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EDITORIAL I FinanzBusinessMagazin

EDITORIAL
Vertriebstrends 2022:

In dieser Publikation beschaftigen wir uns u.a. mit folgenden Themen:

Ab dem 2. August wird die IDD-Anderungsverordnung praxiswirksam. Sie
verpflichtet alle Versicherungsvermittler, Kunden nach ihren Nachhaltigkeits-
praferenzen zu befragen. Um die Einstellung und Anforderungen zu ermitteln,
fihrten der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute und das German
Sustainability Network eine Online-Umfrage unter Vermittlern durch.

Honorar-Finanzanlagenberater gemaf Paragraf 34h Gewerbeordnung sind
noch immer die Ausnahme im Vermittlungsgeschaft, zumal es diesen Berufs-
stand Uberhaupt erst seit 2014 gibt. Doch ist ihre Zahl zuletzt kraftig gestiegen
und hat inzwischen ein kleines, aber feines Rekordhoch erreicht.

Jeder dritte Finanzdienstleister im Wertpapierhandel will verstarkt Frauen als
Kunden fur sich gewinnen. Die Branche arbeitet damit auf das Ziel hin, den
Finanzsektor nachhaltiger zu gestalten. Das geht aus der Marktanalyse "Digital
investieren” der Management- und Technologieberatung Sopra Steria hervor.

Kunden legen Wert auf Beratung und die Digitalisierung spielt dabei eine immer
groBere Rolle. Hybride Beratungsmodelle werden die Zukunft in der Retail-Wert-
papierberatung sein. Eine aktuelle Studie zum Thema Wertpapierberatung der
globalen Strategieberatung Simon-Kucher & Partners zeigt, dass knapp die
Halfte der befragten Wertpapierkunden gelegentlich bis regelmaBig Beratung
in Anspruch nimmt.

Flr Michael Hoppstadter, Geschaftsfiihrer des Pensionsberaters Longial, ist
eine 100-prozentige Beitragsgarantie in der bAV mit dem Niedrigzinsniveau
nicht mehr darstellbar. Aber er sieht auch Chancen und zeigt zukunftsfahige
Lésungen flr die betriebliche Altersversorgung auf.

Mehr zu diesen Themen und einen Uberblick (iber die aktuellsten vertrieblich
relevanten Entwicklungen, Markteinschatzungen, Produkte und Dienstleistungen
finden Sie in dieser Ausgabe.

Wir winschen Ihnen eine interessante Lektire und gute Geschafte!

Das Redaktionsteam
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Healthcare-Immobilien

stark nachgefragt

INTERVIEW

Interview mit Rauno Gierig
Geschéftsfuhrer bei Verifort Capital

FBM: Wie ist die aktuelle Fondsanleger-Nachfrage nach ,Healthcare-Immobilien"
bei Ihnen?

Rauno Gierig: Die Nachfrage nach Immobilien ist insgesamt gestiegen, ge-
rade vor dem Hintergrund der Inflation und der Unsicherheit an den Markten.
Die Assetklasse Healthcare-Immobilien hat sich mit Blick auf die Mietertrage
in der Pandemie als sehr stabil erwiesen. Daher ist sie weiter in den Fokus
von Investoren gerickt.

Hinzu kommt, dass die Aufmerksamkeit gegentber Healthcare-Immobilien
auch vor dem Hintergrund des demografischen Wandels gestiegen ist. Denn
Healthcare-Immobilien wie zum Beispiel Pflegeeinrichtungen lUbernehmen
systemrelevante Aufgaben, Investitionen in diese Objekte sind also durchaus
auch ESG- oder Impact-Anlagen.

Solche Immobilien stellen eine optimale Kombination aus stabilen, regelmaBigen
Ertréagen und positiver Zukunftserwartungen hinsichtlich der Preisentwicklungen
dar, womit sie ideal in das aktuelle Investitionsumfeld passen.

FBM: Wohin entwickelt sich der Markt daftir in Deutschland? Gibt es in diesem
Marktsegment eine ,Immobilienblase"?

Rauno Gierig: Die Demografie hierzulande verscharft sich, insbesondere da
die geburtenstarken Jahrgange nun nach und nach ins Rentenalter kommen. In
zehn Jahren wird das einen erhdéhten Bedarf nach Pflegeimmobilien ausldsen,
bis 2030 kdnnten bis zu 4.300 Neubauten in diesem Bereich nétig sein. Es sieht
jedoch nicht so aus, dass dieser Bedarf gedeckt werden kann, besonders wenn
man sich die gegenwartig stark steigenden Bau- und Rohstoffpreise sowie den
Fachkraftemangel anschaut.

Eine Immobilienblase sehe ich jedoch nicht. Verschiedene Aspekte greifen
hier regulativ ein. Zum einen stellen Banken nicht unendlich Geld bereit. Auch
die regulatorische Seite ist in diesem Bereich relativ streng, um Leerstande
zu vermeiden erteilen Stadte nur soweit Baugenehmigungen, dass der Bedarf
gedeckt wird. Aber auch Investoren werden ihr Kapital nicht langfristig in
Anlagen stecken, wenn keine Rendite in Aussicht steht. Denn wenn zu viele
Objekte auf dem Markt sind, entsteht ein Uberangebot.

FBM: Was macht eine flir Anleger attraktive Beteiligung in Healthcare-Immobilien
aus? Auf was sollten Anleger achten?

Rauno Gierig: Die Attraktivitat einer Anlage kommt Uber die entsprechenden
Investmentkonzepte. Also zum Beispiel ein Portfolio mit verschiedenen

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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Healthcare-Nutzungsarten. Oder: Investitionen in Bestandsobjekte mit bestehenden
Mietvertragen und renommierten Betreibern.

Wichtig ist auch, dass es sich um regulierte Investitionen handelt, bei denen der Anleger
Eigentum erwirbt — so wie es bei AIFs der Fall ist. Ebenso muss nattrlich auch die jeweilige
Laufzeit attraktiv sein. Denn: Uber Investitionen in AIFs lassen sich auch fiir l&dngere
Zeitraume regelmaBige positive Zinsertrage sichern.

Anleger sollten sich vor der Investition den jeweiligen Anbieter und seine Kompetenz und
Erfahrung genau anschauen, aber auch die Kalkulationen und konkreten Annahmen prifen.
Ein gutes Zeichen ist in der Regel, wenn der Anbieter selbst investiert ist, denn dann wird
er die gleichen Ziele verfolgen wie die Anleger.

FBM: Welche Investitionsméglichkeiten bietet Verifort Capital aktuell Privatanlegern an?

Rauno Gierig: Wir bieten ein Portfolio aus verschiedenen Segmenten wie zum Bei-
spiel betreutes Wohnen, Tagespflege oder Pflegeeinrichtungen und ermdéglicht bei einer
Mindestinvestition von nur 5.000 Euro eine Ausschilittung von 4,75 Prozent pro Jahr.
Mittlerweile sind drei Objekte in den Fonds integriert und ein viertes steht kurz vor dem
Ankauf.

Der Fonds ist zwar fast ausplatziert, allerdings steht der Folgefonds schon in den Start-
I6chern. Dabei handelt es sich um einen ESG-konformen Impact-Fonds, mit dem wir
das Spektrum der Immobilien um weitere Nutzungsarten im Sozialimmobilienbereich
erweitern. Im Fokus liegen hier dann auch Immobilien wie Arzteh&user, Kitas oder sogar
Privatschulen.

FBM: Was sind die wichtigsten Aussagen des Fonds?

Rauno Gierig: Der Fonds investiert gezielt in Bestandsimmobilien mit langfristigen
Pachtvertragen mit renommierten Betreibern. Das reduziert das Risiko fir die Anleger. Das
Ausschittungskonzept des Fonds ist konservativ kalkuliert und nicht auf die Wert-
steigerung der Immobilien angewiesen. Vielmehr wird durch die Mietvertrage ein
stabiler Cashflow erreicht. Dank des geringen Einstiegsbetrags kénnen Anleger mit
dem Fonds eine Beimischung vornehmen und ihr Portfolio diversifizieren. Mit Verifort
Capital haben sie dabei einen Anbieter, der mit eigenem Assetmanagement stark von
der Immobilienseite kommt und Immobilien als 360-Grad-Angelegenheit aus einer
Hand betreut.

FBM: Was sind die kritischsten Fragen Ihrer Kunden und wie beantworten Sie diese?

Rauno Gierig: Bei den Fragen geht es vor allem um die Risikoaspekte von Pflegeimmo-
bilien, vor allem die Punkte Betreiber-, Mietausfall- und Standortrisiko. Um das Betreiber-
risiko zu minimieren, setzen wir, wie schon erwahnt, auf renommierte und finanzstarke
Betreiber. Mit Blick auf Mietausfallrisiko achten wir darauf, den Betreibern genltigend Spiel-
raum zu lassen und unsererseits nicht zu eng zu kalkulieren. Das Standortrisiko wiederum
reduzieren wir dadurch, dass wir nur in solche Standorte investieren, bei denen die lang-
fristige Nachfrageprognose positiv ist.

FBM: Wie unterstitzt Verifort Capital Vertriebspartner?

Rauno Gierig: Unsere Betreuung basiert auf persénlichen und langfristigen Partnerschaften,
die Beziehungen zu unseren Partnern sind nicht auf kurzfristigen Absatz ausgelegt. Neben
dem personlichen Kontakt kommt das Digitale als ,,Komfort®-Aspekt nun auch dazu. Das
kdnnen Webinare sein oder auch unser digitales Vertriebspartnerportal. Wir unterstitzen
unsere Partner mit Schulungen und Webinaren zu unseren Produkten, genauso aber auch
zu regulatorischen Aspekten und holen uns regelmaBig Feedback und Anregungen ein, um
unseren Partnern und Investoren marktgerechte Produkte bieten zu kénnen.

Fur uns ist die Kombination aus persdnlicher Betreuung und digitalen Services ideal.
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LV-Widerruf:
Kunden wollen eine faire Regulierung,
nicht den Maximalbetrag

Geschéftsfiuhrer, CEO Lawtechgroup GmbH

INTERVIEW

Interview mit Daniel Kappes

FBM: Herr Kappes, die Rickabwicklung von Lebensversicherungen ist seit
Jahren im Fokus Ihrer T&tigkeit. Was konnten Sie bisher flir Ihre Kunden
erreichen?

Daniel Kappes: Meine Karriere im Bereich Widerruf begann vor fast zehn
Jahren. Schon wahrend meines Jurastudiums fingen wir damals an Kredite
zu widerrufen. Stichwort: Widerrufsjoker. Ich glaube, wir haben damals fast
30.000 Immobilienkredite widerrufen. Als das Thema dann vom Gesetzge-
ber begraben wurde, brauchten wir neue Betatigungsfelder. Mit Widerrufen
hatten wir Erfahrung, deshalb bot es sich an Lebensversicherungen zu wi-
derrufen. Die Versicherer hatten haufig vollkommen fehlerhafte Belehrungen
zum Nachteil des Kunden in Ihren Vertragen. Wir starteten dann damit 2016
und sind immer noch sehr erfolgreich. Der ein oder andere Mitbewerber hat
bereits den Markt per InsO verlassen mussen. Wir haben, wenn man die Hi-
storie betrachtet, sehr viele Erfahrung im Bereich Widerruf und arbeiten nur
mit renommierten Top-Kanzleien zusammen. Beispielsweise mit der Kanzlei
Wirth in Berlin und der Kanzlei MZS in Disseldorf, die im Versicherungs- und
Bank- und Kapitalmarktrecht sehr bekannt sind. Um gréBtmaégliche Returns
zu erzielen, haben wir uns dabei auf einige Versicherungsgesellschaften spe-
zialisiert, deren Belehrungen besonders fehlerhaft sind. Momentan haben wir
4000 aktive Verfahren hauptsachlich gegen britische Versicherer. Dies resul-
tiert aus unserer Spezialisierung auf die Riickabwicklung von Einmalanlagen,
5+7er Modellen und kreditfinanzierten Renten. Wer kennt sie nicht, die eier-
legende Wollmilchsau.

FBM: Hat sich in der Rickabwicklung von Lebensversicherungen aktuell in
der Praxis etwas verdndert? Wird schneller akzeptiert?

Daniel Kappes: Tendenziell ist zu sagen, dass es klarer geworden ist, wel-
che Versicherer generell blockieren und welche bereits wissen, dass sie vor
Gericht verlieren werden, und auszahlen. Leider verstehen viele Versiche-
rer noch nicht, dass eine schnelle Auszahlung ohne das Einschalten externer
Kanzleien oftmals der glnstigere Weg ist.

~Kunden wollen eine faire Regulierung, nicht den Maximalbetrag"

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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FBM: Kommt es haufiger zu Vergleichen oder muss vor Gericht gegangen werden, um die
Forderungen durchsetzen zu kénnen?

Daniel Kappes: Wir flihren leider auch schon viele Verfahren. Oftmals, wenn es sich um
hohe Anspriche oder langlaufende Auszahlplane handelt. Wir konnten aber fast jedes Ver-
fahren gewinnen oder mit einem guten Vergleich abschlieBen. Dies gelingt uns allerdings
nur, weil wir ein Datenmodell entwickelt haben, das uns die Klageausgangswahrschein-
lichkeiten kalkuliert. Dazu haben wir tausende Verfahren ausgewertet und auch selbst
geflihrt. Die Reaktionen der Landgerichte und Richter haben wir pedantisch katalogisiert.
Unser Team besteht auch nicht aus Juristen, sondern hauptsachlich aus Mathematikern,
Statistikern und Data-Scientisten.

Wir kédnnten der Versicherung auch mitteilen, in welchen Fallen sie besser zahlen und
auf ein Gerichtsverfahren verzichten sollten. Das ist einfach Mathematik, hat aber leider
bisher keinen der Versicherer interessiert.

Das Problem ist: Die Anwalte der Versicherer wirden obsolet werden. Kanzleien empfehlen
somit haufig eine Klage ohne Sinn und Zweck.

Ich wirde mir winschen, dass wir die Regulation mit den Versicherern Hand in Hand
betreiben kénnten ohne hohe Sidecosts. Die Infrastruktur flir eine zentrale Regulierungs-
plattform haben wir bereits gebaut.

FBM: Ist die Coronazeit fiir Gerichtstermine nicht sehr schwierig?

Daniel Kappes: Puh! Corona war sehr herausfordernd. Die Gerichte hatten eigentlich zu!
Zwar attestierte die Politik, dass die Rechtspflege funktionierte, aber unsere Statistik zeigt
ein anderes Bild. Verfahren, die normalerweise durchschnittlich 11,8 Monate brauchen,
dauerten nunmehr bis zu drei Jahre. Das ist absolut desastrds. Meiner Meinung nach handelt
es sich hierbei nicht um komplexeste Anspruchsszenarien. Eine einfache Verhandlung per
Videokonferenz ware somit problemlos mdglich.

Als Legal-Tech-Unternehmen stehen wir natirlich auch im Diskurs mit der Richterschaft und
entwickeln Lésungen, welche bereits in einem Papier der Bundesjustizministerkonferenz
verschriftlicht wurden.

FBM: Auch Wirecard ist aktuell ein groBes Thema. Was bieten Sie hier als Dienstleister an?

11
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Daniel Kappes: Wirecard hat uns schon sehr emotional bewegt. Wir selbst sind Mitglied
im Deutsche Borse Venture Network und demzufolge im Bereich IPO/pre-IPO gut vernetzt
und in Mldnchen sieht und kennt man sich ja auch. Das hatte doch niemand erwartet. Wir
haben ein Portfolio von Wirecard-Kunden, fur welche wir die Klage gegen EY finanzieren.
Hier wurde jlingst das Kapitalanlegermusterverfahren gegen EY erdéffnet, zu welchem wir
etliche Kunden gegen Erfolgsbeteiligung angemeldet habe. Unser groBter Privatkunde hat
6,0 Mio. EUR verloren. Wir hoffen das Beste!

FBM: Haben Sie dartiber hinaus noch weitere Geschdéftsfelder, die fiir Vertriebspartner
attraktiv sind?

Daniel Kappes: Vorab zu unserer Vertriebsstruktur:

Wir haben aktuell gut 400 Vertriebspartner, die uns rechtliche Mandate Ubermitteln. Die-
se fungieren als sogenannte Litigation-Broker. In anglo-amerikanischen Landern gibt es
Broker-Agenturen mit hunderten Mitarbeitern. Der deutsche Markt kommt erst noch.

Die Struktur unserer Vertriebspartner besteht aus:

30% 34f

30% 34d

20% 32 KWG Instituten

10% Maklerpools

10% Bestandaufkaufer zur Bestandoptimierung

Anwalte bei klassischer Prozessfinanzierung. Bspw. im Bereich D&O, Patentstreitig-
keiten, After Merger Streitigkeiten etc.

Neue Produkte kommen jetzt Mitte des Jahres:

Rickforderung von Kontokorrentzinsen einer Bank fiir Arzte und Apotheker
Geblhren von Pramiensparplanen (hier kaufen wir die Forderung direkt gegen Geld an)
D&O-Streitigkeiten
Litigation Bonds
o} Emission von Wertpapieren flr die Prozesskostenfinanzierung

FBM: Was schatzen Ihre Vertriebspartner an Ihnen besonders?

Daniel Kappes: Wir gehen sehr systematisch vor und brauchen kaum Unterlagen vom
Vertriebspartner. Dieser soll so wenig Arbeit wie mdglich haben, da es fur ihn kein Haupt-
geschaft darstellt. AuBerdem kdnnen wir Vertrage direkt aus den Maklerverwaltungspro-
grammen heraus prifen, was eine enorme Erleichterung flir gréBere Einheiten darstellt.
Hin und wieder digitalisieren wir auch Papierakten flr altere Makler oder helfen bei der
Einrichtung neuer Systeme, bei regulatorischen Fragen oder der DSGVO. Wir lassen unse-
re Makler nicht im Regen stehen.

Auch wenn es um Haftungsfragen geht, erhalten diese kompetente Hilfe. Ich denke, vor
allen Dingen im dynamischen Umfeld der Regulierung haben wir schon vielen Ihre Angst
nehmen kdénnen. Anderenfalls wirden sie in Rente gehen oder den Bestand verkaufen.
Das will keiner! Die Branche wird ohnehin nicht jinger.

Im Oktober machen wir auch jedes Jahr eine grandiose Oktoberfestveranstaltung im
Schitzenzelt.

Im Kern wiirde ich sagen, dass wir kompetent und sympathisch sind.
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Osmium - das letzte Edelmetall:
Eine Alternative fur Sachwert-Anleger?

INTERVIEW

Interview mit Ingo Wolf
Direktor des Osmium Instituts
zur Inverkehrbringung und
Zertifizierung von Osmium GmbH

FBM: Herr Wolf, Sie setzen voll auf das Thema Osmium auch als Kapital-
anlage. Gerade im Vergleich zu Gold, Silber oder auch Bitcoins. Was macht
Osmium einzigartig?

Ingo Wolf: Osmium ist das letzte der acht Edelmetalle und wohl auch das
erste welches ausgehen wird. Sein Vorteil ist die absolute Unfalschbarkeit.
Die Kristallstruktur der Oberflache verhalt sich wie ein Fingerabdruck. So
kann man immer sicher sein, echtes Osmium in der Hand zu halten. Das ist
bei Gold und Silber schon lange nicht mehr so.

AuBerdem moéchte man ja im Wiederverkauf einen mdglichst niedrigen Spread
erreichen. Die Osmium-Marketplaces gehen in den nachsten Wochen an den
Start und stellen die Vermittlungsplattform fir Sachanleger dar.

FBM: Warum ist Osmium fur Vermittler von Finanzdienstleistungen so
interessant?

Ingo Wolf: Es gibt ein Trainingsprogramm mit sehr vielen Inhalten online,
mit dem man sich perfekt vorbetreiten kann. Zudem steht unsere Hotline
in mehreren Sprachen bereit und unterstitzt den Vertrieb. Die Provisionen
sind sehr interessant und man kann sofort beginnen. Der Markt ist sehr an-
genehm, da Osmium eine Reihe von Kundenfragen mit schlagenden Argu-
menten beantwortet. Es ist einfach das Edelmetall der Superlative. Wir bitten
die Vermittler uns gerne direkt anzugehen und mit uns ein Treffen zu verein-
baren oder sich in einem Zoomcall kennenzulernen.

Die Edelmetallhandler sind noch nicht alle im Boot, damit haben die Finanz-
berater und Vermittler eine wesentlich bessere Chance am Markt, als es das
bei Gold oder Silber ware.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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FBM: Wie schéatzen Sie die weitere Nachfrageentwicklung nach Osmium ein?

Ingo Wolf: In der Schmuck- und Uhrenindustrie geht es jetzt erst richtig los. Die neuen
Unternehmen verwenden Osmium flur Schmuckproduktion und Uhrenproduktion. Aber es
bleibt dabei, dass 97 Prozent der gesamten Waren auf dem internationalen Markt in dunklen
Safes verschwinden und dort fir Jahrzehnte verbleiben. Es wird damit gerechnet, dass
Osmium komplett ausgehen kdénnte. Das wiederum kann eine deutliche Verschiebung
zwischen Angebot und Nachfrage zur Folge haben.

FBM: Welche wirtschaftliche und industrielle Bedeutung hat Osmium?

Ingo Wolf: Osmium wird eingesetzt, um das sogenannte Diamanten pavée zu ersetzen.
Hierbei wird mit viel Arbeitszeit eine Flache im Schmuck mit sehr kleinen Diamanten
besetzt. Als Ergebnis hat das Schmuckstick dann nur einen sehr geringen intrinsischen
Wert. Das Ziel ist es, mit Osmium zu arbeiten, da das Osmium wieder enthommen werden
kann und damit wieder zur Sachanlage wird.

Fur viele andere Anwendungsformen des erstaunlichen Metalls ist einfach zu wenig Osmium
vorhanden. Denn seine Eigenschaften sind beeindruckend. Es hat die héchste Dichte, die
héchste Wertdichte, die hochste Abriebfestigkeit, die héchste Druckresistenz und noch
viele andere Eigenschaften, die es unter den nicht-radioaktiven Metallen an die Spitze heben.
Daraus lassen sich sicher noch eine Menge Anwendungsformen ableiten.

FBM: Wer sind die Anleger in Osmium? Gibt es spezielle Interessenten?

Ingo Wolf: Tatsachlich geht es vom Klein-
sachanleger bis zum Multifamilyoffice. Die
Angebote reichen von 100 Euro in der Ein-
zelbestellung bis zu Paketen mit einer Million
in einem einzigen Paket. Der Markt ist schon
sehr besonders. Die Sachanleger sollten in
erster Linie Barren und Disks erwerben, da
hier kein Aufschlag fur Fertigung auf den Teilen
liegt. Sie sind nur Randbeschnitten und es ent-
steht kein Offcut, also Osmium, dass Uber die
Form hinaus ubrigbleibt und kostenintensiv neu
bearbeitet werden muss.

FBM: Herr Wolf, was machen die von Ihnen gegriindete Osmium Institute konkret?

Ingo Wolf: Das deutsche Institut ist flr die Zertifizierung der Osmium-Stiicke fir die
Osmium-Weltdatenbank zustandig. Jedes Stlick wird gescannt und in die internationale
Datenbank eingesetzt, damit die Zollbehérden einen Zugriff darauf haben, wenn jemand
mit eigener Ware eine Grenze ubertritt. Gleichzeit ist die Datenbank vergleichbar mit
einem Grundbuchauszug bei Immobilien. Die auslandischen Institute schulen in erster
Linie den Vertrieb und stellen flr die Kunden eine Anlaufplattstelle zur Verfigung, die zu
allen Osmiumfragen informiert. Jede Frage soll beantwortet werden und zwar in Mutter-
sprache der Sachanleger.

FBM: Gibt es einen freien Markt flir den Kauf und Verkauf von Osmium? Wie transparent
sind die Preise? Von was hdngt der Osmium-Preis ab?

Ingo Wolf: Die Preise sind auf den Finanzplattformen zu sehen und werden lber einen
Schweizer Server bereitgestellt. Sie hangen in erster Linie von der Ernterate ab. Aber
auch von Angebot und Nachfrage. Die Preisgestaltung hat mit den Prozessen zu tun, die
in der Herstellung der Kristalle passieren. Bis zu 160 fach muss das Osmium die Prozesse
durchlaufen, um die gentgende Reinheit und beste Qualitat der Kristalle zu erreichen.
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Damit erklart sich auch die leider hohe Diskrepanz zwischen Rohmaterial und unfalsch-
baren Osmium-Kristallstrukturen.

Die Waren kénnen sehr einfach auf einen neuen Kunden Ubertragen werden. Hierzu gibt
es das Owner-Change-Code Verfahren. Wenn ein neuer Kunde die Waren Ubernehmen
mochte, gibt der alte Eigentimer diesen Code ein, um die Ware und das Eigentum daran
zu Ubertragen.

Die Vermittlung funktioniert Gber ein neues Verfahren mit sogenannten Osmium-Market-
places. Hier haben 1.500 Vermittler Zugriff auf Ware, die eine Privatperson zum Verkauf
anbietet. Auf den Marketplaces legt der Verkaufer den Spread selber fest und damit seinen
Verkaufspreiswunsch.

Es muss aber auch klar sein, dass Osmium eher eine Langzeitsachanlage ist.

FBM: Ist Osmium félschbar? Auf was sollten Anleger besonders achten? Besteht flr Anleger
auch ein Totalverlustrisiko?

Ingo Wolf: Als einziges Metall ist Osmium nicht falschbar. Damit bleibt es ein interessantes
Metall fir Sachanleger. Wir denken, dass dies auch das Totalverlustrisiko vermindert. Sie
haben immer dann ein solches Risiko, wenn keine Kaufer gefunden werden. Hier kommt
ein interessanter Prozess ins Spiel. Denn Osmium, welches einmal im Schmuckmarkt ist,
kommt in der Regel nicht zurtick. Wirde man es wiederverwenden wollen in anderer Form,
so wirde man die Kristallstruktur beim Schmelzen verlieren und damit die Echtheitsga-
rantie in der Datenbank. Also ist der Markt in den Schmuckbereich eine Art EinbahnstraB3e.
Deshalb gehen wir davon aus, dass auch wenn die Wartezeiten mal ldnger waren, der
Markt sich selbst reguliert. Wir sind in der freien Marktwirtschaft. Und wir sprechen hier ja
nicht von einem Cryptocoin oder ahnlichem, sondern vom letzten Edelmetall der Welt....
Trotzdem sollte man beim Ankauf immer darauf achten, die Datenbank zu checken oder
dies mit einem Osmium-Institut gemeinsam zu tun.

FBM: Wie kann man sich Osmium als Anleger in das Depot legen?

Ingo Wolf: So lange man mdchte. Es altert ja nicht. Eine Empfehlung ist 10 bis 20 Jahre.
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,Wir verkaufen zusammen
das Honorar beim Kunden®.

INTERVIEW

Interview mit Dr. Rainer Reitzler
CEO der Miinchener Verein
Versicherungsgruppe

FBM: Herr Dr. Reitzler, wie kam der Minchener Verein auf das Thema Honorar-
vermittlung?

Dr. Reitzler: Michael Matz und ich kennen uns seit mehr als 25 Jahren, und
als ich ihn Anfang 2017 fir den Munchener Verein gewinnen konnte, holten
wir uns damit auch die Expertise flir die Themen Nettoprodukte, Honorar-
beratung und Honorarvermittlung ins Haus.

FBM: Herr Matz, ich stelle mir das nicht ganz so einfach vor, in einem Ver-
sicherer, der doch im Lebensversicherungsbereich aus dem provisionsba-
sierten Verkauf kommt, so eine neue Art des Vertriebes und der Berater zu
etablieren?

Michael W. Matz: Dazu muss ich sagen, dass alle beim Minchener Verein,
insbesondere die ganze Geschaftsleitung, aber auch ganz wichtig der ver-
antwortliche Aktuar, mitgegangen sind. Gerade flr den Aktuar ist es nicht
leicht, bei den Kosten so extrem abzuspecken und bei der Flexibilitdat zuzu-
legen, da das ja alles auf Kosten der Ertrage geht. Aber ohne hier ans Limit
zu gehen, kdnnen sie Nettoprofis wie Herrn Breuer mit seiner Firma Honoris
Finance und die daran angeschlossenen Berater nicht von einer Zusammen-
arbeit Uberzeugen.

FBM: Herr Breuer, was veranlasst Sie, mit dem Mlnchener Verein zusammen-
zuarbeiten?

Andree Breuer: Erstmal kennen Herr Matz und ich uns schon seit tUber zehn
Jahren und haben friither schon sehr vertrauensvoll und erfolgreich zusammen-
gearbeitet. Als er dann zum Munchener Verein gegangen ist, hat es nicht lange
gedauert und wir saBen mit den Verantwortlichen, u. a. auch Herrn Dr. Reitzler,
zusammen an einem Tisch. Das war gerade zu der Zeit, wo sich Honoris Finance
auch strategisch weiterentwickeln wollte. Wir haben neben unseren bestehen-
den einen weiteren Produktpartner gesucht, der uns und auch die Dimension der
verschiedenen Méglichkeiten der Honorarberatung versteht und auch bereit war,
unsere Vorstellungen in neue Produkte zu gieBen.
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Interview mit Andree Breuer
Geschéftsfiihrer Honoris Finance GmbH

Interview mit Michael W. Matz
Vertriebsdirektor Banken- und Honorarvermittlervertrieb
der Miinchener Verein Versicherungsgruppe

FBM: Was heit das konkret?

Andree Breuer: Ein Beispiel: Auf Wunsch vermittelt und betreut die Honoris Finance
GmbH selbst Kapitalanlagen als Vermoégensverwalter. Hierzu setzt sie ihre Erkenntnisse
der Finanzmathematik- und Wissenschaft ein und bietet diese Dienstleistung dann auch hono-
rarbasierten Finanz- und Versicherungsvermittlern an. Die HF-Vermoégensverwaltung mundet
bei einer Fondspolice in zehn bestimmte Honoris Finance-Portfolios, die der Miinchener Verein
exklusiv zur Verfligung stellt.

Ein zweites Beispiel ist der Honorartarif mit wahlbarer Betreuungsvergitung. Hier geht
es darum, dass Kunden und Vermittler kein Front Up-Honorar vereinbaren, sondern eine
laufende Vergitung bezahlen wollen. Um hier den Verwaltungs- und Inkassoaufwand so
gering wie mdglich zu halten, beauftragt der Kunde im Antrag den Versicherer, dies fir ihn
auszufthren.

