welche
ihren Mitarbeitenden bereits eine arbeitge-
berfinanzierte bKV anbieten — diese wiirden
eine bKV jederzeit erneut im Unternehmen
implementieren. Diese Position basiert auf
den durch die bKV ,erreichten Zielen™:
positives Erlebnis der Nutzer*innen (100 %),
Imagesteigerung (96 %) und Erhaltung der
Gesundheit (82 %).

Auskunft liber die Leistungsinhalte
der bKV

Flr den Survey wurden die Antworten von
116 Unternehmen in Deutschland analy-
siert; der Fragebogen umfasste 84 Teile.
Aufgrund des Fragebogendesigns kénnen
dabei die absoluten Antworten je Frage
variieren. Der Survey gibt dartber Aus-
kunft, welche Leistungsbestandteile im
Rahmen der bKV in der aktuellen Marktsi-
tuation im Trend liegen: Gesundheitsbud-
get oder Leistungsbausteine? Der erste
Gesundheitsbudget-Tarif ist seit Herbst
2018 auf dem Markt. Die ab diesem Zeit-
punkt neu implementierten bKV-Systeme
basieren zunehmend (56 %) auf dem
jahrlichen Gesundheitsbudget. Die Ange-
stellten wahlen nach individuellem Bedarf
flexibel aus einem MaBnahmenkatalog die
flr sie passenden Leistungsbereiche aus.
Dadurch kénnen nahezu jederzeit alle Mit-
arbeitenden von der bKV profitieren. Die-
ser Benefit erfahrt somit eine hohe Akzep-
tanz bei der Gesamt-Belegschaft. Wird das
Konzept der Leistungsbausteine gewahlt,
hat der Arbeitgeber Uber die Auswahl be-
stimmter Leistungsbereiche ggf. gezielt
Einfluss auf die unternehmensspezifische
~Gesundheitssituation® der Belegschaft.
Praferiert werden von den Unternehmen
bei der Auswahl der Leistungsbausteine
Vorsorge-, Zahnersatz- und Sehhilfe-
Leistungen. Gegebenenfalls kénnen Lei-
stungsbausteine mit dem Gesundheits-
budget kombiniert werden.
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Innovative Zusatzleistungen
gewinnen an Bedeutung

Neben den klassischen Versicherungs-
leistungen (realisierbar als Leistungs-
baustein und/oder Gesundheitsbudget)
gewinnen innovative Zusatzleistungen,
wie z. B. digitale Arztbesuche via
Smartphone, Burnout-Pravention, An-
gehdrigenpflegeberatung (inkl. Pfle-
geheimplatzgarantie) oder Healthcare
Consulting, immer mehr an Bedeutung.
Die Zusatzleistungen differenzieren sich
nicht nur nach Anbieter, sondern auch
nach der gewahlten Konzeptionierung
der bKV. Es ist ratsam, bei der Auswahl
des passenden Tarifes flr das eigene
Unternehmen neben den Versicherungs-
leistungen auch die innovativen Zusatz-
leistungen als Auswahlkriterium mit
einzubeziehen. Sollte ein Fokus auf die
Zusatzleistungen gelegt werden, dann
bieten die Budget-Tarife aktuell das
breiteste Portfolio an Leistungen. Diese
Entwicklung lasst eine weitere zukinf-
tige Tendenz in Richtung des Budget-
Tarifes vermuten.

Die Budgetierung der bKV erfolgt durch den
Arbeitgeber, denn er wahlt den Umfang des
Schutzes flir seine Mitarbeitenden und da-
mit seine finanziellen Aufwendungen selbst
aus. Neben einer einheitlichen Absiche-
rung fur die gesamte Belegschaft kdnnen
alternativ auch bKV-Konzepte, z. B. ent-
sprechend der Betriebszugehdérigkeit, der
Hierarchiestufe oder weiteren Parametern,
konzipiert werden. Mit einem durchschnitt-
lichen monatlichen Betrag von 26,73 Euro
(Ergebnis der Umfrage) lassen sich sowohl
mit einem Gesundheitsbudget-Tarif als
auch mit einzelnen Leistungsbausteinen
attraktive bKV-Konzepte zusammenstellen.

Christian Geisel, Bereichsleiter Sales bei
Funk, sagt Uber den Survey: ,Durch unsere
Beratungspraxis wissen wir, dass die betrieb-
liche Krankenversicherung fir Unterneh-
mensverantwortliche immer interessanter
wird. Sie macht einen Arbeitgeber attraktiv
und ist gleichzeitig ideal, um Mitarbeitende
langfristig zu binden. Unser Survey gibt den
Verantwortlichen einen Uberblick dar(ber,
was bei der bKV zu beachten und was zu er-
warten ist."

Autor: www.funk-gruppe.de
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Krankenzusatzversicherungen:

Was die Kunden anspricht

und begeistert

Vertrieb in Kooperation mit Krankenkassen findet bei Kunden groBBen

Zuspruch

ie groBe Mehrheit der Bundesbir-
Dger im jingeren und mittleren Le-

bensalter ist mit den Leistungen
ihrer Krankenkasse zufrieden. Optimal
abgesichert flihlen sich allerdings nur 15
Prozent der 18-50-Jdhrigen. 44 Prozent
sehen den Umfang ihrer Absicherung im
Krankheits- und Pflegefall hingegen eher
kritisch. Licken werden vor allem in den
Bereichen Pflegevorsorge, Zahnbehand-
lung, Zahnersatz sowie bei Seh-/H&rhil-
fen gesehen. Das Interesse an Kranken-
zusatzversicherungen ist daher weiterhin
hoch. Fur die privaten Anbieter lohnt es,
dabei differenziert auf die Bedarfe und
Winsche der unterschiedlichen Zielgrup-
pen einzugehen.

Quelle: © StockPhotoPro - Fotolia.com

Im Vertrieb sollte zudem verstarkt auch
auf die Kooperation mit den Krankenkas-
sen gesetzt werden. Davon kdénnen bei-
de Seiten profitieren - zumal eine groBe
Mehrheit der GKV-Mitglieder diesen Ab-
schlussweg begriBt. Dies zeigt die ak-
tuelle Trendstudie «Krankenzusatzver-
sicherungen: Produkte, Leistungen und
Services, die Kunden begeistern» des
Marktforschungs- und Beratungsinstituts
HEUTE UND MORGEN. Uber 1.000 gesetz-
lich oder freiwillig GKV-Versicherte zwi-
schen 18 und 50 Jahren wurden bevdlke-
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rungsreprasentativ befragt. Ausflihrlich
und fur unterschiedliche Zielgruppen un-
tersucht wurden Bedarfswahrnehmungen,
Begeisterungsfaktoren, Vertriebswege
und Abschlusspotenziale flr Krankenzu-
satzversicherungen.

Corona-Pandemie scharft
Bewusstsein fiir Absicherung
von Gesundheitsrisiken

Fir rund 40 Prozent der 18-50-jahrigen
Bundesbirger sind die Themen Gesund-
heitsvorsorge und Gesundheitsabsiche-
rung infolge der Corona-Pandemie noch
wichtiger geworden als zuvor - allen vo-
ran fur junge Zielgruppen (18 bis 29 Jah-
re) sowie flir Personen mit Kindern. Be-
sonders wichtig sind den 18-50-jahrigen
Deutschen insbesondere Leistungen in
den Bereichen Zahnbehandlung/Zahner-
satz und Vorsorgeuntersuchungen sowie
die Kostenentlastung im Pflegefall. Fur
junge Versicherte spielt zudem das Krank-
entagegeld eine besondere Rolle, wahrend
sie weniger Wert auf Zahnersatzangebote
legen.

Abschlusspotenziale
fur Krankenzusatzversicherungen
weiterhin hoch

Mit deutlichem Abstand am beliebtes-
ten beim Abschluss von Krankenzu-

satzversicherungen sind bisher Aus-
landskrankenversicherungen und
Zahnzusatzversicherungen. Das kurzfri-

stige Abschlusspotenzial fiir die Zukunft ist
im Bereich Zahnzusatzversicherungen und
bei Leistungen der Gesundheitsvorsorge
am hdchsten. Aber auch zahlreiche an-
dere Leistungssegmente bieten relevante
Marktpotenziale, beispielsweise Pflege-



Quelle: @

oder

zusatzversicherungen Krankenta-
gegeldversicherungen. Generell schlieBt
nur eine Minderheit der GKV-Versicherten
den Abschluss von Krankenzusatzversi-
cherungen fir sich grundsatzlich aus (am
ehesten noch in den Bereichen Heilprak-
tik, Homoopathie, Osteopathie). Aller-
dings: Vielen GKV-Versicherten (66%)
fallt es aktuell noch schwer, die flir sie
passenden Krankenzusatzversicherungen
auszuwahlen. ,Gerade bei eher ricklau-
figem Geschaft im Bereich der Kranken-
vollversicherungen bieten Krankenzusatz-
versicherungen privaten Anbietern noch
zahlreiche Potenziale in der Gestaltung
von Produkten und Services sowie auch in
puncto Vertriebswege", sagt Tanja Hdllger,
Geschaftsfiuhrerin bei HEUTE UND MOR-
GEN. ,Krankenkassen kdnnen hier ihrer-
seits flur die Mitglieder eine wichtige Ser-
vice- und Lotsenfunktion einnehmen.”

Begeistern kdénnen die GKV-Kunden im
Krankenzusatzbereich, neben bedarfsge-
rechten Leistungen, beispielsweise auch
Services wie die Direktabrechnung mit
dem Arzt, Beitragsgarantien oder Ab-
schlussmdglichkeiten von Zusatzversiche-
rungen trotz bereits akuter Erkrankungen.
Je nach Alterszielgruppe kénnen die Leis-
tungs- und Servicepraferenzen dabei
deutlich variieren: So spielen Leistungs-
und Beitragsgarantien vor allem flr altere
Versicherte eine flihrende Rolle, wahrend
eine Vereinfachung der Abrechnungsfor-
malitaten im Leistungsfall (Direktabrech-
nung der Arzte mit Versicherungsgebern)
oder auch Service-Apps, besonders bei
den jungeren Versicherten auf hohe Be-
geisterung stoBen.
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GroBe Offenheit fiir Kooperation
privater Krankenversicherer
mit Krankenkassen und

fur neue Vertriebswege

Bisher schlieBen die GKV-Versicherten
Krankenzusatzversicherungen am hau-
figsten Uber AusschlieBlichkeitsvermittler
(26%) oder online direkt beim Versiche-
rer (23%) ab; teils aber auch Uber Ver-
sicherungsmakler (15%). Fragt man die
GKV-Versicherten, welche Abschlusswege
im Krankenzusatzbereich flr sie zukinf-
tig grundsatzlich in Frage kommen, liegt
allerdings der Abschlussweg Uber die ei-
gene Krankenkasse deutlich an der Spit-
ze (81%). Angeboten wird dieser Weg
den GKV-Versicherten in der Praxis bisher
aber erst selten. ,Fur Produktanbieter und
Krankenkassen bietet sich im Krankenzu-
satzbereich noch ein groBes, bisher wenig
genutztes Kooperationspotenzial, das zu
einem gemeinsamen Erfolgsmodell wer-
den kann", sagt Vanessa Precht, Studi-
enleiterin bei HEUTE UND MORGEN. ,Die
GKV-Versicherten selbst versprechen sich
davon ein gréBeres MaB an Orientierung,
Sicherheit und Vereinfachung bei Kranken-
zusatzversicherungen." Besonders jun-
gere GKV-Versicherte sind dariber hinaus
auch offen flr weitere neue Vertriebs-
wege von Krankenzusatzversicherungen:
beispielsweise direkt Gber Arzte, Kliniken
oder Apotheken. Der Policen-Verkauf im
Einzelhandel - ohne Einbettung in einen
relevanten medizinischen Kontext - findet
demgegeniber aktuell deutlich weniger
Zuspruch.

Autor: www.heuteundmorgen.de

[

Quelle: ©Rzenon - Fotoliafeom
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Bester GKV-Maklerservice 2021

nter den gesetzlichen Krankenkas-
U sen bietet die DAK-Gesundheit den

besten Maklerservice, so das Er-
gebnis der ,GKV Maklerumfrage 2021".
Auf den Platzen: Hanseatische Kranken-
kasse (HEK) und Techniker Krankenkasse
(TK). Damit konnte dieses Trio in der von
DFSI Deutsches Finanz-Service Institut,
wmd-Brokerchannel.de und makleraktiv.
de durchgeflihrten Umfrage die Top-Plat-
zierungen der Vorjahre erneut bestatigen.
Die Befragung liefert zudem Erkenntnisse,
welche Unterstltzung die , perfekte™ Kran-
kenkasse Vermittlern bieten sollte.

Um Profis zu Gberzeugen, braucht es mehr
als ein paar nette Flyer oder Hochglanz-
broschliiren. Anders als viele Mitglieder
Gesetzlicher Krankenkassen klopfen Ver-
sicherungsmakler und Mehrfachagenten
die Angebote der Krankenkassen auf
Schwachstellen ab, bevor sie diese emp-
fehlen. Aber warum sollten Makler sich
Uberhaupt mit der GKV beschaftigen? Ist
die Provision, die gesetzliche Kranken-
kassen fur die Vermittlung eines Kunden
zahlen, doch nicht gerade Uppig. Dr. Mar-
co Metzler, Fachbeirat des Deutschen Fi-
nanz-Service Instituts in Koln, sieht das
anders: ,Die GKV ist bei etwa 90 Prozent
aller Bundesbirger ein erstklassiger Tlr-
offner flr den Verkauf weiterer Policen.
Viele gesetzlich Krankenversicherte wol-
len namlich bessere Leistungen als die
GKV sie bietet", wei8 der Versicherungs-
experte. ,Und nur private Zusatzversiche-
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rungen bringen GKV-Versicherte auf das
gewlnschte Versorgungsniveau." Makler,
die hier kein Fachwissen aufbauen, ver-
schenken Umsatzpotenzial, findet Metzler.