Michael W. Matz: Dies ist ein Produkt, dass sich auch ganz hervorragend fir kleinere
Volksbanken oder auch Sparkassen eignet, die zwar gegen Honorar vermitteln wollen, den
Aufwand des Rechnung Schreibens und des Inkasso aber scheuen. Das nimmt ihnen der
Minchener Verein ab.

FBM: Herr Dr. Reitzler, wie fanden Ihre anderen Vertriebswege diese neue Art der Vermittiung?
Dr. Reitzler: Der MlUnchener Verein ist noch nie mit dogmatischen Scheuklappen durch
die Welt gegangen. So haben wir z. B. schon frih einen sehr erfolgreichen Direkt- und
Kooperationsvertrieb eingefihrt und auch der Honorarvermittlervertrieb hat sich gut ein-
gefligt, sodass wir jetzt vier Vertriebswege haben: Eine schlagkraftige AusschlieBlichkeit,
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den Maklervertrieb, der derzeit vor allem mit unserem Top-Produkt ZahnGesund am Markt
flr Furore sorgt, sowie die zwei vorher genannten, was ubrigens auch die Abhangigkeit
von einem Vertriebsweg deutlich reduziert. Wir sind genauso vielfaltig wie unsere Kunden
und damit fahren wir ausgezeichnet.

FBM: Wie sieht die Zukunft aus, was wollen Sie gemeinsam erreichen?

Andree Breuer: Wir wollen in Zusammenarbeit mit dem Mlinchener Verein weitere Ver-
mittler gewinnen, die planen, zumindest Teile ihres Geschaftes auf Honorarvermittlung
umzustellen.

Dr. Reitzler / Michael W. Matz: Wir verstehen den Bedarf von Honorarvermittlern und
unterstltzen mit maBgeschneiderten Produkten und entsprechender Betreuung.

FBM: Welchen Nutzen hat ein Vermittler, der Teile seines Geschéftes auf Honorarbasis
anbieten will?

Andree Breuer: Neben den ganzen Dienstleistungen wie Einfihrung in die Honorar-
vermittlung, rechtsichere Vertrage mit dem Kunden, optimale Produkte, Inkasso, eine
herausragende Portfolioperformance sowie Zertifizierung Gber 15 Jahre etc. bieten wir
dem Vermittler z. B. an, dass er seine Kunden einladt. Im Gesprach erklaren wir dann
diesen Kunden, warum es Sinn macht, sich hier gegen Honorar beraten zu lassen.

FBM: Herr Dr. Reitzler, rechnet sich das Engagement fir den Minchener Verein und wo
wollen Sie hin?

Dr. Reitzler: Wir investieren in diesen Vertriebsweg Honorarvermittler, indem wir nicht
zuletzt sehr niedrige Ertragsmargen in den Produkten akzeptieren und auch immer wieder
Ressourcen in die Weiterentwicklung stecken.

Ich denke, wir sind heute schon eine Hausnummer in der Honorarvermittlung und wir wollen
uns zu einem nennenswerten Player im Honorarvermittlungsmarkt weiterentwickeln.

FBM: Herr Matz, kbnnen Sie uns eine markante Zahl nennen, die die wachsende Bedeutung
der Honorarvermittlung fir den Minchener Verein aufzeigt?

Michael W. Matz: Unsere Wachstumsrate kann sich wahrlich sehen lassen. Im Gegensatz
zum Gesamtmarkt entwickelt sich der Anteil der Honorartarife beim Midnchener Verein rasant.
Die jahrliche Steigerung in den letzten Jahren betragt ca. 50 Prozent und Ubertrifft
regelmaBig die eigenen ambitionierten Planungen.

FBM: Herr Dr. Reitzler, wie sehen Sie den Honorarvertrieb vor dem Hintergrund der
Forderung nach einem Provisionsverbot?

Dr. Reitzler: Einseitig auf den Honorarvertrieb zu setzen, hieBe, ein Provisionsverbot zu
verankern. Letzteres ist sehr kritisch zu sehen. Es wurde vom Gesetzgeber vieles getan,
dass auch Versicherungsmakler gegen Honorar vermitteln dirfen. Aber nur wenige End-
verbraucher sind willens und auch in der Lage, Honorare zu bezahlen. Um eine flachen-
deckende Versorgung der Bevdlkerung sicherzustellen, sollte daher am dualen System
festgehalten und zweigleisig gefahren werden.
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Was spricht fur ein Wahrungskonto
bei Anlegern?

WINBRIDGE Asset Management GmbH

INTERVIEW

Interview mit Daniel Frei
Geschéftsfiihrer

FBM: Warum gehoért ein Wéhrungskonto in jedes Kunden-Portfolio?

Daniel Frei: Der Wahrungshandel ist eine volatile alternative Kapitalanla-
ge in liqguiden Markten und eignen sich ideal als Erganzung des Portfolios.
Sie bieten unabhangig vom Marktumfeld eine diversifizierte Renditequelle.
Dadurch wird eine langfristige Outperformance ermdglicht, die helfen kann,
stabile Anlagebedingungen fir sich oder Ihre Kunden zu erzielen.

FBM: Wer ist WINRIDGE und welche Dienstleistung bietet WINBRIDGE Anlegern?

Daniel Frei: WINBRIDGE ist einer der flihrenden, BaFin lizenzierter innova-
tiver Asset Manager, mit Schwerpunkt auf quantitativen, vollautomatisierten
und digitalisierten Handelssystemen in liquiden Markten.

FBM: Brauchen Anleger Vorkenntnisse?

Daniel Frei: Im Bereich Wahrungshandel sind keine Vorkenntnisse notwen-
dig. Allgemeine Erfahrungen in Finanzanlagen sollten jedoch vorhanden sein.

FBM: Welche Rendite ist flr Anleger erzielbar? Haben Sie einen Track-Record?

Daniel Frei: Wir erreichen Risiko- und Ertragskennziffern, die sich kontinu-
ierlich positiv von den Ubrigen Marktteilnehmern absetzen. Das heiBt, es ist
uns gelungen, Uber Jahre hinweg eine nachweisbar herausragende Leistungs-
bilanz (Performance) zu erwirtschaften. Unser Ziel ist es, diesen Anspruch
auch weiterhin verantwortungsbewusst und nachhaltig zu sichern.

Unsere aktuelle Leistungsbilanz (Performance) ist jederzeit einsehbar unter:
https://www.winbridge.de/performance_de/

FBM: Wie reagieren Sie bei Bérsen-Turbulenzen?

Daniel Frei: Der Wahrungshandel ist unabhangig von der Konjunktur und
hat daher nur eine geringe Korrelation zu anderen Markten, daher ist dieser
sehr gut geeignet fur die Diversifikation im Portfolio.
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FBM: Wie ist diese Anlage steuerlich zu behandeln?

Daniel Frei: Die kontofihrende Bank erstellt nach Ablauf des Kalenderjahres eine steu-
erliche Bescheinigung aus. Die Ertrage sind Einklinfte aus Kapitalvermdgen und somit
Abgeltungssteuerpflichtig.

FBM: Was sind die kritischen Kundenfragen und wie beantworten Sie diese?
Daniel Frei: Sicherheit - Kiindigungsfrist - Verfligbarkeit - Anlagedauer - Performance

Sicherheit

Das Bankkonto lauft ausschlieBlich auf den Namen des Kunden.

Die von uns gemanagten Managed Accounts sind segregierte Einzelkonten, bei dem die
Bank die Einlagen der Kunden zwar selbst (buchhalterisch) verwaltet, jedoch bei einem
anderen Institut (WINBRIDGE) fuhren lasst. Dem Kontoinhaber steht jederzeit das Recht
zu, zu jedem Zeitpunkt den Handel auf seinem Managed Account zu stoppen sowie das
gesamte Kapital - oder Teile davon - an sich auszahlen zu lassen. Der Kontoinhaber gibt
dem Investment- Manager die eingeschrankte Vollmacht, Transaktionen auf seinem Ac-
count auszufuhren.

Diese Vollmacht bezieht sich demnach ausschlieBlich auf Weisungen zum Kauf, Verkauf
und Handel von Devisen am Spotmarkt. Der Manager ist nicht berechtigt und hat Uberdies
auch keine irgendwie geartete Méglichkeit, Gelder oder andere Vermégenswerte an ihn
selbst oder Dritte zu Ubertragen.

Kiindigungsfrist

Tagliche Kundigung moglich, keine Fristen

Verfiigbarkeit

Tagliche Verfligbarkeit des Kapitals, auch Teilbetrage, somit absolute Flexibilitat
Anlagedauer

Die empfohlene Anlage, 3-5 Jahre

Perfomance

Zielrendite = 10% pro Jahr, siehe unsere Leistungsbilanz/Performance

FBM: Warum sollten Vermittler mit WINBRIDGE zusammenarbeiten?
Was sind Ihre Highlights?

Daniel Frei: Flr unsere Finanzberater haben wir ein umfassendes Programm mit hohem
Praxisbezug entwickelt. Zum Erfolg unserer Partner tragen wir durch die konsequente
Zusammenfihrung von komplexem Wissen und praktischer Unterstlitzung bei der Kun-
dengewinnung und - beratung bei. Durch unsere gelebte Transparenz und die kontinu-
ierlichen Updates sind unsere Partner stets optimal beraten. Und Sie dirfen sich darauf
verlassen, zukunftssichere Losungen anbieten zu kédnnen. Das aktuelle Niedrigzinsumfeld
und der Bedarf an marktneutralen Losungen veranlassen Investoren zunehmend, ihre Al-
lokationsentscheidungen im Hinblick auf alternative Anlagestrategien zu liberdenken oder
sich vermehrt damit zu befassen. Diese Veranderung im Marktgeschehen stellt auch eine
Herausforderung flir den Finanzberater dar. Nur eine nachhaltige, herausragende und risi-
kobereinigte Performance stellt den Kunden auf Dauer zufrieden. Finanzberater sollten die
Chance nutzen, an einem der ertragreichsten und zukunftstrachtigsten Markte zu parti-
zipieren! Die Kunden werden - das ist unsere nachhaltige Erfahrung - auBerst zufrieden
sein und die Kompetenz und Beratungsleistung des Beraters schatzen.
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Mit Silber mehr Gold kaufen

INTERVIEW

Interview mit Frank Keim

Geschaftsfuhrer der Elementum Deutschland GmbH,
der Elementum Gold GmbH

und Beirat der Elementum Europa EWIV

FBM: Viele Anleger haben derzeit Inflationséngste. Macht eine Investition in
Edelmetalle auch bei stark steigender Nachfrage Sinn?

Frank Keim: Unbedingt. Es gibt wenig Alternativen. Wir bei Elementum sind
groBe Fans der 3-Speichen-Regel. Hierin sind Gold und Silber feste Bestand-
teile und dieses Konzept funktioniert schon weit Uber tausend Jahre. Gold
und Silber sind begrenzt verfigbare, weltweit sehr stark nachgefragte und
damit rare Glter. Der Nachfragedruck ist bereits jetzt groB und wird noch
weiter zunehmen. Und von jeglicher Logik her und aus weit in die Geschichte
zurickreichenden Erfahrungen kann der Anleger gezielt darauf setzen, sein
Vermdgen mit Gold und Silber zu schitzen und zu mehren. Und das gerade
bei derart starken Inflationsszenarien wie sie aktuell zu beobachten sind.
Aber der Anleger sollte beim Kauf der beiden vorgenannten Edelmetalle
immer darauf achten, dass er tatsachlich auch physisch investiert ist.

FBM: In welche Edelmetalle sollte man jetzt investieren?

Frank Keim: Viele Anleger sind immer wieder verunsichert, was die Auswahl
des richtigen Metalls betrifft. In den Medien wird zudem regelmaBig der eine
oder andere ,,Geheimtipp" publiziert. Fir mich ist immer die Liquiditat eines
Marktes entscheidend. Und das gilt grundsatzlich fiir alle Anlagen und Anla-
geklassen. Beispiel Osmium: Dort haben wir die Situation, dass sich ein Markt
erst noch entwickeln muss und deshalb ein geregelter Exit aus dem Invest-
ment nicht gewahrleistet und alles andere als sicher ist.
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Jenseits jeglicher Moden waren und sind Gold und Silber mit groBem Abstand die liqui-
desten Markte und quasi an jedem Fleck der Erde verkauflich. Von daher lautet meine
Empfehlung ganz klar, bei diesen beiden Klassikern zu bleiben. Auch wenn manchmal eine
~Turbowertsteigerung" locken sollte.

FBM: Warum kann man mit Silber ,mehr" Gold kaufen?

Frank Keim: Dies ermdglicht unsere 7-Sterne-Strategie, die von einem der Grinder der
Elementum, Herrn Bojan Pravica, entwickelt wurde. Eine wichtige Kennzahl hierbei ist
die sogenannte Ratio. Diese Strategie kombiniert mit unserem digitalen Kundenportal
liefern jedem Kunden die erforderlichen Indikatoren, um sein Gold auf verbliffend
einfache Weise tatsachlich zu vermehren. Und das, ohne mehr investieren zu missen!

FBM: Wie sicher ist eine Investition in Silber bei Ihrem Unternehmen Elementum?

Frank Keim: Eine Silberinvestition bei Elementum zahlt mit zum Sichersten, was Sie
aktuell machen kénnen. Angefangen beim Lagerort im Sankt-Gotthard-Massiv, von dem
nicht wenige behaupten, dass er sicherer als Fort Knox sei. Zumindest belegen wir genau
und transparent, was drin ist. Aber SpaBB beiseite. Neben den beeindruckenden und
augenscheinlichen Sicherheitsvorkehrungen an Beton und sehr vielen Stahltiren haben
wir viele weitere organisatorische SicherheitsmaBnahmen implementiert. Die rechtliche
und organisatorische Trennung des Handels von der Lagerung ist eine davon. Letztere
findet auBerhalb der EU, im Schweizer Hochsicherheits- und Zollfreilager statt. Weiter gibt es
eine monatliche Mittelverwendungskontrolle durch eine renommierte Steuerberaterkanzlei.
Zusatzlich fuhrt der BDO als fuhrende Wirtschaftsprifungs- und Treuhandgesellschaft der
Schweiz regelmaBige Bestandskontrollen durch und gleicht diese mit den bestehenden Ver-
sicherungssummen ab. Generell ist es unsere Qualitatsanspruch, ausschlieBlich mit renom-
mierten Partnern zusammenzuarbeiten, egal ob dies Produktion, Handel, Logistik, Lagerung
oder weitere Dienstleistungen betrifft.

FBM: Wieviel investieren Anleger durchschnittlich bei Ihnen und kénnen die Barren jeder-
zeit wieder verkauft werden?

Frank Keim: Der reine Durchschnitt sagt wenig aus. Bereits mit kleinen Betragen oder
auch monatlichen Sparraten ab 50 Euro kann bei Elementum investiert werden. Wir méchten
jedem die Chance bieten, in Edelmetalle zu investieren und starten in diesem Jahr
sogar die Elementum-Akademie, um madglichst vielen Menschen das ndétige Wissen um
Edelmetalle, aber auch dartber hinaus, zuganglich zu machen.

Unsere Kunden profitieren von ihrem Online-Kundenportal, in welchem sie jederzeit ihren
Gewichtskontostand und den entsprechenden Wert ihres Edelmetalls sehen kénnen und
dort auch per Mausklick einen Verkaufsauftrag erteilen kénnen. Egal ob es um Bruchteil-
seigentum an einem Barren oder gleich mehrere 15-KG-Barren gehen sollte.

FBM: Was sind die kritischsten Fragen Ihrer Kunden und wie beantworten Sie diese?

Frank Keim: ,Ist meine Ware auch wirklich sicher und liegt sie noch im Hochsicherheitslager?"
Die Antwort ist einfach. Wir bieten unseren Kunden regelmaBig die Mdglichkeit, das
Hochsicherheitslager zu besuchen und die Ware persdénlich in Augenschein zu nehmen
und anzufassen. Und glauben Sie mir, es gibt fir uns nichts Schéneres, als unsere Kunden
zu sehen, wenn sie mit erhabenem Geflihl das Lager verlassen und dabei selbst mehr
strahlen und glanzen als das zurtckgelassene Silber und Gold.

FBM: Welche Vorteile bietet Elementum Anlegern?

Frank Keim: Elementum bietet ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis und lasst
dem Kunden dennoch die groBtmaogliche Freiheit. Der Kunde hat keine Verpflichtungen.
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Es gibt bei uns weder Vertragslaufzeiten noch Einzahlungspflichten. Auch seine Ware im
Hochsicherheitslager kann der Kunde jederzeit abholen oder ausliefern lassen.

FBM: Warum sollten Vermittler mit Elementum zusammenarbeiten? Welche Vertriebs-
unterstitzung bieten Sie?

Frank Keim: Wir bieten flr jeden interessierten Vermittler, unabhangig vom jeweiligen
Kenntnisstand und Erfahrungshintergrund, einen niederschwelligen und direkten Einstieg
in die Materie Silber und Gold. Jeder Vermittler erhalt eine kostenfreie Ausbildung Uber
unsere aufeinander aufbauende Seminarreihe. Zusatzlich unterstitzt unser Innendienst,
sowie bei Bedarf unser Vertriebsmanager Mario Stérig. Die Vermittler erhalten regelmaBig
Newsletter und Vermittlersprechstunden, weiter haben diese die Mdglichkeit Visitenkarten,
Prospekte und auf Wunsch sogar eine eigene Landingpage zu nutzen. Und damit hat jeder
neue Vermittler die uneingeschrankte Chance, sich zusammen mit Elementum eine
anspruchsvolle und gleichzeitig lukrative Vermittlertatigkeit zu erschlieBen.

T L »'Lﬂ
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Vertriebsgipfel Tegernsee:
~Wirdest Du heute noch Makler werden...?"

Teilnehmer-Kommentar von Hans-Peter Wolter,
Diplom Kaufmann, Certified Financial Planner,
European Financial Advisor:

So lautete die Frage an den Rechtsanwalt wahrend seines
Vortrages Uber Wettbewerbsrecht im Vertrieb. ,Ja" war die Antwort, ,wenn ich einen guten
Anwalt hatte..." Eine spontane, humorvolle Antwort, die aber eines der zentralen Themen
des 15. Vertriebsgipfels berthrte, der am 16. Und 17. Mai - einer langen Tradition folgend
- wieder am Tegernsee stattfand. Haftung und Regulierung werden immer mehr zum SpaB-
killer am Beraterberuf. Sie sind mit Blrokratie verbunden und kosten wertvolle Lebenszeit.
Aber gerade deshalb missen auch solche Themen fachlich kompetent und mit praxisnahem
Bezug behandelt werden. Fur diese Kombination steht Jahr flr Jahr der Vertriebsgipfel.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022 23
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Die Teilnehmer

Das Wetter war den aus ganz Deutschland angereisten Teilnehmern mit strahlendem Himmel
wohlgesonnen. Schaudernd erinnerte sich mancher von ihnen noch an das Jahr 2020, als
Orkan Sabine sowohl die Anreise als auch die zeitliche Durchfiihrung der Veranstaltung
durcheinandergewirbelt hatte. Und so eréffnete ein sichtlich erschlankter Veranstalter und
Moderator Andreas Wanschka die 22 Vortrage der beiden Tage mit einem optimistischen
Statement. Video unter: https://www.wmd-brokerchannel.de/2022/05/30/vertriebsgipfel-
tegernsee-wuerdest-du-heute-noch-makler-werden/

Die Themen

Reine Vertriebsthemen wie Wege zur Aktivierung des Kundenstammes oder die Antwort
auf die provokante Frage, ob Kunden mit hohem Potential heute noch barfu3 laufen, wechselten
sich mit Informationen Uber Haftungstrends oder die ab August abzufragenden Nach-
haltigkeitspraferenzen des Anlegers ab. Die einzelnen Themenbereiche wurden durch die
Referenten vorgestellt und anschlieBend diskutiert. Auf was missen Berater achten, wenn
sie einem Kunden ein Produkt als auf Plausibilitdt gepruft vorstellen? Welche
strengen Anforderungen stellen Gerichte in diesem Fall? Ist das Eingestandnis, dass
man eine solche Prifung nicht durchfihren kann, wirklich die ultima ratio? Bei welchen
sonstigen Haftungsfragen stehen Anwalte auf dem Sprung, weil sie einen lukrativen Fall
wittern - z.B. bei Nichterkennen von Fallstricken bei der Geeignetheitsprifung? Welche
konkreten Fragen muss der Berater ab Anfang August seinem Anleger stellen, um dessen
Einstellung zum Thema Nachhaltigkeit abzufragen? Welche Abklrzungen darf er dabei
nehmen? Eine kleine Auswahl von Fragen, die tiefgehend diskutiert werden konnten.

Immer interessant sind Informationen aus der Kommunikation von Standesvertretern und
Journalisten mit den politischen Entscheidungstragern. Ob es sich hierbei um weitere
Regulierungsvorhaben, Zustandigkeitsgerangel zwischen Behdrden oder Entwicklungen in
Gesetzgebungsverfahren geht, der Blick in den ,Maschinenraum™ hinter offiziellen Presse-
mitteilungen ermdglicht Einsichten, die anderweitig nur selten zu erhalten sind.

Das Thema Datensicherheit bei den meisten Unternehmen und Beratern weiterhin unter-
schatzt. Mit welchen Cyber-Attacken sie rechnen mussen und was dagegen zu unternehmen
ist — ein spannendes Thema. Die gezeigten Beispiele sind umso erschreckender, je weiter
man sich in seiner eigenen Welt in trlgerischer Sicherheit entfernt flihlt. Selbst wenn man
Gegenangriffe wie ein Traktorenhersteller wohl kaum flirchten muss, dessen Elektronik der
Ukraine groBe Dienste bei ihrer Verteidigung leistet.

Breiten Raum nahmen neue und auch alte Produktlinien ein — von kinstlicher Intelligenz
Uber Edelmetallinvestments bis zum Osmium, dem teuersten Metall der Welt, von der
Abtretung rechtlicher Anspriche Uber Immobilieninvestments im Wohnbereich bis zur
Healthcare-Immobilie.

Der offene Austausch

Die dem Initiativ-Vortrag folgende Diskussion wird traditionell mit einer bemerkenswerten
Offenheit gefihrt, wobei die Pausen den Raum flir weitere Nachfragen geben. Da sich die
meisten Teilnehmer zum Teil seit vielen Jahren kennen, wird hier kein Blatt vor den Mund
genommen und nicht mit Kritik gespart. Dabei liegt es in der Natur der Sache, dass ein seit
30 Jahren im Metier tatiger Mensch einen anderen Erfahrungshintergrund hat als jemand,
der dieses Alter noch nicht einmal erreicht hat. Aber gerade deshalb héren die alteren Teil-
nehmer den jlingeren beim Vertriebsgipfel zu; neue Produktgeber, die beispielweise ande-
re Zugangswege zum Anleger nutzen, bringen naturgemaB andere Philosophien ein. Ist es
wirklich moéglich, nachhaltige Privatmarktanlagen tber ein Online-Portal zu vermitteln? Lieb
gewonnene Vorstellungen von aufgebauter Kundenbeziehung stehen mit der Antwort auf



INTERVIEW 1 FinanzBusinessMagazin

diese Frage auf dem
Prifstand. Es gehort
nicht nur bei diesem
Thema zum Wesen
der Veranstaltung,
dass die eigenen ge-
danklichen Ansatze
neu justiert werden.

Die Altersstruktur
im Maklerbereich ist
allseits bekannt. Die
Suche nach einem
Nachfolger wird zur zentralen Frage. Wann soll man mit der Suche beginnen? Welche Dinge
sind zu beachten? Hierzu wurde ein neuartiges Abfragemodul vorgestellt. Verknipft mit
diesen Fragen ist immer auch die Bewertung eines Lebenswerkes -haufig widergespiegelt
im Wert der Bestande.

Methoden zur Erreichung von Neukunden und zur Pflege von Bestandskunden wurden
in einer Vergangenheitsbetrachtung verfeinerten Ansatzen von heute entgegengestellt.
Offensichtlich kann man mit Bestandskunden immer noch gutes Geschaft machen.
Insbesondere wohl dann, wenn Frauen vertrieblich tatig sind. So eine zentrale Botschaft
der Referentin aus Wien.

Fur internationales Flair sorgte zusatzlich der eingeladene Prasident der eidgendssischen
Finanzplaner. Er Uberschrieb seinen Vortrag mit dem Wortspiel seines gleichnamigen
Buches ,Orientierung statt Moneypulierung®. Wie er Orientierung gibt, schilderte er in
seinem Risiko-Konzept ,Asset Protection™ und empfiehlt Beratern vom Finanzprodukte-
Verkaufer zum Coach of Financial Wellness zu werden.

Das OnlyOneFuture Projekt

Zum Abschluss des Vertriebsgipfels stellte Andreas Wanschka das von ihm ins Leben gerufene
OnlyOneFuture Projekt vor: Viele tolle Erfindungen, Ideen und Umsetzungen, die sich mit den
groBen Problemen unseres Lebens auf der Erde beschaftigen und dazu maégliche Lésungen
anbieten kénnen, haben keine Lobby. Hier setzt das Projekt OnlyOneFuture.de an: Spannende
Ideengeber sollen weltweit recherchiert, Projekte vorgestellt und der Kontakt zu professio-
nellen Investoren, Anlegern und interessierten Medien ermdglicht werden, um somit flr eine
breitere Offentlichkeit dieser Lésungsansitze zu sorgen. Man kann dem Vorhaben nur viel
Glick wunschen. ( www.OnlyOneFuture.de )

Das Braustiiberl und das Fazit

Hohepunkt des ersten Tages war der traditionelle Besuch des , Braustliberls" in Tegernsee.
Obligatorisch fiur die meisten langjahrigen Teilnehmer ist eine wunderbar krosse Kalbshaxe,
die selbst Menschen schmeckt, die ansonsten dieser Art von Essen abgeschworen haben-
zumindest wurde so berichtet. In ungezwungener Atmosphare bei einem bayrischen Bier
wurden alte Kontakte aufgefrischt und neue geknipft. Das ist Networking, wie man es
in der Corona-Zeit lange schmerzlich vermisst hat. Die Abfolge von Corona und Ukraine-
Krieg hat auch bei den erfahrensten Marktteilnehmern ein Geftihl von Unsicherheit hinter-
lassen. Das Beisammensein mit Kollegen aus dem Markt gibt Halt und auch ein gewisses
MaB an Orientierung zurick.

Der nachste Vertriebsgipfel Tegernsee findet am 8.4+9. Mai 2023 statt.
Alle Informationen und Anmeldung unter www.Vertriebsgipfel-Tegernsee.de
Autor: www.wolter-finanz.com

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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Orientierung statt Moneypulierung

Echt jetzt, noch ein Buch? Muss das sein? Beides muss man bejahen, denn dieses
Fachbuch fihrt erstmalig aktuelles akademisches Wissen aus dem deutsch und eng-
lisch-sprachigen Raum und Know-how aus 20 Jahren Praxis-Erfahrung zusammen
und bindelt es in einem kompakten interdisziplinaren Fachbuch. Auch Megatrends
wie Nachhaltigkeit, Finanzpsychologie und Verhaltensékonomie, Kryptowdhrungen
und der Sammelbegriff der ,Soft skills* werden behandelt, so dass sich ,Finanzcoaching
- holistisch - bedarfsorientiert - interdisziplinar® als neuer Standard etabliert. Zeit,
bei den Autoren nachzuhaken und ihnen auf den Zahn zu fuhlen.

Interview mit den Autoren
Pascal Bechtiger und Reto Spring

INTERVIEW

FBM: Was hat Sie dazu bewegt ein Fachbuch uber Finanzplanung zu schreiben?

Pascal Bechtiger: Akademisches Ideal und Praxisrealitat stimmen nicht
immer Uberein — daher haben wir die Fragen aus verschiedenen Perspek-
tiven beleuchtet und zeigen auf, dass sich Finanzplanung vom Vertriebsin-
strument zur Lebensphilosophie weiterentwickelt. Ein Finanzcoach unter-
stlitzt Kunden dabei, finanzielle Entscheidungen selbstbestimmt und zum
eigenen Wohl zu treffen. Es geht also um die Vermittlung von Risiko- und
Entscheidungskompetenz. Gesamtheitliche Konzeptberatungen als gelebter
Standard - bisher hat dazu aber noch kein Fachbuch existiert.

FBM: Was beinhaltet das Fachbuch?

Reto Spring: Der Wissenstransfer aus dem Risikomanagement und der
Behavioral Finance ins Financial Planning fihrt zu neuen Best-Practice-
Ansatzen. Diese «Ldsungskompetenz in vernetzten Handlungsfeldern»
erklaren wir nicht nur theoretisch, sondern anhand praktischer Beispiele
und zeigen, wie man sie in verstandliche Sprache dem Kunden vermitteln
kann, sodass die Ratschlage auch umgesetzt werden.

FBM: Wozu der merkwdirdige Buchtitel?

Pascal Bechtiger: Nicht Uberall, wo Finanzplanung draufsteht, steckt auch
Finanzplanung drin. Der Titel drickt aus, was Finanzplanung soll und was
nicht. Sie soll nicht (mehr) als Vertriebstool missbraucht werden, um Kun-
den zu manipulieren und zum kurzfristigen Kauf von Finanzprodukten zu

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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verleiten. Wie ein fester Leuchtturm gibt der Finanzplaner verlassliche Orientierung,
weist auf Gefahren hin aber soll auch aufzeigen, wohin der Weg geht, so dass Kunden
ihren Lebensentwurf verwirklichen kénnen.

FBM: Wie ist das Buch aufgebaut?

Reto Spring: Das Fachbuch ist nicht auf einen bestimmten Lehrgang ausgerichtet, sondern
vermittelt im ersten Teil die Essenz der privaten Finanzplanung. Der zweite und dritte Teil
legen den Fokus auf Konzept und Prozess von Finanzplanungen. Der vierte Teil widmet
sich der Zukunft: Wie wird sich Finanzplanung entwickeln, beispielsweise in Bezug auf
Nachhaltigkeit? Wie sieht die Finanzplanung aus, wenn der LifeCycle auf 100 Jahre aus-
gedehnt wird? Wie lassen sich neue Technologien wertstiftend einsetzen?

FBM: Wer ist die Zielgruppe?

Pascal Bechtiger: Es richtet sich an alle, die in der Finanzberatung und Finanzplanung
tatig sind, sei es bei Banken, Versicherungen oder Finanzdienstleistern. Flr diese Ziel-
gruppe ist das ein Multitool, eine Art Schweizer Taschenmesser flr Finanzplanung, flr
ein ldsungsorientiertes und ergebnisoffenes Finanzcoaching. Damit wird man fit fur die
anstehenden Herausforderungen in der Finanzplanung.