Welche (Dienst-)Leistungen der Kassen
die Vertriebsprofis, die bereits mit GKVen
im Geschaft sind, besonders wichtig
finden, ermitteln wmd-Brokerchannel.
de, www.makleraktiv.de und Deutsches
Finanz-Service Institut (DFSI) seit Jahren
mit Hilfe ihrer ,Umfrage zur Vertriebsun-
terstlitzung Gesetzlicher Krankenkassen®,
kurz GKV-Maklerumfrage. An der aktu-
ellen Befragung von Mitte Mai bis Mitte
Juni 2021 nahmen 488 Makler teil, gut
13 Prozent mehr als im vergangenen
Jahr.

Dabei sollten die unabhangigen Vertrieb-
sprofis detailliert darlegen, was ihnen bei
Kooperationen mit Gesetzlichen Kranken-
kassen besonders wichtig ist und welche
Kassen diese Anforderungen am besten
erflllen. Ein interessantes Ergebnis vor-
weg: Praktisch alle Umfrageteilnehmer
hatten direkte Vertriebsvereinbarungen
mit einer oder mehreren Krankenkassen
geschlossen. Nur ein Makler arbeitete im
Bereich GKV mit einem Maklerpool zu-
sammen.

Gut vier von zehn (42,71 Prozent) hatten
mit drei Kassen direkte Vereinbarungen
getroffen. Schaut man dann auf die Er-
gebnisse im Detail, stellt man fest: Sowohl
bei der Kundengewinnung, als auch bei
Vertriebsunterstitzung und beim Service,
setzen Makler, die bereits GKV-Geschaft
schreiben, besonders auf die Aspekte,
die ihnen einen Vorteil bei ihren Kunden
verschaffen. So finden 57,99 Prozent der
Teilnehmer Marke und Image der empfoh-
lenen Kasse zur Kundengewinnung sehr
wichtig. Gefolgt von gewonnenen Tests -
etwa bei Stiftung Warentest. Dies finden
56,76 Prozent auBerst wichtig. Fir ebenso
viele Makler sind zudem Bonusprogramme
ein auBerst wichtiges Mittel zur Kunden-
gewinnung. Die H6he des Beitragssatzes
ist hingegen lediglich fir 51,43 Prozent



der Befragten duBerst wichtig. Fast eben-
so vielen Maklern (51,23 Prozent) ist sehr
wichtig, dass die Krankenkasse den Kun-
den nicht auf eigene Faust Zusatzversi-
cherungen verkaufen will.

Dagegen sehen deutlich weniger der be-
fragten Versicherungsexperten (45,49
Prozent) eine starke Finanzkraft und sta-
bile Beitrage der Krankenkasse als sehr
wichtig zur Kundengewinnung an. Mit
45,29 Prozent sind noch etwas weniger
Befragte der Meinung, Top-Leistungen
Uber dem GKV-Standard, die zu einem
geldwerten Vorteil flUhren, seien sehr
wichtig zur Kundengewinnung. Auch ein
bundeseinheitlicher, qualitadtsgesicherter
Service (46,72 Prozent) und ein dichtes
Netz von Geschaftsstellen (50,82 Pro-
zent) schaffen es nicht in die Top-Five zur
Kundengewinnung.

Bei der Vertriebsunterstitzung durch
die Kassen finden 61,89 Prozent der Be-
fragten fachliche und verkaufsférdernde
Schulungen sehr wichtig, dicht gefolgt
von Verkaufstrainings vor Ort. Das fin-
den 60,66 Prozent der Vertriebsprofis
sehr wichtig. Dagegen rangieren Road-
shows (sehr wichtig: 49,18 Prozent) und
spezialisierte Mitarbeiter zur Maklerbe-
treuung (44,06 Prozent) deutlich weiter
hinten. Dazwischen liegen der Wunsch
nach persdnlichen Ansprechpartnern
(53,28 Prozent) und der nach einer
unterstitzenden Prasenz der Kranken-
kasse bei Messen und Veranstaltungen
(56,56 Prozent).

Im Vertriebspartner-Service erwarten die
meisten Befragten von exzellenten Kranken-
kassen, dass sie spezielle Verkaufsmate-
rialien kostenlos zur Verfligung stellen
(sehr wichtig: 69,26 Prozent), eine Stor-
nopravention durch telefonisches Nach-
fassen beim Absprungwilligen betreiben
(65,57 Prozent) sowie einen geschitzten
Online-Bereich mit speziellen Vermittler-
Services (61,27 Prozent). Interessant:
Eine zeitnahe Abrechnung und schnelle
Auszahlung finden dagegen gerade mal
33,81 Prozent der Makler sehr wichtig.
Auf ahnlich niedrigem Niveau rangiert der
Wunsch nach ausgebildetem Fachperso-
nal anstelle von Callcenter-Mitarbeitern
(sehr wichtig: 32,38 Prozent) und eine
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kostenlose Fachhotline (31,56 Prozent).

Dagegen winschen sich Makler von der
perfekten Krankenkasse, dass diese von
sich aus auf fehlende Antragsunterlagen
hinweist - fur 55,12 Prozent der Ver-
triebsprofis ist das auBerst wichtig. Auch
Online-Tools zur Beitragsberechnung, zur
Verfolgung des eingereichten Geschafts,
zum Hochladen fehlender Dokumente
sowie zum Vergleich von Krankenkassen
werden mit ,Sehr wichtig"-Werten zwi-
schen 53,07 Prozent und 55,74 Prozent
ebenso als durchaus bedeutsame Service-
Leistung eingestuft, wie vorformulierte
Klndigungsvordrucke zum  Download
(54,30 Prozent).

Und welche Kassen erfillen diese Anforde-
rungen aktuell am besten? Hier konnte jeder
Befragte drei Stimmen angeben.

Und wie schon in den Vorjahren schaffte
es die DAK-Gesundheit auf Platz eins. Sie
konnte bei 488 Befragten 474 Stimmen
einsammeln. Auch auf den Platzen gab
es keine Veranderung: Mit lediglich acht
Stimmen weniger (462 Stimmen) sicherte
sich die HEK - Hanseatische Krankenkasse
Silber. Und Bronze ging an die Techniker
Krankenkasse (TK) mit 446 Stimmen. Alle
anderen Krankenkassen sind in der Gunst
der Makler weit abgeschlagen.

Nahere Informationen zu den Unternehmen
makleraktiv.de, DFSI Deutsches Finanz-
Service Institut und wmd-Brokerchannel,
die gemeinsam die GKV-Maklerumfrage
durchflhren:

Der wmd-brokerchannel.de wurde im
Februar 2001 als Informationsplattform
fir Finanz- und Versicherungsvermittler
gegriundet. Der wdchentliche Newsletter
wird dienstags und donnerstags an Ver-
triebe, Makler, Vermittler verschickt. Mes-
sungen von Marktforschungsinstituten
zufolge erreicht der wmd-brokerchannel.
de woéchentlich mehr als jeden vierten
Vermittler in der Branche. eMagazine,
eStudien und Printausgaben komplettie-
ren das Angebot in optimaler Form.

Das Internetportal www.makleraktiv.de
stellt zugelassenen Versicherungsvermitt-
lern eine interaktive Kassensuche zur Un-
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terstlitzung ihrer Kunden sowie provisio-
nierte Abwicklungsmadglichkeiten fur rund
70 Gesetzliche Krankenkassen kostenfrei
zur Verfligung.

Die DFSI Deutsches Finanz-Service In-
stitut GmbH ist ein unabhangiger Daten-
dienst, der marktrelevante Informatio-
nen zu Versicherern, Banken, sonstigen
Finanzdienstleistern und Gesetzlichen
Krankenkassen sammelt und bewertet.
Dabei werden zu Finanzprodukten die
Informationen, die flr Privatkunden ent-
scheidungsrelevant sind, gebiindelt und

als Produktratings dargestellt. Hier flieBen
insbesondere Daten aus den Allgemeinen
Versicherungsbedingungen (AVB), Leis-
tungs- und Servicedaten des Versiche-
rers sowie Preis- und Pramiendaten ein.
Das DFSI erstellt seit 2008 branchenwei-
te Leistungstests zu Finanzprodukten. Bei
der Entwicklung der Test- und Ratingme-
thodik wird das DFSI durch Experten des
institutseigenen Fachbeirats unterstutzt.
Diese verfligen Uber jahrelange Erfah-
rungen im deutschen Ratingmarkt und der
Finanzdienstleistungsbranche.

Autor: www.dfsi-institut.de

Auf Goldgraberstimmung
folgt Professionalisierung — Studie:

Quo Vadis Cyber-Insurance 2021

die Stimmung am Cyber-Versiche-

rungsmarkt merklich. So beurteilen
aktuell 47% der Cyber-Versicherer und
sogar 78% der Vermittler in Deutschland
die Geschaftslage als (eher) stark. 2019
hatte die Mehrheit der Anbieter von Cyber-
Versicherungen (68%) die Marktlage noch
als schwach bewertet. Dies ist ein Ergebnis
der Studie ,Quo vadis Cyber-Insurance
2021 - Auf Goldgraberstimmung folgt
Professionalisierung®. Das Rating- und
Analysehaus Assekurata und die interna-
tionale Strategie- und Kommunikations-
beratung Instinctif Partners untersuchten
nach 2019 zum zweiten Mal die Entwick-
lung des Cyber-Versicherungsmarktes.

In Zeiten von Corona verbessert sich

Die befragten Anbieter und Vermittler von
Cyber-Policen sehen auch klnftig groBes
Potenzial fur das noch junge Segment.
Waren 2019 bereits drei Viertel der Markt-
teilnehmer der Meinung, dass sich die
Cyber-Versicherungen zu den wichtigsten
Versicherungsleistungen am deutschen
Markt entwickeln, hat sich die Einschatzung
2021 auf 93% deutlich gefestigt. Dabei sehen
sowohl Versicherer als auch Vermittler
aktuell einen intensiven Wettbewerb.
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Die Nachfrage nach Cyber-Deckungen ist
seit 2019 vor allem im Industriesegment
gestiegen. Hier sehen 80% der Anbieter

eine steigende Nachfrage; im Bereich
KMU/Gewerbe sind es 54%. Auf der An-
gebotsseite erwarten die Teilnehmer
dementsprechend auch einen Anstieg des
Angebots an Deckungskapazitat. 40%
der befragten Versicherungsunternehmen
erwarten (stark) steigende Kapazitaten in
den Bereichen Industrie und KMU/Gewerbe.
Allerdings sehen (ausschlieBlich) im Be-
reich Industrie auch 20% der Anbieter
sinkende Kapazitaten. Das lasst auf eine
steigende Risikowahrnehmung und Ansatze
einer Marktkonsolidierung schlieBen.
Steigende Kapazitaten im Privatsektor



erwarten nur 20%. ,Da das Gefahrenpo-
tential nicht schrumpft, kann sich das An-
gebot an verfligbarer Deckungskapazitat
vor allem fur Industrierisiken als Engpass
und damit als entscheidender Wettbe-
werbsfaktor herausstellen®, prognostiziert
Assekurata-Geschaftsfuhrer Dr. Reiner
Will. Derzeit bewerten allerdings noch
rund 40% der Anbieter die Profitabilitat
als gut oder sehr gut. Weitere 40% als
befriedigend.

Schadenerfahrungen treiben die
Nachfrage

»,Die grdBte Motivatoren flir den Abschluss
einer Cyber-Deckung sind weiterhin konkrete
Schadenerfahrungen, inzwischen gefolgt
von der offentlichen Berichterstattungen
Uber Cyber-Vorfalle", sagt Prof. Hubert Be-
cker von Instinctif Partners. Jeweils mehr
als 80 % der Befragungsteilnehmer sehen
diese Faktoren als zentrale Absatztreiber.
2019 lagen diese Werte noch bei 63 bezie-
hungsweise 41 %.

Generell sind Assistanceleistungen - also
die technische, rechtliche Unterstitzung
sowie das Krisenmanagement und die
Krisenkommunikation — bei Cyber-Vorfallen
nach Ansicht der meisten Versicherer und
Vermittler ein Hauptverkaufsargument flr
Cyberschutz. Die wichtigste Unterstit-
zungsleistung ist dabei die IT-Forensik.
Bei den meisten Befragten werden diese
Leistungen in mehr als 50 % der Versi-
cherungsfalle in Anspruch genommen.
Beratungen in Rechtsfragen oder in der
Krisenkommunikation sind in etwa 15 %
der Falle relevant.

~Auf Goldgraberstimmung folgt nun die
Professionalisierung. Bereits 2019 haben
wir die Rolle der Versicherer als Wegweiser
bei Cyberrisiken betont. Mit einem umfas-
senden Servicespektrum kdnnen sich die
Anbieter - aber auch die Vermittler - als
kompetente Helfer bei der Lésung von
Cyber-Risiken positionieren", sagt Becker.
Mon groBer Bedeutung ist weiterhin die
Positionierung und Kompetenz im Ver-
trieb. Hier besteht noch Nachholbedarf."

Einen deutlichen Einfluss auf das Nachfrage-
verhalten hat nach Ansicht der Marktteil-
nehmer auch die COVID-19-Pandemie.
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Der damit einhergehende Digitalisierungs-
schub und der Ausbau mobilen Arbeitens
durften daflr verantwortlich sein. In vielen
Branchen steigt hierdurch die Risikoexpo-
sition, was sich positiv auf den Absatz von
Cyberschutz auswirkt. Entsprechend ge-
hen 76 % der Versicherer und 89 % der
Vermittler davon aus, dass durch Covid
19 die Nachfrage gestiegen ist.62 Prozent
der Deutschen gaben an, grundsatzlich
mehr nachhaltige Entscheidungen treffen
zu wollen, wissen aber nicht immer wie.
49 Prozent stimmen der Aussage zu, dass
es grundsatzlich schwierig ist, Entschei-
dungen flr mehr Nachhaltigkeit zu treffen.
42 Prozent sehen die héheren Kosten beim
Erwerb nachhaltiger Produkte als groBte
Herausforderung. Dieser Hurde folgt mit
30 Prozent die Aussage, dass die bereitge-
stellten Informationen verwirrend seien.

Anstieg der Pramien zu erwarten

Mit 79% beobachtet der Hauptteil der
befragten Unternehmen steigende Schaden-
zahlen. Eine mittelfristige Erhéhung der
Pramien wird dadurch immer wahrschein-
licher. Hielten 2019 noch 44% der be-
fragten Gesellschaften die Pramien fur
langfristig auskdmmlich, sind es 2021 nur
noch 14%.

.Bislang fallt die Branche jedoch nicht
durch Uberragende Offenheit beziglich
der Berichterstattung Uber Schadenfalle,
den Nutzen verschiedener Praventions-
maBnahmen oder der Eignung von Risiko-
modellen auf*, sagt Hubert Becker. ,Wenn
aber jedes Unternehmen nur auf Basis der
eigenen Erfahrungen agiert, steigt die Ge-
fahr massiver Fehleinschatzungen.”

Dieses Risiko sieht offensichtlich auch die
BaFin. Sie hat das Segment der Cyber-
Policen im Jahr 2021 zu einem der Aufsichts-
schwerpunkte der Versicherungsaufsicht
erklart. Neben einer inhaltlichen Analyse
des am Markt angebotenen Versicherungs-
schutzes soll dabei auch die Tragfahigkeit
der Produkte im Mittelpunkt stehen. ,Mehr
Offenheit und Transparenz stinde der
Branche damit nicht nur aus Eigeninteres-
se gut zu Gesicht, sondern stellt zukinftig
wohl auch eine aufsichtsrechtliche Notwen-
digkeit dar", sagt Reiner Will.

Autor: www.instinctif.com
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Mentale Gesundheit:

3 Grunde warum das Thema
Pravention fur Vermittler wichtig ist

eit Beginn der Corona-Pandemie
Sschlagen Isolation aus Angst vor

Ansteckung, andauernde Unsicher-
heit und fehlende Zukunftsperspektiven
bei vielen Menschen aufs Gemdut. Diese
Stressfaktoren kénnen schnell zu starker
psychischer Belastung oder damit auch zu
Berufsunfahigkeit fihren. Denn: Mentales
Wohlbefinden ist die Grundlage fur Ge-
sundheit Uberhaupt. Die Lebensversiche-
rung von 1871 a. G. Minchen (LV 1871)
hat es sich daher zur Aufgabe gemacht,
gesundheitliche Pravention zu starken und
Vermittler bei der Sensibilisierung ihrer
Kunden zu unterstitzen.

»Ein Jahr nach Beginn der Corona-Pandemie
verzeichnen wir eine deutlich gestiegene
Nachfrage nach Absicherung bei Berufsun-
fahigkeit, sehen aber aktuell keine Zunah-
me bei den Leistungsfallen®, sagt LV 1871
Vorstand Hermann Schrdgenauer. Doch:
~Nachdem die Corona-Krise weiter an-

¥

= 1:5'-'—*

halt und sich psychische Belastungen erst
noch zeigen werden, werden psychische
Erkrankungen und damit auch die Gefahr
von Berufsunfahigkeit mittel- und langfri-
stig weiter zunehmen." , Hier setzen unse-
re Praventionsleistungen an“, sagt Sandra
John, Leiterin der Risiko- und Leistungs-
prufung bei der LV 1871. ,Mit Angeboten
wie einer psychologischen Beratung wollen
wir die Lebensqualitdat unserer Mitglieder
schon vor einem Schadensfall verbessern.™
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Auch fur Makler lohnt es sich, sich mit dem
Thema Pravention zu beschaftigen.

Die 3 wichtigsten Griinde dafiir hat
die LV 1871 zum Weltgesundheitstag
zusammengetragen:

Pravention als positiver Aufhanger
fiirs Kundengesprach

Wer spricht schon gerne Uber Krankheiten
und Berufsunfahigkeit? Praventionsange-
bote kénnen Makler als Positivbeispiel nut-
zen, um das sensible Thema Berufsunfa-
higkeit anzusprechen. Kunden, die sich im
Ernstfall auf professionelle psychologische
Begleitung verlassen kdnnen, entscheiden
sich leichter flir den so wichtigen Schutz
ihrer Berufsunfahigkeit.

Mit Pravention

die Kundenbeziehung stirken
Zahlreiche BU-Falle waren vermeidbar:
Wer Mudigkeit, Erschépfungssymptome
und Stressursachen frihzeitig erkennt und
durch Pravention gegensteuert, kann da-
raus folgenden psychischen Erkrankungen
rechtzeitig entgegenwirken. Vermittler
kdnnen sich hier durch Aufklarungs- und
Unterstitzungsangebote als vertrau-
ensvoller Partner beweisen. So stehen
sie Kunden mit positiven Erlebnissen in
schwierigen Lebensabschnitten zur Seite
und starken die Kundenbeziehung.

Pravention -

mit gutem Beispiel vorangehen

Wer wilnscht sich nicht, fit und gesund
bis ins hohe Alter zu bleiben? Vermittler,
die sich intensiv mit Pravention aus-
einandersetzen, steigern nicht nur ihre
Glaubwdirdigkeit als Berater, sondern
gehen mit positivem Beispiel voran. Sie
sind achtsam sich selbst gegenliber und
schitzen ihre eigene Gesundheit im oft-
mals stressigen Job.

Autor: www.lv1871.de
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Mit modernen Simulationsverfahren
zur optimalen Garantie

nd immer wieder griBt die Gretchen-
U frage: Wie viel kommt denn aus einer

privaten Rentenversicherung ins-
besondere in Form einer Fondspolice zu
Ruhestandsbeginn raus? ,Da die Ablauflei-
stung einer Fondspolice an die Entwick-
lung der Kapitalmarkte gebunden ist, ist
es schlicht nicht mdglich, die exakte Hohe
der Ablaufleistung am Ende der Anspar-
phase vorneweg auszuweisen", erklart Prof.
Michael Hauer, Geschaftsfuhrer des Instituts
fir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP).
(Die damit verbundenen Probleme kénnen
Sie im folgenden Blogbeitrag nachlesen
https://www.ivfp.de/modellrechnungen/).
Stehen Berater/Innen und Kunden/Innen
vor der Frage, ob und in welcher H6he
eine Garantie etwa in Form einer Beitrags-
garantie eingeschlossen werden soll, werden
sie bisher allein gelassen. Die bisherige
Systematik mit starren Hochrechnungen
hilft an dieser Stelle nicht weiter. Sie ver-
mittelt den Eindruck, dass der Einschluss
von Garantien keine Auswirkungen auf die
errechneten Ablaufleistungen hat - hier
besteht die groBe Gefahr einer Fehlbe-
ratung!

Der GarantieOPTIMIERER des IVFP schafft
Abhilfe. Mit Hilfe moderner Simulations-
verfahren ist es nun mdglich, die Auswirkung
der Garantiehohe auf die zu erwartende
Ablaufleistung aufzuzeigen.

Mit Hilfe weniger Eingaben lassen sich
hierbei Chance-Risikoprofile fur unter-
schiedliche Garantiestufen eines Tarifs
ermitteln. Im Bildbeispiel etwa ist bei einer
monatlichen Sparrate von 100 Euro,
einer Anspardauer von 30 Jahren und bei
einem Garantieverzicht eine mittlere Ab-
laufleistung (IVFP-Wert) von ca. 64.420
Euro zu erwarten. Diesen Wert erachtet
das IVFP als realistische Ablaufleistung,
die der Kunde aus dem Produkt beim je-
weils gewahlten Garantieniveau zu erwarten
hat. Aus der Veranderung des IVFP-Wertes
bei verschiedenen Garantieniveaus kann
nun die Wirkung einer Garantie auf die
Ablaufleistung sichtbar gemacht werden.

Méchten Kunden nicht auf die Garantie ver-
zichten, so verringert sich der IVFP-Wert
auf 50.760 Euro bei einer 80 % Garantie.
Anders formuliert, der Garantieeinschluss
~kostet™ in diesem Beispiel 13.660 Euro
- ein Umstand der Kunden bisher nicht
ausreichend vermittelt werden konnte.
Zusatzlich geben die abgebildeten Profile
auch einen Aufschluss Uber die Chancen
(auf z.B. 155.766 Euro) und die Risiken
(von nur 27.412 Euro), die bei einem
Garantieverzicht entstehen. Dadurch ist
es nun moglich, dem Kunden die Wirkung
eines Garantieverzichts in der vom Kunden
praferierten Fondspolice adaquat aufzu-
zeigen. Das IVFP ermittelt auf Basis der
kundenindividuellen Eingaben in Echtzeit
den IVFP-Wert, sowie die dazugehdrigen
Chance-Risikoprofile. Erst durch diese
transparente Darstellung werden Kunden
in die Lage versetzt, sich eine qualifizierte
Meinung zu der flr sie optimalen Garan-
tiestufe zu bilden. Fir Kunden, die eine
Fondspolice (mit Garantie) kaufen, ist eine
solche Entscheidungsgrundlage unerlass-
lich. Denn eine Hochrechnung mit einem
fixen Renditewert Uber die gesamte Lauf-
zeit ist definitiv unrealistisch und birgt das
groBe Risiko, dass Kunden auf Grundlage
einer Fehlberatung ihr Vorsorgeziel nicht
erreichen.

Autor: www.ivfp.de
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Moderne Rentenpolicen sind
renditestarker als ein Fondssparplan

Euro am Sonntag-Roundtable Versicherungen

ersicherungen gelten als wenig hip,
VSie sind etwas flr Buchhalter und

Kleinsparer und nichts fir Zah-
lenmagier. Das Zerrbild trigt, moderne
Rentenpolicen sind renditestarker als ein
Fondssparplan, flexibler und zuverlassiger,
wenn man sie langfristig nutzt. Im €uro-
Tischgesprach berichten die flir die fonds-
gebundene Rentenversicherung zustandi-
gen Vorstande der Bayerischen und der
Stuttgarter, von HDI, Standard Life und
Zurich, wie man zeitgemaB mit Garantien
umgehen muss, die Nachhaltigkeit sichert
und was Vertriebe an Uberzeugungsarbeit
leisten.

&5

Quelle: © Ra\n.liaixel.'com = Al

Die Gesprachspartner

Dr. Guido Bader begann seine Karriere
2001 als promovierter Wirtschaftsmathe-
matiker bei der Gothaer, wo er seit 2005
die Hauptabteilung Mathematik leitete.
2009 wechselte er zur Stuttgarter Versi-
cherungsgruppe und wurde 2010 in den
Vorstand berufen. Er verantwortet Mathe-
matik und Produktentwicklung (Leben und
Komposit), den Kundenservice Leben so-
wie die Kapital- und Immobilienanlage.

Bjorn Bohnhoff begann seine berufliche
Laufbahn im Jahr 1999 bei Zurich. Nach
verschiedenen Stationen in der Pro-
duktentwicklung der betrieblichen Alters-
vorsorge und Lebensversicherung wurde
er im Mai 2020 in den Vorstand der Zurich
Deutscher Herold Lebensversicherung AG
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berufen. Sein Ziel ist es, die fliihrende Position
von Zurich als nachhaltiger Fondspolicen-
Anbieter weiter auszubauen.

Dr. Patrick Dahmen ist Vorstandsvorsit-
zender der HDI Lebensversicherung AG
und verantwortet im Vorstand der HDI
Deutschland AG die Bereiche Leben und
Kapitalanlagen. Er studierte BWL in
Oldenburg und Le Havre (Frankreich)
und erwarb einen Master in “Internatio-
nal Accounting & Finance” an der London
School of Economics. An der Universitat
St. Gallen promovierte er zum Doktor der
Wirtschaftswissenschaften (Dr. oec.).

Martin Grafer ist Mitglied des Vorstandes
der Versicherungsgruppe die Bayerische
und Vorstandsvorsitzender von deren
Komposit-Gesellschaft, BA die Bayerische
Allgemeine. Erist seit 2010 bei der Bayerischen,
vorher war er 25 Jahre beim Gothaer
Konzern tatig, unter anderem als Leiter
Vertriebsweg Makler und unabhdangige
Vertriebe.

Christian Nuschele ist als Head of Sales
& Marketing bei Standard Life fur die
gesamten Vertriebs- und Marketingak-
tivitdten in Deutschland und Osterreich
verantwortlich. Er begann seine Karriere
1996 als Kundenberater bei der Sparkasse
Ostallgau. Nuschele ist bereits seit 2006
bei Standard Life in unterschiedlichen Ver-
triebspositionen tatig. Seit 2016 leitet er
den Vertrieb des Versicherers.

€uro: Haben Pandemie und
Lockdown das Versicherungsgeschift
verandert?

Martin Grafer (Vorstand die Bayerische):
Ja, das Risikobewusstsein hat zugenom-
men und viele Menschen gehen dank-
bar auf professionelle Hilfestellungen
ein. Momentan sind sie bereit, deutlich
mehr Geld in ihre private Absicherung



zu investieren. Man darf Versicherung
aber nicht nur auf ein Jahr betrachten.
Das gute Abschneiden seit April 2020 ist
sicher ein Erfolg. Man muss aber in aller
Demut sagen, dass die Nachwirkungen
der Corona-Krise erst noch kommen
werden. Hier ist unsere ganze Branche
gefordert. Moglichst viele Menschen
langfristig fur die Vorsorge zu gewinnen,
ist eine groBe Herausforderung.

Dr. Guido Bader (Vorstand Die Stuttgarter):
Die Blrger hierzulande sind immer noch
risikoavers. Im ersten Lockdown hatten
wir eine Stornowelle, die sich aber vor-
nehmlich auf Beitragsfreistellungen be-
schrankte. Nahezu alle sind zurickgekom-
men, und nach der Sommerpause hat das
Neugeschaft gewaltig aufgedreht. Wenn
sich die Staaten stark verschulden, ist
auf sie weniger Verlass. Man muss daher
selbst aktiv werden, sei es in der privaten
oder in der betrieblichen Altersvorsorge.