Weitere Infos
https://www.verlagskv.ch/produkte/orientierung-statt-moneypulierung

Uber die Autoren

Pascal Bechtiger ist Dozent flir Banking und Finance am Institut fir Unternehmens-
fUhrung an der OST Ostschweizer Fachhochschule. Er lehrt und forscht im Bereich der
Privaten Finanzplanung. Er halt einen Master-Abschluss der Universitat St. Gallen (HSG)
in Banking und Finance, ist studierter Betriebs6konom FH, eidg. dipl. KMU-Finanzexperte
und verfligt Uber mehrere Jahre Praxiserfahrung im Finanzplanungsbereich.

Reto Spring ist dipl. Finanzplanungsexperte NDS HF und CFP® (Certified Financial Planner).
Er war 14 Jahre als Finanzplaner und Fihrungskraft bei einem grossen Finanzdienstleister
tatig und arbeitet seit 2017 als unabhéngiger Honorarberater fiir Arzte und Unternehmer
mit Fokus Pensionsplanung. Er ist seit zehn Jahren Prasident des FinanzPlaner Verbandes
Schweiz, Dozent an allen flir die Finanzplanung relevanten Bildungsinstitutionen in der
Schweiz und publiziert regelmassig in Fachmedien und Zeitungen.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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Akquise 3.0

Veranstaltungen wie der Vertriebsgipfel sind die Gelegenheit, alte Freunde und Weg-
gefahrten wieder zu treffen. Abends, beim gemiutlichen Zusammensitzen, schwelgen so
Manche in der Vergangenheit. Damals, als einfach nahezu jedes Produkt verkaufbar war
(ob das jetzt gut ist, sei dahingestellt), als ein 34fler noch ein echter 34fler war.

BEITRAG

Diese Zeiten ,schdn zu reden" ist miBig, und ganz ehrlich ..... es sind damals
sehr viele fragwurdige Produkte auf dem Markt gewesen und auf tieferge-
henden Produktanalysen wurde auch nicht viel Zeit verwendet.

Dank Regularien, Verordnungen, staatlich und selbst auferlegten Vorgaben
wird die Sicherheit fir den Kunden mittlerweile sehr gut gewahrleistet.

Viele Anbieter stehen jetzt vor dem groBen Problem neue 34fler fiir
ihren Vertrieb zu gewinnen.

Geneigte Leserschaft, lassen Sie uns gemeinsam auf eine Zeitreise gehen.
Wir schwenken ins Jahr 2002, schén runde 20 Jahre.

Wir nehmen uns eine Akquisitionskampagne flr einen britischen Fondspolizzen-
Anbieter mit dem Ziel, neue 34fler als Vertriebspartner zu gewinnen, her.
Unser Sample betragt 1.000 Kontakte.

Das Ergebnis in Kurzfassung: positiver Response bei fast 60 %, es konnten
250 neue Partner gewonnen werden.

Nun 6ffnen wir die Zeitkapsel und befinden uns wieder im Jahr 2022.

Auch hier ist unser Sample 1.000 Kontakte in der gleichen Zielgruppe, diesmal
akquirieren wir fur deutsche Anbieter. Immerhin noch 35 % positives Feed-
back. Allerdings: 30 % aller kontaktierten 34fler haben gerade mal noch den
Gewerbeschein, Uben aber die Beratung nicht mehr aus. Oder arbeiten wegen
des fur Sie einfacheren Haftungsthemas lUber Pools. Tendenz steigend. Auch
hat sich die Spezialisierung massiv verstarkt.

Zusammengefasst bedeutet das: ein schwindender Markt mit erschwerten
Bedingungen.
Die gute Botschaft zuerst: Das macht aber nichts.

Erstens - Akquisition in der heutigen Zeit funktioniert noch immer.
Definitiv selektiver und langsamer, daflir nachhaltig.

Die Themen Reputation im Web, vertrauensbildende und vertriebsunterstlitzende
Social Media MaBnahmen, Bewertungsmarketing usw. unterstelle ich als
gegeben und konzentrieren wir uns Im Folgenden nur auf die direkte
Ansprache:

Die Zeiten der High Ticket Closer sind vorbei. Gottseidank. Die Vorgangsweise
dieser Verkaufer hat mich immer an Teles-Shop Spots erinnert und ist meiner
Meinung nach auch nicht seridés, geschweige denn nachhaltig. Wenn Sie heute
neue Partner ansprechen mdchten, missen Sie zuerst Vertrauen erwecken.
Und das ab dem ersten gesagten Wort im Telefonat oder im persdnlichen
Gesprach. Viele 34fler sind zu Beginn skeptisch, verstandlicherweise. Auch sind
die internen Prifungsprozesse umfassender und tiefergehend als je zuvor.
Also: ein nettes, kompetentes Erstgesprach (ein paar Tipps dazu spater).
Versorgen Sie Ihren Ansprechpartner mit allen Informationen, die er mdéchte.
Geben Sie den Prozessen Zeit, stehen Sie Rede und Antwort sobald es
notwendig ist. Aber bitte Gben Sie keinen Druck aus. Das funktioniert heute
einfach nicht mehr.
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Beitrag von Susanne Gorner
Geschéftsfuhrerin, Marketing & More

Ja und zweitens: Ihre Bestandskunden - die gibt es ja gottseidank auch noch!

Laut neuesten Studien erwirtschaften die groBen Versicherer 65 % Ihres Umsatzes mit
ihren bestehenden Kunden. Das heiBt, kimmern wir uns doch um diejenigen, die schon
da sind!

Bestandskunden muss man einfach lieben, denn

e sie kaufen regelmaBig

e ca. 70 % empfehlen Ihr Unternehmen weiter

e sje sind bereit hdéhere Preise zu bezahlen, da sie von Threm Produkt bzw. Threm Service
bereits Uberzeugt sind

e Upselling und Cross Selling funktioniert aufgrund des bereits bestehenden Vertrauens-
verhaltnisses viel einfacher

50 % der Deutschen kennen keine nachhaltige Zukunftsvorsorge, ergo dessen: eine Vielzahl
mehr hat auch noch keine nachhaltigen Produkte im Portfolio. Fir 45 % ist Nachhaltigkeit
genauso wichtig wie Rendite.

Besser geht’s doch nicht!

Ich sehe das Nachhaltigkeitsthema, die Transparenzverordnung, den Klimawandel, die
neue Ethik als die positive Gétterdammerung in der Branche. Selten zuvor gab es so viele
gute Grinde mit Ihren bestehenden Kunden wieder Kontakt aufzunehmen wie je zuvor!

Kommen wir ins aktive Geschehen:
Das Klasse statt Masse, Qualitat vor Quantitiat gefordert ist, ist mittlerweile
selbstverstaindlich.

Ihre Roadmap fiir eine erfolgreiche Kampagne:

e Machen Sie sich selbst ein Bild von den Mitarbeitern, die fir Sie kommunizieren. Passen
diese Personen zu Ihrem Unternehmen? Ihr Firmenname wird in einem Gesprach durch-
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schnittlich 5 Mal genannt. Das kann 5 Mal positiv ankommen, kann aber auch verbrannte
Erde bedeuten

Ein vorgegebenes Telefonskript darf maximal der rote Faden durchs Gesprach sein.
Abgelesene wenn - dann - Antworten sind ein No-Go und stellen eine mangelnde Wert-
schatzung gegentber IThrem potentiellen neuen Kunden dar. Gesprache, die nicht auf
Augenhdhe beginnen, haben wenig Potential flir weitere Aktionen.

Ohne Kompetenz wird’s nichts. Suchen Sie sich bitte eine Agentur, die das groBe 1x1
der 34fler versteht und intus hat. Zugegebener Weise ist das wesentlich teurer. Ver-
brannte Erde kostet allerdings noch viel mehr.

Das Gesprach sollte charmant-zielfihrend sein, Druck und Verkaufsmethoden aus
ldngst vergangenen Zeiten sind tabu, Stichwort High Ticket Closer.

Der letzte und wohl wichtigste Tipp: Sie haben am Beginn eines Gesprachs genau
3 Satze, die Uber Erfolg oder Misserfolg entscheiden.

Wer sind Sie? Was wollen Sie? Was hat Ihr Gesprachspartner davon?
Innerhalb dieser 3 Satze entscheidet Ihr Ansprechpartner ob er Thnen weiter zuhdrt oder
nicht. Dabei gilt: keine Schachtelsatze. Bleiben Sie unter 70 Wdértern. Eigentlich ganz einfach.

Zusammengefasst: Eine neue Ethik und respektvolle Ansprache sind heute Standard. Statt
Druck und Hard Selling steht Empathie und emotionale Intelligenz im Vordergrund. Eine
Anforderung, die fur uns Frauen in der Finanzbranche schon immer selbstverstandlich war.

Gerne stehe ich Ihnen bei Ihrem Vertriebsprojekt mit Rat und Tat zur Seite!

Susanne Gdrner
www.marketingmore.at

VEI‘TI‘IEBSGIPFEL‘TEGEI’I’ISEE 2023

16. Vertriebs-Entscheidertreff
der Finanz- und Versicherungsbranche

Termln 8. /9 Mai 2023

www.vertriebsgipfel-tegernsee.de
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Deutsche Gesellschaft fur Ruhestandsplanung
gewinnt den FinanzBusinessPreis 2022
in der Kategorie Vertrieb

Preistrager fur
Innovative Vertriebsunterstiitzung

Mit dem FinanzBusinessPreis zeichnet FinanzBusinessMagazin.de, das Onlinemagazin flur
Entscheider der Finanzbranche, u.a. Unternehmen aus, die fiir eine auBergewodhnliche
Unternehmensentwicklung, erfolgreiche Dienstleistungen und Produktangebote und in-
novative Vertriebsunterstlitzung stehen. In der Kategorie "Vertrieb™ wurde die Deutsche
Gesellschaft fir Ruhestandsplanung aus Altétting ausgezeichnet.

~Was schatzen Vermittler an Pools, Vertriebsgesellschaften oder Makler-Verbliinden? Sicher
ein erfolgreicher Trackrekord Uber viele Jahre, besonderes, qualitatsreiches Produktportfolio,
hervorragende Vertriebsunterstiitzung, saubere Abwicklung, langjahrige Vertriebsbezie-
hungen die von kontinuierlich hohen Kunden- und Vermittlernutzwert auch und besonders
im Ubergang in die digitale Finanz- und Versicherungswelt zeugen. Das alles trifft auf die
Deutsche Gesellschaft fur Ruhestandsplanung mbH zu.

Ein Unternehmen das vor fast 40 Jahren von Peter Hartling gegriindet wurde. Das er immer
noch an der Spitze des Unternehmens steht, zeigt die Kontinuitat des Geschaftsmodells und
die groBe Akzeptanz seiner langjahrigen Vertriebspartner, die besonders auch die
innovativen Ideen des Unternehmens schatzen.

Ein Beispiel ist der Asset Protection Kongress, eine Kundenveranstaltung die live im Internet
Ubertragen wird und eine Vielzahl von Expertenvortragen mit anschlieBenden Kontakt-
madglichkeiten, bietet. Der Erfolg gibt dem Konzept recht. Mehr als 3.400 Teilnehmer sind
durchschnittlich eingeloggt und eine Vielzahl mdchte sich danach direkt von den Experten
oder angeschlossenen Vertriebspartnern beraten lassen. Ein Konzept, das die digitalen
Méglichkeiten der personlichen Beratung ideal nutzt. Eine Innovation in der Qualitats-
Vertriebsberatung. Es geht auch so - fair, menschlich, familidar und digital. Deshalb geht
der FinanzBusinessPreis 2022 in der Kategorie Vertrieb an die Deutsche Gesellschaft fiir
Ruhestandsplanung und deren Grunder Peter Hartling. Herzlichen Glickwunsch!”, so Friedrich
Andreas Wanschka, Chefredakteur von FinanzBusinessMagazin.de, bei der Ubergabe des
FinanzBusinessPreis 2022 an Peter Hartling, Geschaftsfiihrer der Deutschen Gesellschaft
fiir Ruhestandsplanung mbH.

“Ich nehme diesen Preis stellvertretend flr unser einzigartiges Team in Empfang. Vom
Innendienst der die alltagliche Abwicklung leistet, Probleme 16st, flr die Partner da ist. Bis
hin zum AuBendienst und den Fuhrungskraften, die alle mit Begeisterung nicht nur einen
Job erledigen sondern innovativ neue Wege beschreiten. Einer alleine ist nie so stark wie
alle zusammen”, kommentiert Peter Hartling die Auszeichnung.

Die Preisverleihung fand im Rahmen des Vertriebsgipfel Tegernsee am 16.Mai 2022 in
Rottach-Egern statt.
Autor: FinanzBusinessMagazin.de
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Beitragsexplosion bei den
Gesetzlichen Krankenkassen?

BEITRAG

Es sind Zahlen, die einen schaudern lassen: Die Gesetzlichen Krankenkassen
bekommen Uber ihre eigentlichen Beitragseinnahmen hinaus im Jahr 2022
sage und schreibe zusatzlich 28,5 Mrd. (!) Euro aus Steuermitteln, um
ihrem Versorgungsauftrag unverandert nachkommen zu kdnnen. Dabei
handelt es sich aber keinesfalls nur um coronabedingte Mehraufwendungen,
sondern eine chronische Unterfinanzierung des ganzen Systems. Grund daflr
sind die Uppigen Mehrleistungen, die vom friheren Gesundheitsminister Jens
Spahn durchgesetzt wurden und nun bezahlt werden mussen.

Fur die Finanzierung des Jahres 2021 hat man noch ganz tief in die Taschen der
Krankenkassen gegriffen und die sinnvollen Reserven verantwortungsbewusst
handelnder Kassen handstreichartig eingezogen (das sogenannte ,Spahn " sche
Enteignungsgesetz"). Diese Gelder wurden einmalig zur Deckung des jahr-
lichen Finanz-Mehrbedarfs verwendet, um vor der Bundestagswahl im letzten
Jahr Ruhe im System zu haben. Nur geholfen hat es nichts: Die Beitragserho-
hungen Anfang 2021 waren trotzdem heftig und im Bundestag gab es nach den
Wahlen trotzdem einen Regierungswechsel.

Das Finanzierungsproblem besteht aber weiterhin, denn die Gesetzlichen
Krankenkassen mussen weiterhin die hohen Ausgaben bestreiten. So wurde
der Bundeszuschuss fur 2022 in mehreren Schritten auf die bislang unglaub-
liche Summe von den genannten fast 30 Milliarden Euro gebracht. Damit gelang
es rechnerisch, den durchschnittlichen Beitragssatz der GKV (14,6% Grund-
beitrag plus 1,3% Zusatzbeitrag, also zusammen 15,9%) stabil zu halten.

Trotzdem haben sich zum Jahresanfang 19 von aktuell 97 Krankenkassen
gezwungen gesehen, ihre Beitrdge zu erhéhen - und zwar zwischen 0,2 und
satten 0,9 Prozentpunkten. Darunter sind auffallig viele AOKn, namlich 9 von
11. Auch die glinstigste bundesweit gedffnete Krankenkasse, die hkk (friher
Handelskrankenkasse) aus Bremen, musste um 0,3 Prozentpunkte erhdhen.
Sie ist damit aber weiterhin die preiswerteste in allen Bundeslandern wahlbare
Kasse.

Eine weitere Krankenkasse (Securvita) hat bis Ende April ebenfalls noch eine
Beitragserh6hung vorgenommen.

Auf der anderen Seite waren immerhin 11 Krankenkassen in der Lage, ihren
Beitragssatz zu senken. Die Verringerung zu Jahresbeginn 2022 lag zwischen
0,08 und immerhin 0,5 Prozentpunkten.

Und mit der BKK24 senkt zum 1.5. eine weitere Kasse ihren Zusatzbeitrag
deutlich - das aber ist ein Sonderfall, diese musste 2021 unterjahrig eine
drastische Beitragserhdhung wegen eines ,unerwarteten Sondereffektes"
vornehmen - worum genau es sich handelte, ist bis heute nicht 6ffentlich
bekannt gemacht worden.

Jetzt zeichnet sich aber ab, dass die Lage der Gesetzlichen Krankenversicherung
in den nachsten Jahren noch schwieriger ist als ohnehin beflirchtet. So durfte
das Defizit im Jahr 2023 bei Gber 20 Mrd. Euro liegen und damit Gber den bislang
geschatzten 17 Mrd. Euro.
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Beitrag von Thomas Adoiph
Geschéftsfuhrer, Kassensuche GmbH

Eigentlich wollte die Bundesregierung den Zuschuss aus Steuermitteln flr die GKV wieder
auf das Vor-Pandemie-Niveau zurtckflihren, wo er bei ohnehin bereits hohen 14,5 Mrd.
Euro lag. Betrage, die nebenbei bemerkt, auch von all jenen Blrgern aufgebracht werden
mussen, die sich bewusst fur eine Absicherung in der Privaten Krankenversicherung (PKV)
entschieden haben und keinerlei Beriihrung mit dem gesetzlichen System haben!

Wirde der Bund wie geplant den Zuschuss wieder zuriickfihren (keinesfalls aber streichen!),
dann mussten die Krankenkassen zum Jahreswechsel 2023 ihre Beitrage durchschnittlich
um einen ganzen Prozentpunkt oder sogar mehr erhéhen! In Zeiten explodierender
Energiepreise und konjunktureller Schwierigkeiten politisch extrem heikel. Und gleichzeitig
gibt es die ,Sozialgarantie®, dass die Sozialversicherungsbeitrage unter 40% (Arbeitgeber-
und Arbeitnehmeranteil zusammen fir alle Zweige Kranken-, Pflege-, Renten- und Arbeits-
losigkeitsversicherung) bleiben sollen. Derzeit liegen wir aber bereits bei 39,5% - viel Luft
nach oben ist da nicht mehr.

Kein Wunder, dass der neue Bundesgesundheitsminister Karl Lauterbach nach wiederum er-
hohten Bundeszuschissen ruft. Mindestens 5 Mrd. Euro mehr sollen es sein, um mit einem
blauen Auge bei den Beitragen davon zu kommen. Doch dieser Vorschlag war nicht mit dem
Finanzminister abgestimmt und wurde erstmal zuriickgezogen.

Und nun? Stehen wir wieder vor der gleichen Situation wie im letzten Jahr: Jeder weil3, dass
die Mittel nicht reichen werden. Beitragserh6hungen werden aber als schlechteste Lésung
gesehen, da sie die Blrger verargern, aber vor allem auch die Wirtschaft stark belasten. Das
durfte angesichts der Probleme gerade im Energiesektor nicht durchsetzbar sein.

Steuerzuschilsse sind da ein ,elegantes™ Mittel und fallen nicht so auf. Nur mussen sie
irgendwo herkommen. Steuererhéhungen dirften derzeit auch nicht durchsetzbar sein und
die Aufnahme zusatzlicher Schulden - die ja eigentlich auch irgendwann einmal zurick-
gezahlt werden miuissen - verhindert die Schuldenbremse.

Bleibt eigentlich nur der Abbau der von Jens Spahn eingefiihrten Mehrleistungen, um die
Zusatzausgaben zu reduzieren. Doch ob man sich dazu durchringen wird, ist mehr als fraglich.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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So bleibt die Unsicherheit. Und das Wissen, dass ohne MaBnahmen der Politik das nachste
Beitragssatzkarussell zum Jahreswechsel 2023 starten wird. Lange ist nicht mehr hin, denn
die Finanzplanung fur das kommende Jahr ist von den Krankenkassen ihrer Aufsichtsbehor-
de bis Ende Oktober vorzulegen und muss von dieser genehmigt werden. Unterfinanzierte
Haushalte aber sind nicht genehmigungsfahig. Dann ware die Beitragserhéhung fix. Wie
auch immer es kommt: Es wird teuer werden!

Und was kann man nun tun?

Als Privatversicherter hoffen, dass keine Steuermittel zusatzlich eingesetzt werden! Aber
das erscheint unwahrscheinlich. Bei gesetzlich Versicherten ist es genau umgekehrt, da
eben Uber Steuermittel eine Stlitzung des Systems durch Personen erfolgt, fir die keinerlei
Leistungen erbracht werden mussen.

Aber es schadet ganz sicher nicht, in der Beratung von Privatkunden die hier skizzierte
Situation grob anzusprechen und schon mal auf mdégliche Beitragssteigerungen hin-
zuweisen. Gleichzeitig bietet sich eine Prifung der aktuellen GKV-Absicherung an: Wie hoch
ist der aktuell gezahlte Beitragssatz? Was gibt es an Mehr- und Zusatzleistungen von der
Krankenkasse im Gegenzug? Passt das Verhaltnis?

Dies kann leicht mit einem Krankenkassenrechner wie er z.B. unter www.makleraktiv.de
zugelassenen Versicherungsprofis zur Verfigung steht, fir die eigenen Kunden Uberprift
werden. Auf einen Blick wird nach Angaben von aktueller Krankenkasse, Bundesland und
Einkommen das Sparpotential beim Beitrag ausgewiesen.

Und im nachsten Schritt lassen sich vom Kunden Uber 70 Leistungen auswahlen, die ihm
wichtig sein kdnnen. In der Auswertung zeigt sich dann, was davon die eigene Kasse Uber-
haupt bietet bzw. welche andere Krankenkasse mit welchem Beitragssatz hier vielleicht
passender sein kann.

So ist es spielend einfach, mit einem kostenfrei zur Verfligung gestellten tagesaktuellen
Tool die aktuell vorteilhafteste Krankenkasse zu ermitteln und auf Wunsch des Kunden auch
gleich den Wechsel dorthin zu veranlassen - natirlich mit der Zahlung einer entsprechenden
Provision.

Der groBte Vorteil aber ist sicherlich die Vereinbarung eines Folgetermins flir den Januar
2023 schon heute: Denn angesichts der geschilderten Problematik der unklaren Finanzlage
im nachsten Jahr sind massive Anderungen ab Januar 2023 zu befiirchten. Wie gut, wenn
man als Kunde da zeitnah einen der raren Termine seines Beraters bekommt, um dann ganz
zeitnah eine erneute Uberpriifung vornehmen zu kénnen und keinesfalls mehr Beitrége zu
zahlen hat als man wirklich muss.

Krisen sind halt auch immer Chancen flr Berater, die kreativ mit Problemen umgehen und
ihren Kunden Service bieten. Das Cross-Selling ist dann eine geradezu automatische Folge!
Thomas Adolph

im April 2022

Thomas Adolph ist Geschaftsfihrer der Kassensuche GmbH, die einer der Marktfiihrer im
Bereich der Leistungsinformationen zu Gesetzlichen Krankenkassen ist.

Unter www.gesetzlichekrankenkassen.de steht ein Endkundenportal und unter
www.makleraktiv.de das Vertriebspartnerportal mit umfassenden Services flr zugelassene
Versicherungsprofis zur Verfligung.
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Ganzheitlichkeit und Individualitat -
Der Schlussel zu einer qualitativ
hochwertigen Beratung privater Kunden

ntersuchungen belegen immer wie-
Uder die groBen Defizite in der Fi-

nanzberatung - FlUr Kunden ist es
jedoch schwierig, qualitativ hochwertige
Beratung zu erkennen - Hilfreich koén-
nen die vom FPSB Deutschland gesetzten
Standards sein.
Ab diesem Jahr will ebenfalls die Bundes-
finanzaufsicht Bafin im Rahmen anonymi-
sierter Tests, dem so genannten Mystery
Shopping, Uberprifen, ob die Finanzin-
stitute hierzulande bei der Anlagebera-
tung die gesetzlichen Informationspflich-
ten einhalten. Schon beim ersten Testlauf
stellte die Aufsicht erhebliche Mangel fest.
Bei immerhin 33 Prozent der Falle gab
es schwerwiegende Beanstandungen. So
fehlten Kosteninformationen oder die Ge-
eignetheitserklarung.

In einem aktuellen Positionspapier , Bera-
tungsqualitdt als Mehrwertdienstleistung
durch die Orientierung an den Standes-
regeln des Financial Planning Standards
Board Deutschland e.\V." erértern die Au-
toren Maximilian Kleyboldt und Arndt
Stiegeler, beide Vorstandsmitglieder im
FPSB Deutschland, was Beratungsquali-
tat ausmacht und was Mindeststandards
im Beratungsalltag aus Sicht des FPSB
Deutschland sein sollten. Ausgehend von
einer Analyse der Beratungsqualitat aus
Sicht von Mystery Shopping-Instituten
nimmt der FPSB Deutschland Ruickschlis-
se auf die zu erwartende und zu erfahren-
de Beratungsqualitat privater Kunden vor
und identifiziert Mindestanforderungen,
die grundsatzlich flr den Markt als Bench-
mark dienen sollten.

»Die BaFin-Untersuchungen belegen, dass
die Qualitat der Beratung oft leider eher
mangelhaft bis sogar ungenligend ist",
sagt Maximilian Kleyboldt, Vorstandsmit-
glied im FPSB Deutschland. ,Doch selbst
wenn solche Analysen zu besseren Ergeb-
nissen kommen wiirden, gibt es hierzulan-
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de mit dem oft viel zu engen Fokus auf die
Anlage in Wertpapieren in der Finanzbera-
tung ein grundlegendes Problem."™ In der
Tat sind Wertpapier- oder Portfolioberater
oder der auf Altersvorsorgeprodukte spe-
Zialisierte Makler weit verbreitet. Das be-
statigt eine Studie der Strategie- und Ma-
nagementberatung zeb.

w e

Demnach reklamierten zwar viele Banken

und Vermdgensverwalter einen ganzheit-
lichen Ansatz flr sich, doch der GroBteil
der im Rahmen der Untersuchung be-
fragten Kunden erlebt einen engen Wert-
papierfokus. Was sind Erfolgsfaktoren und
Qualitatsaspekte in der Beratung? Ganz-
heitlichkeit und Individualitat

Diese Ausrichtung aber, so ein weiteres
Ergebnis der Umfrage, wollen die meisten
Kunden gar nicht. Sie interessieren sich



nur eingeschrankt fir Wertpapiere. ,Aus
unserer Erfahrung heraus wlnschen sich
die meisten Kunden vielmehr eine Bera-
tung und ein Kimmern auch zu anderen
Themen wie Unternehmensnachfolge, Ab-
sicherungsmanagement oder Nachlass-
planung®, sagt Kleyboldt, der neben sei-
ner Vorstandstatigkeit im FPSB im Wealth
Planning der Bethmann Bank AG tatig ist.
Doch genau an dieser Ganzheitlichkeit
mangelt es immer wieder. ,Dabei ist dieser
umfassende Blick, der die gesamten Ver-
mdgensverhaltnisse eines Kunden in die
Beratung einbezieht, ein entscheidendes
Qualitatsmerkmal in der Finanzplanung
und -beratung®, erklart Kleyboldt, und
erganzt, dass sich somit das Rollenver-
standnis hin zu einem strategischen Ver-
madgensberater, dem Idealbild aus Sicht
des Kunden, andert. ,Erfolgsfaktoren sind
Ganzheitlichkeit und Individualitat, die im
Ergebnis in der Beratungspraxis zu ho-
herer Beratungsqualitat fihren."

Wie der FPSB Deutschland als Verband
der Finanzplaner in seinem aktuellen Po-
sitionspapier ausflihrlich darlegt, geht es
bei einer vollumfanglichen ganzheitlichen
Beratung um die Erfassung aller Vermo-
genswerte und Verbindlichkeiten eines
Kunden, um die Gegenlberstellung von
Einnahmen und Ausgaben sowie die per-
sonlichen Ziele und schlieBlich das Erken-
nen moglicher Wechselwirkungen unterei-
nander.

Beratungsqualitiat durch Qualitat
der Ausbildung und Umsetzung der
Praxisstandards fiir ganzheitliche
Beratung

Dabei fuBt eine hervorragende Beratungs-
qualitdt nach Uberzeugung des FPSB zu-
nachst auf vier Saulen: So muissen Bera-
ter und Beraterinnen eine anspruchsvolle
Ausbildung durchlaufen, komplexe und
intensive Prifungen bestehen, mit denen
sie ihr theoretisches Kénnen unter Beweis
stellen, Uber jahrelange berufsrelevante
Erfahrung verfiigen und als vierten Punkt
einen einwandfreien Leumund haben und
auf der Grundlage eines verbindlichen Re-
gelwerkes arbeiten. ,Die Ethikregeln des
FPSB sind als Differenzierungsfaktor an-
zusehen", so Arndt Stiegeler. ,Letzteres
beruht beim FPSB Deutschland auf den
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Standesregeln, die fir jeden Zertifikats-
trager und jede Zertifikatstragerin ver-
bindlich gelten®, so Stiegeler weiter. Ne-
ben den Berufsbildern, den Ethikregeln
und den Praxisstandards flir den Finanz-
planungsprozess sind in diesen Standes-
regeln auch die Grundsatze der ganzheit-
lichen Beratung genau dargelegt (https://
www.fpsb.de/ueber-uns/standesregeln.
html).

Starkung von Verbraucherschutz und
Regulatorik als Garant fiir qualitativ
hochwertige Beratung

Bei der ganzheitlichen Finanzberatung
handelt es sich um einen Prozess zur Ent-
wicklung von Strategien mit dem Ziel, die
Kunden bei der Verwaltung ihrer finanzi-
ellen Angelegenheiten und der Verwirk-
lichung ihrer finanziellen Lebensziele zu
unterstitzen. Das Verfahren der ganz-
heitlichen Finanzberatung umfasst die
Uberprifung aller relevanten Aspekte der
Situation des Kunden Uber eine groBe
Bandbreite an Finanzthemen hinweg, ein-
schlieBlich der Wechselbeziehungen zwi-
schen haufig widersprichlichen Zielen.
~Wenn diese Eckpunkte der Beratung in
der Breite des Privatkundengeschafts als
Standard Anerkennung finden und sich
etablieren, koénnen sich die Kundinnen
und Kunden freuen, gut beraten zu wer-
den. Unser Ziel ist es deshalb, diese Art
von Finanzberater als Benchmark oder
Richtschnur im Privatkundengeschaft fest
zu verankern. Gelingt das, dann ware dies
fir private Kunden in der Beratung ein
Meilenstein, der einen wichtigen Beitrag
zu dem von Verbraucherschutz und Regu-
latorik geforderten Anlegerschutz leistet
und zugleich vor Vermdgensverlusten als
Resultat mangelhafter Beratung schiitzen
soll* resimiert Stiegeler.