Dr. Patrick Dahmen (Vorstandsvor-
sitzender HDI Leben): Das zeigen auch
die Ergebnisse unserer jahrlichen HDI
Berufe-Studie. Bei der Altersvorsorge
setzen die Menschen immer noch bevor-
zugt auf Immobilien. Allerdings, und das
ist Uberraschend, folgt mittlerweile die
private -Altersvorsorge noch vor der ge-
setzlichen Rente. Die Konfrontation mit
der eigenen Verletzlichkeit hat sicherlich
zu einem Umdenken geflhrt. Das sehen
wir an der Nachfrage nach Berufsunfahig-
keits- und Risikolebensversicherungen.
Den dritten Umdenk-Impuls lieferten
2020 die Marz-Kapriolen an den Aktien-
markten. Das hat bei vielen fur Ernich-
terung gesorgt. Daher geben viele die
langfristige Altersvorsorge lieber in pro-
fessionelle Hande, statt selbst mit ETFs
im Sparplan zu laborieren. Das Vertrauen
in einen starken Partner hat wieder einen
hohen Stellenwert.

Bjorn Bohnhoff (Vorstand Zurich):
Der Niedrigzins im Corona-Umfeld hat
die Bevdlkerung alarmiert. Niedrigzins ist
Konsumpolitik. Nur, man kann kein Geld
ausgeben, wenn man nicht mehr in Ur-
laub fliegen oder zum Abendessen gehen
kann. Mehr Geld in der Tasche und das
Wissen, dass das klassische Sparen keine
nennenswerte Rendite mehr bringt, ha-
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ben eine Trendwende eingeleitet und viele
aufgeschlossener gemacht. Wir haben be-
stehende Kunden auf eine Erhéhung des
Beitrags angesprochen und viele haben
bereitwillig mitgemacht.

Christian Nuschele (Leiter Sales
Standard Life Deutschland): Die Pan-
demie hat auch die Planung erschwert.
Wir wollten 2020 eine neue dreiteilige
Produktgeneration ausrollen, den Umsatz
ausweiten, und es war richtig, dass wir
an diesem engagierten Wachstumskurs
festhielten. Denn wir haben und hatten
fur die fondsgebundene Rentenversiche-
rung Rlckenwind. Es gibt sehr viel Geld
im Markt, das Beratung braucht und sinn-
voll investiert werden muss. Wir haben
also vom erzwungenen Stillstand und vom
Ausweichen auf Bildschirm-Ansprache
profitiert — auch wenn viele Mitarbeiter
und Berater mittlerweile an ihre Grenzen
kommen.

Fotolia.com

Sind die Vorteile, die fondsgebundene
Rentenversicherungen langfristig
bieten, im Markt ausreichend bekannt?

Bader (Die Stuttgarter): Nicht auf Anhieb.
Beratung muss zwei Aufgaben erfillen.
Sie muss die Chance der Langlebigkeit er-
klaren und die Vorteile einer Police greif-
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bar machen. Also erst: Warum ist Alters-
vorsorge notwendig und etwas anders als
Vermdgensaufbau. Dann: Wie kann man
diesen Schutz am besten bewerkstelligen.
Damit Aufklarung zum Abschluss fihrt,
mussen wir im Vorfeld unseren Produkten
alle Starken fondsgebundener Renten-
versicherung mitgeben. Dazu gehdren
moderate Kosten, sinnvolle Prozesse und
kostenfreie Fondswechsel, die steuer-
lich keine Zufllisse ausldésen. Ein Fonds-
-Wechsel darf kein Hexenwerk sein, da
sonst Rendite nutzlos verpufft.

Dahmen (HDI): Zudem mulssen wir
deutlich machen, dass im aktuellen Zinsum-
feld Garantien die realen Renditechancen
- also unter Berlcksichtigung von In-
flation - reduzieren kdnnen, so wie es das
Ulmer ifa-Institut untersucht hat. AuBer an-
gemessene Garantien, insbesondere beim
Rentenfaktor, miuissen unsere Produkte
Karo-einfach sein sowie Transparenz,
Modularitat und Flexibilitdt bedienen. Sie
mussen verstandlich, kostengunstig, be-
darfsgerecht sein und sich flexibel an alle
Lebenslagen anpassen. Das kdnnen moderne
Rentenpolicen leisten, zumal sie nicht auf
nominale Ergebnisse aus sind, sondern
stets Kaufkraft und Rentenniveau im Auge
behalten.

Bader (Die Stuttgarter): Der ifa-Studie
zufolge fahrt man am besten, wenn man die
Garantien von 100 auf maximal 70 Prozent
zuricknimmt. Darunter steigen die Risiken
starker, als die Chancen wachsen. Das belegt,
dass die Branche mit ihren neuen Konzepten
den Kundennutzen optimiert.

Nuschele (Standard Life): Wir arbeiten
bewusst ganz ohne Garantien, weil das
in langfristigen Ansparprozessen die bes-
sere LOsung ist. Trotzdem sind wir keine
radikalen Garantiegegner. Warum? Vor-
sorgesparen muss immer so ausgestaltet
sein, dass sich der Versicherte langfristig
damit wohlfthlt. Selbst wenn ich dreimal
weil3, dass ein bestimmter Kunde ohne
Garantien besser fahren wirde, er aber
ein schlechtes Gefiihl hat und sein Ver-
trag nicht bestandssicher ist, hat man mit
einem Abschluss nichts gewonnen. Flr ihn
und flr uns ist es dann besser, wenn er
sich bei einem anderen Anbieter mit einer
moderaten Garantie absichert. Das wissen

auch unsere Berater, die hinter unserer
Unternehmensphilosophie stehen. Wir argu-
mentieren nicht allein vom Produkt her,
sondern weisen detailliert auf sinnvolle
Gestaltungsmaglichkeiten hin.

Bohnhoff (Zurich): Mittlerweile ist All-
gemeingut, dass der Ruhestand finanzielle
Fragen aufwirft. Viele fihlen sich schlecht
mit dem, was im Alter auf sie zukommt.
Und viele sind Uberfordert. SchlieBlich
gibt es nicht nur ein privates Lésungsmo-
dell, sondern drei verschiedene Schichten
mit unterschiedlichen Ausgestaltungen,
Garantien und Férderungen. Das Neben-
einander aus Basisrente, betrieblicher
Altersvorsorge und Riester-Rente verwirrt
mehr als es zu zielgerichtetem Handeln bei-
tragt. Wer sich nicht entscheiden kann,
ob er einen Fondssparplan einrichten oder
eine fondsgebundene Police abschlieBen
soll, macht im Zweifelsfall keines von beidem.

Grifer (die Bayerische): Wir missen den
Blick unter die Motorhaube erleichtern und
die Produkte anfassbar machen. Vielen In-
teressenten fehlt das Wissen, unterschied-
liche finanzielle Instrumente richtig einzu-
schatzen. Die Aufklarung dariber, wie die
Produkte einzeln und in ihrem Zusammen-
spiel funktionieren und was Nachhaltigkeit
wirklich bedeutet, erfordert viel Wissen,
Sensibilitat und Beratungskompetenz.

Welche Rolle spielt die deutlich
gliinstigere Besteuerung
bei der Beratung?

Bader (Die Stuttgarter): Eine nach-
gelagerte. Dass der Fiskus bei jedem
Wechsel im Fondssparplan die Abgel-
tungsteuer nebst Solidaritatszuschlag
und Kirchensteuer abgreift, man also
nur weniger als drei Viertel der Gewinne
weiter investieren kann, thematisiert in



der Regel ein Vermittler beim Abschluss
gar nicht. Da muss elementar beraten
werden. Das Thema ist wichtig, aber
sehr komplex. In der Ansparphase ist
der Steuervorteil ein anderer als in der
Entsparphase, also im Rentenbezug.

Dahmen (HDI): Der steuerfreie Fonds-
wechsel bringt in der langen Ansparphase
ein enormes Plus, weil es bei Anpassungen
- Fonds-und-Risikoklassen-Wechsel oder
Rebalancing - keine Steuerabziige gibt.
Diese beanspruchen fast ein Drittel der
erzielten Gewinne und belasten die Perfor-
mance stark. Um mit den nach allen Abzi-
gen verbleibenden 72 Prozent wieder auf
100 Prozent zu kommen, muss ein Fonds
fast 40 Prozent Plus machen. Angesichts
der langen Laufzeiten sind mehrfach An-
passungen ratsam und ziehen dadurch an
jedem Fondssparplan vorbei.

Bohnhoff (Zurich): Im Erstgesprdch
kann man die Vorteile in der Entspar-
phase besser adressieren. Die Halfte der
erzielten Gewinne bleibt in der privaten
Fondspolice steuerfrei, selbst wenn man
sich das Geld auszahlen lasst. Man muss
allerdings dann bereits 62 Jahre alt sein
und den Vertrag mindestens zwdlf Jahre
lang besitzen. Beim Rentenbezug wird in
dieser Schicht nur der Ertragsanteil besteu-
ert und der nimmt mit jedem Jahr ab, das
man spater in Rente geht. Mit 65 Jahren
sind 18 Prozent der Zufllsse steuerlich re-
levant, mit 75 nur noch elf Prozent. In den
geférderten Modellen BAV, Riester- und
Basis-Rente gelten aber andere Regeln.

Nuschele (Standard Life): Man sieht,
dass Vorsorgeberatung kein Verkauf von
der Stange ist. Es kommt auf eine in-
dividuelle Ausgestaltung an, die Uber
Jahrzehnte tragen oder aktiv begleitet
werden muss. Das bedeutet zwangslau-
fig, dass eine einmal getroffene Fonds-
auswahl nicht in Erz gegossen sein kann.
Von einem Startportfolio mit zwdlf sorg-
faltig ausgesuchten Fonds miussen zwei
bis drei Produkte in absehbarer Zeit
ausgewechselt werden. Man weiB nur
nicht, welche das sind. Das Optimie-
rungspotenzial ist enorm: Aecon hat un-
langst ausgerechnet, wie sich binnen
Jahresfrist die Korrekturen ihrer Top-
50-Empfehlungsliste von vermégens-
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verwaltenden Fonds ausgewirkt haben.
Gleichgewichtet schnitt das Depot der 25
neu justierten defensiven Fonds um 4,75
Prozent besser ab, das der offensiven lag
um vier Prozent weiter vorn.

Grafer (die Bayerische): Das Potenzial
ist enorm. Man kann es nur nicht ganz so
zeitnah mit Endkunden umsetzen. Trotz-
dem wirken kostenlose Fondswechsel bei
langen Laufzeiten als Renditekicker. Selbst
wenn man die Portfoliozusammenstellung
nur alle paar Jahre neu justiert, wirkt der
Zinseszinseffekt. Die Berater missen folg-
lich nicht nur die Policen, sondern auch die
dahinterliegenden Fondslésungen darstellen
kdénnen.

Wie tragen Sie als Anbieter zu einer
moglichst guten Fondsauswabhl bei?

Dahmen (HDI): Unsere Mdglichkeiten
sind mit den digitalen Unterstltzungstools
immens gewachsen. Unser neues Produkt
CleverIlnvest etwa kombiniert eine inno-
vative Fondsauswahl mit volldigitalen Pro-
zessen. Unser “FondsGuide” hilft dabei, die
richtige Auswahl zu treffen. Das funktioniert
nicht nur im Augenblick des Abschlusses,
sondern Uber die gesamte Vertragslauf-
zeit. Wichtig ist, der Kunde kann aktiv seine
Prioritdten setzen. Er kann Fonds, die ihm
vorgeschlagen werden, abwahlen oder an-
dere hinzufligen, die er praferiert. Das Tool
kommt im Makler-Geschaft ausgesprochen
positiv an, da es einfach und transparent
durch den Entscheidungsprozess fuhrt.

Grafer (die Bayerische): Digital aufbe-
reitet sind Informationen leichter zu trans-
portieren. Friher war die Vorarbeit die
sorgfaltige Beschrankung auf 100 bis 120
Produkte statt eines Fondsuniversums von
aktuell 22 490 in Deutschland zum Retail-
Vertrieb zugelassenen Produkten. Heute
zeigt unser Kundenmanager laufend den
Stand der fondsgebundenen Police an,
eine Jahresmeldung wie friher in konven-
tionellen Tarifen ist undenkbar. Der digitale
Ausbau geht weiter und fuhrt zu deutlich
mehr Transparenz wahrend der Laufzeit,
wobei das nicht nur Lust, sondern durch
den Zugzwang auch Last bringt.

Bohnhoff (Zurich): In AuBendarstellung
und Reporting setzt die Fondsindustrie
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die MaBstabe. Wenn ich dann allerdings
Uberprife, was da an Kosten ausgewiesen
wird, haben wir haufig die Nase vorn. Der
Vorteil sticht allerdings nicht so ins Auge,
wenn man nur die Kostenquote betrach-
tet. Wenn man das Ergebnis nach Kosten
als Kriterium ansetzt, also die Reduction in
-Yield, stehen unsere Policen exzellent da.

Demnach halten Sie den Vorwurf fiir
iiberzogen, Versicherungen und deren
Abschluss seien per se zu teuer?

Bohnhoff (Zurich): Ja. Die Kosten in der
Ansparphase flhren in unseren Produkten
zu einer Reduction in Yield von 1,0 bis 1,5
Prozent. Auch wenn man die Rentenpha-
se betrachtet, sind die Kosten bei allen
hier Versammelten extrem glnstig. Es
gibt keine langfristige Anlage - ob Geld
unterm Kopfkissen, Fondssparplan oder
Sonstiges -, die kostenglinstiger ist als
eine gute fondsgebundene Rentenversi-
cherung. Davon bin ich fest lUberzeugt.
Dazu kommen als Plus der Steuervor-
teil, als Plus die Flexibilitdt und als ge-
waltiges Plus eine lebenslang garantierte
Rente mit einem fest vereinbarten Faktor,
zu dem angesammeltes Vermdgen ohne
Treuhanderklausel umgerechnet wird.

Grafer (die Bayerische): Ich teile diese
positive Einschatzung, man muss sie aber
etwas einschranken. Versicherer kdnnen
nicht zaubern - eine fondsgebundene
Rentenpolice mit 25 Euro Monatsbeitrag
ist keine Altersvorsorge, sondern lediglich
eine Verbesserung einer misslichen Lage.
Das kann eine gute Idee sein, aber eine
Lésung ist es wohl eher nicht. Ahnlich der
Gebiihrenordnung fiir Arzte kann man
zurickhaltende Beratung und intensive
Aufklarung in (Provision-)Staffeln tarifie-
ren. Bei uns entfallen bereits 15 Prozent
unserer Altersvorsorge auf solche Tarife,
in denen Ubrigens die Stornoquoten ex-
trem niedrig sind. Das entscheiden aber
die Berater gemeinsam mit ihren Kunden.
Wichtig ist mir Liberalitat.

Nuschele (Standard Life): Kunden
bezahlen flir Beratung, die individuelle
Losungen in Griffweite bringen. Wir ver-
kaufen Tarife, in denen Kunden mit ihrem
Berater die Vergltung sehr individuell
vereinbaren kénnen. Das ist das héchste

Level der Transparenz. Wir hatten sie flr
Spezialisten gedacht, sie werden aber stark
im Bereich der Vertriebe genutzt, also dort,
wo Verbraucherschitzer sie nicht vermuten
wlrden. Zudem sind sie bei Certified
Financial Planers sehr gefragt, weil sie flr
ein gesundes Level an Vertrauen sorgen.

Bader (Die Stuttgarter): Wir dirfen
die Kostendiskussion beim Normalkunden
trotzdem nicht auf die leichte Schulter
nehmen. Eine Reduction in Yield um 1,0
bis 1,5 Prozent hatte bei einem Zinsniveau
wie vor 20 Jahren wenig ausgemacht.
Heute verschluckt es einen guten Teil der
Performance von klassischen Zinspapieren.
Das zweite groBe Risiko kommt aus der
Politik: die romantische Verklarung, dass
ein Staatsfonds alles besser machen wiurde.
Mittlerweile ist diese Fehleinschatzung
parteiibergreifend geworden. Aber das
sind nur Zahlenspiele. Jeder kann mit mini-
maler Kostenbelastung tolle Musterrech-
nungen anstellen, wenn er alle Risiken aus-
blendet, die damit zwangslaufig verbunden
und kostentreibend zu managen sind. Dazu
kommt noch die Beflirchtung hinzu, dass
die Gelder auch zweckentfremdet werden
kénnten. Daher kann einem beim Gedanken
an einen Staatsfonds angst und bange
werden.

Dahmen (HDI): Zumal es in der betrieb-
lichen Altersvorsorge ein weiteres uber-
zeugendes Gegenmodell gibt. Schon bald
werden die rund 11.000 Talanx-Mitarbeiter
in Deutschland vom ersten Sozialpart-
nermodell “Die Deutsche Betriebsrente”
profitieren kdénnen, das unser Konzern
zusammen mit Zurich und der Dienstlei-
stungsgewerkschaft ver.di entwickelt hat.
Auch in der privaten Altersvorsorge sind
wir mit CleverInvest und weiteren fle-
xiblen Rentenpolicen sehr gut aufgestellt.
Ein Staatsfonds hat lediglich eine minima-
le Flexibilitét, das opt-out, den freiwilli-
gen Ausstieg. Ein weiterer Vorteil, der fur
unsere Branche spricht, sind die kompe-
tenten Berater. Sie tragen zu kundenindi-
viduellen Lésungen bei statt eines flachen-
deckenden One-size-fits-all-Konzepts.

Nuschele (Standard Life): Wir verursachen
ja nicht nur Kosten, wir vermeiden sie
auch. Fonds ist ja nicht gleich Fonds, es
gibt teurere Tranchen ein und derselben



Strategie (fUr Privatanleger) und gun-
stigere (fur institutionelle). Und es gibt
sogenannte Clean-Share-Classes, die kei-
nerlei Vertriebs-, Bestandsprovision und
Zusatzkosten eingepreist haben. Wir ha-
ben 2020 unsere komplette Produktpalette
Uberarbeitet und bieten seither nur mehr
provisionsfreie Fonds an. Das war ein gro-
Ber Schritt zu absoluter Transparenz, der
aber die Tarifkalkulation komplett verandert
hat. Vertrags- und Investmentkosten sind
klar getrennt, aus den Investments flieBt
nichts an uns als Anbieter zurlck.

Quelle: © V&

Folglich profitiert man von Anteilsklassen,
die man sonst nicht nutzen kénnte?

Nuschele (Standard Life): Ja, die Kosten
im Clean-Share-Investment sinken Uber-
proportional, dadurch bringt es mehr Rendite.
Die Umstellung war aber kein leichtes Un-
terfangen. Zudem wussten viele unserer
Berater mit Clean-Share-Class nicht viel
anzufangen, sie monierten nur, dass der
Versicherungsmantel teurer wurde. Die
groBe Herausforderung liegt jetzt darin,
den enormen Vorteil herauszuarbeiten.

Bader (Die Stuttgarter): Wobei die Frei-
stellung von ausgekehrten Fondskosten
nichts wirklich Neues ist. Wir geben seit
vielen Jahren alle Ruckvergitungen eins
zu eins an unsere Kunden weiter. Dieses
Vorgehen ist aber aufwendig, da es zu je-
dem Vertrag ein individuelles Depot gibt.
Es ist in der Branche aber mittlerweile zu
einem Hygienefaktor geworden und im
Maklermarkt geradezu unerlasslich.

Grdfer (die Bayerische): Wobei leider
nicht alle Gesellschaften mitmachen. Bei
uns flieBen seit 2012 alle Kickbacks und
Bestandsprovisionen an die Versicherten.
Das hat in der Anfangsphase auch weh-
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getan, da dadurch nennenswerte Betrage
in der Kalkulation fehlen. Darum bereitet
mir auch die starke Orientierung der Ver-
braucher an Vergleichsportalen Bauch-
schmerzen. Wenn einige Anbieter immer
noch die Kickbacks einbehalten, kdnnen
sie eine etwas bessere Kostenstruktur
darstellen. Das verzerrt den Wettbewerb.

Bohnhoff (Zurich): Wir bieten flachende-
ckend institutionelle Anteilsklassen, min-
destens aber rlickvergltungsfreie Clean-
Share-Classes an, um das Investment zu
GroBanleger-Konditionen zu ermdglichen
und deutlich transparenter gegentber
Kunde und Vertrieb aufzutreten. Bei den
Fonds, bei denen wir eine Rickvergltung
erhalten, geben wir diese zu 100 Prozent
an unsere Kunden weiter und sind somit
auch dort bei den Kosten auf Augenhdhe
mit Clean-Share-Classes.

Dahmen (HDI): Kickbacks weiterzugeben
ist vollkommen normal. Es gibt allerdings
aufseiten der Kundschaft unterschiedliche
Praferenzen: Die einen wollen in instituti-
onelle Anlageklassen investieren, die an-
deren bevorzugen namhafte Fonds aus
dem Privatkundengeschaft, wieder ande-
re schwodren auf ETFs. Wir haben unsere
Palette auf die verschiedenen Praferenzen
ausgerichtet. Der Kunde braucht die
Wabhlfreiheit, unabhangig davon, ob es um
Themenfonds wie China, Health, digitale
Innovation oder um ESG-Kriterien geht.
Rund ein Viertel unserer Fondspalette ist
zum Beispiel nachhaltig.

Welche Rolle spielt Nachhaltigkeit bei
der Fondsauswahl und im Unternehmen?

Bohnhoff (Zurich): Eine zunehmend
groBe. Wobei jedes Unternehmen und die
Versicherungsbranche als Ganzes gefordert
ist. Sie hat die Macht, schnell groB3e
Kapitalsummen in die Nachhaltigkeit zu
Uberflihren. Unabhangig von Hauspolitik
muss die Menschheit ein Rennen gewinnen,
das je nach den zugrunde gelegten Daten
nur sieben bis 15 Jahre Zeit lasst. Wird
bis dahin der CO2-AusstoB nicht stabili-
siert, wird die Erderwarmung unumkehr-
bar sein. Wir missen die Verbrennung von
fossilen Brennstoffen drastisch einschranken.
Wir mussen die grinen Lungen wiederher-
stellen, die Abholzungen beenden und die
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Moore pflegen. Und wir kdnnen und missen
fir diese drangende Aufgabe den Einfluss
unseres gewaltigen Kapitalanlage-Volumens
nutzen.

Bader (Die Stuttgarter): Wir haben un-
sere GruneRente bereits 2013 eingefihrt
und mittlerweile auf alle Angebote -
Indexprodukte und fondsgebundene Policen
- ausgeweitet. Im Deckungsstock wird
so viel nachhaltig angelegt, wie den ent-
sprechenden Vertragen entspricht. Dieser
durch externe Experten zertifizierte Anteil
bleibt auch im Rentenbezug gewahrt. Es
wird also nicht in der Ansparphase nach-
haltig und danach traditionell angelegt.
Anfangs ein Nischenprodukt geht mittler-
weile ein Flunftel des Neugeschafts in die
GruneRente. Sie wird auch in der betrieb-
lichen Altersvorsorge gern gewahlt, da
Unternehmer sich nachhaltig profilieren
wollen.

Dahmen (HDI): Nachhaltigkeit ist fir uns
ein sehr wichtiges strategisches Thema
und umfasst neben unserem Geschaftsbe-
trieb auch Kapitalanlagen, Versicherungs-
technik sowie die Fondspalette. Rund ein
Viertel unserer Fonds ist rein nachhaltig.
Zudem sind wir dabei, unseren Deckungs-
stock konsequent weiterzuentwickeln. Wir
verwenden dazu die UN-Kriterien fur nach-
haltiges Investment (SDGs). Dabei arbeiten
wir mit erfahrenen ESG-Ratingunternehmen
zusammen. Ein eigenes Komitee nimmt zu
bestimmten Fristen Desinvestitionen vor,
damit wir die Mindestkriterien erfullen.

Grifer (die Bayerische): Als Mittel-
standler mussen wir zusatzlich zur grinen
Fondspalette etwas Eigenstandiges bieten.
Wir setzen hier stark auf Pangaea Life. In
diesen Themenfonds, der in regenerative
Energien investiert, kbnnen unsere Ver-
sicherten zu den gleichen Konditionen
investieren, zu denen unser Deckungs-
stock beteiligt ist. Das Besondere ist, dass
man direkt in die Energiegewinnung durch
Sonne, Wind und Wasser investiert. Dem
Fonds gehéren quer durch Europa Anlagen,
die damit dauerhaft Einnahmen erzielen.
Das macht diese Anlage stabil und sorgt
fir ein unschlagbares Chance-Risiko-Pro-
fil. Vergleichsportale kédnnen das nicht er-
fassen, mit 1,4 Prozent Kosten reicht es
dort vielleicht fur Platz 20. Aber bei uns

geht es nicht nur um eine Kennzahl, son-
dern um realen Besitz und reale Nachhaltig-
keit, die unsere virtuelle Investmentreise in
3-D erlebbar macht.

Bohnhoff (Zurich): Wir brauchen kleine
Schritte und den vollen Einsatz. Als Kapital-
sammelstellen missen wir auf Firmen ein-
wirken, ihren Footprint zu andern. Folglich
durfen wir nicht nur in Unternehmen inve-
stieren, die keinen Abdruck produzieren.
Wir mussen im Gegenteil massiv auf alle
einwirken, die ihre Umweltbelastungen jetzt
noch zurtickfahren kénnen. Wir bewegen in
der Zurich Gruppe bereits rund funf Milliar-
den Euro in Impact-Investments, die An-
legerdruck ausliben, und deutlich mehr in
ESG-Anlagen. Das ist nicht als Schaulaufen
unter Konkurrenten zu sehen, sondern als
unser Beitrag zu einer Team- und Branchen-
Anstrengung. Wir mussen diesen Wettlauf
gewinnen und freuen uns Uber jeden An-
bieter, Berater oder Kunden, der einen Bei-
trag dazu leistet.

Nuschele (Standard Life): Unterneh-
mensseitig ist uns als zweitgréoBtem bri-
tischem Versicherer Nachhaltigkeit sehr
wichtig, und wir bieten natdrlich auch
viele nachhaltige Fonds an. Trotzdem pla-
nen wir keine grine Produktlinie. Es muss
maoglich sein, zu 100 Prozent nachhaltig
zu sein, zu 80 Prozent oder auch zu null
Prozent. Bei Laufzeiten bis zu 60 Jahren
ist Flexibilitdt das entscheidende Kriteri-
um. FUr Kunden, die auf gemanagte Port-
folios bauen, bieten wir unsere MyFolios,
die in finf Chance-Risiko-Profilen verflg-
bar sind und die im Markt sehr gut ankom-
men. Hier wird es Uber kurz oder lang ein
aktiv und ein passiv gemanagtes MyFolio
geben, das klar nach ESG-Kriterien aus-
gerichtet ist.

Welche Rolle spielen generell fertige
Fondsdepots in den Policen?

Nuschele (Standard Life): Seit wir ab
2015 keine Garantieprodukte mehr anboten,
haben gemanagte Portfolios stark an
Bedeutung gewonnen. Aus einem alterna-
tiv angebotenen Multi-Asset-Produkt sind
zehn MyFolios geworden, die fUr jeden
Risikoappetit Lésungen bieten. Die ak-
tiv gemanagten MyFolios liegen mit 0,34
Prozent Kosten nur knapp Uber dem



ETF-Niveau. Die passiven MyFolios mit
Vanguard-Fonds haben mit nur 14 Basis-
punkten einen Knallerpreis.

Bader (Die Stuttgarter): Bei uns sorgt
der Stuttgarter Fondspilot fiir optimal be-
stickte Portfolios. In der Regel sind das
Depots aus bis zu 13 unterschiedlichen
ETFs, die nur mit zehn bis 20 Basispunkten
Kosten beladen sind. Ein eigens von uns
daftr entwickelter Algorithmus Uberprift
dann laufend das Portfolio. Wenn sich die
Markte verandern, justiert das Stuttgarter
Automatische Management SAM die Zu-
sammensetzung kostenfrei neu. Dadurch
bewegt sich das Risiko immer in den vor-
gegebenen Spielraumen. Den Fondspilot
gibt es seit Anfang dieses Jahres Ubrigens
auch in einer nachhaltigen Variante.