Diese Qualitatsmerkmale weisen die vom
FPSB Deutschland zertifizierten CERTIFIED
FINANCIAL PLANNER®, die CFP®-
Professionals, auf. Das bestatigen auch di-
verse Testinstitute, die Finanzberater und
-beratungen unter die Lupe nehmen. In
ihren Untersuchungen kommen sie immer
wieder zu dem Schluss, dass die subjektiv
erlebte Beratungsqualitéat hoch ist, wenn
zertifizierte Finanzplanerin den Gespra-
chen dabei sind.
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Mindeststandards im Beratungsalltag
aus Sicht des FPSB Deutschland

Die Standards des FPSB sollten grundsatz-
lich im Rahmen der Beratung privater Kun-
den die Mindestanforderung an eine quali-
tatsausgerichtete Beratung darstellen. ,Eine
Vermdgensverwaltung verkaufen kann je-
der", so Kleyboldt. Der FPSB Deutschland
sieht sich als Standardsetzer zur Methodik
von ganzheitlicher und somit guter Bera-
tung aus Perspektive des Anlegers. In die-
sem Kontext legt der FPSB Deutschland als
Forderung an die Branche wie auch als Hil-
festellung fur die Anlegerinnen und Anleger
- neben dem eigentlichen Regelwerk des
FPSB - fest, welche Elemente grundsatzlich
in der Beratung privater Kunden Indiz fur
eine qualitatstragende Beratung sind.

© sdecoret - AdobeSt

Hier sind Aspekte, wie folgt, zu nennen:

e Richtige mehrwertstiftende Fragen im
Beratungsverlauf

e Vermogensbilanz und Einnahmen-/
Uberschussrechnung als Ausgangs-
punkt einer jeden Beratung

e Erstellung eines schriftlichen ausfihr-
lichen Gesprachsprotokolls

e Simulation von Anlageentscheidungen

e Gestaltung und Ausrichtung auf ganz-
heitliche Risikoprofile

e Nachfolgeplanung als Themenaspekt
einer jeden Erstberatung

Das Positionspapier des FPSB Deutsch-
land ist auf der Homepage des Verbandes
unter https://fpsb.de/fuer-berater/doku-
mentencenter.html hinterlegt.

Autor: www.fpsb.de

AssCompact Award:

Pools & Dienstleister 2022

ools sind fir einen GroBteil der
PVermittIer ein unverzichtbarer Ge-

schaftspartner — und das in allen
Geschaftsbereichen. Etwa 90% der Ver-
mittler setzen auf eine Zusammenarbeit
mit Pools. Die durchschnittliche Dauer der
Zusammenarbeit betragt dabei 15 Jahre.
Dies ist das Ergebnis einer aktuellen Ass-
Compact-Studie. Das Fachmagazin hat mit
der Studie ,AssCompact AWARD - Pools &
Dienstleister 2022" erneut die Favoriten
der Makler in diesem Marktumfeld gekiirt,
unterteilt in die vier Produktsparten Vor-
sorge/Leben, Kranken, Sach/HUK und Fi-
nanzanlage/Finanzierung.

GroBe Verschiebungen bei den vorderen
Platzierungen im Vergleich zum Vorjahr
gab es hierbei nicht. Es Uberzeugen vor
allem zwei Unternehmen. Wie schon in
den vergangenen Jahren steht der Mun-
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chener Maklerpool Fonds Finanz in allen
Geschaftsfeldern auf dem Siegerpodest
ganz oben. Engster Verfolger in den Be-
reichen Vorsorge/Leben, Kranken und
Sach/HUK bleibt die VEMA. Diese konnte
nicht nur die Licke auf den Klassenprimus
jeweils etwas schlieBen, sondern besticht
auch wie im Vorjahr mit den hdchsten Zu-
friedenheitswerten.

In der Sparte Finanzanlage / Finanzierung
verteidigt die BCA / BFV Bank fur Vermoégen
ihren Silberrang. Platz drei teilen sich Apella
(Vorsorge/Leben und Finanzanlage/Finan-
zierung) sowie blau direkt (Kranken und
Sach/HUK) mit jeweils zwei Bereichen auf.

Unabhangigkeit als Chance und Risiko

Pools & Dienstleister sind flir einen GrofB3-
teil der Vermittler ein unverzichtbarer



Geschaftspartner — und das in allen Ge-
schaftsbereichen. Etwa 90% der Vermitt-
ler setzen auf eine Zusammenarbeit mit
Pools. Die durchschnittliche Dauer der
Zusammenarbeit betragt dabei 15 Jahre.
Darliber hinaus geht die Studie auf die
Chancen und Risiken einer Anbindung ein.
Die Bewahrung der Unabhdangigkeit ist
dabei die Top-Antwort im Hinblick auf die
Grunde flUr eine Zusammenarbeit, gefolgt
von exklusiven Deckungskonzepten und
einfacher Antragsprozesse / Policierung.
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Gleichzeitig ist aber auch der Verlust der
eigenen Unabhangigkeit bzw. die Abhan-
gigkeit vom Pool das groBte Risiko, das
Vermittler in einer Zusammenarbeit se-
hen. Die Ubernahme des Pools / Verbunds
/ Dienstleisters durch Investoren sowie
die Gefahr einer Insolvenz bzw. Schlie-
Bung eines Pools folgen auf den weiteren
Platzen. Autor: www.asscompact.de

Neues Makler-Ranking erschienen -
auf Basis des AfW-Vermittlerbarometers

as Resultate Institut analysiert
Dseit 2018 die anonymisierten Be-

fragungsergebnisse des  AfW-
Vermittlerbarometers. Die gewonnen
Erkenntnisse integriert das Institut in
seinen kostenlosen Online-Bestandswert-
Rechner. Damit kann jeder Finanz- und
Versicherungsmakler in Deutschland sich
im Rahmen eines bundesweiten Wettbe-
werbsvergleichs seine Platzierung gegen-
Uber seinen Maklerkollegen berechnen -
sowohl auf Basis seines Jahresumsatzes
als auch Basis seines Jahresitberschusses.
Zusatzlich erhalt er oder sie eine indika-
tive Bewertung des Maklerbestands oder
des Maklerunternehmens, bestehend aus
dem minimalen, dem maximalen und dem
erwarteten Bestandswert und dem maxi-
malen Unternehmenswert.

Wie in den Vorjahren hat der AfW Bundes-
verband Finanzdienstleistungen e.V. (AfW)
dem Resultate Institut als einem seiner For-
dermitglieder die anonymisierten Ergebnisse
aus dem aktuellen AfW-Vermittlerbarometer
dazu zur Verflgung gestellt.Frank Rotten-
bacher, Vorstand des AfW, meint dazu: ,Wir
freuen uns, dass wir das Resultate Institut
auch in diesem Jahr mit unseren Daten un-
terstitzen kénnen. Das Makler-Ranking ist
ein spannendes Instrument, um einen er-
sten einfachen Indikator fiir einen Makler zu
liefern, wie er sein Unternehmen im Markt-
vergleich aufgestellt hat."

~Manchen Makler geht es einfach nur um
den sportlichen Aspekt, an welcher Stelle
sie im Vergleich mit ihren Kollegen bun-
desweit stehen. Andere nutzen das Tool fur
konkrete MaBnahmen und manchmal auch
zur Vorbereitung ihrer Unternehmensnach-
folge", sagt Andreas Grimm, Geschaftsflhrer
des Resultate Instituts. Maklern, die auf
Basis des Makler-Rankings MaBnahmen
zur Optimierung des Unternehmenswerts
ergreifen wollen, bietet das Resultate
Institut im Rahmen eines vertraulichen
Vorgesprachs die Mdoglichkeit, die Ergeb-
nisse zu interpretieren und erste Ansatze
flr eine Wertsteigerungen zu ergreifen.

Link zum Bestandswert-Rechner mit Makler-
Ranking: https://www.resultate-institut.de/
maklerbestand-bewerten/

Autor: www.resultate-institut.de
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Open Insurance

in der Finanzdienstleistungsbranche -
VOTUM und FRIDA starten Kooperation

er Vermittlerverband VOTUM und
Ddie Free Insurance Data Initiative

FRIDA starten zum 1. Marz 2022
eine Kooperation, um die Grundlagen fir
die Entstehung von digitalen Okosyste-
men in der Finanzdienstleistungsbranche
zu fordern, bei denen den Vermittlern eine
wesentliche Rolle zukommt.

».Die Entwicklungen im Bereich von Open
Insurance in den kommenden Jahren wird
ohne Zweifel zukunftsweisend flr unsere
Branche sein. Die bei VOTUM organisierten
Vertriebe und Plattformen, aber auch Ver-
sicherungsunternehmen und Kapitalanla-
gegesellschaften widmen sich dem Thema
aktiv und angstfrei. Wir wollen als Treiber
vorangehen und nicht als Beobachter ab-
warten, bis andere Markteilnehmer die
Ertrdge ernten. Denn eines ist klar: Digi-
tale Okosysteme werden iber kurz oder
lang auch vor der Versicherungswirtschaft
nicht Halt machen. Es liegt an uns, diese
Zukunft im Sinne unserer Mitglieder mit-
zugestalten®, so VOTUM-Vorstand Martin
Klein.

»,0pen Insurance ist fir FRIDA eine Her-
zensangelegenheit! Wir haben uns auf die
Fahne geschrieben, Schnittstellen zu stan-
dardisieren und die Dokumentation offen
und ,ready to use' zur Verfligung zu stel-
len. Dabei stellen wir die Datensouvera-
nitat von Kundinnen und Kunden in den
Mittelpunkt. Als non-profit Organisation
und mit einem konsequenten Open Sour-
ce Ansatz freuen wir uns ungemein Uber
die Partnerschaft mit VOTUM. Wir glauben
daran, dass Open Insurance die Welten
verbindet und Innovation im Kontext digi-
taler Okosysteme férdert", so FRIDA Co-
Initiator Julius Kretz.

.Bei FRIDA gehen wir Use-Case orientiert
vor. Ein greifbares Beispiel ist die Transpa-
renz in der Altersvorsorge. Stellen Sie sich
vor, IThre Kundinnen und Kunden hatten
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die aktuell zu erwartende Altersvorsorge
stets im Blick. Rentenlicken werden pra-
sent und kdnnen durch die individuelle Be-
ratung mit Hilfe von Vertrieben geschlos-
sen werden. Daflr braucht es auch den
Zugriff auf Daten - Von der gesetzlichen
Rente Uber Depots bis hin zu Immobili-
enwerten. Genau hier setzen wir mit FRI-
DA an und standardisieren Schnittstellen
analog zu Open Banking / PSD2 flr die
Versicherungswirtschaft®, fligt Sebastian
Langrehr hinzu.

»,Die FRIDA Initiative denkt aktiv Uber Use
Cases im Bereich der intelligenten Daten-
nutzung mit klarem Fokus auf Verbrau-
chernutzen an und versucht, gezielt Im-
pulse in Bezug auf die Weiterentwicklung
von digitalen Okosystemen in der Ver-
sicherungs- und Finanzdienstleistungs-
branche zu setzen. Unser Ziel ist es, mit
dieser Kooperation die kreativen Ansat-
ze aus den Vermittlungsunternehmen in
den Diskurs aktiv einzubringen. Dass wir
der erste Branchenverband sind, der eine
solche Partnerschaft mit FRIDA eingeht,
zeigt, dass es hier noch viel zu tun gibt",
so Martin Klein abschlieBend.

Autor: www.votum-verband.de

= = —



VERTRIEB | FinanzBusinessMagazin

Honorarberater auf dem Vormarsch

nhaltend niedrige Zinsen, Immobili-
Aenboom, Corona-Pandemie, hohe In-

flationsraten und Aktienbewertungen:
Die Zeiten bleiben herausfordernd, nicht nur
fur Anleger, sondern auch fir Finanzanla-
genvermittler. Unter ihnen finden sich immer
haufiger Honorarberater, ihre Zahl wachst
rasant. ,Wir haben unsere Palette entspre-
chend den Bedlirfnissen der Berater und ih-
rer Kunden erweitert und bieten dafur aktiv
gemanagte Anlagen®, erklart Swen Kdoster,
Senior Vice President bei Moventum S.C.A.

Honorar-Finanzanlagenberater gemaB Para-
graf 34h Gewerbeordnung sind noch immer
die Ausnahme im Vermittlungsgeschaft, zu-
mal es diesen Berufsstand Uberhaupt erst
seit 2014 gibt. Doch ist ihre Zahl zuletzt
kraftig gestiegen und hat inzwischen ein
kleines, aber feines Rekordhoch erreicht.
Laut jlingster Statistik des Deutschen In-
dustrie- und Handelskammertages zum
Vermittlerregister erhielten allein in den er-
sten drei Monaten des Jahres mehr Berater
eine entsprechende Lizenz als jemals zuvor
in einem Quartal.

Ihnen bietet sich Moventum als Partner an
und offeriert eine Anteilsklasse speziell flr
die Honorarberatung, die ausschlieBlich
provisionsfreie Fonds allokiert. ,Mit dem
verbreiterten Produktangebot kdnnen wir
fur unterschiedliche Beraterkunden die je-
weils spezifischen Anforderungen abbilden®,
sagt Koster.

Provisionsbasierte Vermittler wie auch
Honorarberater erhalten dadurch mehr
Méglichkeiten, ihr individuelles Beratungs-
und Preismodell umzusetzen. Moventum
ist dabei in der Lage, die zwischen Kunden
und Berater individuell vereinbarte Service-
geblhr abzuwickeln. ,Flr uns ist es gleich,
ob ein Festhonorar vereinbart wird, eine
volumenabhangige Gebuhr oder ein Stun-
densatz", erklart Koster. Der Berater sei
hier frei in seiner Gestaltung.

Bei den Moventum-Portfolios, die als
Vermobgensverwaltungskonten sowie als
Dachfonds aufgelegt sind, haben die Anleger
die Wahl zwischen Teilfonds mit der in-
haltlichen Ausrichtung von ,Defensiv" bis
,Offensiv". Jedes Portfolio bedient unter-
schiedliche Risikoprofile und ist schon lange
erfolgreich am Markt. ,Der Track Record
von mittlerweile fast 20 Jahren spricht fir
sich”, so Kdster. Daher habe Moventum
keine neuen Produkte auf den Markt ge-
bracht, sondern das Bewahrte konsequent
weiterentwickelt. Mit Erfolg: ,Die Nachfrage
nach den Clean-Share-Classes ist stark
gestiegen", so Koster.

Ein weiteres Angebot flr Honorarberater
sind die diversifizierten ETF-Losungen, die
Moventum in unterschiedlicher Form anbie-
tet: MoveActive sieht ein aktives Manage-
ment der ETF Strategien durch Moventum
AM vor. MoveEasy verfligt dagegen Uber
eine Allokation, die bei Auflage einmalig
festgelegt wird. Anleger kénnen bei beiden
Varianten je nach Risikoneigung zwischen
vier Chance-Risiko-Profilen wahlen: Die
Spanne reicht von ,Defensive" mit rund 60
Prozent Renten und 40 Prozent Aktien bis zu
»~Growth", wo nur in Aktien angelegt wird.
Autor: www.moventum.lu
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BCA:

Nachhaltigkeit und ESG-Qualitatskriterien:

Neue Beratungsmoglichkeiten
fur Versicherungs- und Anlageprofis

In den Zukunftsmodus wechseln

Unter dem Motto ,Nachhaltigkeit und
ESG-Qualitatskriterien: neue Beratungs-
moglichkeiten flur Versicherungs- und An-
lageprofis"™ diskutierten am 05.05.2022 im
Rahmen des diesjahrigen BCA Presse-Di-
alogs zahlreiche Medienvertreter gemein-
sam mit ausgewiesenen Experten und dem
BCA-Vorstand Uber die Folgen des Ver-
anderungstreibers Nachhaltigkeit auf die
Kundenberatung des Vermittlers. Deutlich
wurde: Nachhaltigkeit ist nicht als voru-
bergehender Trend oder Nischenthema
einzustufen! Vielmehr wird Nachhaltigkeit
mitsamt den gesetzlichen Vorschriften
zum bedeutsamen Wettbewerbskriterium
auch im Finanz- und Versicherungsmarkt.
Demzufolge beeinflusst das Thema das
Beratungsgesprach und den Vermittler.
Berater sollten sich daher des komplexen
Themas umfassend annehmen. Unterstit-
zung erhalten sie von Dienstleistern wie
der BCA AG.

Nachhaltigkeit und die Berilcksichtigung
von deren Kriterien aus den Bereichen
Umwelt, Soziales und verantwortungsvolle
Unternehmensfiihrung haben bekannter-
maBen viele Facetten. Dies wurde auch
auf dem diesjahrigen BCA Presse-Dialog
deutlich. Ganz allgemein lasst sich nach
Ansicht der Anlage- und Versicherungs-
experten Gottfried Baer, Geschaftsflihrer
der MehrWert GmbH, und Hans Seeliger,
Geschaftsfuhrer der Seeliger & Co. GmbH,
festhalten: Die Nachfrage von Kunden
nach nachhaltigen Finanz- und Versiche-
rungsprodukten nimmt immer weiter zu.
Insbesondere bei den jlungeren Gene-
rationen Y und Z erlangt Nachhaltigkeit
auch im Kontext des eigenen Vermdgens-
aufbaus bzw. der Vorsorge eine zentrale
Bedeutung. Nichtsdestotrotz ist auch in
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allen anderen Altersstufen das Interesse
an nachhaltigen Produkten und Dienstlei-
stungen immens.

Hinzu kommen die regulatorischen Bera-
tungsvorgaben nach den ESG-Qualitatskri-
terien, die eine Nachhaltigkeitspraferenz-
abfrage ab August verbindlich vorschreibt.
Nach Ansicht der beiden Maklerprofis Baer
und Seeliger, die sich bereits seit vielen
Jahren des Themas Nachhaltigkeit aus-
fuhrlich angenommen haben, wird die Um-
setzung der Vorgaben flir einige Vermitt-
ler durchaus herausfordernd - zumal der
Kriterienkatalog flir 6kologisch nachhaltige
Produkte bzw. Investitionsentscheidungen
auBerst komplex ist. Berater mussen sich
dem wichtigen Thema umfassend stellen

Quelle: © md3d - AdobeStock.com

und sollten darUber hinaus die sich damit
bietenden enormen Chancen erkennen und
sich entsprechendes Fachwissen aneignen.
Zusatzlich bedarf es digitaler Hilfen, um
die regulatorischen Vorgaben in die Pra-
xis umzusetzen. Der Umsetzung regulato-
rischer Vorgaben beim Thema Nachhaltig-
keit sieht Seeliger in seinem Unternehmen
mit Gelassenheit entgegen: ,Wir beschafti-
gen uns seit Jahrzehnten mit dem Thema,
es liegt uns quasi in der DNA", betont er.
Und auch Baer sieht sich bereits gut posi-
tioniert: ,Wir setzen seit 2010 ganzlich auf
Nachhaltigkeit und ,grine' Versicherungs-
und Anlageprodukte. Demzufolge blicken
wir optimistisch in die Zukunft."



Flr diejenigen Makler, die gesetzliche Vor-
gaben bzw. die ESG-Kriterien nicht ledig-
lich als die nachste lastige Pflichtaufgabe
sehen, sondern sich intensiv mit dem The-
ma Nachhaltigkeit auf allen Ebenen aus-
einandersetzen, bieten sich neue Ansatze
- denn das Kundeninteresse wird stetig
steigen. ,Das Thema ESG wird folglich
weiter an Dynamik gewinnen. Umso wich-
tiger ist es, dass Vermittler an dieser Stel-
le bestmdglich Unterstitzung erhalten.
Mit unseren Leistungen kénnen Vermittler
den Wandel zur Nachhaltigkeit als Chan-
ce verstehen - es bietet Vermittlern neue
Beratungsmoglichkeiten™, so Dr. Frank Ul-
bricht, Vorstandsvorsitzender BfV Bank flr
Vermoégen AG und Vorstand der BCA AG.

UMFASSENDER SUPPORT UND
WEITERBILDUNGSANGEBOTE

Wie Dr. Ulbricht in seinem Vortrag vor-
stellte, ist speziell die Beratung zu ESG-
konformen bzw. ethischen Anlagestra-
tegien in einem &uBerst dynamischen
Entwicklungsprozess. Dies verlangt von
Finanzprofis eine stetige Weiterbildung
in diesem Bereich. Als Maklerpool sowie
Vermdégensverwalter und Haftungsdach
bietet die BCA-Gruppe hierzu umfas-
senden Support. Mit ,Basis-", ,Fortge-
schrittenen-" und ,Expertenschulung"
(IDD- und CFP-Punkte anrechenbar)
steht Vermittlern in Bezug etwa auf die
nachhaltige Anlageberatung ein ausge-
zeichnet aufeinander abgestimmtes An-
gebot zur Verfliigung.

Daneben erhalten Berater auch bei der
Beratungsstrecke umfassende Hilfen. Im
Versicherungsbereich ermdéglicht eine Ko-
operation mit Franke und Bornberg eine
exzellente Produktauswahl und Protokol-
lierung bei der Beratung zu nachhaltigen
Versicherungsprodukten. Investment-
seitig wurde im Bereich Investment-Re-
search ein Konzept zur klnftigen Analy-
se von Nachhaltigkeitsfonds entwickelt
und die ersten Selektionsmdglichkeiten
nach Artikel-8- und Artikel-9-Fonds wur-
den entsprechend der Offenlegungsver-
ordnung im Expertentool DIVA imple-
mentiert. Auch die sog. TopFonds Liste
wurde angepasst: So werden seit einem
Jahr entsprechend einzustufende Fonds
inklusive der Morningstar-ESG-Globen
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ausgewiesen. Auch fir das Thema Nach-
haltigkeitspraferenzen innerhalb  der
Kundenberatung wurden im Rahmen des
Presse-Dialogs erste Auszlige zur prozes-
soptimierten LOsung prasentiert.

SEHR GUTE GESCHAFTSZAHLEN UND
DIGITALE NEUHEITEN

Im Rahmen der Veranstaltung erhielten
die teilnehmenden Journalisten auch ex-
klusiv einen Blick auf die vorlaufigen Ge-
schaftszahlen der BCA AG (Pressemel-
dung zu den vorlaufigen Geschaftszahlen
2021 folgt in der nachsten Woche). ,Wir
sind mit dem Ergebnis sehr zufrieden",
fasst Rolf Schinemann, BCA-Vorstandsit-
zender das letzte Geschaftsjahr zusam-
men. So bestatigen die vorlaufigen Zah-
len den Wachstumskurs der BCA-Gruppe
und somit die positive wirtschaftliche
Entwicklung des ganzheitlichen Dienst-
leisters flir Versicherungs- und Anlage-
profis. Schinemann weiter: ,Bei allen
relevanten Kennzahlen - wie etwa Um-
satzerlése und Ergebnis - verzeichnet die
BCA zweistellige Zuwachse."

Ein wichtiger Grund fir die gute Entwick-
lung ist die digitale Aufstellung des Un-
ternehmens. Bedingt durch den digitalen
Wandel erwarten Kunden verstarkt die
hybride Aufstellung eines Maklerunter-
nehmens. ,Hierflir erhalten Makler und
Mehrfachagenten durch uns das optima-
le Ristzeug", so Roman Schwarze, Vor-
stand der BCA AG. Stark nachgefragt sind
aktuell digitale Vertriebshilfen wie u. a.
das Bestandsubertragungstool oder der
Investment-Shop. Auch flr das laufende
Jahr forciert die BCA den digitalen Fort-
schritt. So informierte Schwarze auf der
Veranstaltung Uber die Weiterentwicklung
der Serviceplattform DIVA und der Kun-
den-App. Ebenso vertriebsunterstitzend
wirkt die Kooperation zwischen BCA und
dem FinTech-Experten fino. Hierdurch
besteht flr Vermittler die Méglichkeit der
Integration einer KI-gestitzten Konto-
und Datenanalyse in den Beratungspro-
zess. Kurzum: Durch seine ganzheitliche
Aufstellung sieht sich die BCA rundum
und somit auch beim Wachstumsfeld
Nachhaltigkeit bestens fir die Zukunft
gewappnet.

Autor: www.bca.de
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FAZ:

Plansecur gehort zu den fairsten Firmen

ocial Listening-Studie wahlt unter
17.000 Firmen die fairsten Unter-
nehmen aus

Die Finanzberatungsgruppe Plansecur
gehoért zu den fairsten Unternehmen in
Deutschland. Zu diesem Ergebnis gelangt
das F.A.Z.-Institut in seiner aktuellen Stu-
die “Deutschlands Fairste 2022”. Grundla-
ge bildet eine bundesweite Erhebung zu
17.000 Unternehmen uber alle Branchen
hinweg anhand von Social Listening. Hier-
zu wurden Texte aus 438 Millionen On-
linequellen erfasst und mittels Kinstlicher
Intelligenz analysiert. Anhand der Aus-
wertung wurden rund 3.000 Firmen aus-
gezeichnet, die sich besonders anstandig
verhalten. In die Bewertung sind Aussa-
gen in den Bereichen Produkt und Ser-
vice, Kundenzufriedenheit, Nachhaltigkeit,
Preis-Leistung und Arbeitgeber-Fairness
eingegangen.

“Wir freuen uns sehr Uber diese Fairness-
Auszeichnung”, sagt Plansecur-Geschafts-
fihrer Johannes Sczepan und fugt hinzu:
“"Wir vertreten seit unserer Grindung die
feste Uberzeugung, dass ethisches und
faires Verhalten die beste Grundlage fir
einen langfristigen Erfolg bildet. Die aktu-
elle FAZ-Untersuchung, der hohe Zufrie-
denheitsgrad unserer Kunden und unsere
exzellente wirtschaftliche Entwicklung ge-
ben uns Recht.”

Das F.A.Z.-Institut fir Management-,
Markt- und Medieninformationen hat die
Untersuchung gemeinsam mit dem IMWF
Institut fir Management- und Wirtschafts-
forschung durchgefihrt. Insgesamt kamen
im Rahmen des Social Listening rund 7,4
Millionen Nennungen zustande. Zur Be-
urteilung der Fairness wurden sowohl die
Tonalitat als auch die Reichweite ausge-
wertet. Um ein praxisnahes Bild zu erhal-
ten und nicht “Apfel mit Birnen zu verglei-
chen”, wurde das Ergebnis ins Verhaltnis
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zum Durchschnitt der jeweiligen Branche
gesetzt. Aus dem Finanzsektor wurden die
Segmente Finanz- und Anlageberater, Ver-
sicherungsvermittler, Finanzdienstleister,
Finanzvertriebe und Fintechs einbezogen.
In der Kategorie “Finanzvertriebe”, in die
bei der Untersuchung Plansecur eingeord-
net war, wurde die Mehrzahl der Anbieter
als “unfair” bewertet.

Plansecur ist eine konzernunabhangige
Unternehmensgruppe fir Finanzplanung
und Vermittlung, die Wert auf hohe ethi-
sche Grundsatze legt. Die Gruppe gehort
mehrheitlich ihren Beratern, die am Un-
ternehmen beteiligt sind; daher unterlie-
gen sie keinen Absatz- oder Provisionsvor-
gaben. Kundenberatungen erfolgen Uber
den Einzelberater hinaus anonymisiert in
einem Expertenteam, um hdchste Bera-
tungsqualitat zu gewahrleisten.

Autor: www.plansecur.de

Quelle: © lenets_tan - AdobeStock.com
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Miinsteraner Maklerpool setzt 2022 auf die starkere
Ausrichtung griiner Fondsprodukte, die Entwicklung einer
ESG-Leitlinie im Finanzvertrieb sowie den Ausbau

des datengetriebenen Geschaftsmodells

Is erster deutscher Maklerpool
Af[jhrte die [pma:] Finanz- und Ver-

sicherungsmakler GmbH am 4. Fe-
bruar 2022 ihre Jahresauftakttagung (JAT)
als Prasenzveranstaltung nach 2G+ mit 38
Ausstellern und 250 Besuchern am Unter-
nehmensstandort im Messe und Congress
Centrum Halle Minsterland durch. Fur
viele Teilnehmer war es das erste Live-
Event seit zwei Jahren. Auch die [pma:]
hatte sich 2021 pandemiebedingt dazu
entschlossen, ihre JAT im [wir:tuell]-For-
mat durchzufihren.

Neben dem direkten Austausch auf dem
Messemarkt und zwischen 14 Vortragen so-
wie drei Plenumsveranstaltungen ging es
schwerpunktmaBig um die vertriebliche Un-
terstltzung im Bereich Kapitalanlage. Die-
ses Geschaftsfeld konnten die Mlnsteraner
schon 2021 um 28,9 Prozent steigern und
stellten den Maklern dazu nun u.a. einen ei-
genen Kampagnenfilm vor. Obwohl die Dis-
kussion um die EU-Taxonomieverordnung
noch im Fluss ist und die ESG-Kriterien im
Vertrieb von unterschiedlichen Nachhaltig-
keitsverstandnissen gepragt sind, geht es
der [pma:] darum, den Maklern nur nach-
prufbar ,griine" Fondsprodukte anzubieten.
Hierzu hat das Unternehmen schon im
November 2021 mit Zielke Research Consult
eine Kooperation vereinbart.

Das dort entwickelte Produktlabel bietet
den Vermittlern des Pools Haftungssicher-
heit. Auf der JAT 2022 wurde nun auch die
Zusammenarbeit mit der Strategie- und
Managementberatung zeb vorgestellt. Ge-
meinsam soll bis April 2022 eine ESG-Leit-
linie fir den Maklerpool erstellt werden.
«Wir machen so aus einer vermeintlich
komplexen Geschichte eine entspannte
Angelegenheit fir unsere angeschlossenen
Makler und garantieren nach der DIN-Be-
ratung nun auch im Bereich der nachhal-
tigen Kapitalanlagen einen transparenten
und nachprifbaren Investmentprozess®,

resimierte Dr. Bernward Maasjost, Ge-
schaftsfiUhrer der [pma:] Finanz- und
Versicherungsmakler GmbH. Last not
least stand auch die Weiterentwick-
lung des datengetriebenen [pma:]- Ge-
schaftsmodells mit KI-Unterstitzung
im Fokus, um Maklern noch in diesem
Jahr Services bieten zu kénnen, etwa
um Cross- und Up-Selling-Potentiale zu
nutzen oder die Bindung zu den Versi-
cherungskunden zu erhéhen.