Grifer (die Bayerische): Wir bieten
ebenfalls attraktive Portfolioldsungen mit
ETFs und aktiv gemanagten Fonds, fokus-
sieren uns aber stark auf den Ausbau der
Pangaea-Life-Welt. Sie wird schon bald um
eine nachhaltige immobiliennahe Direkt-
anlage wachsen. Warum? Eine wesent-
liche Kompetenz der Versicherer ist neben
der IT die Kapitalanlage. Die Bayerische
beweist das mit Uber finf Prozent Anlage-
erfolg im “spieBigen” Deckungsstock.
Unsere Branche muss in der Transforma-
tion ihrer Unternehmen diese Kompetenz
aus dem Sicherungsvermdgen nach auB3en
tragen. Wir sorgen bei Pangaea mit dem
Sicherungsvermégen flr das Startkapital
und bauen die Strategie entsprechend
dem Kundenzuspruch nachhaltig aus.

Bohnhoff (Zurich): Wichtig ist, dass
wir hier auch unsere Rollen einnehmen
und als Investoren nachhaltig Einfluss auf
den Klimawandel nehmen. Dafur sorgt
beispielsweise, dass es bei Zurich gema-
nagte Depotmodelle aktiv-, passiv- und
ESG-orientiert gibt - jeweils von defensiv
bis offensiv. Die mit dem Management be-
trauten Expertenteams von Zurich und der
Deutschen Bank haben einen exzellenten
Track Record seit 1995.

Dahmen (HDI): Der “HDI FondsGuide”
wertet viele Fondsdaten aus und nimmt
vollautomatisch eine Rendite-Risiko-
Optimierung vor. Dieser Algorithmus wahlt
dann ein gemanagtes Depot aus oder un-
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terstitzt bei der individuellen Zusammen-
stellung. Gemanagte Depots eignen sich
fur Kunden, die friher den Deckungsstock
gewahlt hatten, weil sie sich mit der Kapital-
anlage nicht allzu sehr beschaftigen méchten.
Unsere gemanagten Varianten halten die
Kursschwankungen in engen Grenzen.
Dieser Volatilitéats-Overlay ist in der Anspar-
und der Rentenphase anders getaktet,
weil in der Rentenphase die Volatilitat
natlrlich geringer austariert wird.

Welche Besonderheiten weisen fonds-
gebundene Policen im Rentenbezug
auf?

Dahmen (HDI): Sie bieten eine enorme
Flexibilitat. Beispielsweise kdnnen Kunden
langer sparen und nach Bedarf Gut-
haben entnehmen. Zudem kdnnen sie
den Starttermin vorverlegen. Hier liegen
Welten zwischen der flexiblen Produkt-
welt von heute und der statischen von
friher. Trotzdem bleibt das Niedrigzins-
thema auch in der Rentenphase virulent.
Wir haben sie daher in eine klassische
und eine fondsgebundene Anlage auf-
geteilt. Erstere ist ein konventioneller
Baustein, mit einem wettbewerbsfahigen
Rentenfaktor, also einer garantierten
Mindestrente. Die zweite ist der fonds-
gebundene Rentenbezug, in den in Zehn-
Prozent-Schritten maximal die Halfte des
Vermdgens eingesetzt werden kann. Aller-
dings gibt es nur zwei Fonds-Optionen mit
geringer Volatilitdat und Endalter 89 Jahre,
bis zu denen Entnahmen und Zuzahlungen
flexibel moglich sind.

Nuschele (Standard Life): Bei unserer
Weitblick-Police ist sogar ein Endalter 100
maoglich und man kann entscheiden, aus
welchem Investment man seine Teilent-
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nahmen zieht. Generell raten wir aufgrund
der (hoffentlich) langen Rentenbezugsphasen
von mehreren Jahrzehnten, nicht alles
traditionell zu verrenten, sondern nur den
Grundbedarf abzusichern, sofern er noch
nicht anderweitig gedeckt ist. Langer in-
vestiert zu bleiben, verbessert nicht nur
die Ertrage, sondern hilft auch, negative
Cost-Average-Effekte auszuschalten. Die
Langlebigkeit bleibt dann aber Chance
und Risiko des Kunden - daher sollte
er Verrentung und Investment koppeln.
Fixkosten nebst Puffer Uber langlebig-
keitsgedeckte Konzepte abdecken - und
den Rest frei verfligbar zu halten.

Bohnhoff (Zurich): Wir sichern den Ren-
tenbezug noch komplett konventionell
ab - mit vorab garantierten Rentenfak-
toren ohne Treuhanderklausel. Obwohl wir
schon viele Ansatze des fondsgebundenen
Rentenbezugs geprift haben, hat uns das
nicht davon abgebracht. Denn die tradi-
tionellen Absicherungsmethoden sind ein-
fach barenstark. Die Problemstellung ist:
Startet man mit mageren Garantierenten,
lasst der investierte Teil Jahre spater enorme
Steigerungen zu. Nur, was passiert, wenn
das Portfolio abstlirzt. Mit hohen Sockel-
renten und minimalem Upside-Potenzial los-
zulegen, trifft den Bedarf nach Rendite
gepaart mit Sicherheit ebenso wenig. Eine
Lésung kénnte sein, den Rentenbezug auf
spater zu verlagern, falls die Grundlast
der Ausgaben bereits gedeckt ist. Dann
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lduft die fondsgebundene Vorsorge mit
entsprechenden Abrufmdglichkeiten ein-
fach langer, wobei man dann defensivere
Konzepte fahren muss.

Bader (Die Stuttgarter): Zugegeben,
es gibt Bedarf, trotzdem ist unser Kern-
produkt die lebenslange Rente. Daher
sehe ich es als gefahrlich an, sich als Ver-
sicherer — wenn auch nur teilweise - von
lebenslangen Auszahlungen zu entfer-
nen. Wenn jedoch die Zahlungsverpflich-
tung problemlos 25, 30 oder mehr Jahre
andauern kann, dann ist es sinnvoll, auch
in den Rentenbezug Fondskomponenten
einzubauen. Der halbe Markt arbeitet daran.
Es liegt jedenfalls noch viel Entwicklungs-
arbeit vor uns - die dynamischen Hybrid-
produkte der Ansparphase waren anfangs
ja auch noch nicht so ausgefeilt wie die
heutigen Konzepte.

Welche Rolle kommt
dem ausgleichenden
Versichertenkollektiv dabei zu?

Bader (Die Stuttgarter): Der kollektive
Gedanke lebt in der fondsgebundenen
Police vornehmlich im Deckungsstock,
also in der Garantiekomponente der An-
sparphase und in der Entsparphase. In
der Fondsanlage ist jeder individualisiert
auf eigene Rechnung und eigenes Risiko
unterwegs.

Bohnhoff (Zurich): Allerdings kann
man den kollektiven Sparmechanismus
im Deckungsstock mit der Bereitstellung
von effizienten Garantien mit Upside-
Potenzial im fondsgebundenen Anteil
kombinieren. Es gibt keinen effizienteren
Mechanismus, Garantien in der Renten-
bezugsphase zu stellen, als Uber das kol-
lektive Vorgehen. Die Ausgleichsfunkti-
on Uber die Zeit und den Wertzuwachs
im Kollektiv sind, was die Gesamtkosten
und die Sicherheit angeht, einfach un-
schlagbar.

Dahmen (HDI): Im Sozialpartner-Modell
nutzen wir sowohl den Ausgleich im Ver-
sichertenkollektiv als auch Uber die Zeit
sehr stark aus, und das ist ein Riesen-
Asset gegenlber allen anderen Vorsorge-
[6sungen. Aber zurlck zur privaten
Rentenpolice: Der Bedarf ist offensicht-
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lich, daher muss die Absicherung der re-
alen Kaufkraft im Alter im Mittelpunkt
stehen. Das bedingt, dass im Niedrigzins-
niveau Garantien gesenkt werden mussen,
um dadurch die realen Renditechancen zu
starken. Intelligente Fondspolicen bieten
solche Madglichkeiten, vorausgesetzt die

Kriterien Transparenz und Kosteneffizienz
sind gewahrleistet. Die Flexibilitat im Pro-
dukt und die Absicherung im kollektiven
Deckungsstock, gerade in der Rentenpha-
se, sind weitere unverzichtbare Eigen-
schaften, und auch hier nutzen wir das
Kollektiv.

Das Gesprach moderierte Ludwig Riepl

Das Gesprédch ist im vollem Umfang bei
Euro am Sonntag, Euro und Bérse Online
erschienen, unter:
https://www.boerse-online.de/nachrichten/
geld-und-vorsorge/die-rente-ist-sicher-solan-
ge-man-privat-vorsorgt-1030421419

Autor: www.finanzenverlag.de

Sicheres Betongold?
Warum Immobilienanlagen keine

Selbstlaufer sind

Der Immobilienmarkt hat sich in der
Corona-Krise als vergleichsweise solide
erwiesen - Dennoch birgt die Anlage-
klasse Risiken — Welche Fallstricke Anleger
bei Immobilieninvestments unbedingt im
Auge behalten sollten

testen Anlageformen hierzulande.

Und gemeinhin als sicher - wie der
Beiname ,Betongold® schon suggeriert.
Dazu trug zuletzt auch bei, dass sich die
Immobilienpreise selbst in der aktuellen
Corona-Pandemie recht stabil entwickelt
haben. So kletterte der Immobilienpreis-
index des Verbands deutscher Pfandbrief-
banken (VDP) im ersten Quartal 2021 auf
einen neuen Hochststand. Insgesamt wa-
ren die Immobilienpreise - trotz des Coro-
na-bedingten Lockdowns - demnach um
6,2 Prozent gegenliber dem ersten Quar-
tal des Vorjahrs gestiegen.

I mmobilien gelten als eine der belieb-

~Aber wie so oft steckt der Teufel im Detail",
sagt Professor Dr. Rolf Tilmes, Vorstands-
vorsitzender des Financial Planning Standards
Board Deutschland (FPSB Deutschland).
.Denn wer genauer hinsieht, erkennt eine

starke Spreizung bei der Entwicklung der
einzelnen Segmente." Demnach sind die
Preise fir Wohnimmobilien um 8,4 Pro-
zent gestiegen, dagegen gaben die Preise
von Gewerbeimmobilien 1,5 Prozent nach
- und das zum ersten Mal seit elf Jahren.
Und nach einer Analyse des Immobilien-
research der Deka hat die Corona-Krise
2020 am Buromarkt einen Nachfragerulick-
gang europaweit um 40 Prozent bewirkt.
Auch flUr Einzelhandelsobjekte und Hotels
waren die Auswirkungen des Lockdowns
schmerzhaft. Dagegen ging der Bereich
Logistik sogar gestarkt daraus hervor.

Immobilie ist nicht gleich Immobilie

Natlrlich aber spielt auch die Lage bei
Immobilien stets eine entscheidende
Rolle. So kletterten die Preise in den
A-Lagen, also in den Metropolen und
Ballungszentren, seit der Finanzkrise
deutlich starker als in den so genannten
B- und C-Lagen. ,Diese recht unterschied-
lichen Entwicklungen zeigen schon, dass
Immobilie nicht gleich Immobilie ist und
Anleger sehr genau hinsehen miussen",
erklart Tilmes.
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.Bei einem Investment in den Gewer-
beimmobilienmarkt, wo zum Beispiel offene
Immobilienfonds Uberwiegend investiert
sind, mUssen Anleger Konjunktureinbriiche,
strukturelle Veranderungen wie die Trends
zu mehr Online-Shopping oder Home-
office sowie unvorhergesehene Schocks wie
Covid19 bericksichtigen®, warnt der Ex-
perte, der neben seiner Vorstandstatigkeit
auch Academic Director Finance & Wealth
Management an der EBS Executive School,
Oestrich-Winkel, ist. ,Das alles kann die
Nachfrage nach bestimmten Gewerbeim-
mobilien dampfen und zu Verlusten fuhren."

Wohnimmobilienstandorte
Miinchen und Frankfurt am starksten
uiiberbewertet

Aber auch Wohnimmobilien sind keine
EinbahnstraBe. Zwar erscheint der kurz-
bis mittelfristige Ausblick angesichts an-
haltend niedriger Zinsen und des Nachfrage-
Uberhangs nach Wohnungen vor allem in
den Ballungszentren positiv. Dennoch gilt
es fur Immobilieninvestoren einiges zu
beachten.,Um zunachst bei der Makro-
perspektive zu bleiben, ist beispielsweise
mittel- bis langfristig ein Zinsanstieg nicht
auszuschlieBen, und dann kann eine An-
schlussfinanzierung richtig teuer werden®,
warnt Tilmes.

Auch drohen an manchen Orten die Im-
mobilienmarkte zu Uberhitzen - laut dem
UBS Global Real Estate Bubble Index sind
die Standorte Miinchen und Frankfurt am
Main weltweit am starksten liberbewertet.
Wer dort jetzt investiert, geht das Risi-
ko ein, zu teuer zu kaufen und bekommt
auch nur noch geringe Mietrenditen. , Die
werden dann noch durch nicht umlagefa-
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hige Nebenkosten sowie durch notwendige
Rlcklagen flir Reparaturen geschmalert®,
warnt der Experte weiter. ,Dazu kommen
zunehmend strengere energetische Aufla-
gen sowie das Risiko politischer Eingriffe
am Immobilienmarkt, wie wir es zuletzt
mit dem Mietenstopp schon gesehen ha-
ben." Ganz zu schweigen von einem moég-
lichen Arger mit Mietern.

Professionelle Unterstiitzung
gerade bei Immobilieninvestments
ratsam

Wer in Immobilien investieren will, sollte
sich deshalb Unterstiitzung von Experten
wie den vom FPSB Deutschland zertifi-
zierten CERTIFIED FINANCIAL PLANNER®
(CFP®-Professionals) holen. Sie koénnen
analysieren, ob eine Immobilie oder ein
Immobilieninvestment grundsatzlich in
die langfristige Finanzplanung eines Kun-
den passt. Hier gilt es entsprechende
Kennzahlen zu berlcksichtigen, wie z.B.
die Objektrendite und die Eigenkapitalren-
dite. Und dann dahingehend beraten, in
welcher Form, also als Direktanlage oder
als indirekte Beteiligung Uber ein Finanz-
produkt, sich ein Investment auf den Ein-
zelfall bezogen am ehesten lohnt. Zudem
kdnnen sie ihren Kunden einen Uberblick
dariber verschaffen, welche Regionen
und Marktsegmente sich am besten eig-
nen und wo Vorsicht geboten ist. ,Insbe-
sondere direkte Immobilieninvestments
sind eine Lebensentscheidung, die we-
sentlichen Einfluss auf die Finanzen eines
Anlegers hat. Deshalb zahlt es sich aus,
das besonders genau durchzurechnen®, so
Tilmes Fazit.

Autor: www.fpsb.de
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Studie Vermbgensverwalter 2021:

Beratungen oft uberzeugender als
Losungsvorschlage

bei Vermdégenverwaltern derzeit

haufig nicht vor Ort, sondern per
Video-Lésung statt. Erfreulich: Die Bera-
tungsqualitat leidet dadurch meist nicht.
Dagegen kdnnen die schriftlichen Portfolio-
Unterlagen nicht in allen Fallen Uberzeu-
gen. Dies zeigt die Studie des Deutschen
Instituts fir Service-Qualitat, welches in
Kooperation mit dem Institut flir Quantita-
tive Finanzanalyse 20 Vermdgensverwal-
ter getestet hat.

Persénliche Beratungen finden auch

Gute Beratungsleistungen der Branche

Die Vermdgensverwalter erzielen im
Schnitt ein befriedigendes Resultat und
verfehlen mit 69,5 Punkten nur knapp ein
gutes Branchenergebnis. Nicht nur beim
Erstkontakt per Telefon punkten die mei-
sten Anbieter. Auch in den persénlichen
Gesprachen - durchgeflihrt per Video-Be-
ratung - Uberzeugen haufig kompetente
und ausgesprochen freundliche Berater,
die motiviert und glaubwurdig agieren.
Insgesamt fallen die Beratungen deutlich
besser aus als die im Anschluss unterbrei-
teten Lésungsvorschlage.

Ein Kritikpunkt an den persdnlichen Be-
ratungen ist allerdings die teilweise nur
lickenhafte Analyse des Kundenbedarfs.
So erfragen bei weitem nicht alle Berater
gezielt die finanzielle Situation, die Leben-
sumstande und das genaue Anliegen des
Interessenten. In diesen Fallen mangelt
es den Beratungsgesprachen zwangslaufig
an Individualitat.

GroBe Leistungsunterschiede

Die schriftlichen Ldsungsvorschlage der
Vermogenverwalter sind von deutlich un-
terschiedlicher Qualitadt; die Ergebnisse
reichen hier von “sehr gut” bis “mangel-
haft”. Einige Unternehmen stellen lediglich
eine allgemeine Prasentation zur Verfl-

Quelle: © Pormezz - AdobeStocksCeR i

gung. “Die unzureichende Abbildung der
Renditeerwartung sowie des Risikos stellt
sich bei den Portfolios haufig als Schwach-
punkt heraus”, kritisiert Prof. Dr. Sven
Christiansen, Geschaftsfihrer des Insti-
tuts flr Quantitative Finanzanalyse. Nur
die besten Anbieter unterbreiten einen
speziell auf den Kunden zugeschnittenen
Lésungsvorschlag, in dem auch die im
Beratungsgesprach geauBerten Wiinsche
und Ziele berticksichtigt werden.

“Sowohl in puncto Beratung als auch bei
den unterbreiteten Vorschlagen zeigen die
Vermdgensverwalter groBe Leistungsun-
terschiede. Die Top-Unternehmen kénnen
allerdings in beiden Bereichen mit guten
und haufig sogar sehr guten Ergebnissen
aufwarten”, so Markus Hamer, Geschafts-
fihrer des Deutschen Instituts flr Service-
Qualitat.

Die Top 3 im Gesamtergebnis

Testsieger ist die Norddeutsche Landes-
bank mit dem Qualitatsurteil “sehr gut”.
Sowohl die persdnliche Beratung per Video
als auch der Lésungsvorschlag tberzeugen.
Das Unternehmen profiliert sich insbe-
sondere mit einer sehr kompetenten
und Idsungsorientierten Beratungslei-
stung. Der unterbreitete Portfoliovor-
schlag punktet mit einer ausgesprochen
guten Aufbereitung, in dem auch die
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Kosten transparent dargestellt werden.
Auch die Ganzheitlichkeit des Vorschlags
kann Uberzeugen, indem etwa die Anla-
gewlinsche besonders umfassend berlck-
sichtigt werden. Zudem ist der Informa-
tionswert des Internetauftritts sehr hoch.

Den zweiten Rang belegt die Bethmann
Bank (Qualitatsurteil: “sehr gut”). Der L6-
sungsvorschlag besticht mit einer sehr ho-
hen Portfolio-Qualitat: Die Aufbereitung,
Struktur und Kostentransparenz erzielen
jeweils die hoéchstmdgliche Punktzahl.
Auch der Verwaltungsvertrag punktet mit
Transparenz und Vollstandigkeit. Zudem
erzielt das personliche Beratungsgesprach
im Anbietervergleich das beste Ergebnis.

Rang drei belegte das VZ Vermoégens-
zentrum, ebenfalls mit einem sehr guten
Gesamtresultat. Ausschlaggebend flr die
Top-Platzierung ist vor allem der indivi-
duell auf den Kunden zugeschnittene L&-
sungsvorschlag, der in puncto Portfolio-
Qualitat im Vergleich mit fihrend ist. Das
ausgesprochen kompetent geflihrte Bera-
tungsgesprach erzielt ebenfalls ein sehr
gutes Ergebnis.

Von den 20 analysierten Vermdgensver-
waltern sichern sich auf den folgenden
Platzen vier weitere Unternehmen das
Qualitatsurteil “sehr gut”: Lunis Vermo-
gensmanagement (4.), Hauck & Aufhau-
ser (5.), Hypovereinsbank (6.) und We-
berbank (7.).

Das Deutsche Institut fur Service-Qualitat
testete 20 Vermdgensverwalter mit Sitz
in Deutschland, die Beratungen auch bei
Vermdgenssummen von unter funf Milli-
onen Euro anboten. Die Beratungs- und
Servicequalitat wurde bei jedem Unter-
nehmen anhand eines verdeckten telefo-
nischen Gesprachs mit Terminvereinba-
rung, einer detaillierten Video-Beratung
sowie einer umfangreichen Internet-
analyse ermittelt. Insgesamt flossen 60
Servicekontakte mit den Vermdgensver-
waltern in die Auswertung ein. In einem
weiteren Untersuchungsbereich erfolgte
in Zusammenarbeit mit dem Institut fur
Quantitative Finanzanalyse (IQFin) eine
detaillierte Analyse der schriftlich einge-
gangenen Ldsungsvorschlage hinsichtlich
Portfolioqualitat und Ganzheitlichkeit.
Autor: www.disq.de

Finanzprofis gehen von weiterhin
stark wachsender Bedeutung von
Robo-Advisor-Angeboten aus

eutschlands Finanzberater sind
Dvom Potenzial des Robo-Advisor-

Geschafts Uberzeugt. Einer aktuellen
Umfrage der European Bank for Financial
Services GmbH (ebase®) unter 105 Ver-
triebspartnern der B2B-Direktbank zufolge,
gehen 87 Prozent der Finanzprofis von einer
steigenden oder sogar stark steigenden Be-
deutung aus. ,Das Ergebnis der Umfrage
stimmt uns sehr zuversichtlich, dass das
Robo-Advisor-Geschaft sein Potential noch
lange nicht ausgeschopft hat", erklart Kai
Friedrich, CEO der ebase. ,Bislang sehen
wir in diesem Marktsegment nur die
Spitze des Eisbergs und gehen flr die
Zukunft von einem dynamischen Wachs-
tum aus."
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Hervorzuheben ist, dass die Zahl der Skep-
tiker weiter abgenommen hat. Waren im
Jahr 2019 noch 8 Prozent der befragten
Finanzberater von einer abnehmenden
Bedeutung des Robo-Advisor-Geschafts in
den kommenden drei Jahren Uberzeugt,



waren dies im Jahr 2020 nur noch 4 Pro-
zent. Bei der jlingsten Befragung zeigten
sich nur noch 3 Prozent als Skeptiker. ,Wir
sind sehr erfreut Uber die positive Ein-
schatzung unserer Vertriebspartner, das
bestatigt das groBe Potential®, erklart
Friedrich. ,In unserer jlingsten reprasen-
tativen Befragung von Privatkunden zeigte
sich, dass mittlerweile in etwa jeder drit-
te Deutsche mit dem Begriff Robo Advi-
sor vertraut ist, wobei eine noch gréBere
Bekanntheit bei Personen mit hdherem
Einkommen, hoéherer Schulbildung und
erhodhter Risikobereitschaft besteht.”

Das Robo-Advisor-Angebot der ebase um-
fasst unter dem Label fintego finf un-
terschiedliche Anlagestrategien, die sich
seit 2014 erfolgreich am Markt bewahrt
haben. ,Dabei setzen wir explizit auf ge-
ringe Gebuhren, eine transparente und
nachvollziehbare Anlagestrategie und ei-
nen weitreichenden Service samt umfang-
reichem Reporting", betont Friedrich. , Das
ermoglicht es uns, Vertriebspartnern ja
nach Geschaftsziel und vorhandener Lizenz
Produktldsungen mit unterschiedlichen
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Optionen anzubieten, mit denen sie ihren
Kunden den Zugang zur Robo-Advisor-Welt
ertffnen kdnnen." Denselben umfanglichen
Service bietet die ebase auch flr das im
Marz dieses Jahres eingeflihrte nachhaltige
Robo-Advisor-Angebot fintego green+.

Dabei sind Robo-Advisor-Angebote sicher-
lich als die digitale Speerspitze zu verste-
hen, deren Zielgruppe zwar weiterwachst,
jedoch aktuell noch begrenzt ist. Im Gegen-
satz dazu finden Hybride-Angebote bereits
heute eine sehr groBe Akzeptanz und auch
sehr rasche Verbreitung. ,Bei zahlreichen
Partnern hat sich gezeigt, dass eine Kom-
bination aus Mensch und Maschine flr die
jeweilige Zielgruppe die optimale L6ésung
ist — ein Mix aus digitalen Elementen und
personlicher Beratung und Betreuung -
nicht nur in der Vermdgensverwaltung®, wie
Friedrich prazisiert. ,Flir Finanzberater ist
das eine optimale Ldésung, bei der sie ihre
Starken in den Vordergrund stellen kénnen
und zugleich in den gewiinschten Bereichen
leistungsstarke, effiziente Bausteine nutzen
kénnen."

Autor: www.ebase.de

Neue Online-Plattform
~Walnut Live" startet mit vier
angebundenen Emissionshausern

Die Online-Beratungsplattform Walnut
Live startet mit asuco, PROJECT, RWB und
Solvium als angebundene Produktanbieter

inanzberaterinnen und Finanzbe-
Frater kédnnen ab sofort kostenfrei

die Online-Beratungsplattform Wal-
nut Live nutzen. Die browsergestitzte
Webanwendung wurde von der Walnut
GmbH entwickelt und ermdglicht die On-
line-Anlageberatung und -vermittlung
von AIF und Vermégensanlagen inklusive
eines vollstandig digitalen Zeichnungs-
prozesses. Berater kdnnen dabei auf eine
Produktauswahl renommierter Emissions-
hduser zugreifen. Walnut Live startet mit
Kapitalanlageprodukten von asuco Fonds,
PROJECT Investment, RWB PrivateCapital

Emissionshaus AG und Solvium Capital.
Weitere Sachwertanbieter folgen in Klrze.

~Wir wollen Kunden mit einer digitalen
Zeichnungsstrecke nicht alleine lassen.
Nach unserer Auffassung ist die vertrau-
ensvolle Beratung von Mensch zu Mensch
auch in Zukunft entscheidend flir den
Vertriebs- und Anlageerfolg. Deshalb ha-
ben wir eine Plattform geschaffen, die die
persdnliche Finanzberatung mit der digi-
talen Zeichnung vereint", sagt Lars Gentz,
Geschaftsfuhrer der Walnut GmbH. ,Das
Walnut Live ermdglicht es Beratern, sich
persénlich mit dem Kunden im digitalen
Raum zu treffen, ausgewahlte Kapitalan-
lagen zu besprechen, Zeichnungsstrecken
gemeinsam auszufullen und sofort abzu-
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schlieBen - natirlich FinVermV-konform",
so Gentz weiter.

Live-Beratung und digitale Signatur inklu-
sive geldwascherechtlicher Legitimierung
Spatestens seit Beginn der Covid-19-Pan-
demie findet die Finanzberatung nicht
mehr ausschlieBlich im Wohnzimmer des
Kunden oder im Blro des Beraters statt.
Videomeetings haben neben den tradi-
tionellen Kommunikationsmoglichkeiten
Einzug gehalten. Das Walnut Live geht
allerdings weit Uber Videotelefonie oder
das reine Screensharing bisheriger Lo6-
sungen hinaus. Beraterinnen und Berater
kénnen von der Profilerfassung der Kun-
den bis zum Zeichnungsabschluss einen
vollstandig digitalen, transparenten und
rechtskonformen Beratungs- und Vermitt-
lungsprozess abbilden. Dabei werden alle
Prozessschritte im System gespiegelt. So
kann der Berater den Kunden trotz raum-
licher Trennung in Echtzeit durch den
Zeichnungsprozess fuhren und erforder-
liche Aktionen visuell hervorheben. Intelli-
gente Plausibilitats- und Vollstandigkeits-
prifungen verhindern dabei die oftmals
lastigen Nachbearbeitungen.