Fur die Keynote zum Abschluss der Jahres-
auftakttagung der [pma:] Finanz- und
Versicherungsmakler GmbH konnte der
renommierte Wirtschaftshistoriker, Un-
ternehmensberater und Experte zum di-
gitalen Strukturwandel, Prof. Dr. Klemens
Skibicki, gewonnen werden. Sein Thema:
JDigitalisierung ist das, was Ihr daraus
macht!™ Sein Resimee: wie bei jedem Pa-
radigmenwechsel trafe immer Revolution
auf Evolution. Kurzum: die Technologien
veranderten sich schnell, der Mensch
hingegen sei sehr langsam in seiner An-
passung. Daten jedoch seien der Schlis-
sel zum Verstandnis der Bedurfnisse der
anderen Marktseite und trigen dazu bei,
Transaktionskosten beim Suchen und Fin-
den zu senken und schnellere sowie bes-
sere unternehmerische Entscheidungen
zu treffen. Im Fokus aller geschaftlichen
Bemuhungen bliebe jedoch immer der
Mensch. Technologie sei in diesem Prozess
nur ein unerlasslicher Befahiger. ,Heute
geht es darum, die Kundenbeziehungen
mit den Mdglichkeiten der digitalen Welt
zu pflegen. Denn der Digitalreflex erweckt
Begehrlichkeiten, da sich die Kaufent-
scheidung der Kunden an den schnellen,
einfachen und individualisierten Prozessen
anderer Anbieter orientiert. Daher missen
auch Vermittler von Versicherungen jeden
Online-Prozess auf links drehen,” so der
Kdlner Digitalbotschafter.

Autor: www.pma.de
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Franzosischer Digital-Makler
+Simple ubernimmt Carl Rieck GmbH
und startet auf dem deutschen Markt

ersicherungsmakler in Deutschland
Vkénnen die oft aufwandige Verwal-

tung der Versicherung von KMU
kinftig technologiegestiitzt umsetzen.
Der franzésische Makler +Simple hat die
Carl Rieck GmbH in Rédermark tbernom-
men. Der traditionsreiche Assekuradeur
bietet ein breites Spektrum an Gewer-
beversicherungen an und setzt dabei auf
individuelle Beratung und maBgeschnei-
derte Lésungen.

Quelle: © Kurhan - AdobeStock.com

Mit der Ubernahme startet +Simple
nach ersten Akquisitionen in Frankreich
und Italien auch auf dem deutschen
Markt. Das Unternehmen mit Hauptsitz
in Marseille kombiniert die Expertise von
Versicherungsexperten und Web-Ent-
wicklern, um Versicherungslésungen flr
kleine und mittlere Unternehmen (KMU)
und deren Berater einfacher und schnel-
ler zu machen. Mit dieser IT-Lésung
wird kunftig auch das KMU-Geschaft
von Carl Rieck fur die angebundenen
Makler wesentlich schneller und effizi-
enter abgewickelt. Dies ist eine wichtige
Voraussetzung flr weiteres Wachstum,
das bereits mit der Ubernahme der An-
glo Underwriting GmbH forciert wurde.
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~Unsere DNA als Experten und kunden-
nahe Berater flr unsere Vertriebspartner
werden wir behalten", sagt Friedrich Schu-
mann (62), Geschaftsfuhrer der Carl Rieck
GmbH. ,Trotzdem gibt es einen groB3en
Anteil des KMU-Geschafts, der endlich di-
gitalisiert werden muss. Die Technologie
von +Simple hilft unseren Kunden und Ih-
ren Beratern administrativen Aufwand zu
reduzieren und schnelle, automatisierte
Prozesse zu implementieren.”

Eric Mignot (52), Grunder und Chairman
von +Simple, sagt: ,Mit unserer Lésung
bieten wir Versicherungsvermittlern lang-
fristige Erfolgsperspektiven im KMU- bzw.
Gewerbegeschaft. Die Geschaftsprozesse
in diesem Segment sind heute meist noch
von Handarbeit und vielen Medienbrtchen
gepragt. Carl Rieck ist aufgrund der ex-
zellenten Marktkenntnis in Deutschland
und der starken KMU-Expertise mit einem
starken Netzwerk der perfekte Partner flr
den Marktstart in Deutschland.™

+Simple Ubernimmt rliickwirkend ab 2021
100 Prozent der Geschaftsanteile der Carl
Rieck GmbH mit rund 20 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern. Friedrich Schumann
wird als Geschaftsfihrer weiterhin das
Unternehmen flhren.

Bisherige Eigentimer der Gesellschaft wa-
ren unter anderem die Hiscox SA sowie
das Management. Mit der Hiscox verbin-
det die Carl Rieck GmbH eine langjahrige
Zusammenarbeit. ,Wir freuen uns, dass
unser strategischer Partner weiter in Ent-
wicklung und Technik investiert und eine
europaische Zusammenarbeit mit +Simple
entsteht", sagt Robert Dietrich, CEO von
Hiscox Europe.

Uber den Kaufpreis wurde Stillschweigen
vereinbart.

Autor: www.carlrieck.de
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Deutsche Vermogensberatung
erneut mit herausragendem

Geschaftsergebnis

er langjahrige Erfolg der Deut-
Dschen Vermdgensberatung halt

weiter an und ist insbesondere
auch das Resultat der strategischen Weit-
sicht und Managemententscheidungen.
Seit Andreas Pohl an die Spitze des Un-
ternehmens gerilckt ist, lauft das Unter-
nehmen zu Bestleistungen auf, und zwar
jedes Jahr: insgesamt sieben Rekorde in
sieben Jahren. Mit der ungebrochen ho-
hen Nachfrage an qualifizierter Finanzbe-
ratung und dem besonderen Einsatz der
Vermdgensberaterinnen und Vermdgens-
berater kann die Deutsche Vermédgensbe-
ratung auch fur das Geschaftsjahr 2021
herausragende Zahlen prasentieren: Der
Umsatz des Familienunternehmens wuchs
auf 2,24 Milliarden Euro (+ 13,1 Prozent),
der Gesamtbestand der betreuten Vertra-
ge erreichte mit einem Gesamtvolumen
von 234,0 Milliarden (+ 5,0 Prozent) einen
neuen Hoéchstwert. Auch der Jahresuber-
schuss stieg auf 241,6 Millionen Euro an
(+ 14,1 Prozent). Die Zahlen untermau-
ern die Starke der Frankfurter Finanzbe-
ratung und vor allem ihre Zukunftsfahig-
keit. "Unsere Vermogensberaterinnen und
Vermogensberater standen ihren Kunden
zu jeder Zeit mit qualifizierter Finanzbe-
ratung zur Seite - egal ob persénlich oder
digital. Mehr als 16.000 Antréage wurden
im Schnitt pro Tag eingereicht - eine un-
glaubliche Leistung”, so Andreas Pohl,
Vorsitzender des Vorstands der Deutschen
Vermdgensberatung AG.

Erfolgreiche Segmente im Uberblick

Im vergangenen Jahr konnte die Deutsche
VermoOgensberatung erneut Uber fast alle
Geschaftsfelder hinweg herausragende
Erfolge verbuchen. Im Bereich der Le-
bensversicherung stieg das Neugeschaft
um 11,2 Prozent auf 19,1 Milliarden Euro
(Versicherungssumme). Auch das Seg-
ment Investment hat maBgeblich zum
Erfolg beigetragen. Das gesamte Neuge-

schaft mit Investmentfonds (Direktanlage
ohne fondsgebundene Lebensversiche-
rung) lag im Jahr 2021 bei 2,9 Milliarden
Euro, ein Plus gegenuber dem Vorjahr in
Héhe von 25,8 Prozent. Ebenfalls erfreu-
liche Entwicklungen gibt es bei der Bau-
finanzierung: Das gesamte Neugeschaft
stieg auf 4,1 Milliarden Euro, ein Zuwachs
von 11,4 Prozent.

Zukunftsberuf Vermodgensberater

Unter dem Motto “Gerade jetzt” hat die im
Marz gestartete Offensive den Beruf des
Vermdgensberaters erfolgreich in den Fo-
kus gerlickt: Uber 2.500 Quereinsteiger
und Branchenkenner nutzten die Chance,
die groBartigen Karriereperspektiven bei
der Deutschen Vermdgensberatung ken-
nenzulernen. Das Familienunternehmen
unterstitzt sie mit erstklassiger Aus- und
Weiterbildung, innovativen Produkten so-
wie umfangreichen Serviceleistungen fir
eine professionelle Beratung und Kunden-
betreuung. Ziel ist immer langfristig wirt-
schaftlichen wie unternehmerischen Erfolg
zu ermdglichen.

Flachendeckende Finanzberatung

Wahrend vielerorts Banken und Spar-
kassen ihre Filialen schlieBen, konnte
die Frankfurter Finanzberatung ihre Ver-
triebsorganisation im letzten Jahr weiter
ausbauen. Ob in groBen Stadten oder
landlichen Regionen - die Vermdgensbe-
raterinnen und Vermodgensberater sind
Uberall vertreten und bieten qualifizierte
Finanzberatung. Insgesamt stieg die An-
zahl der Direktionen und Geschaftsstellen
auf Gber 5.200 und die Zahl der hauptbe-
ruflichen selbststandigen Vermégensbera-
terinnen und Vermdgensberater auf Uber
18.500 an. Als personliche Ansprechpart-
ner vor Ort bieten sie exzellente Beratung
rund um die Themen Absicherung, Alters-
vorsorge und Vermdégensaufbau und ent-
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wickeln flar ihre Kunden Finanzkonzepte
mit optimal aufeinander abgestimmten
MaBnahmen. Ganz im Sinne der Allfinanz-
beratung: alles aus einem Kopf, flachen-
deckend und flr jeden.

Diversitat als Erfolgsfaktor

Ob Alter, Herkunft oder Geschlecht - die-
se Faktoren spielen bei der Deutschen
Vermogensberatung seit jeher keine Rol-
le. Allein der personliche Einsatz und die
eigene Leistung bestimmen den Erfolg.
Dementsprechend heterogen sind auch
viele Teams aufgestellt. Die Vielfalt un-
ter den Beratern steigert dabei nicht nur
die Kreativitat, sondern ermdglicht dem
Unternehmen zusatzlich noch mehr Indi-
vidualitat beim Kundenservice. “So unter-
schiedlich unsere Kunden sind, so vielfal-
tig sind auch unsere Vermdgensberater.
Wir haben unter den Neueinsteigern mehr
Frauen als bei jeder anderen Finanzbera-
tung und eine Vielzahl an verschiedenen
Nationalitéten in unseren Reihen. Diese
Diversitat in unserer Vertriebsorganisation
ist ein groBer Erfolgsfaktor fliir uns”, be-
statigt Andreas Pohl.

Verantwortungsvolles Handeln und
Wirtschaften

Verantwortungsvolles Handeln hat bei der
Deutschen Vermdgensberatung seit jeher
einen hohen Stellenwert. Dazu zahlt ne-
ben Klimaschutz auch soziales Engage-
ment. Getreu dem Unternehmensmotto
“Menschen brauchen Menschen” hat das
Familienunternehmen kirzlich eine Mil-
lion Euro als Soforthilfe gespendet, um
den Menschen in der Ukraine zu helfen.
Das Unternehmen hat den Betrag dem ge-
meinnutzigen Verein “"Menschen brauchen
Menschen e. V.” zur Verfigung gestellt,
der sich unmittelbar flir Menschen in Not
einsetzt. Als zentraler Férderer des Ver-
eins unterstlitzt die Deutsche Vermégens-
beratung ebenfalls Projekte in Deutsch-
land und arbeitet eng mit den Partnern
von “Tafel Deutschland e. V.” und der
Stiftung “RTL - Wir helfen Kindern e. V.”
zusammen. Bei den Spendenaktionen zur
Fluthilfe im vergangenen Jahr wurden ins-
gesamt 650.000 Euro gesammelt und im
Rahmen der Teilnahme am “RTL-Spenden-
marathon” wurde gemeinsam mit Familie
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Schumacher insgesamt eine Million Euro
fir den guten Zweck gespendet. Auch
beim Thema Klimaschutz ist die Deut-
sche Vermdgensberatung einen ersten
wichtigen Schritt gegangen und hat das
Siegel “Klimaneutrales Unternehmen” fur
die Kompensation ihres CO2-Verbrauchs
erhalten. “Dauerhafter Erfolg ist fur mich
nur moglich, wenn wirtschaftlich und ge-
sellschaftlich Verantwortung Gbernommen
wird”, so Andreas Pohl. “Deswegen for-
dern wir seit Jahren gesellschaftliches En-
gagement und unterstitzen viele Initiati-
ven in den Bereichen Kultur, Wissenschaft
und Sport. Das sind wichtige Projekte, die
meiner Familie und mir sehr am Herzen
liegen.”

Gemeinsam Zukunft gestalten

Auch in Zukunft setzt die Deutsche Vermo-
gensberatung vor allem auf Weitsicht und
strategische Investitionen. Ein Rezept,
das sich nicht nur in Krisenzeiten bewahrt
hat. “"Das Fundament flir unseren Erfolg in
der Zukunft legen wir mit unseren Hand-
lungen und Entscheidungen im Hier und
Jetzt. Ich modchte die Deutsche Vermo-
gensberatung mit wichtigen strategischen
Weichenstellungen daflr optimal aufstel-
len”, restimiert Andreas Pohl. “Die Exper-
tise unserer Vermdgensberaterinnen und
Vermogensberater ist gefragt wie nie. Mit
unserer langjahrigen Erfahrung und un-
serem fachlichen Know-how sind wir der
zentrale Ansprechpartner bei Fragen zur
finanziellen Absicherung. Nicht nur bei un-
seren Kunden, sondern auch in der Politik
und der allgemeinen Offentlichkeit ist un-
sere Expertise gefragt. Ich bin lGberzeugt,
dass wir auch in den nachsten Jahren mit
unserem Geschaftsmodell bestens aufge-
stellt sind. Wir werden auch weiterhin in
unser Familienunternehmen investieren

und unsere Marktposition ausbauen.”
Autor: www.dvag.com
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Policen direkt meldet Rekordzahlen
in der Maklernachfolge

ie Policen Direkt-Maklergruppe
Dbeﬁndet sich weiter auf Expansi-

onskurs. Nach zwei erfolgreichen
Ubernahmen von Maklerunternehmen
zum Jahresbeginn meldet das Unterneh-
men jetzt auch Rekordzahlen bei den
Bestandsiibernahmen. Zum Jahresbe-
ginn 2022 hat Policen Direkt mit der VIS
Versicherungsmakler GmbH und Secura
Gumpp AG bereits zwei weitere Makler-
hauser Ubernommen. Neben klassischen
Firmentbernahmen wachst der Spezialist
fir Maklernachfolge auch bei den Asset
Deals.

So vermeldet das Unternehmen flr das
Jahr 2021 bei Bestandsibernahmen Re-
kordzahlen. Im Schnitt wurde ein neu-
er Bestand pro Woche Ubernommen. Die
GroBe der Ubernommenen Bestande lag
dabei zwischen 5.000 und 400.000 EUR
Courtageumsatz pro Jahr. Der Privatkun-
denanteil am Bestand betragt 90%. Die
Kunden werden nach der Ubernahme mit
einem hybriden Beratungskonzept von
Frankfurt aus betreut, kénnen aber auf
Wunsch des Kunden auch vor Ort beraten
werden.

Empfehlungen als entscheidender
Wachstumsfaktor

.Diese Schlagzahl an Bestandsibernah-
men ist in Deutschland bislang unerreicht®,
erlautert Dr. Philipp Kanschik, der verant-
wortliche Geschaftsflihrer fiir das Thema.
,Es zahlt sich aus, dass wir bereits seit
Jahren auf das Thema Maklernachfolge fo-
kussieren. Entscheidend flr unser starkes
Wachstum waren im letzten Jahr Empfeh-
lungen. Unsere Makler sehen, dass ihre
Kunden bei uns in guten Handen sind und
empfehlen uns anderen Maklern weiter."

So kommt die Halfte der neu akquirierten
Bestande Uber Empfehlungen von Maklern
zustande, die ihren Bestand bereits an Po-

licen Direkt Ubergeben haben. Daruber hi-
naus werden viele Makler ber Webinare,
sowie die Websites Maklerkauf.de und
Maklerpartnerschaft.de auf Policen Direkt
aufmerksam.

Maklerpartnerschaft entwickelt sich
zum Erfolgsmodell

Makler kédnnen sich bei Policen Direkt zwi-
schen dem klassischen Bestandsverkauf,
zwei Verrentungsmodellen (,Lebensrente
90 & 100%), sowie der Kombination eines
der Verrentungsmodelle mit einer Uber-
gangsphase (,Maklerpartnerschaft") ent-
scheiden.

Ca. 60% der Makler entschieden sich fir
die Maklerpartnerschaft. ,Das Maklerpart-
ner-Modell bietet den Vorteil, dass der
Verkaufer und wir als Nachfolger in einer
Ubergangsphase zusammenarbeiten. Dies
verringert den Bestandsabrieb in der Ren-
tenphase", so Efstratios Bezas, Leiter der
Abteilung Maklernachfolge bei Policen Di-
rekt. Die Dauer der Ubergangsphase kann
der Verkaufer dabei frei wahlen, sie kann
auch einige Jahre betragen.

Dariber hinaus entscheiden sich ca. 20%
der Makler fur das Modell Lebensrente 90,
10% fir das Modell Lebensrente 100, und
weitere 10% fir einen klassischen Be-
standsverkauf gegen fixe Zahlung. In zwei
Fallen wurden 2021 die Bestande verstor-
bener Makler tbernommen.

Weiterhin exponentielles Wachstum
erwartet

Vor dem Hintergrund der steigenden Zahl
an Zukaufen erwartet Policen Direkt im
Geschaftsbereich Maklernachfolge / Asset
Deals flr die Jahre 2022 und 2023 jahrlich
eine Vervierfachung der Umsatze. Bereits
2020 und 2021 sind die Umsatze jeweils
in dieser GréBenordnung gewachsen.
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~Wir rechnen aufgrund der demographi-
schen Situation im Maklermarkt weiterhin
mit exponentiellem Wachstum®, so Kan-
schik. ,Unsere Prozesse in der Bestands-
Ubertragung sind weitestgehend automa-
tisiert, sodass wir in der Lage sind, dieses
Wachstum zu verarbeiten und die Bestan-
de effizient zu Ubertragen. Zudem haben
wir unser Beraterteam deutlich aufge-
stockt, um die sehr gute persdnliche Be-
treuung unserer Kunden weiterhin zu ge-
wahrleisten."

Autor: www.policendirekt.de

(s

Netfonds verzeichnet 70 Prozent
Wachstum im Bereich der betrieblichen

Versorgungssysteme

ie Netfonds Sparte betriebliche
DVersorgungssysteme (bVS) erzielte
im vergangenen Jahr das beste
Ergebnis seit ihrer Grindung mit einem
Umsatzwachstum von 70 % und wurde

ebenfalls starkste Sparte im Versicherungs-
bereich.

Im Jahr 2018 wurde aus dem Bereich bAV
(betriebliche Altersvorsorge) der ganz-
heitliche Beratungsansatz bVS. Damit
einhergehend wurden der Support und
die Tools fur die Vermittler stark ausge-
baut. Als Teil des Premium Services flr
Netfonds Partner enthalten die betrieb-
lichen Versorgungssysteme die Sparten
LV, KV und Sach in der Beratung und bie-
ten ein dementsprechendes Cross-Selling
Potential.

Insbesondere die Erstellung von Sta-
tus quo Analysen bei der betrieblichen
Altersvorsorge (bAV) und der betrieb-
lichen Krankenversicherung (bKV) finden
bei den Unternehmen und Vermittlern
groBen Anklang. Das Umsatzwachstum
setzt sich u. a. aus einer Steigerung von
250 % in der Versorgung von Geschafts-
fihrern und FlUhrungskraften und einer
Vervierfachung im Bereich der bKV zu-
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sammen. “In der Sparte bKV merken
wir, dass die Pandemie das Thema Ge-
sundheit auf jeden Fall sehr gepusht hat.
Die Vermittler haben das Thema flr sich
als Chance erkannt und die bKV in ihr
Portfolio aufgenommen. Sehr geholfen
hat dabei, dass die Videoberatung inzwi-
schen als Vertriebslésung vollkommen
normal und akzeptiert ist. Dies haben
unsere Vermittler als Alternative flr Vor-
Ort-Besuche genutzt und waren damit
sehr erfolgreich”, so Oliver Kieper, Vor-
stand der Netfonds AG.

“Unsere Partner flihren allein oder zusam-
men mit unseren Experten das Gesprach
mit dem Chef vor Ort durch und finden so
heraus, wo der Schuh drickt. Wir erstellen
auBerdem Handlungsleitfaden, damit der
Vermittler wei3, wie der Prozess weiter-
geht und wie er die Wiinsche und Bedurf-
nisse des Kunden am besten umsetzt. Alles
Weitere erledigen wir mit unseren Ser-
vices im Hintergrund”, erganzt Alexander
Brix, Key Account-Manager und Experte
fir betriebliche Versorgungssysteme bei
Netfonds. Die Vermittler werden bei der
Konzepterstellung flr eine ganzheitliche
bVS-Beratung unterstitzt. Als weitere be-
sondere Dienstleistungen bietet Netfonds



die Durchfihrung von Ausschreibungen
im privatwirtschaftlichen und 6ffentlichen
Segment an. Netfonds motiviert und be-
fahigt weitere Partner fur die Beratung.
In eigens konzipierten Bootcamps werden
Vermittler intensiv in den Bereichen Akquise,
Erstgesprach, Bewertung, Konzeption, tech-
nische Verwaltungslésungen und Abschluss
trainiert.
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Der Start in das Jahr 2022 verlief aul3er-
ordentlich positiv. Mit Stand 31.01.2022
konnten bereits 20 % des Jahresziels er-
reicht werden. Fur das zweite Quartal ist
geplant, den bKV-Service noch einmal er-
heblich auszubauen, mit einem ahnlichen
Fach- und Vertriebsservice wie in der bAV.

Autor: www.netfonds.de

Fur wie viel Leben reicht das Geld?
So wappnen sich Frauen

gegen Altersarmut

ei Frauen ist die Gefahr von Alters-
Barmut besonders hoch - Um diesem

Risiko zu entgehen, ist eine frih-
zeitige und professionelle Finanzplanung
besonders wichtig - Finanzplanungs-Ex-
pertinnen des FPSB Deutschland liefern
wertvolle Tipps flir Frauen in verschiedenen
Lebensphasen

Hierzulande verdienen Frauen laut dem Sta-
tistischen Bundesamt in Durchschnitt knapp
20 Prozent weniger als ihre mannlichen Ge-
schlechtsgenossen, der so genannte Gender
Gap. Die Grinde dafir liegen unter ande-
rem in der nachwuchsbedingten Auszeit der
Frauen. So arbeiten 70 Prozent der Mutter
in Teilzeit, doch nur sechs Prozent der Va-
ter. Dadurch sinken die Lebensarbeitszeit
sowie die Karrierechancen. ,Entsprechend
bekommen Frauen ein Viertel weniger aus
der gesetzlichen Rente als Manner", erklart
CFP®-Professional Alexandra Huhle, Ge-
schaftsfihrerin der Miller & Veith Invest-
ment GmbH aus Wiehl. ,Und wenn Sie jetzt
noch berilcksichtigen, dass Frauen eine ho-
here Lebenserwartung haben und haufiger
von der eigenen Pflege und der Pflege des
Ehemanns betroffen sind, dann kann es
kaum Uberraschen, dass 20 Prozent von ih-
nen hierzulande armutsgefahrdet sind®, er-
ganzt Simone Deike, Finanzplanerin (CFP®)
von MLP aus Bremen.

Im Rahmen eines vom FPSB veranstal-
teten Presse-Roundtables erlauterten aus-

gewiesene Finanzplanerinnen, was Frauen
fir eine bessere Absicherung und gegen
das héhere Armutsrisiko im Alter tun kén-
nen. ,Wichtig ist dabei", betont Huhle,
»~dass die Rentenllicke bei Frauen zwar
groBer ist, dass es aber keineswegs un-
madglich ist, diese zu schlieBen."

Finanzplanung ist Lebensplanung

Besonders effektiv ist eine professionelle
Finanzplanung. ,Sie ist der Schllssel zu fi-
nanzieller Unabhangigkeit®, macht CFP®-
und CFEP®-Professional Iris Hoschutzky
vom Family Office der Frankfurter Bankge-
sellschaft AG klar. , Entscheidend ist, dass
Finanzplaner nicht einen Bereich, also nur
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das Depot oder nur Versicherungen, be-
ricksichtigen, sondern eine ganzheitliche
Sichtweise Uber alle Themen wie Vermoé-
gensaufbau, Absicherung, Ruhestands-
planung oder Vermdgensibertragung ein-
nehmen. Hinzu kommt eine individuelle
Betreuung, die auf die spezielle Situation
des einzelnen abzielt. Denn Finanzplanung
ist Lebensplanung.”

avee - AdobeStock.com

Wichtig ist es dabei, darin sind sich die Ex-
pertinnen einig, sich so frih wie maéglich
mit den eigenen Finanzen zu beschaftigen.
~Ab dem Alter von etwa 20 Jahren entfallt
das Privileg der Familienmitversicherung®,
erklart Deike. Deshalb missen Frauen
ab diesem Zeitpunkt selbst flr die Absi-
cherung der eigenen Person sorgen, zum
Beispiel durch den Abschluss einer Berufs-
unfahigkeits- oder Risikolebensversiche-
rung. Auch empfiehlt sie, schon in dieser
Lebensphase damit zu beginnen, Einnah-
men und Ausgaben gegenuberzustellen,
den Vermogensstatus zu analysieren und
eine Liquiditatsreserve anzulegen.

Zudem sollten Frauen schon in dieser fri-
hen Lebensphase an den privaten Vermo-
gensaufbau denken. ,Bei der Geldanlage
ist die Zeit Ihre Freundin. Wenn Sie im Al-
ter von 20 Jahren mit dem Investieren be-
ginnen, haben Sie im Idealfall 47 Jahre bis
zum Ruhestand®, so Deike. Ein einfacher
Weg ist ein Sparplan auf einen Exchange
Traded Fund (ETF), der die Entwicklung
eines Aktienindex abbildet. ,Wenn Sie nur
25 Euro pro Monat investieren, dann ergibt
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sich Uber diesen Zeitraum bei einer ange-
nommenen jahrlichen Rendite von flnf
Prozent am Ende die Summe von 55.000
Euro. Abziglich der eingezahlten Betrage
ist das ein Ertrag von knapp 41.000 Euro",
rechnet Deike vor. ,So erzielen Frauen
schon mit geringem Aufwand eine groBe
Wirkung."

Entscheidend: Immer Hoheit liber
das eigene Geld und die Altersvor-
sorge im Blick

In den folgenden Lebensphasen, in die
der Start der Karriere fallt, aber womaog-
lich auch die Familiengriindung oder der
Erwerb einer Immobilie, sollten der Ver-
madgensstatus sowie die Einnahmen und
Ausgaben aktualisiert und die Absiche-
rung Uberprift und wenn nétig ausge-
weitet werden. ,Dabei ist es wichtig, dass
Frauen stets die Hoheit Uber ihr Geld be-
halten und weiter an ihre Altersvorsorge
denken", so Huhle. ,Gehaltserhéhungen
sollten dazu genutzt werden, mehr zu
investieren." Wer seine Sparrate in dem
oben genannten Beispiel im Alter von 45
Jahren von 25 auf 200 Euro bis zum Ren-
teneintritt erhéht, der kommt am Ende
unter sonst gleichen Bedingungen auf ei-
nen Ertrag von rund 77.600 Euro und eine
Endsumme von fast 138.000 Euro.

Geht es schlieBlich auf das Rentenalter zu,
raten die Expertinnen, nochmals zu uUber-
prifen, wie viel Geld wahrend des Ruhe-
stands aus der gesetzlichen, der betrieb-
lichen und der privaten Altersvorsorge
monatlich zur Verfligung steht. ,Als Faust-
formel lasst sich sagen, dass 80 Prozent
des letzten Nettoeinkommens im Alter fur
einen finanziell sorgenfreien Ruhestand
sorgen®, fasst Huhle zusammen. Reicht
das Gesparte daflir nicht, kann auch in
dieser spateren Lebensphase die monat-
liche Sparrate nochmals angepasst wer-
den. Hilfreich kann hierbei die Unterstit-
zung durch einen vom FPSB Deutschland
zertifizierten CFP®-Professional, deren
Ausbildung héchsten Ansprichen genigt
und die den Standesregeln des Verbandes
verpflichtet sind, sein. ,Das ist sehr wich-
tig, damit sich am Ende nicht die Frage
stellt, fir wie viel Leben das Geld reicht",
so Deikes Fazit.

Autor: www.fpsb.de
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Zwei Jahre nach Marktstart:

Clark betreut knapp

25.000 Kund:Innen in Osterreich

Nur zwei Jahre nach seiner Expansion
nach Osterreich erreicht der digitale Ver-
sicherungsmanager CLARK einen wei-
teren Meilenstein: Mit aktuell knapp
25.000 Kund:innen hat das junge Un-
ternehmen seine Kund:innenzahl inner-
halb des vergangenen Jahres mehr als
verdoppelt. Mit seiner digital-basierten
Kund:innenkommunikation konnte CLARK
auch wahrend der Corona-Pandemie eine
geeignete Beratung liefern — denn viele
Menschen haben gerade wahrend der letz-
ten beiden Jahre starker digitale Services
fir Finanzen, Versicherung & Co. genutzt.
Somit konnte das Insurtech sein schnel-
les Wachstum im ersten Expansionsmarkt
fortsetzen - bevor durch die Integration
der finanzen Group die Niederlande, GroB3-
britannien, die Schweiz und Frankreich als
weitere Markte hinzukommen.

Starke Expansion in Osterreich
trotz Corona-Pandemie

Im April 2020 launchte das Frankfurter
Insurtech CLARK seine App in Osterreich.
Trotz der Marktlage aufgrund der anhal-
tenden Corona-Pandemie blickt Dr. Philip
Steiner, Geschéaftsfiihrer von CLARK Os-
terreich, auf zwei erfolgreiche Geschafts-
jahre zuritck: “Fir uns ist der Erfolg der
letzten beiden Jahre das klare Zeichen,
dass viele Osterreicher:innen bereit fiir
eine digitale Versicherungsapp sind.”