Wurden alle notwendigen Schritte absol-
viert und die erforderlichen Formularfelder
ausgefillt, generiert das Walnut Live den
Zeichnungsantrag des ausgewahlten Pro-
dukts. Die Kundin bzw. der Kunde kann
diesen anschlieBend per Maus, Tabletstift
oder Touch-Funktion unterzeichnen - in-
klusive nachfolgender geldwascherecht-
licher Legitimationsprifung. Alle Schrit-
te werden automatisch protokolliert und
archiviert. Ebenso kdénnen die Gesprache
den gesetzlichen Regularien entsprechend
aufgezeichnet und in der Cloud gespei-
chert oder fUr die Selbstarchivierung di-
rekt heruntergeladen werden.

Die Online-Plattform wurde in enger Zusam-
menarbeit mit verschiedenen Finanzberate-
rinnen und -beratern entwickelt und stetig
optimiert. Seit 2019 ist die Technologie be-
reits als White-Label-L6sung bei der RWB,
seit Ende 2020 bei PROJECT im Einsatz. Nun
folgt der Launch des unabhangigen Walnut
Live, bei dem Berater auf einer Plattform aus
Produkten verschiedener Emissionshauser
die passenden Lésungen flr ihre Kundinnen
und Kunden auswahlen kénnen.

Autor: www.walnut.live

Weiterbildungsverpflichtung:

Brancheninitiative veroffentlicht
aktualisierte Anrechnungsregeln

ie gut beraten Bildungskonten wei-
Dsen fir das erste Quartal bereits

560.844 Stunden Bildungszeit aus.
Das Engagement der vertrieblich Tatigen
liegt damit nur knapp unter dem Niveau
der Vor-Corona-Zeit (614.185 Stunden;
jeweils Stand 31.03.)

.Die Verpflichtung zur Weiterbildung ist
bei den Vermittlerinnen und Vermittlern
angekommen", konstatiert Gerald Archan-
geli, Vizeprasident des Bundesverbands
Deutscher Versicherungskaufleute (BVK)
und Vorsitzender des Tragerausschusses
der Initiative gut beraten anlasslich der
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Vorlage des Berichts flir das erste Quartal
2021. Die Corona-Einschrankungen haben
die vertrieblich Tatigen nicht davon abge-
halten, ihrer Weiterbildungspflicht von 15
Stunden im Jahr nachzukommen, und ein
groBer Teil bildete sich auch weiterhin in
héherem Umfang weiter, wie der vorge-
legte Bericht zeige, so Archangeli. Die ge-
rade abgeschlossene Umfrage des BVK bei
seinen Mitgliedern zeige die Akzeptanz von
gut beraten bei den Vermittlerinnen und
Vermittlern: 86,3 Prozent der Befragten
dokumentieren ihre Weiterbildungsver-
pflichtung Uber ein Bildungskonto bei der
Brancheninitiative gut beraten.
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Monika Klampfleitner, Leiterin der Ge-
schaftsstelle gut beraten, bewertet sowohl
die Entwicklung der Weiterbildungszahlen
positiv als auch die Uberarbeitung des
FAQ-Katalogs der Aufsichten mit Stand
26. Februar 2021. ,Wir konnten in kon-
struktivem Dialog mit den Aufsichten dar-
stellen, welche Weiterbildungsaspekte fur
die vertrieblich Tatigen besonders wichtig
sind und wie sich die inhaltliche Anrech-
nung der Weiterbildung durch die Auf-
sichten auf das professionelle Verhalten
der vertrieblich Tatigen auswirkt.™ Auch
praktische Fragen wie zum Beispiel die
Weiterbildungspflicht von Auszubildenden
konnten auf diese Weise geklart werden,
erlautert Klampfleitner. Mit den Anfang
Marz veroffentlichten neuen Anrechnungs-
regeln biete die Initiative gut beraten der
Branche und den Bildungsanbietern einen
praxisgerechten Leitfaden, der die neuen
Aufsichts-FAQ bericksichtige und unter-
setze. Gleichzeitig gebe es noch Weiterbil-
dungsinhalte, bei denen die Branche eine
andere Auffassung vertrete als die Auf-
sichten. Hier werde die Initiative gut bera-
ten weiter in der Kommunikation mit den
Aufsichten flr eine praxistaugliche und
gleichzeitig verbraucherorientierte An-
rechnungspraxis werben, so Klampfleitner
weiter.

Zu den Weiterbildungszahlen verweist
Klampfleitner auf die fir 2020 ausgestellten
Zertifikate: ,Wir haben Anfang dieses Jah-
res 94.039 IDD-Erklarungen verschickt, mit
denen die vertrieblich Tatigen gegenuber
den Aufsichten die Erflllung ihrer Weiter-
bildungsverpflichtung flir das abgelaufene
Kalenderjahr nachweisen kdnnen. 26.340
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Teilnehmende haben sogar den freiwilligen
Branchenstand von mindestens 30 Stunden
Weiterbildung absolviert und daftr zusatz-
lich ein gut beraten Zertifikat erhalten." Die-
ser Trend setze sich im ersten Quartal 2021
fort: Schon jetzt haben 7.539 bei der Bran-
cheninitiative gut beraten teilnehmende
vertrieblich Tatige ihre Weiterbildungsver-
pflichtung von mindestens 15 Stunden fur
das Jahr 2021 erfullt, erlautert Klampfleit-
ner. Auch die Zahl der Teilnehmenden ist
weiterhin im Anstieg: gut beraten verzeich-
net im ersten Quartal 3.915 neue aktive
Konten, demgegenlber wurden 3.223 Kon-
ten nicht mehr bertcksichtigt. Der Nettozu-
wachs betragt demnach 692 Konten.

Ein ,neues Normal® scheint sich auch in
der Form der Weiterbildung zu etablieren:
Die Teilnahme an Prasenzveranstaltungen
ist erneut gesunken und liegt im ersten
Quartal bei flnf Prozent aller bei gut bera-
ten dokumentierten BildungsmaBnahmen.
Demgegeniiber weisen E-Learning-For-
mate einen Zuwachs auf aktuell 92 Pro-
zent aus (plus zwei Prozentpunkte ge-
genuber dem vierten Quartal 2020). Den
groBten Anteil daran hat das Selbststudi-
um mit Lernerfolgskontrolle — ein Format,
das groBtmadgliche Flexibilitat bietet.

Mehr als die Halfte der gut beraten Teilneh-
menden stammt weiterhin aus der Alters-
gruppe der 40-bis 60-]Jahrigen. Der Anteil
der Uber 50-Jahrigen nimmt allerdings kon-
tinuierlich zu, wahrend der Anteil der unter
50-jahrigen ebenso kontinuierlich abnimmt.
Aktuell liegt das Verhaltnis bei 45 Prozent
(Uber 50-Jahrige) zu 55 Prozent.

Autor: www.bwv.de
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Erster Asset Protection Kongress:

Was macht diesen Kongress

sO einzigartig?

Die Zukunft fur Finanzdienstleister:
Erster Asset Protection Kongress am
20.+21. Oktober 2021

ird die Finanzbranche wirklich
unverandert so weitermachen?
Ist es wirklich egal, wie viele

Versicherer kurz vor dem Pleite stehen?

Ist es wirklich egal, dass viele Finanz-
produkte noch nie eingebracht haben,
oder auch kiunftig nie einbringen wer-
den, was Initiatoren und Anbieter den
Beratern und deren Kunden Jahrzehnte
lang suggerierten? Ist es wirklich egal,
dass Versicherungsvertreter und Bank-
berater immer mehr unter Druck ver-
kaufen miuissen, was die Branche dik-
tiert? Ist es wirklich egal, wie sich
Kapitalanlagen, die staatliche Rente, die
betriebliche Altersversorgung, die Steu-
erbelastung der Blrger, und so manche
politischen Phantasien zu Lastenaus-
gleich und Zwangsabgaben entwickeln?

Erst Corona, dann die Bundestagswahl,
und danach? Was wird aus unserem Geld?
Viele Blirger beflirchten weitere Krisen,
massive Steuererhéhungen, Zwangsab-
gaben und Vermégensverluste!

Mittlerweile entwickelt sich das Thema
“Asset Protection” auch in Deutschland
zu einem auBergewdhnlich schnell wach-
senden Bereich innerhalb der ansonsten
relativ stagnierenden Finanzbranche.
Der Grund daflr: Unternehmer und Privat-
personen haben kein Vertrauen mehr in
Banken, Versicherer und den Staat. Sie
wollen ihr Vermdgen schitzen!

Dieser Kongress ist keine Plattform fur dut-
zende oder gar hunderte Produktanbieter,
mit den immer gleich stereotyp formu-
lierten “besten Produkten und Tarifen”. Er
hat weder Platz flur “tschakka-tschakka”,
fur larmendes Marketing, fir Referenten,
die gelangweilt die Eigenschaften ihrer
Produkte herunterleiern, fur “Tltentrager”
und “Kugelschreiber-Einsammler”, noch
fur Dienstleistungsanbieter ohne nachhal-
tige und inspirierende Lésungen.

Der Kongress richtet sich an Banker, Ver-
sicherungsberater, Finanzberater, Bau-
spar- und Finanzierungsberater, Vermo-
gensberater, Immobilienmakler und auch
Steuerberater jeden Geschlechts, die mit
Leidenschaft, innerem Antrieb und Kom-
petenz etwas bewegen, und noch viel
mehr bewegen wollen und werden. Men-
schen, die sich ernsthaft fragen: ,Soll es
das etwa schon gewesen sein?"

“Asset Protection Konzeption” ist eine an-
dere Vorgehensweise, ein anderer Ansatz,
eine andere Arbeitsweise mit wesentlich
mehr Erfolgsaussichten flir alle Beteili-
gten. Diskutieren Sie mit — profitieren Sie
mit. Bringen Sie sich ein. Melden Sie sich
an, wenn Sie dazu passen!

Es ist Zeit fiir Veranderung
der Finanzbranche!

Erster Asset Protection Kongress: Warum ist
dieser Kongress so einzigartig? Anmeldung
unter: www.Asset-Protection-Kongress.de
Autor: www.ddfrp.de
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IHR SPEZIALIST
FUR LOGISTIK-INVESTMENTS

. b N Vollintegrierter Asset-Manager: Zur Un-

Grindung '~ Logistikinvestments . . .

-~ ternehmensgruppe gehdren u.a. die Axis

2 [l" > 2“[] Intermodal Deutschland GmbH, das groR-

= te Vermietunternehmen fiir Wechsel-

koffer in Europa, der Containermanager
Noble Container Leasing Ltd. mit Standor-

Standorte Mit Investoren ten u.a. in Hongkong, Singapur und Seoul

HAMBURG geschlossene Vertrage sowie eine Beteiligung an dem Daten-
sicherheits- und Datenbankspezialisten

ﬁgf# (Oberpfalz) > ]4 - 5 [][] Maverick Media Consulting GmbH.

100%-Erfiillungsquote: Seit Unterneh-
mensgrindung im Jahr 2011 wurden alle

Mitarbeiter in Deutschland Anlegerkapital in EUR Miet-, Zins- und Rickzahlungsverpflich-
> 40 /J > 400 Mm tungen in voller Hohe erfiillt. Alle Inves-
—— ) tments laufen planmadRig oder wurden

planmalig abgeschlossen.

i i i 5 i
Erfullungsquote Tuszatlungen Geleistete Miet-, Zins- und -_?E;;.,-,__ r Kundenbewertung
U i =3 _
I nn% Rickzahlungen in EUR . : SE4H9|§/ hofh
I I sl 5 .96/5.00
> 2 0 U M I 0 . Solvium Capital GmbH 198 Bewertungen

Wichtige Hinweise: Die ist eine Marketingmitteilung der Solvium Capital Vertriebs GmbH, Englische Planke 2, 20459 Hamburg, die ausschlieBlich Informationszwecken dient. Sie erhebt keinen
Anspruch auf Vollstandigkeit. Sie stellt weder eine Anlageberatung noch eine Anlageempfehlung/Finanzanalyse noch ein Angebot zum Erwerb eines Anlageprodukts dar. Eine Anlageentscheidung
muss immer auf der Priifung des Verkaufsprospekts des jeweiligen Produkts beruhen. Die vollstandigen Angaben zum jeweiligen Produkt, einschlieBlich der Darstellung der jeweiligen wesentlichen
Risiken, sind einzig dem jeweiligen Verkaufsprospekt zu entnehmen. In der der Vergangenheit erzielte Ertrdge bzw. Renditen und Prognosen sind keine Garantie und kein Indikator fur zukiinftige
Gewinne bzw. Auszahlungen. Hinsichtlich der Vermdgensanlage ,Logistik Opportunitdten Nr. 3" ist zusatzlich zu beachten:

r Erwerb der Vermogensanlage ist mit erh ken verbunden und kann zum vollsténdigen Verlust des eingesetzten VVermdgens fiihren. Der in Aussicht gestellte Ertrag ist nich
rleistet und kann auch niedriger ausfallei

Der veroffentlichte Vermdgensanlagen-Verkaufsprospekt zu dieser Vermdgensanlage und evtl. Nachtrdge hierzu sowie das Vermdgensanlagen-Informationsblatt sind auf der Internetseite
www.solvium-capital.de/logo3 abrufbar oder kénnen kostenlos bei der Solvium Logistik Opportunitaten Nr. 3 GmbH, Englische Planke 2, 20459 Hamburg angefordert werden.

Verkaufsunterlagen zu etwaigen weiteren von der Solvium Capital Vertriebs GmbH vertriebenen Anlageprodukten sind in deutscher Sprache auf der Internetseite www.solvium-capital.de abrufbar.

Solvium Capital Vertriebs GmbH | Englische Planke 2 | 20459 Hamburg | Tel. 040/527 34 79 75 | info@solvium-capital.de | www.solvium-capital.de


https://www.solvium-capital.de/