Ganz Osterreich versichert sich
digital — auch mehr iiber 60-Jdhrige

“Unsere Kund:innenstatistik zeigt, dass
eben nicht nur die digital affinen, jungen
GroBstadter:innen ihre Versicherungen mit
CLARK managen. Gerade auch Menschen
héheren Alters oder auch Bewohner:innen
landlicherer Gegenden sind an unserer
App interessiert”, so Steiner. Die Alters-
struktur der Kund:innen verteilt sich dabei
mit rund 70 Prozent auf 20- bis 40-Jah-

rige, es sind aber auch Uber 60-]ahrige
vertreten: Diese Altersgruppe macht
knapp funf Prozent der Osterreichischen
CLARK-Kunden aus. Aktuell rund 35 Pro-
zent seiner Kund:innen betreut CLARK in
Osterreich in den GroBstadten Wien, Graz
und Linz. Der restliche Kundenstamm ver-
teilt sich auf landlichere Regionen - auch
im Vorarlberg, im Burgenland und in Salz-
burg managen Kund:innen ihre Versiche-
rungen bereits digital.

CLARK wird zum fithrenden
europaischen Insurtech

Das Frankfurter Insurtech CLARK gab
im November 2021 die Integration
der finanzen Group, eine der fuhren-
den europaischen Plattformen flr In-
formationen zu Versicherungs- und Fi-
nanzprodukten und die Generierung von
Versicherungsinteressent:innen, bekannt.
Die Transaktion machte CLARK gleichzei-
tig zum Unicorn und einem der groBten
Insurtechs der Welt. Damit kommt CLARK
seinen ehrgeizigen Wachstumszielen ein
groBes Stlck naher: “Unser Ziel ist es,
der groBte Versicherungsmakler in Euro-
pa zu werden - dafir werden wir CLARK
in naher Zukunft in weitere europaische
Markte bringen, wobei die erfolgreiche
Markteinfiihrung in Osterreich als Vorbild
dient”, sagt Christopher Oster, CEO und
Co-Griunder von CLARK.

Autor: www.clark.de

.

Quelle: © successphoto - AdobeStock.com
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Aktuelle Studie zu nachhaltiger Geldanlage:

Mehrheit wiirde in Immobilien und
Energie investieren — und vertraut auf

Vermittler

ine im Marz 2022 von Pangaea
ELife beim Marktforschungsinstitut

YouGov in Auftrag gegebene repra-
sentative Bevdlkerungsumfrage liefert
spannende Aufschllisse Uber Kundenpra-
ferenzen in der nachhaltigen Altersvorsor-
ge und Geldanlage:
Immobilien, Energie und Technologie sind
die attraktivsten nachhaltigen Investiti-
onsthemen

Sicherheit, Rendite und Transparenz ste-
hen als Investitionskriterien ganz oben
Freunde & Familie, Anlageberater & Ver-
sicherungsvermittler sowie Fachmedien
(online & offline) genieBen das hdchste
Vertrauen als Informationsquelle
Nachhaltigkeit ist eines der wichtigsten
Zukunftsthemen in der Geldanlage und
Altersvorsorge. Angesichts von Nullzins,
Rekordinflation, Krieg und Klimakrise
modchten immer mehr Deutsche ihr Geld
so anlegen, dass ihr Erspartes eine stabi-
le Rendite erwirtschaftet, keine sozial und
Okologisch fragwlrdigen Sektoren unter-
stutzt und einen aktiven Beitrag fir mehr
Nachhaltigkeit leistet. Pangaea Life - die
Nachhaltigkeitsmarke der Versicherungs-
gruppe die Bayerische - fand nun heraus,
was Menschen bei der nachhaltigen Geld-
anlage und Altersvorsorge wichtig ist.

Befragt nach den drei Sektoren, in die sie
im Rahmen ihrer nachhaltigen Geldanlage
und Altersvorsorge am ehesten investie-
ren wlrden, entschieden sich 26 Prozent
der Befragten flr den Bereich Immobilien,
24 Prozent fur den Bereich Energie und 19
Prozent flir den Technologiesektor.

~Nachhaltiges Wohnen und die klimaneu-
trale Zukunft unserer Stadte sind The-
men, die Menschen in Anbetracht des
Wohnraummangels, stetig steigender Mie-
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ten und den zugleich immer sichtbareren
Auswirkungen des Klimawandels in un-
seren Stadten bewegen®, kommentiert
Daniel Regensburger, Geschaftsfihrer
der Pangaea Life, die Studienergebnisse.
,Daher wundert es uns nicht, dass Men-
schen durch Investments in nachhaltige
Immobilien gerne selbst einen Teil zur L6-
sung dieser Herausforderungen beitragen
mochten und in Immobilien zugleich wei-
terhin eine sicherere und chancenreiche
Wertanlage sehen."

Was den Energiesektor betrifft, seien ge-
rade erneuerbare Energien schon lange im
Fokus verantwortungsbewusster Anleger,
so Regensburger. Das aktuelle Zeitgesche-
hen verleihe dem Sektor aber noch mehr
Bedeutung, wie auch die Umfrageergeb-
nisse verdeutlichten: ,Der Ukraine-Krieg
hat das Thema Energieknappheit und Ver-
sorgungssicherheit im Bewusstsein der
Menschen ganz nach oben katapultiert.
Immer mehr Menschen wird klar, dass am
massiven Ausbau insbesondere der erneu-
erbaren Energien kein Weg vorbeiflhrt,
wenn wir in Zukunft unabhangiger werden
und zugleich eine Klimakatastrophe ver-
hindern wollen. Hier erkennen Menschen
in der nachhaltigen Geldanlage entspre-
chend groBe Chancen."

Doch welche Erwartungen bringen Kunden
nachhaltigen Vorsorgeprodukten konkret
entgegen? Auch hier liefert die Pangaea-
Life-Studie Aufschluss: Befragt nach den
wichtigsten drei Aspekten in der nachhal-
tigen Altersvorsorge/Geldanlage nannten
die Befragten am haufigsten die Faktoren
Sicherheit (49 Prozent), Rendite (39 Pro-
zent) und Transparenz (31 Prozent).

»In unsicheren Zeiten wie diesen, treibt es
Anleger mehr denn je in Produkte, die ein



hohes MaB an Sicherheit versprechen",
sagt Regensburger. ,Unsere Studie zeigt
zugleich, dass die Bereitschaft fur Sicher-
heit die Rendite zu vernachlassigen, ge-
ring ist. Kunden erwarten, dass nachhal-
tige Produkte eine hohe Sicherheit und
eine attraktive Rendite vereinen." Diverse
offentliche Skandale rund um Verdachts-
falle von ,Greenwashing" hatten Kunden
auBerdem stark flir das Thema Transpa-
renz sensibilisiert, so der Pangaea-Life-
Geschaftsfuhrer. , Die Bringschuld liegt bei
den Produktgebern. Sie mussen zeigen,
welche nachhaltige Wirkung Investitionen
konkret entfalten."

Angesichts des mittlerweile wuchernden
Dschungels an nachhaltigen Anlagepro-
dukten, wollte Pangaea Life zuletzt wis-
sen, wie sich Interessenten Uber ent-
sprechende Angebote informieren. Das
Ergebnis: Freunde, Familie und Bekannte
sowie das Beratungsgesprach mit einem
Anlageberater oder Versicherungsvermitt-
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ler rangieren mit jeweils 25 Prozent auf
Platz eins der wichtigsten drei Informati-
onsquellen fir die nachhaltige Geldanlage
und Altersvorsorge. Auch Wirtschafts- und
Finanzmagazinen (online und print) bringen
die Befragten mit 24 Prozent der Antworten
ein ahnlich hohes Vertrauen zum Thema
entgegen. Kurz dahinter folgen mit 22 Pro-
zent Produkt-Tests und Produkt-Ratings.

»,Die Studienergebnisse untermauern ein-
drucksvoll, dass Vermittler und Anlage-
berater flr Verbraucher auch beim The-
ma nachhaltige Finanzprodukte erster
Ansprechpartner sind und das Vertrauen
hoch ist - allen Unkenrufen Uber das Aus-
sterben des Berufsstandes zum Trotz.“, so
Regensburger. ,Dass Menschen sich neben
dem persdnlichen Umfeld vor allem in Fach-
medien Uber nachhaltige Finanzprodukte
informieren beweist, dass der Stellenwert
unabhangiger Finanzmedien als Informati-
onsquelle ungebrochen grof ist."

Autor: www.diebayerische.de

Studie zur Wertpapierberatung:

Knapp die Halfte der Kunden bemangelt
digitale User Experience

Kunden legen Wert auf Beratung - Digita-
lisierung spielt dabei eine immer grdBere
Rolle. Hybride Beratungsmodelle werden
die Zukunft in der Retail-Wertpapierbera-
tung sein.

Eine aktuelle Studie* zum Thema Wert-
papierberatung der globalen Strategie-
beratung Simon-Kucher & Partners zeigt,
dass knapp die Halfte (49 Prozent) der be-
fragten Wertpapierkunden gelegentlich bis
regelmaBig Beratung in Anspruch nimmt.
Weitere 24 Prozent, insbesondere Kunden
unter 30 Jahren, wiirden die Inanspruch-
nahme von Beratungsdienstleistungen zu-
kinftig in Erwagung ziehen.

Die Studienergebnisse belegen, dass
groBes Verbesserungspotenzial beim all-

gemeinen Beratungsservice als auch beim
Einsatz digitaler Tools besteht. Die Halfte
der beratungsaffinen Kunden geben an,
bei Anlageentscheidungen aufgrund einer
zu groBen Auswahl zu zbégern. 65 Prozent
der beratungsaffinen Kunden wilinschen
sich zudem eine proaktive Wertpapier-
beratung. ,Dieser Service wird heute im
Retail-Bereich aufgrund der mangelnden
Skalierbarkeit von personlicher Beratung
vor Ort kaum angeboten®, sagt Maximi-
lian Biesenbach, Partner und Bankexper-
te bei Simon-Kucher & Partners. Von den
Kunden, die grundsatzlich keine Beratung
in Anspruch nehmen maéchten, wiinschen
sich trotzdem noch 54 Prozent, dass sie
online konkrete Tipps zur Wertpapier-In-
vestition erhalten.
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Daruber hinaus erwarten knapp zwei Drit-
tel der Befragten eine bessere Nachvoll-
ziehbarkeit der Empfehlungen und etwas
mehr als die Halfte der Befragten ein ver-
starktes Eingehen auf kundenindividuelle
Praferenzen. Die Kaufentscheidung hangt
bei 70 Prozent der Kunden, die in ETFs
und/oder Fonds anlegen, vom Thema ab,
in das ein Fonds oder ETF investiert.

Ausbau der Digitalisierung von
zentraler Bedeutung fiir Kunden

Laut Studie bemangeln knapp die Halfte der
beratungsaffinen Kunden die digitale User
Experience ihrer Wertpapierberatung. Da-
bei wiinschen sich 45 Prozent der bera-
tungsaffinen Kunden und 64 Prozent der
weniger beratungsaffinen Kunden hybri-
de Beratungsansatze, bei denen beste-
hende Beratungsprozesse in einem kun-
denfreundlichen Front-End digitalisiert
werden und kanallbergreifend einsetz-
bar sind. Sonia King, Senior Director und
Bankexpertin bei Simon-Kucher & Part-
ners, dazu: ,Dieser Ansatz bietet Banken
zusatzlich die Chance, den Wunsch nach

Proaktivitat, Individualisierbarkeit und
Nachvollziehbarkeit auch in der Masse des
Retail-Geschéfts effizient abzubilden.™

Der Wunsch nach (digitaler) Beratung
spiegelt sich auch in der Zahlungsbereit-
schaft wider. Die Ergebnisse zeigen, dass
ein Drittel der beratungsaffinen Kunden
dazu bereit ware, fir die digitale Beratung
einen Aufpreis zu bezahlen, wahrend 55
Prozent dieses Segments Zahlungsbereit-
schaft flr die persénliche Beratung signa-
lisiert. ,Eine intelligente Paketierung und
Differenzierung der Beratungsleistungen
sowie smarte Preisstrukturen sind daher
zentral, um die unterschiedlichen Zah-
lungsbereitschaften erfolgreich abzugrei-
fen", erganzt Maximilian Biesenbach.

*Uber die Studie: Die Studie zum Thema
Wertpapierberatung wurde von Simon-
Kucher & Partners im Februar/Marz 2022 in
Deutschland, Osterreich und der Schweiz
durchgefiihrt. Dabei wurden 1.071 Konsu-
menten befragt, die aktuell Wertpapiere
besitzen bzw. handeln.

Autor: www.simonkucher.com

Marktanalyse:

Jeder dritte Broker setzt

auf Female Finance

eder dritte Finanzdienstleister im
JWertpapierhandeI (33 Prozent) will

verstarkt Frauen als Kunden fur sich
gewinnen.

Die Branche arbeitet damit auf das Ziel
hin, den Finanzsektor nachhaltiger zu ge-
stalten. Das geht aus der Marktanalyse
“Digital investieren” der Management- und
Technologieberatung Sopra Steria hervor.
Vor allem den klassischen Banken und
Sparkassen fehlen flir die gezielte Anspra-
che und die Entwicklung von Produkten
fir weibliche Kunden allerdings oftmals
noch die passenden Werkzeuge.

Digitales Investieren liegt bei Privatan-
legern im Trend. Neobroker und Robo-
Advisor haben die Eintrittshirden fur
Privatkunden in den vergangenen Jah-
ren massiv gesenkt. Die Fan- und Nutz-
ergemeinde der Trading-Plattformen ist
bislang Uberwiegend mannlich, sowohl
bei den neuen als auch bei den traditio-
nellen Dienstleistern. Nur gut ein Drittel
der Anleger ist weiblich. Das soll sich
nun andern: Mit sogenannten Female-
Finance-Angeboten wollen viele Finanz-
dienstleister gezielt neue Investorinnen
gewinnen.



Female Finance orientiert sich bei An-
sprache und Produktgestaltung starker
an weiblichen Interessen und Biografien.
Dazu gehoéren beispielsweise Lebens-
laufe, die von Care-Arbeit gepragt sind.
Auch Elternzeiten werden von Frauen
statistisch deutlich haufiger in Anspruch
genommen als von Mannern. All das
sorgt fur eine grdBere Volatilitat beim
Einkommen. Kundinnen sind daher un-
ter anderem auf flexiblere Produkte fir
die Altersvorsorge angewiesen. Dane-
ben erwarten Frauen Features, die ihnen
Prognosen fur ihre Geldanlagen und Pla-
nungen fur das verfigbare Einkommen
liefern. Sie wlinschen sich Lésungen, die
einen positiven Einfluss auf Klima und
Umwelt haben, und sie setzen im Durch-
schnitt eher auf Sicherheit als Manner.

Anbieter punkten mit
gendergerechten Losungen

“"Nachhaltigkeit ist der Megatrend
schlechthin — und dabei geht es auch
um Fragen der Geschlechtergleichheit”,
sagt Robert Bolke, CIO Advisory bei So-
pra Steria Next. “Ein besserer Zugang
von Frauen zum Finanzsystem gehért zu
jeder Nachhaltigkeitsstrategie. In einem
scharfen Wettbewerbsumfeld ist es fur
die Finanzdienstleister wichtig, sich mit
gendergerechten Investmentmaoglich-
keiten am Markt zu positionieren und zu
differenzieren.”

Vorreiter unter den Banken und Brokern
passen ihre Angebotspalette entspre-
chend an und investieren in ein ge-
Zieltes Marketing. Zudem nutzen sie
die Mdéglichkeit, Gber Kooperationen mit
Influencerinnen Frauen fir sich zu ge-
winnen und den Gender-Investment-
Gap zu schlieBen. Daneben arbeiten sie
daran, Funktionen und das Design von
Apps und Online-Portalen so zu gestal-
ten, dass sie der User-Journey und den
Informationsbedlrfnissen von Investo-
rinnen entsprechen. Eine wichtige Be-
deutung haben zudem der Aufbau von
Netzwerken und der Austausch mit an-
deren Investorinnen. Fintechs wie Hey-
fina, finmarie und Vitamin setzen als
Trading-, Finanz- und Coaching-Platt-
formen flr Frauen sogar vollumfanglich
auf die weibliche Finanzkraft.
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Klassische Kundensegmentierung
hat ausgedient

Female-Finance-Angebote gehen einher
mit der Notwendigkeit besserer Kunden-
profile. Die klassische Kundensegmen-
tierung der Banken und Sparkassen ist
fir die heterogenen Zielgruppen nicht
mehr zeitgemalB. Die statische Einteilung
in Gruppen weicht immer starker dyna-
mischen und individuellen Kundenprofi-
len, die eine Vielzahl von Informationen
vereinen. Die Marktanalyse zeigt, gera-
de Kundinnen von heute moéchten keine
Angebote Uber isolierte Einzelprodukte,
sondern die perfekte Lésung flr ihre je-
weiligen Zielsetzungen oder aktuellen Le-
benssituationen. “Der Markt flr digitales
Investieren wachst, gleichzeitig verscharft
sich der Wettbewerb”, sagt Banking-Ex-
perte Robert Boélke. “Wer in diesem Iu-
krativen Markt Anteile gewinnen und den
Preiskampf umgehen will, braucht eine in-
dividuellere Produkt- und Marketingstra-
tegie - und die Institute sollten lernen,
Daten ihrer Kundinnen und Kunden besser
Zu nutzen”, so Bolke.

Technologien wie Kunstliche Intelligenz
sind mittlerweile ausgereift und hel-
fen, individuelle Kundenprofile durch frei
verfigbare Informationen zu erganzen.
Knackpunkt flr viele Banken ist immer
noch ein Datenmanagement, das alle Kon-
taktpunkte erfasst — von der Newsletter-
Ansprache uber Eingaben in Trading-Apps
bis zu Auswertungen von Hotline-Anfra-
gen. Auf diese Weise erhalten die Finanz-
dienstleister einen viel umfassenderen
Blick auf die Bedlirfnisse ihrer Kundinnen
und Kunden als bisher. Durch Data-Mining
wiederum lassen sich sehr spezifische
Cluster identifizieren und auf deren Basis
Lésungen flr Kundinnen und Kunden ent-
wickeln. Die aktuelle Lebenssituation und
die individuellen Erfordernisse behalten
sie damit jederzeit im Blick.

Autor: www.soprasteria.de
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Umfrage zur Nachhaltigkeit
ergibt hohes Interesse der Vermittler

tete Fragen erschweren Umsetzung.

Ab dem 2. August wird die IDD-An-
derungsverordnung praxiswirksam. Sie
verpflichtet alle Versicherungsvermittler,
Kunden nach ihren Nachhaltigkeitsprafe-
renzen zu befragen. Um die Einstellung
der Vermittler zu diesen neuen Pflichten
und Anforderungen zu ermitteln, fihrten
der Bundesverband Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK) und das German
Sustainability Network (GSN) im Marz /
April eine Online-Umfrage unter Vermitt-
lern durch. Daran beteiligten sich rund
300 Vermittler.

InformationslUcken und unbeantwor-

Zentrales Ergebnis ist, dass Informati-
onsdefizite und Unsicherheiten bestehen,
obwohl drei Viertel der Teilnehmer am
Themenkomplex Nachhaltigkeit interes-
siert sind. Neugierde und eine volle Uber-
zeugung, sich mit diesem Thema ausein-
anderzusetzen, sind handlungsleitendes
Motiv. Die Uberwiegend intrinsische Mo-
tivation korrespondiert dabei mit der
Einstellung, dass die Beschaftigung mit
Nachhaltigkeit nicht als eine Pflicht ange-
sehen wird. Vielmehr nennen 62 % der
Befragten das Interesse an Nachhaltig-
keitsthemen ,selbstverstandlich® flr die
eigene Geschaftsstrategie; nur 15 % nen-
nen ihre Berlicksichtigung ,Uberflissig".

Jedoch scheint die Umsetzung ins opera-
tive Geschaft schwieriger: 62 % der Be-
fragten geben an, dass sie keine Selek-
tion nachhaltigkeitsaffiner Zielgruppen
vornehmen. Rund die Halfte gibt zudem
an, dass sie sich nie oder selten mit der
Weiterentwicklung des eigenen Geschafts-
modells in Bezug auf die Nachhaltigkeit
beschaftigt.

Deshalb schlussfolgert BVK-Prasident Mi-
chael H. Heinz: ,Die Umfrage zeigt, dass
noch viel zu tun ist, bis die Umsetzungs-
fahigkeit sichergestellt ist. Gelingt es, den

Blick auf die aus der Nachhaltigkeit resul-
tierenden Chancen fur die Vermittlerbe-
triebe zu scharfen, ware mehr gewonnen,
als jede weitere Regulierung bewirken
kdénnte."

Und Timo Biskop, GSN-Fokusbereichslei-
ter fur ,Beratung & Vertrieb", konstatiert:
,Die aktuelle Blitzumfrage stltzt das Bild
einer unsicheren Branche, das jedoch
nicht Uberrascht. Da die konkreten Merk-
male flr den Beratungsprozess noch nicht
final sind und auch die Produktzuordnung
zu etwaigen Nachhaltigkeitspraferenzen
weiterhin mit Unsicherheit behaftet ist,
kdnnen die Vermittlerbetriebe gar nicht
auf zuverlassige Informationen zurtck-
greifen. Die Versicherungswirtschaft darf
dennoch keine Zeit verlieren, Wissensde-
fizite abzubauen. Das Ziel sollte sein, die
Vermittler kurzfristig und soweit es geht
aufzuklaren, damit die Grundlagenarbeit
bereits getan ist, wenn die konkreten Pro-
zesse stehen®.

Uber den BVK

Der BVK zahlt rund 14.000 selbstandige
und hauptberufliche Versicherungsver-
treter und -makler sowie Bausparkauf-
leute als Mitglieder. Er vertritt Uber die
Organmitgliedschaften der Vertreterver-
einigungen der deutschen Versicherungs-
unternehmen an die 40.000 Versiche-
rungsvermittler und ist damit der groBte
deutsche Vermittlerverband. Im Jahr 2021
feierte der BVK sein hundertzwanzigjah-
riges Bestehen. Der BVK bekennt sich zu
den Zielen nachhaltiger Entwicklung und
verfolgt bei der Uberzeugung und Unter-
stitzung der Mitglieder und aller Stake-
holder bewusst eine Impact-Strategie.

Uber GSN

Als Brancheninitiative bietet das Ger-
man Sustainability Network der Versi-



cherungswirtschaft und angrenzenden
Akteuren eine Plattform zur Diskussi-
on, Bearbeitung und Weiterentwicklung
von Fragestellungen rund um das Thema
Nachhaltigkeit. Ein ganzheitlicher Ansatz
berlcksichtigt Anknupfungspunkte ent-
lang der gesamten Wertschdépfungskette
der Assekuranz und bundelt diese in den
verschiedenen Fokusbereichen.

STUDIEN I FinanzBusinessMagazin

Das Netzwerk arbeitet mit mehr als 70 Mit-
gliedern unternehmenstbergreifend und
kooperativ an verschiedenen Themen-
stellungen und schafft Synergie-Effekte.
Umfragen, Diskussionsbeitrége und Aus-
tauschveranstaltungen fordern Erkenntnis-
gewinne und unterstitzten die Umsetzung
von Nachhaltigkeitsaspekten in der Finanz-
dienstleistungsbranche.

Autor: www.bvk.de

DIVA-Studie:

Geringverdiener bei aktienbasierten

Geldanlagen oft auf sich allein gestellt -

Beratung durch Vermittler wird immer

wichtiger

ie Altersvorsorge in Deutschland
Dmuss gestarkt werden. So weist

der Koalitionsvertrag der Ampel-
Regierung bei allen drei Saulen auf neue
aktienbasierte Losungen hin. Und die Eu-
ropaische Kommission beschaftigt sich
im Rahmen der sogenannten Kleinanle-
gerstrategie mit der Frage, wie fur Privat-
kunden der Zugang zu renditestarkeren
Geldanlagen verbessert werden kann.

Das Deutsche Institut fir Vermdgensbil-
dung und Alterssicherung (DIVA) hat vor
diesem Hintergrund untersucht, wie die
Bevdlkerung zum Aktiensparen steht. Im
Fokus dabei: Geringverdiener, also Haus-
halte mit vergleichsweise niedrigen Ein-
kommen von weniger als 1.800 Euro net-
to pro Monat. Diese Bevdlkerungsgruppe,
rund 30 Prozent aller Haushalte, ist wegen
niedriger gesetzlicher Rentenanspriche
besonders auf ergéanzende Vorsorge ange-
wiesen.

Zuriickhaltung bei Aktien liegt nur
bedingt an Unwissenheit

Die reprasentative DIVA-Studie zeigt:
Gerade einmal 15,2 Prozent der Gering-
verdiener verfligen Uber aktienbasierte
Geldanlagen - deutlich weniger als Durch-
schnittsverdiener (33,1 %) und Besser-
verdiener (51,7 %). Mehr als die Halfte
der Geringverdiener (52,1 %) gibt an,
nicht genigend Geld zur Verfligung zu ha-
ben. Zudem halten 69 Prozent der be-
fragten Geringverdiener aktienbasiertes
Sparen flr unattraktiv.

.Das fehlende Interesse an aktienbasier-
ten Anlageformen ist zumindest zu einem
groBeren Teil eine Folge fehlender Mittel",
vermutet Prof. Michael Heuser, wissen-
schaftlicher Direktor des DIVA. Die Ergeb-
nisse sollten der Politik zu denken geben,
so Heuser weiter. Denn gerade Menschen,
deren gesetzliche Rente nicht ausreicht,
hatten auch keine Mittel flir erganzende
eigene Vorsorge. Die Idee der Ampelkoa-
lition, die Blrger beispielsweise mit einem
Obligatorium zusatzlich zu den Beitragen
zur gesetzlichen Rente zum Aktiensparen
zu zwingen, gehe an Geringverdienenden
vorbei. ,Einem Burger in die leeren Taschen
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zu greifen, wird wohl auf wenig Verstand-
nis bei den Betroffenen stoBen. Und auch
die EU-Kommission versucht, das falsche
Problem zu |6sen. Den Blrgern fehlt nicht
der Zugang zum Kapitalmarkt, sondern
schlicht das notwendige Geld."

Dass auch bei Geringverdienern durchaus
Kenntnisse zu makrodkonomischen Zu-
sammenhangen und zur Geldanlage vor-
handen sind, zeigen die bevorzugten Mittel
im Umgang mit der Inflation - denn auch
diese Einkommensgruppe denkt zuerst an
aktienbasierte Anlagen. Fur 35,6 Prozent
sind diese der beste Inflationsschutz noch
vor Immobilien und Edelmetallen. Kryp-
towahrungen bilden das Schlusslicht.

Interessant: Diejenigen befragten Gering-
verdiener, die mit Aktien sparen, beschei-
nigen sich selbst mit 84 Prozent ,sehr gute"
oder ,eher gute" fachliche Kenntnisse zur
aktienbasierten Geldanlage. Dazu Heuser:
~Wer sich mit dem Thema Aktiensparen
beschaftigt, findet den Zugang zu rendit-
starkeren Anlagen. Dies deckt sich mit der
Einschatzung der EU-Kommission, dass
die finanzielle Allgemeinbildung der Bevol-
kerung ge-starkt werden sollte. Denn es
ist wlinschenswert, dass auch die Gering-
verdiener, die sich nicht auskennen und
Aktien flr unattraktiv halten - immerhin
zwei Drittel dieser Einkommensgruppe -,
an das aktienbasierte Sparen herange-
fuhrt werden kénnen."

Ko

Beratung ist ein Schliisselfaktor
fiir faire Zugangschancen

Mit 62 Prozent verzichten unter den ge-
ringverdienenden Anlegern etwas mehr
Menschen auf Beratung im Vergleich zu
den anderen Einkommensklassen.

»Die leicht geringere Inanspruchnahme von
Beratung bei Geringverdienern durfte
durchaus an den massenhaften Schlie-
Bungen von Bank- und Sparkassenfilialen
liegen", so Heuser. ,Natlrlich waren es
in der Vergangenheit in erster Linie die
Banken, die auch Kleinkunden auf Még-
lichkeiten der Geldanlage angesprochen
haben. Mit den FilialschlieBungen ver-
lieren Menschen in den unteren Einkom-
mensschichten den traditionellen, leichten
Zugang zur Beratung und sind mehr
denn je auf sich allein gestellt."

Die Folge: Aktienbesitzer mit mittleren
und héheren Einkommen stehen weiter
im Fokus der Geldhauser und lassen sich,
sofern sie Beratung in Anspruch nehmen,
in knapp 50 Prozent aller Falle von der
Bank oder Sparkasse beraten. Bei den
geringverdienenden Aktienbesitzern be-
tragt diese Bankquote nur 21 Prozent.
Ihre ,letzte Meile zur Finanzentschei-
dung", so Heuser, wirde immer mehr der
Vermogensberater. Der entsprechende
Wert liegt laut Studie mit 34 Prozent weit
vor allen anderen Beratungswegen.

Dr. Helge Lach, Vorsitzender des BDV
Bundesverband Deutscher Vermégens-
berater und Trager des DIVA: ,Auch
diese Ergebnisse liefern Erkenntnisse
fur die Politik. Persdnliche Finanzbera-
ter leisten zunehmend eine sozialpoli-
tisch wichtige Funktion. Sie sind schlank
aufgestellt, auch in der Flache prasent
und bringen somit die besten Voraus-
setzungen mit, um Geringverdiener bei
Vermodgensaufbau und Altersvorsorge zu
unterstutzen. Insbesondere in der EU-
Kommission sollte das gesehen werden:
Wenn gerade flr die weniger kenntnis-
reichen Privatkunden mit niedrigen und
mittleren Einkommen der Marktzugang
verbessert werden soll, dann kommt es
entscheidend auf die freien Berater an.
Diese sind es, die den Bilrgern die Mog-
lichkeiten des aktienbasierten Sparens
erklaren und beim Abschluss von Ver-
tragen helfen. Die immer starkere Regu-
lierung der Beratung und Diskussionen
Uber die Provisionen sind deshalb kon-
traproduktiv. Die EU-Kommission ist auf
dem falschen Weg."

Autor: www.diva.de
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Finanzielle Unabhangigkeit wichtiges
Beratungsthema im Vermittlergeschaft

te schon ein wichtiger Aspekt in der

Beratung: 78 Prozent der befragten
Vermittler geben das in einer aktuellen
Umfrage der Lebensversicherung von
1871 a. G. Minchen (LV 1871) an. Die Er-
gebnisse zeigen einmal mehr die Relevanz
des Themas und das Potenzial flir das Ver-
mittlergeschaft.

Finanzielle Unabhangigkeit ist heu-

Das Verstandnis von finanzieller Unabhan-
gigkeit ist individuell, wird mehrheitlich
jedoch als Unabhangigkeit und Selbstbe-
stimmung in allen Lebenslagen definiert.
Hier sind sich Vermittler und Verbraucher
einig: Wie schon im Financial Freedom Re-
port 2021 flhrt auch unter den befragten
Vermittlern der Aspekt der Unabhdngig-
keit in allen Lebenslagen (33 Prozent) vor
der Erfullung von Traumen (25 Prozent)
und der Emanzipation vom Gehalt (16
Prozent).

Als Hirden auf dem Weg dorthin sehen
Vermittler bei ihren Kunden vor allem
mangelnde finanzielle Mittel (35 Prozent),
familiare Verpflichtungen (25 Prozent)
und Zukunftsangste (14 Prozent). Auch
die Bundesblirger selbst hatten dies am
haufigsten als Griinde genannt, die sie da-
ran hindern, finanziell unabhangig zu sein.
Hier sind Vermittler gefragt, Hilfestellung
zu leisten: 78 Prozent der befragten Ver-
mittler geben an, dass finanzielle Unab-
hangigkeit schon heute ein wichtiges The-
ma in ihrer Beratung ist - fiir 38 Prozent
spielt sie sogar eine sehr groBe Rolle.

Finanzielle Unabhdngigkeit wichtig
fiir eine ganzheitliche Beratung

»,Die Ergebnisse verdeutlichen, dass unse-
re Geschaftspartner sowohl die Relevanz
finanzieller Vorsorge als auch die Bedurf-
nisse ihrer Kunden gut kennen. Gerade
unabhangigen Vermittlern fallt dabei eine

besondere Rolle und Verantwortung zu",
sagt Hermann Schrdégenauer, Vorstand
der LV 1871. ,Die Auseinandersetzung
mit finanzieller Unabhangigkeit ermdogli-
cht ihnen den Einstieg in die ganzheitliche
Beratung und die Positionierung als lang-
fristiger Partner bei der individuellen und
flexiblen Finanz- und Lebensplanung. So
bietet sich nicht nur die Méglichkeit, Kun-
den unabhangig vom Produkt anzuspre-
chen, sondern auch Cross- und Upselling-
Potenzial."

Als mittelstandischer Versicherer auf Au-
genhéhe mdchte die LV 1871 Geschafts-
partner zu einer ganzheitlichen Beratung
ermutigen, um ihre Kunden dabei zu un-
terstlitzen, SpaB an Finanzen zu entwi-
ckeln und ihre Lebensplanung mit ihrer
Finanzplanung in Einklang zu bringen. Da-
bei steht sie Geschaftspartnern mit um-
fangreichem Infomaterial fir das Thema
Financial Freedom zur Seite. Unter www.
Ivl871.de/financialfreedom eine Sales
Broschiire mit allen wichtigen Zahlen, Da-
ten und Fakten sowie ein Whitepaper mit
konkreten Hilfestellungen auf dem Weg zu
finanzieller Unabhangigkeit. Video-Snip-
pets und Infografiken zum Teilen via So-
cial Media runden das Financial Freedom
Paket der LV 1871 ab.

Bereits im vergangenen Jahr hatte die LV
1871 im Financial Freedom Report 2021
untersucht, wie es um die finanzielle
Freiheit in Deutschland und international
steht. In der aktuellen Umfrage widmet sie
sich dem Thema aus Sicht von unabhangi-
gen Vermittlern. Dabei wurden im Februar
und Marz 2022 genau 300 Geschaftspart-
ner nach ihrer persoénlichen Definition von
finanzieller Freiheit, den Hirden auf dem
Weg dorthin und der Bedeutung des The-
mas flr die Beratung befragt.

Autor: www.lv1871.de
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Konsequenzen aus ,Verivox-Urteil":

VOTUM und AfW veroffentlichen
Empfehlungen zu Hinweispflichten fur
Versicherungsmakler

er Bundesverband Finanzdienstlei-
Dstung AfW und der VOTUM Verband
haben gemeinsam mit Fachjuristen
von Verbinden und Maklerpools Empfeh-
lungen flr Versicherungsmaklerinnen und
-maklern erarbeitet, die sich aus dem so-

genannten Verivox-Urteil ergeben.

Das Oberlandesgericht Karlsruhe hat
in seiner rechtskraftigen Entscheidung
(dem sogenannten Verivox-Urteil) vom
22.09.2021 (Geschaftszeichen 6 U 82/20)
unter anderem nahere Ausfihrungen dazu
gemacht, wann im Rahmen der Versiche-
rungsvermittlung durch Versicherungs-
maklerinnen und -makler eine - an sich
gebotene - ausgewogene Marktanalyse
nicht mehr vorliegen soll und wie die ge-
setzlich geregelten Hinweispflichten fur
diesen Fall ausgestalten sein mussen. Die-
ses Urteil ist zwar auf berechtigte Kritik
gestoBen, aber als obergerichtliche Recht-
sprechung nun vorerst zu berlicksichtigen.
Um eine praxisorientierte Hilfestellung zu
geben, haben Expertinnen und Experten

Quelle: © ASDF - AdobeStock.com
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von Verbinden, Maklerpools, Vergleichs-
unternehmen, Softwarehausern und On-
linevermittlern unter der Moderation der
Verbande AfW und VOTUM Empfehlungen
an die Maklerschaft zur Umsetzung von
Hinweispflichten (ber den betrachteten
Markt erarbeitet.

~ES gibt eine Vielzahl von Kritikpunkten an
dem vorliegenden Urteil, die bereits auch
zur Genuge diskutiert wurden. Bis nicht
der Bundesgerichtshof sich mit einer ahn-
lichen Konstellation irgendwann befassen
kann, missen wir mit den Unsicherheiten
aus diesem Urteil leben und bieten mit
den FAQs nun eine gewisse Orientierung.
Dies auch in dem Bewusstsein, keine ganz
optimale Lésung prasentieren zu kénnen."
so der geschaftsfihrende Vorstand des
AfW, Norman Wirth.

»,Die Entscheidung des OLG Karlsruhe be-
trifft alle Makler - online wie offline! Die
gesetzlichen Hinweispflichten gelten nicht
nur flr die Makler, die im Netz Vergleiche
anbieten.

Auch wenn es genauso unangemessen
wie realitatsfern ist, dass Makler auch An-
gebote von Versicherern berlcksichtigen
mussen, die sie selbst nicht vermitteln
kdnnen, muss sich die Branche den Kon-
sequenzen des Urteils stellen. Die nun er-
arbeiteten Empfehlungen bieten den Mak-
lern ein fundiertes GerUst fir den Umgang
mit dieser Herausforderung", so VOTUM-
Vorstand Martin Klein.

Die Empfehlungen kénnen Uber die Web-
sites von VOTUM und AfW heruntergeladen
werden: https://www.bundesverband-fi-
nanzdienstleistung.de/verivox-urteil-hin-
weispflichten/

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de



RECHT I FinanzBusinessMagazin

BVK ist fur regulatorische Stabilitat

ahlfreiheit bei Vergitungssyste-
men und gleiche Wettbewerbs-
bedingungen gefordert

Der Bundesverband Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK) nahm Stellung zur
Konsultation der europadischen Aufsichts-
behdérde flr das Versicherungswesen und
betriebliche Altersversorgung (EIOPA)
zum Schutz von Kleinanlegern im Kapi-
talmarkt. Sie erganzt das Votum, das der
Verband bereits Uber die European Fede-
ration of Insurance Intermediaries (BI-
PAR) abgegeben hat.

Der BVK begruBt die Ziele der Capital Market
Union und halt jedoch das vorhandene
rechtliche Rahmenwerk flr ausreichend,
wie es durch die EU-Versicherungsver-
triebsrichtlinie IDD, die Finanzmarktrich-
tlinie MIiFID II und den Product Oversight
Governance bestimmt wird. Ihre Wirkung
am Markt bleibe zunachst abzuwarten,
bevor erneut MaBnahmen ergriffen wiirden.

»~Jede neue Regulierung am Markt bringt ftr
die Vermittlerbetriebe Zusatzarbeiten, ist
kostenintensiv und fiihrt zu neuen birokra-

tischen Belastungen®™, sagt BVK-Prasident
Michael H. Heinz. ,Regulatorische Stabilitat
sollte zunachst einkehren. Weitere MaBnah-
men wirden nur zu einer unverhaltnisma-
Bigen Unsicherheit fihren."

Der BVK ist der Auffassung, dass ein freier
Markt mit seinen unterschiedlichen Ver-
glutungssystemen den besten Schutz flr
Verbraucher liefert, und sie eine freie
Wahl haben sollten. Das provisionsba-
sierte System bietet Kunden einen er-
schwinglichen Zugang zu qualifizierter
Beratung.

Im Hinblick auf die Regulierung des Online-
Vertriebs spricht sich der BVK mit Verweis
auf seinen gerichtlichen Erfolg gegen das
Internetportal Check24 fur gleiche Infor-
mationspflichten und Wettbewerbsbedin-
gungen aus.

»Die zuklnftigen Entwicklungen der Digitali-
sierung und Nachhaltigkeit werden den Markt
verandern. Hierauf sollte dann zu gegebener
Zeit reagiert werden", so BVK-Prasident
Heinz.

Autor: www.bvk.de
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Telefonische Geschéftsabschliisse:

Wertpapierdienstleistungsunternehmen
miussen Zuwendungen vorab offenlegen

Die BaFin hat eine neue FAQ zu den Mi-
FID II-Wohlverhaltensregeln nach §§ 63ff.
Wertpapierhandelsgesetz  verdéffentlicht.
Darin stellt sie klar, dass Wertpapier-
dienstleistungsunternehmen ihre Kunden
auch dann immer vor dem Geschaftsab-
schluss Uber Zuwendungen informieren
mussen, wenn Fernkommunikationsmittel
genutzt werden Eine nachtragliche Offen-
legung - wie sie unter bestimmten Vo-

raussetzungen flr die mit dem Geschafts-
abschluss verbundenen Kosten madglich ist
- ist nicht zulassig.

https://www.bafin.de/SharedDocs/Vero-
effentlichungen/DE/Auslegungsentschei-
dung/WA/ae_040518_faq_mifid2_wohl-
verhaltensregeln.html?nn=9021442
Autor: www.bafin.de

Neue BaFin-Anforderungen

zur Nachhaltigkeit

Zielke und MORGEN & MORGEN Labels
erfullen als einzige die neuen BaFin-An-
forderungen.

Die Bewertungskriterien der Zielke Re-
search Consult GmbH sind die einzigen
auf dem Markt, die den Anforderungen
der BaFin bezlglich Transparenz in der
Vermarktung oOkologisch nachhaltiger Fi-
nanzprodukte entsprechen. Diese Qualifi-
zierung wird ab Juni in der Vergleichssoft-
ware von MORGEN & MORGEN ersichtlich
sein und somit dem Vermittler und auch
dem Versicherer Beratungssicherheit nach
den BaFin-Anforderungen und der ESA
(European Supervisory Authorities) Auf-
sichtserklarung geben.

+Wir freuen uns, dass die BaFin den kon-
sequenten Weg von der offentlichen Be-
richtserstattung hin zur Qualifizierung
gemaB EU-Taxonomie, wie er auch in der
gerade entstehenden europaischen Nach-
haltigkeitsberichtserstattung gemaB Cor-
porate Sustainability Reporting Directive

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022

@fpeople - AdobeStock.com

(CSRD) vorgesehen ist, verfolgt", sagt Dr.
Carsten Zielke, Geschaftsflihrer der Zielke
Research Consult GmbH. ,Damit ist auch
unser Verifizierungsprozess bestatigt.”

Konkret verpflichtet die aktualisierte Auf-
sichtserklarung Finanzmarktteilnehmer -
wie Versicherer, Makler, Mehrfachagenten
- unter anderem dazu, den Bezug zur EU-
Taxonomie mittels 6ffentlich zuganglicher
Informationen herzustellen und diese zu
quantifizieren, um ein Finanzmarktpro-
dukt als 6kologisch nachhaltig zu bezeich-
nen. Die Bewertungsverfahren von Zielke
Research Consult bilden das bereits ab
und bieten Versicherungsgesellschaften
sowie -vermittlerinnen und -vermittlern
damit eine Lésung.



Zielke Research Consult und MORGEN &
MORGEN Bewertungen setzen ausschlieBlich
auf éffentliche Daten

Die Versicherungsgesellschaften befinden
sich in dem Dilemma, sich an einem Ent-
wurf ausrichten zu missen. ,Das schafft
viel Unsicherheit. Die Umsetzung ist theo-
retisch bereits in vollem Gange. Praktisch
hakt es", spiegelt Dr. Zielke den aktuellen
Stand bei deutschen Versicherungsunter-
nehmen. Zielke Research Consult ist seit
funf Jahren darauf spezialisiert, den Fi-
nanz- und Versicherungsmarkt hinsicht-
lich seiner Nachhaltigkeit auf Grundlage
offentlicher Daten zu bewerten, seit 2021
in Kooperation mit dem unabhangigen
Analysehaus MORGEN & MORGEN.

Dr. Zielke resumiert: ,Andere am Markt
existierende Verfahren der Selbstauskunft
genltigen den BaFin-Anforderungen nach
unserer Interpretation damit nicht. So-
mit ware unser Verfahren am deutschen
Markt derzeit das einzige, das den BaFin-
Anforderungen entspricht."

Bereits im November 2021 wurden unter
Anwendung des Verfahrens von Zielke Re-
search Consult und MORGEN & MORGEN
vier Versicherungsprodukte der AXA Le-
bensversicherung und deren unterlegten
Fonds qualifiziert.

Quelle: © yurolaitsalbert - AdobeStock.com
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Orientierung fiir die Vermittlung

»ES ist eine wichtige Voraussetzung flr die
Vermittlung nachhaltiger Finanzprodukte,
belastbare und haftungssichere Aussa-
gen einbeziehen zu kénnen," sagt Pascal
Schiffels, Geschaftsfiihrer von MORGEN &
MORGEN mit Fokus auf die Beratungspraxis.

Als Analysehaus und Anbieter von Ver-
gleichssoftware sieht MORGEN & MORGEN
den Auftrag darin, Vermittlerinnen und
Vermittler auch beim Thema Nachhaltig-
keit eine belastbare Beratungsbasis zu
bieten. Eine erste groBe Hilfestellung ist
die bereits integrierte Unternehmensbe-
wertung des CSR-Ranking. In Klirze weist
die Analyse- und Vergleichssoftware M&M
Office ebenfalls die von Zielke Research
Consult und MORGEN & MORGEN ausge-
zeichneten nachhaltig gestaltbaren und
nachhaltigen Produkte aus.

Dies ist am Ende die Grundlage fur Ver-
braucherinnen und Verbraucher, sich
anhand einer verlasslichen und trans-
parenten Basis fir ein nachhaltiges Fi-
nanzprodukt zu entscheiden und flr Ver-
mittlerinnen und Vermittler die Grundlage
fur eine belastbare und IDD-konforme Be-
ratung von nachhaltigen Finanzprodukten.

Autor: www.morgenundmorgen.de
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Provisionsrichtwert:

BaFin lauft sehenden Auges
in Kompetenzuberschreitung

Kommentar von VOTUM-Vorstand Martin Klein

ie AuBerungen von Exekutivdirek-
Dtor Dr. Frank Grund auf der BaFin-

Jahrespressekonferenz in  Bonn
zum Thema Provisionen in der Lebensver-
sicherung kommen nicht Uberraschend.
Bereits in ihrem Fokusreport Marz 2022
hat die Aufsicht angekiindigt, ein Rund-
schreiben konsultieren zu wollen, um Auf-
sichtsstandards flir eine ,angemessene’
Vertriebsvergltung bei Lebensversiche-
rungsunternehmen zu etablieren.

Hierbei handelt es sich um eine klare
Kompetenzliberschreitung der BaFin. Nur
weil man dem Kind mit dem Begriff ,Richt-
wert' einen neuen Namen gibt, bedeutet
dies nicht, dass sich die Zustandigkeiten
andern.

Derartige regulative Markteingriffe bend-
tigen in jedem Fall eine konkrete gesetz-
liche Grundlage und kdénnen nicht allein
der Willkur der Aufsichtsbehérde Uberlas-
sen werden.

Dies wird im Ubrigen offensichtlich am Bei-
spiel der Krankenversicherung: Die Provi-
sionsgrenzen in der PKV haben mit § 50
VAG eine eindeutige gesetzliche Grundla-
ge. Es kann daher nicht sein, wenn von der
Aufsicht versucht wird, am Gesetzgeber
vorbei, solche Grenzen in der Lebensver-
sicherung per Rundschreiben einzuftihren.
Die Grundsatze der Rechtsstaatlichkeit
muss auch die BaFin beachten und die jet-
zige Regierung hat mit ihrem Koalitions-
vertrag klar vorgegeben, dass ein Provisi-
onsdeckel in der Lebensversicherung nicht
zur Diskussion steht.

Die Ausgangssituation hat sich gegentber
der schon in den vergangenen Jahren ge-
fuhrten Diskussion in keiner Weise veran-
dert. Auch die damaligen Untersuchungen

ERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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haben gezeigt, dass es keine Marktver-
werfungen gibt, die einen derartigen Ein-
griff notwendig machen. Das verfassungs-
rechtliche Gutachten des ehemaligen
Verfassungsgerichtsprasidenten Dr. Papier
hat die rechtliche Situation eindeutig und
umfassend dargelegt und dies wurde auch
von den politischen Entscheidungstragern
nachvollzogen (Link zum Gutachten: htt-
ps://www.votum-verband.de/aktuelles/
geplanter-provisionsdeckel-bei-lebens-
versicherungen-verfassungswidrig/).

Es gibt daher keine Rechtsgrundlage fur ein
aufsichtsrechtliches Handeln unter Umge-
hung des Gesetzgebers! Die nunmehr von
Herr Dr. Grund herangezogenen Marktun-
tersuchungen belegen erneut keine Miss-
stande im Bereich der Provisionsvergu-
tung. Es handelt sich hierbei um Daten zu
den Effektivkosten der Lebensversicherer.
Von diesen Daten kann keinesfalls auto-
matisch auf problematische Provisionsho-
hen oder aber etwaig notwendige Begren-
zungen geschlossen werden.

Auch die gebetsmihlenartig vorgetragene
Behauptung, dass die Kosten insbesonde-
re bei den fondsgebundenen Lebensver-
sicherungen zu hoch sind und damit die
Rendite schmalern, treffen nicht zu. Die
europadische Versicherungsaufsicht EIOPA



hatin ihrem im April verdéffentlichten ,costs
and past performance report 2022" die
Renditen von fondsgebundenen Lebens-
versicherungen in den zurlckliegenden
funf Jahren untersucht. Sie kommt dabei
zu durchaus erfreulichen Werten, welche
deutlich Uber denen von klassischen Le-
bensversicherungsprodukten liegen. Die
geringfligig hdhere Nettokostenquote
von Fondspolicen flihren daher tatsach-
lich nicht zu geringeren Renditen, so dass
auch insoweit eine Schieflage im Markt
nicht zu beobachten ist.

Es ist zudem fir alle erfahrenen Markt-
teilnehmer nachvollziehbar, dass ein ein-
heitlicher Provisionsrichtwert den unter-
schiedlichen Vertriebsmodellen im Markt
ohnehin nicht gerecht werden kann. Die
sehr eigenstandige Vermittlung von Versi-

RECHT I FinanzBusinessMagazin

cherungsprodukten Uber groBe Mehrfach-
agenten und Maklerpools bindet weniger
Ressourcen des Versicherungsunterneh-
mens als der Vertrieb Uber die eigene
AusschlieBlichkeit, was sich auch in dif-
ferenzierten Provisionssatzen abbildet.
Unterschiedliche Vertriebswege kdnnen
nicht durch einheitliche Richtwerte nivel-
liert werden. Auch hier ist die BaFin daher
an das Rechtsstaatsprinzip gebunden. Das
Grundgesetz gibt klar vor, dass ein VerstoB
gegen den allgemeinen Gleichheitsgrund-
satz aus Artikel 3 GG auch dann vorliegt,
wenn versucht wird, ungleiche Tatbestan-
de gleich zu behandeln.

Die BaFin ist daher gut beraten, wenn
sie von den Planen ihres angekindigten
Rundschreibens Abstand nimmt.
Autor: www.votum-verband.de

Initiative freiwilliger Branchenstandard

- DSGVO

Versicherern, Pools und Verblinden

startet gemeinsam eine Initiative fur
einen freiwilligen Branchenstandard beim
Datenschutz. Seit dem 25. Mai 2018 ist die
Datenschutzgrundverordnung (DSGVO)
anzuwenden. Ein wesentliches Element
der korrekten Umsetzung der DSGVO-An-
forderungen ist eine an die Vorgaben der
DSGVO angepasste Datenschutzeinwilli-
gung der Kund:innen in die Datenverar-
beitung.

Ein breites Bundnis von Verbanden,

Ein Expertenteam aus Datenschutz- und
Vertriebsspezialisten hat nun in Tra-
gerschaft des Bundesverband Finanz-
dienstleistung AfW eine praxisorientierte,
verstandliche und Ubersichtliche DSGVO-
konforme Einwilligungserklarung und wei-
tere Dokumente entwickelt, um mit dieser
Initiative einen freiwilligen Branchenstan-
dard zu etablieren.

Im Schulterschluss unterstiitzen eine Viel-
zahl von Marktteilnehmern explizit die
Initiative. Namentlich sind alle auf der

Quelle: © ipopba - AdobeStock.com ]

dazugehdrigen Webseite abgebildet und
werden standig erganzt. Aktuell sind dies
u. a.

die Verbande:

e AfW - Bundesverband Finanzdienstlei-
stung e.V.

e BDVM - Bundesverband Deutscher Ver-
sicherungsmakler e.V.

e BVSV - Bundesverband der Sachver-
standigen flr das Versicherungswesen
e.V.

e IGVM - Interessengemeinschaft Deut-
scher Versicherungsmakler e.\V.

e SdV - Schutzvereinigung deutscher Ver-
mittler von Versicherungen und anderen
Finanzdienstleistungen e.V.

e VOTUM - Verband Unabhangiger Finanz-
dienstleistungs-Unternehmen in Europa
e. V.

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022
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VSAV e.V. - Vereinigung zum Schutz
fur Anlage- und Versicherungsver-
mittler

die Initiativen:

e BFV - Bundesarbeitsgemeinschaft zur
Férderung der Versicherungsmakler
(Mitglieder: Alte Leipziger-Hallesche,
Canada Life, Concordia Versiche-
rungen, Die Bayerische, DMB Rechts-
schutz, Haftpflichtkasse Darmstadt, LV
1871, Markel, myLife, Volkswohlbund)

e Pools fur Makler (Mitglieder: viele Mak-
lerpools und -verblinde)

e Arbeitskreis Beratungsprozesse (Mit-
glieder: u. a. die Verbande AfW, BDVM,
BVK, Verband der Fairsicherungsmakler)

e und Marktteilnehmer

nahezu alle Maklerpools (u. a. Fonds Fi-
nanz Maklerservice GmbH, blau direkt
GmbH & Co. KG, Fondsnet Holding GmbH)
und Verbinde (u. a. CHARTA Boérse flr
Versicherungen AG, VEMA Versicherungs-
makler Genossenschaft eG)
Versicherungsunternehmen - von A wie
Allianz bis Z wie Zurich -.

Ziel des Branchenstandards ist es, mdg-
lichst breit am Markt akzeptierte und lau-
fend aktualisierte Vorlagen flir die Themen

Einwilligungserklarung, Risikovoranfrage
und Information zur Datenverarbeitung
zu implementieren. Diese sollen DSGVO-
konform und unter Wahrung eines hochst-
maoglichen Verbraucherstandards sowohl
den Bedurfnissen der Maklerinnen und
Makler im Verhaltnis zu ihren Kundinnen
und Kunden als auch im Verhaltnis zu
Verblinden, Maklerpools und Versicher-
ern Rechnung tragen. Gleichzeitig wer-
den die Anforderungen an die Versiche-
rungsunternehmen einbezogen, indem
die Regelungen des GDV Code of Con-
duct Datenschutz und die unverbindlichen
GDV-Musterformulierungen berucksichtigt
wurden.

Dadurch werden Prozesse wie Bestands-
Ubertragung, Bestandsverkauf und Risi-
kovoranfragen deutlich erleichtert. Fur
Maklerinnen und Makler bedeutet die
Verwendung des Branchenstandards zu-
nachst eine deutlich hdhere Rechtssicher-
heit als die Verwendung individuell er-
stellter Formulierungen. Darlber hinaus

erfahrt der Branchenstandard eine zuneh-
mend flachendeckende Akzeptanz bei den
Versicherern. Versicherer kdnnen durch
standardisierte  Einwilligungs-Formulare
deutlich vereinfachte Prufprozesse aufset-
zen und infolgedessen die Vorgangsbear-
beitung beschleunigen. Zeitaufwendige
Einzelprifungen entfallen.

Die beiden standardisierten Einwilligungs-
erklarungen sollen das Gros der regelmaBig
vorkommenden Datenverarbeitungsvor-
gange zwischen Versicherungsunterneh-
men und Versicherungsmaklern sowie
deren Untervermittlern, Maklerpools und
Intermediaren abdecken.

Die Einwilligungserklarungen werden in
Form von PDF-Dokumenten die individuell
beflllt werden kdnnen, mit entsprechender
Kennzeichnung und Versionsnummer so-
wie Feld zur Einflgung eines eigenen Lo-
gos (Whitelabel) kostenfrei zum Download
zur Verfigung gestellt. Nicht gewlnscht
und gewollt ist eine inhaltliche Anderung.
Nur so lassen sich héchstmdgliche Rechts-
sicherheit und Aktualitat der Dokumente
gewahrleisten sowie die angestrebten Sy-
nergieeffekte realisieren.

Aktuell liegt die Einwilligungserklarung
in zwei Varianten vor:

Eine Variante betrifft das ,normale® An-
tragsgeschaft und bildet hierfur die regel-
maBig erforderlichen Einwilligungs- und
Schweigepflichtentbindungserklarungen
ab.

Die zweite Variante ist speziell fir den
Bereich der nicht anonymisierten Risiko-
voranfragen im Bereich der Lebens-, Un-
fall- und Krankenversicherer konzipiert
worden, bei denen regelmaBig sensible
Gesundheitsdaten an die Versicherungs-
unternehmen Ubermittelt werden. Diese
Variante enthalt zugleich auch die fir die
Versicherer zur Bearbeitung der Risiko-
voranfragen erforderlichen Einwilligungs-
erklarungen.

Das Expertenteam, das zwei Jahre inten-
siv daran gearbeitet hat, besteht aus Spe-
zialisten von Versicherungsunternehmen,
Pools, Verbiinden, Verbanden und selb-
standigen Rechtsanwalten. Das Team wird



auch zukiinftig die standige Uberarbeitung
und Weiterentwicklung der Unterlagen be-
sorgen, wenn sich infolge neuer Recht-
sprechung, Vorgaben der Datenschutzauf-
sichtsbehdrden oder Gesetzesanderungen
ein entsprechender Anpassungsbedarf er-
gibt.

Mitglieder des Expertenteam sind
aktuell:

e Peter Mainzer, Rechtsanwalt

e Guido Wehmeyer, Rechtsanwalt (Syn-
dikusrechtsanwalt), Allianz Lebensver-
sicherungs-AG

e Norman Wirth, Rechtsanwalt, Wirth-
Rechtsanwalte, Datenschutzbeauftrag-
ter (TUOV), AfW Bundesverband Finanz-
dienstleistung e.V.

e Florian Ko&lbl, Rechtsanwalt, Abtei-
lungsleiter Rechtsabteilung / Justiziar
Rechtsabteilung und Datenschutzbe-
auftragter, Fonds Finanz Maklerservice
GmbH

e Andreas Sutter, Datenschutzbeauftrag-
ter, Director disphere protect, disphere
interactive GmbH

e Roberto Mangone, Rechtsanwalt (Syn-
dikusrechtsanwalt), CHARTA Borse fur
Versicherungen AG

e Thomas Lenz, Rechtsanwalt

e Roland Sing, Rechtsanwalt (Syndikus-
rechtsanwalt), Swiss Life Deutschland

e Christian Koénig, Jurist / Justiziar und
Datenschutzbeauftragter (TUV), Bun-
desverband Deutscher Versicherungs-
makler e.V. (BDVM)

e Arne Wassermann, Volljurist, Privacy
Counsel, Allianz SE

Anderungsanregungen zu den vorgelegten
Dokumenten aus der Branche sind er-
wilnscht, werden von dem Expertenteam
geprift und ggf. im Rahmen des standigen
Aktualisierungsprozesses eingearbeitet.
Aktualisierungen werden auf der Interne-
tseite der Initiative bekannt gegeben und
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anhand einer Versionshistorie transparent
und nachverfolgbar gemacht. Die aktuali-
sierten Fassungen treten an die Stelle der
vorherigen Fassungen.

O-Tone zur Meldung:

Rechtsanwalt Norman Wirth, Geschéfts-
fuhrender Vorstand des Bundesverband
Finanzdienstleistung AfW e.V.

.Herzlichen Dank an das Expertenteam
fir den Einsatz und die groBartige Zusam-
menarbeit! Konzentriertes und struktu-
riertes Miteinander und jetzt ein extrem
breiter Branchenkonsens - Ziel erreicht!
Das ist ein fantastisches Ergebnis, was
den Versicherungsmaklerinnen und -mak-
lern sicherlich dauerhaft eine wertvolle
Hilfe sein wird."

Dr. Thomas Wiesemann, Vorstand, Allianz
Lebensversicherungs-AG

.,Die Allianz unterstitzt und férdert die
Initiative ,freiwilliger Branchenstandard
Datenschutz fur Makler' bereits seit 2018.
Wir sehen hierin einen wichtigen Schritt in
Richtung Digitalisierung der Branche. Da-
riber hinaus lassen sich flir uns als Ver-
sicherer Synergieeffekte ableiten, die zu
einer Optimierung in Bezug auf unsere
Betriebsprozesse fuhren."

Rechtsanwalt Martin Klein, Geschéftsfiih-
render Vorstand, VOTUM Verband Unab-
héngiger Finanzdienstleistungs-Unterneh-
men in Europa e. V.

“Einheitliche Standards sind die Grund-
voraussetzungen fiur einen effektiven Da-
tenaustauschs zwischen den Marktteil-
nehmern. Nur so koénnen attraktive und
kundenzentrierte Angebote geschaffen
werden. Das erreichen wir nur gemeinsam
und diese Initiative ist ein weiterer Schritt
in die richtige Richtung."
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Dr. Bernhard Gause, Mitglied der Ge-
schéaftsfihrung, Bundesverband Deut-
scher Versicherungsmakler e.V. (BDVM)

»,Ein transparenter Branchenstandard im
Datenschutz vereinfacht und beschleunigt
den datenschutzrechtlichen Abwicklungs-
prozess und damit den Vermittlungspro-
zess zwischen allen Marktteilnehmern
erheblich. Ein Plus flir unsere BDVM-Mit-
glieder und vor allem fir die Kunden."

Dietmar Diegel, Vorstand, CHARTA Boérse
fur Versicherungen AG

~Noch nie gab es in der Branche einen so
breiten Schulterschluss, wie bei dieser In-
itiative. Wir freuen uns darauf, einerseits
das spezifische Wissen unseres Verbunds
unabhangiger Maklerinnen und Makler
einzubringen und andererseits, selbst von
den gemeinsamen Entwicklungen zu pro-
fitieren.™

Quelle: © pi!y-- ‘AdobeStock.com

Herrmann Hibner, Vorstandsvorsitzender
der VEMA Versicherungsmakler Genos-
senschaft eG

,Fur die Versicherungsbranche ist Daten-
schutz elementar. Effizienter Datenschutz
muss nicht zwingend mehr Blrokratie be-
deuten, dies zeigt die ,Brancheninitiative
Datenschutz' mit den entwickelten Formu-
laren die flr unsere Kunden, die Versiche-
rer, Versicherungsmakler und Intermedia-
re eine gute Grundlage bilden."

Jan Ross, Bereichsvorstand Maklerver-
trieb, Zurichgruppe Deutschland

~Es ist schoén, dass wir durch die gemein-
same Initiative die Mdglichkeit haben, ein-
heitliche Standards zu setzen. So kénnen
wir Maklerinnen und Maklern eine hdhere
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Rechtssicherheit und deutliche Arbeitser-
leichterung bieten. Und auch fir uns als
Versicherer beschleunigt die Standardi-
sierung Prozesse und Prifverfahren, was
letztendlich auch wieder bei unseren Kun-
den flr Zeitersparnis sorgt - also quasi
eine Win-win-win-Situation."

Norbert Porazik, Geschéftsfiihrender Ge-
sellschafter, Fonds Finanz Maklerservice
GmbH

»Das ist eine groBartige Initiative, von der
wir uns flr unsere Partner aus der Makler-
schaft aber auch fir die Ablaufe mit den
Versicherungsgesellschaften, besonders
bei Bestandsubertragungen, erhebliche
Erleichterungen versprechen.”

Martin Gréfer, Vorstand der Versiche-
rungsgruppe die Bayerische

“Unsere Kunden sind das groéBte Kapital
der Versicherungsgruppe die Bayerische.
Uber eine Million Versicherungsnehmer,
die sich uns anvertrauen und vor allem
auch personenbezogene Daten zur Verfl-
gung stellen. Zum Schutz dieser Daten und
im Sinne der Transparenz unseren Kunden
gegenlUber begriBen wir jede MaBnahme,
die einen einheitlichen Standard etablie-
ren hilft, ausdricklich. Wir sind dem AfW
und allen beteiligten Experten aus diesem
Grund sehr dankbar flur das Vorantreiben
dieser wichtigen und hilfreichen Initiative.”

Andreas Schwarz, 1. Vorsitzender, BVSV
Bundesverband der Sachverstdndigen fir
das Versicherungswesen e.V.

.Safety first. Das gilt nicht zuletzt beim
Datenschutz. Der BVSV unterstitzt diese
Brancheninitiative, weil die Nutzung die-
ser hervorragenden Unterlagen mit mehr
Transparenz und Sicherheit flr die Kun-
den, Makler und auch die Versicherer ein-
hergeht."

Christian Nuschele, Head of Sales & Marketing
Germany & Austria Standard Life

~Wir begriBen sehr, dass eine solche Initi-
ative gestartet wurde. Nun liegt ein Ergeb-
nis vor, das fachlich auf héchstem Niveau
ist und damit Rechtssicherheit fiir die un-
abhangigen Vermittler schafft. Gleichzeitig



ist der neue Branchenstandard auch sehr
verstandlich und damit kundenfreundlich
gestaltet."

Klaus Liebig, Gesellschafter-Geschéaftsfihrer
vfm-Gruppe

«Wir als vfm-Verbund unterstlitzen und
begriBen die Initiative ausdricklich. Ein
einheitlicher Branchenstandard wirde
insbesondere im Bereich Unternehmens-
nachfolge und Bestandslibertragungen
zu wesentlichen Erleichterungen bei der
Zusammenarbeit mit den Versicher-
ern fuhren. Beide Seiten, Verbund und
Produktpartner, kdénnten damit langere
Prifprozesse vermeiden und damit Be-
arbeitungszeiten verkirzen. Wir hoffen
deshalb, dass sich noch mehr Versicherer
der Initiative anschlieBen."

Erwin Hausen, Koordinator der Bundesar-
beitsgemeinschaft zur Férderung der Ver-
sicherungsmakler (BFV)

»,Die zunehmende Regulatorik erhéht den
burokratischen Aufwand der Versiche-
rungsmakler und der Versicherer. Daher
ist dieser freiwillige Branchenstandard ein
wichtiger Beitrag, damit alle Beteiligten
bei einem sensiblen Thema auf Sicherheit
vertrauen und zugleich von einer Arbeits-
erleichterung profitieren kdénnen. Danke
an den bei dieser Initiative federfihrenden
AfW und allen mitwirkenden Experten."

Ralf Werner Barth, Vorstandsvorsitzender,
Vereinigung zum Schutz fir Anlage- und
Versicherungsvermittlier (VSAV) e. V.

~Der VSAV e. V. begriBt einen freiwilligen
Branchenstandard in Bezug auf den Da-
tenschutz, denn dies bedeutet fur die in
der Branche tatigen Mitglieder eine Redu-
zierung von Diskussionen, Streitigkeiten
und Angriffsmdglichkeiten und bietet so-
mit allen Beteiligten ein deutliches Mehr
an Sicherheit und Souveranitat."

Volker Kropp, Geschéftsfiihrer, KAB Mak-
lerservice GmbH

.Das Thema Datenschutz stellt unsere
Maklerkolleginnen und Maklerkollegen re-
gelmaBig vor groBe Herausforderungen.
Diese wirklich sinnvolle Initiative gewahr-
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leistet einen hdéchstmobglichen Verbrau-
cherstandard und wird eine echte Erleich-
terung flr unsere Partnerin deren taglicher
Arbeit sein. Wir freuen uns, unseren Mak-
lerkolleginnen und Maklerkollegen die von
einem Expertenteam entwickelten Formu-
lare zukunftig als Arbeitshilfe zur Verfi-
gung stellen zu kénnen."

Christian Sdnderwald, Vorsitzender und
zugleich  geschéftsfuhrender Vorstand,
Schutzvereinigung deutscher Vermittler
von Versicherungen und anderen Finanz-
dienstleistungen e.V. (SdV)

~Alle Maklerbetriebe missen berufliche An-
forderungen effizient und rechtssicher er-
fallen. Besonders diejenigen mit wenigen
Mitarbeitern sind dabei auf Unterstlitzung
angewiesen. Denn allein die Informations-
beschaffung ist flr jede/n Einzelne/n ein
groBer Aufwand. Als berufsstandischer In-
teressenvertreter wollen und mussen wir
die Makler bei solchen Themen entlasten.”

Stefan Rumpp, Vorsitzender - Mitglied
des Vorstandes, Interessengemeinschaft
Deutscher  Versicherungsmakler e.V.
(IGVM)

ersicherungsmakler und Anbieter glei-
chermaBen arbeiten standig mit sensiblen,
vertraulichen Daten. In einem bis dato bei-
spiellosen Miteinander der Parteien wurde
mit diesem Werk ein Standard erarbeitet,
der effizientes Arbeiten ermdglicht und
gleichzeitig die hohen Anspriche der DS-
GVO und die berechtigen Interessen der
Kunden wahrt. Als Berufsverband werden
wir unseren Mitgliedern dringend empfeh-
len diese Unterlagen zu verwenden.”

Zur Initiative freiwilliger Branchenstan-
dard https://www.bundesverband-finanz-
dienstleistung.de/branchenstandard-ewe/

Der Bundesverband Finanzdienstlei-
stung AfW ist die berufsstandische In-
teressenvertretung unabhangiger
Finanzberater:innen. Der Verband ver-
tritt die Interessen von ca. 40.000
Versicherungsmakler:innen sowie unab-
hangigen Finanzanlagen- und Immobiliar
darlehensvermittler:innen aus Gber 2.000
Mitgliedsunternehmen.

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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BVK sieht BaFin-Plane
zUu Provisionsrichtwerten kritisch

er Bundesverband Deutscher Versi-
Dcherungskauﬂeute (BVK) ist Uber-
rascht, dass die Bundesanstalt fur
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) laut
Medienberichten sogenannte Provisions-

richtwerte bei Lebensversicherungen im
zweiten Halbjahr einfihren will.

~Nachdem der Gesetzgeber schon in der
letzten Legislaturperiode zurecht davon
abgesehen hat, einen Provisionsdeckel ge-
setzlich vorzuschreiben, sind wir Uber die-
sen Schritt der BaFin etwas erstaunt®, sagt
BVK-Prasident Michael H. Heinz. ,Allerdings
gehen wir davon aus, dass diese aufsichts-
rechtlichen MaBnahmen flr die Vermittler-
branche weniger einschneidend sind als ein
gesetzlich vorgeschriebener Provisionsde-
ckel. Hier will also die BaFin nur diejenigen
maBregeln, die Uberhdhte Vergitungsstruk-
turen haben. Unsere Mitglieder werden als
ehrbare Versicherungskaufleute davon nicht
betroffen sein.”

Dennoch halt der BVK generell Eingriffe
in die Vergltungen der Versicherungsver-

mittler flr kritisch. Denn sie widerspre-
chen der marktwirtschaftlichen Ordnung
und sind deshalb unangebracht. Der BVK
hat zudem in der Vergangenheit in meh-
reren Stellungnahmen bei der Debatte um
einen Provisionsdeckel darauf hingewie-
sen, dass die Begrenzung von Provisionen
sich nur marginal und vernachlassigbar
auf die Rendite von Lebensversicherungen
auswirken warde.

Ungeachtet dessen setzt sich der BVK ge-
genuber den Versicherungsunternehmen
schon seit Langerem daflir ein, qualitative
Beratungs- und Vermittlungsleistungen star-
ker zu berUcksichtigen. SchlieBlich sollten
VerglUtungsmodelle nicht kurzfristigen Er-
folg honorieren, sondern eine qualitativ hohe
Beratung und Betreuung von Kunden. Dies
entspricht auch dem BVK-Berufsbild fir Ver-
sicherungsvermittler, das gepragt ist von
einem Anspruch auf Qualifikation, Weiterbil-
dung sowie einer Orientierung am freien Un-
ternehmertum und der Ethik des ehrbaren
Kaufmanns.

Autor: www.bvk.de

BVK eroffnet Dependance in Brussel

er Bundesverband Deutscher Ver-
Dsicherungskaufleute (BVK) hat

mit Beginn des Jahres ein Blro
in Brussel eingerichtet. ,Damit entspre-
chen wir der wachsenden Bedeutung
der EU und ihrer Gesetzgebung auf die
nationale Politik", sagt BVK-Prasident
Michael H. Heinz. ,SchlieBlich wird eine
Vielzahl von Gesetzen, die die Vermitt-
lerbranche betreffen in Brissel beraten
und beschlossen, so etwa die IDD, die
Pan-European Personal Pension Pro-
ducts (PEPP) und die Finanzmarktrich-
tlinie MiFID."
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»Mit dem Brlsseler Bluro verfluigt jetzt der
BVK gleich Uber drei Geschaftsstellen,
namlich in Berlin, Bonn und Brissel®, er-
ganzt BVK-Hauptgeschaftsfihrer und ge-
schaftsfiihrendes Prasidiumsmitglied Dr.
Wolfgang Eichele. ,Mit diesen Vertretungen
kdnnen wir zeitnah und unkompliziert an
den entscheidenden Standorten unsere In-
teressenvertretung gewahrleisten."

Durch das Brisseler BVK-Bliro wird die
Zusammenarbeit mit dem europaischen
Dachverband der Vermittler, der Europe-
an Federation of Insurance Intermedia-
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ries (BIPAR) intensiviert, die bereits im
gleichen Gebdude ihren Sitz in Brussel
hat und dort 53 Vermittlerorganisationen
aus 30 Staaten vertritt. Hier pragte der
BVK durch den Vorsitz von BVK-Vizepra-
sident Ulrich Zander bereits von 2017 bis
2019 die Interessenvertretung der BI-
PAR. Im BIPAR-Prasidium ist er zurzeit
Past-Chairman. Seit 1979 gehért der BVK
der BIPAR an.

Die Brisseler Dependance des BVK ist
ebenfalls Ausdruck einer wachsenden In-
ternationalisierung der Vermittlerbranche.
In diesem Zuge wahlte der Weltverband
der Versicherungsvermittler, die World
Federation of Insurance Intermediaries
(WFII), BVK-Vizeprasident Zander im Som-
mer 2021 zum Incoming Chairman in das
WFII-Prasidium.

Autor: www.bvk.de

M&M: Uberleben in der Altersvorsorge

Altersvorsorge neu. Die Lebensver-

sicherung unterliegt aktuell einem
starken Wandel. Die Marktbedingungen
verandern das Angebotsspektrum und
bringen im Jahr 2022 die Verlierer deut-
lich zum Vorschein. Vor allem die Alters-
vorsorgeprodukte sind stark betroffen.

In 2022 ordnet sich die Tarifwelt der

Die deutschen Lebensversicherer haben
das Jahr 2022 mit vielen Tarifanpas-
sungen begonnen. Insbesondere die Sen-
kung des Rechnungszinses auf nun 0,25
Prozent war ursachlich fir Anpassungen
von Altersvorsorgeprodukten. Auch die
Tarife zur Arbeitskraftabsicherung sowie
zur Risikovorsorge wurden Uberarbeitet,
kamen im Schnitt aber mit leichten Bei-
tragserhdhungen recht gut in das neue
Jahr. Thorsten Saal, Prokurist, Bereichs-
leiter Mathematik: “Der Altersvorsorge-
markt verandert sich aktuell stark. Die
Tarifarten zeigen sich hinsichtlich ihrer
Relevanz und Attraktivitat in einem neu-
en Geflige.”

ENTWICKLUNG
IN DER ALTERSVORSORGE

Anders sieht es in der Altersvorsorge aus.
Im Zuge der Umstellung der Kalkulati-
onen auf den neuen Rechnungszins ver-
scharfte sich die Herausforderung der Fi-
nanzierbarkeit von Beitragsgarantien flr
die Versicherungsgesellschaften. Die Ab-
kehr von der 100-prozentigen Beitrags-
garantie wurde in den unterschiedlichen

Tarifarten der Altersvorsorge noch deut-
lich verstarkt. 80 Prozent ist das neue
100 Prozent. FUr den Markt bedeutet das
eine Neuordnung und einen damit einher-
gehenden Verlust an Vielfalt der Tarifar-
ten. Der Absicherungsbedarf bei Verbrau-
cherinnen und Verbrauchern hingegen
besteht weiterhin, auch wenn sich das
Angebot zunehmend zuspitzt.

Das unabhdngige Analysehaus MORGEN
& MORGEN zeigt die aktuelle Entwick-
lung in den verschiedenen Tarifarten auf.
~Der Altersvorsorgemarkt verandert sich
aktuell stark und zeigt die Tarifarten hin-
sichtlich ihrer Relevanz und Attraktivitat
in einem neuen Geflige", stellt Thorsten
Saal, Bereichsleiter Mathematik, die der-
zeitige Entwicklung dar.

STEUERLICH GEFORDERTE
RENTENPRODUKTE

Die steuerlich geférderten Rentenpro-
dukte unterliegen strengen gesetzlichen
Vorgaben, um Verbraucherinnen und Ver-
brauchern eine sichere Option der Alters-
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vorsorge zu ermdglichen. Hierzu gehéren
Vorschriften zum Beitragserhalt sowie
zu den Kapitalanlageoptionen. ,In die-
sem Rahmen sind die Produktgeber we-
nig flexibel, was in der aktuellen Kapital-
marktsituation und dem damit verbunden
niedrigen Rechnungszins dazu fuhrt, dass
die Finanzierbarkeit oftmals nicht mehr
gegeben ist und viele Anbieter ihre Pro-
dukte einstellen," zieht Saal Bilanz.

Fir die Tarife der Basisrente wurde die
Beitragsgarantie im Zuge der neuen Kal-
kulation auf unter 100 Prozent gesenkt.
Sie hat sich bei ca. 80 Prozent einge-
pendelt. Klassische Basisrenten werden
kaum noch angeboten, sie sind aufgrund
sinkender Beitragsgarantien und feh-
lender Partizipation an den Chancen der
Kapitalmarkte nicht mehr attraktiv. Ins-
gesamt kdnnen Basisrenten jedoch nach
wie vor steuerlich sehr interessant sein.
Einige Tarife missen momentan im Nach-
gang an die Neukalkulation zudem an die
Logik der Basisrenten angepasst werden.
Andere hangen derzeit noch in den Frei-
gabeprozessen hinsichtlich der PIA-Klas-
sifizierungen. Das Angebot verzeichnet
daher aktuell eine voribergehende Delle.

Quelle: © apopsgs Adob

Die Riester-Rente gehoért zu den Verlie-
rern. Viele Anbieter haben ihre Riester-
Produkte eingestellt. Eine Handvoll An-
bieter bieten nach wie vor diese steuerlich
geférderte Rentenform an. Die Kosten ei-
ner 100 Prozent Beitragsgarantie sind je-
doch kaum noch finanzierbar. Anfallende
Vertriebskosten sind ebenfalls schwer
darstellbar. Daher gehen manche Anbie-
ter dazu Uber, Riester-Angebote nur noch
Uber die Honorartarif-Variante anzubie-
ten. Hier sind die Kosten flr den Anbieter
niedriger. Es missen keine Abschlussko-
sten flr die ersten Jahre der Vertragslauf-
zeit einkalkuliert werden, die es erschwe-
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ren, eine 100 Prozent Beitragsgarantie zu
sichern. Entfallen die Abschlusskosten,
ist es leichter, eine entsprechende Bei-
tragsgarantie zu schaffen.

NICHT GEFORDERTE
RENTENPRODUKTE

Die ungefdrderten Rentenprodukte sind
im Vergleich zu den steuerlich gefor-
derten Produkten teils wesentlich flexib-
ler in ihrer Ausgestaltung. Das ermdég-
licht ihnen einen anderen Umgang mit
Beitragsgarantien und der Partizipation
an den Kapitalmarkten. Jedoch gibt es
auch hier produktspezifische Korsetts,
wie beispielsweise bei der betrieblichen
Altersvorsorge. ,Am Ende geht es um
vertretbare Renditen, die sich am Markt
erwirtschaften lassen und bei Verbrau-
cherinnen und Verbrauchern im Rahmen
ihrer Geldanlage zur Altersvorsorge Ak-
zeptanz finden", bringt es Saal auf den
Punkt.

Bei der betrieblichen Altersvorsorge kdn-
nen die Anbieter die 100 Prozent Beitrags-
garantie nicht mehr halten und landen
groBtenteils bei 80 Prozent. Damit ist die
Direktversicherung mit Beitragszusage
mit Mindestleistung, die eine 100-prozen-
tige Beitragsgarantie voraussetzt, vom
Markt verschwunden. Die klassische bAV
wird kaum mehr angeboten. Sie kann mit
héchstens 80 Prozent Beitragsgarantie
und ohne Partizipation an den Chancen
der Kapitalmarkte keine entsprechenden
Renditeaussichten hervorbringen.

Die Privatrente ist mit ihren unterschied-
lichen Auspragungsformen und Konstruk-
ten hinsichtlich Garantien und Partizipa-
tion an den Chancen der Kapitalmarkte
sehr flexibel. Auch hier sind die maxima-
len Garantiehdhen gesunken. 100 Pro-
zent Garantie ist eine Seltenheit gewor-
den. Der Fokus liegt jetzt auf 80 Prozent
Garantie. Er rickt jedoch zunehmend in
Richtung fondsgebundene Produkte ohne
Garantie. Klassische Rentenversiche-
rungen werden kaum mehr angeboten,
da sie mit den Renditeanspriuchen des
Marktes nicht mithalten kédnnen. Sie trifft
das Dilemma der sinkenden Beitragsga-
rantien und der geringen Partizipation an
Kapitalmarktchancen.



AUSBLICK ALTERSVORSORGE

Es gibt viele Uberlebende, aber nur we-
nige Gewinner in der aktuellen Situati-
on. Der Fondsgebunden Rentenversiche-
rung ohne Garantie sowie mit flexiblen
Garantieangeboten gehort sicherlich die
Zukunft. Sie hat die Mdglichkeit sich so
flexibel aufzustellen, dass sie mit den
Chancen des Kapitalmarktes mitgehen
kann - jedoch auch mit den damit ver-
bundenen Risiken. Der Kunde kann somit
flexibel das zu seinem persdnlichen Mal
an Chancen und Risiken passende Pro-
dukt wahlen.

Der Markt steht weiter unter starkem
Druck, denn der Bedarf einer Altersvor-
sorge besteht weiterhin bei Verbrauche-
rinnen und Verbrauchern. Hier gilt es,
transparente Renditeaussagen zu treffen,
auch wenn das gegebenenfalls den ver-
trieblichen Interessen gerade bei kurzen
Laufzeiten widerspricht. Die Bafin spricht
in der aktuellen Ausgabe des Bafin Jour-
nals genau diesen Interessenskonflikt an.
Sie bemangelt vor allem, dass im Hinblick
auf hohe Effektivkosten sowie intranspa-
rente Rilckvergutungen und damit ver-
bundene Renditeschmalerungen bezie-
hungsweise -verluste, dem Zielmarkt
hinsichtlich seiner Interessen und Be-
dirfnisse nicht gentgend Rechnung ge-
tragen wird.

Die Rentenversicherung ist weiterhin ein
wesentlicher Baustein in der Altersvor-
sorge. Es liegt auf der Hand, dass der
vertrauensvolle Zugang zu Rentenpro-
dukten neben einer verbraucherfreund-
lichen Produktgestaltung ebenfalls einer
transparenten und verlasslichen Basis fur
Vermittlerinnen und Vermittler und Ver-
braucherinnen und Verbraucher bedarf.

2

VERLASSLICHE RENDITEAUSSAGEN

Rentenprodukte verbraucherfreundlich zu
gestalten, ist die eine Seite der Medail-
le. Die andere ist, Renditeerwartungen
transparent und vergleichbar zu machen.
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Produkte, die in den individuellen Kun-
denszenarien schwacheln, kénnen somit
verbraucherfreundlich ausgeschlossen
werden. Produkte, die der Kundensitua-
tion entsprechen, kénnen nachhaltig und
belastbar erkannt und vermittelt werden.

Nor diesem Hintergrund sind wir Anfang
des Jahres mit der Marktinitiative Neuer
Renditestandard gemeinsam mit Versi-
cherungsgesellschaften und Vertrieben
an den Start gegangen. Ziel ist es, einen
einheitlichen und verlasslichen Rendite-
standard zu etablieren, der alle Kosten
enthalt und alle Produkte vergleichbar
macht und das flr jede Kundensituation
individuell,* zeigt Saal den Ansatz in Rich-
tung Verbraucherinnen und Verbraucher
auf, der den Zugang zu einer passenden
Altersvorsorge erleichtern soll.

Hierflr hat die Marktinitiative die Platt-
form renditestandard.de gegriindet. Sie
soll alle Interessensgruppen zusammen-
bringen und bietet relevante Services,
Informationen und Kontaktmadglich-
keiten. Interessierte Verbraucherinnen
und Verbraucher kdnnen ihre persénliche
Chance-Risiko-Neigung uber ein stan-
dardisiertes Verfahren ermitteln und er-
fahren, zu welcher Chance-Risiko-Klasse
ein passendes Produkt zugewiesen sein
sollte. Beispielhafte Tarifprofile der ange-
schlossenen Gesellschaften zu Renditeer-
wartungen flr drei Laufzeitszenarien sind
ebenfalls auf der Plattform zu finden. Die
Kontaktaufnahme zu Mitgliedern, sowohl
zu Versicherungsgesellschaften als auch
zu Vermittlerinnen und Vermittlern, er-
madglicht Verbraucherinnen und Verbrau-
chern einen Partner zu finden, der sich
dem Neuen Renditestandard verschrie-
ben hat.

~Wir sind Uberzeugt, dass der Weg nur
gemeinsam beschritten werden kann.
Daher hoffen wir, dass sich die Branche
nicht auf Partikularinteressen versteift,
sondern ihr Stigma der Schwerfalligkeit
Uberwindet und gemeinsam etwas GroBes
in Richtung Verbraucherinnen und Ver-
braucher schafft. Damit wir der Alters-
vorsorge wieder ein verlassliches Gesicht
geben kdénnen," blickt Saal auffordernd in
die Zukunft.

Autor: www.morgenundmorgen.de
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Standmitteilungen Lebensversicherung:

Verbesserte Qualitat aber weiterhin
Probleme bei der Verstandlichkeit

ie jahrlichen Standmitteilungen, die
Ddie deutschen Lebensversicherer

an ihre Bestandskunden verschi-
cken, erflllen nun fast Uberall eindeutig
die gesetzlichen Vorgaben.
Im Jahr 2021 haben weitere Gesellschaf-
ten ihre Standmitteilung vollkommen
Uberarbeitet, um ihren Kunden mehr und
verstandlichere Informationen Uber ihre
Vertrage zu liefern. Bei der vierten Auflage
der groBen systematischen Transparenz-
studie von Policen Direkt zeigt sich jedoch,
dass trotz zahlreicher Informationen wich-
tige Werte nicht leicht zu berechnen oder
nicht nachvollziehbar sind. So bleibt bei
mehreren Versicherern der Nutzwert der
Standmitteilungen eingeschrankt, da z.B.
die garantierten Ablaufleistungen oder die
Hbéhe der kompletten Bewertungsreserven
nicht direkt ersichtlich sind.

Mittlerweile setzen Ulber 95 % der deut-
schen Versicherungsgesellschaften mit
ihren Standmitteilungen die gesetzlichen
Vorgaben von 2018 um und liefern die
vorgeschriebenen Informationen. Nach
der Neufassung des § 155 VVG im Juli
2018 gibt es im Jahr 2022 nur noch sehr
wenige Gesellschaften, die ihren Klassik-
Bestandskunden keine Uberarbeitete Kun-
den-Information zusenden.

~Erneut haben weitere Versicherer die
Informationen in ihren jahrlichen Mittei-
lungen erweitert. Der Umfang der Doku-
mente ist inzwischen Uberwiegend vdllig
ausreichend", erklart Henning Kuhl, Lei-
tender Aktuar von Policen Direkt und Versi-
cherungsmathematiker (DAV). ,Allerdings
sollten die erforderlichen Werte nicht nur
vorhanden sein, sondern auch transpa-
rent und verstandlich vorliegen. So reicht
es bei den Rlckkaufswerten nicht aus, nur
die Hohe der Uberschiisse zu nennen. Um
die Vertragsentwicklung nachvollziehen zu
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kdénnen, werden oft noch weitere Anga-
ben bendtigt." Gerade bei der HOhe der
Bewertungsreserven, den Uberschissen
von im Vertrag enthaltenen Zusatzversi-
cherungen oder bei Rentenpolicen mit An-
wartschaften liegt die Darstellung weiter
im Ermessen des Versicherers und ist oft
weder ausreichend vollstandig transpa-
rent noch verstandlich genug erklart. Da-
bei haben diese Komponenten einen groB3-
en Einfluss auf den Auszahlungswert.

Weitere Angaben zur Verbesserung
der Transparenz oft notwendig

Wie wichtig hier aber Transparenz ist,
zeigt sich aktuell: Verbraucher sind darauf
angewiesen, fundierte Entscheidungen zu
ihren Vertragen treffen zu kdnnen. Die
Corona-Pandemie und ihre Folgen fuhren
weiterhin zu erhdéhtem Liquiditatsbedarf.
~Nur wer wei3, was sein Vertrag heute
wert ist, was er jetzt und spater damit si-
cher erzielen kann, und die ihm zur Verfl-
gung stehenden Alternativen kennt, kann
eine bewusste Entscheidung Uber seine
Lebensversicherung treffen.", so Kiuhl
weiter. ,Uberschussmitteilungen sollten
die Kunden in die Lage versetzen, den ak-
tuellen Wert der eigenen privaten Alters-
vorsorge korrekt einzuschatzen und die
modglichen Alternativen zur Fortfihrung
beurteilen zu kénnen. Gute Standmittei-
lungen informieren heutzutage auch daru-
ber, wie die Leistungen bei Ablauf, bei Tod
und bei den Zusatzversicherungen nach
einer Beitragsfreistellung aussehen."

Besonders transparente Gesellschaften
weisen nicht nur auf die Stelle auf der
Webseite hin, wo gemaB § 15 der Min-
destzufihrungsverordnung (MindZV) Uber
die Beteiligung an den Ertragsquellen in-
formiert wird, sondern auch die CSR-,
Geschafts- und Solvenzberichte zu finden



sind. Obwohl das Thema COVID-19 im
Jahr 2021 eine wichtige Rolle spielte, war
die Pandemie kein gréBeres Thema in den
Standmitteilungen. Dagegen informie-
ren immer mehr Gesellschaften Uber ihre
Aktivitaten zur Nachhaltigkeit. Bei 14 Le-
bensversicherern kénnen nun die Kunden
in der Standmitteilung etwas Uber den
Umfang der Nachhaltigkeit in der Kapital-
anlage lernen. Inzwischen werden bei den
ersten jahrlichen Uberschussmitteilungen
Blatter beigelegt, die Uber den Umgang
mit den Nachhaltigkeitsrisiken informieren
und erlautern, in welchen Bereichen aus
Nachhaltigkeitsgriinden nicht mehr inve-
stiert wird.

Quelle: © denphumi - AdobeStock.

Die Ergebnisse in der Ubersicht

70 von 74 (2020: 66 von 74) untersuchte
Unternehmen erflllen die seit 2018 gel-
tenden gesetzlichen Mindestanforde-
rungen fur alle untersuchten Vertrage
vollstandig.

56 (39) erflillen dazu samtliche BaFin-An-
forderungen zu den Bewertungsreserven.
20 (17) Lebensversicherer teilen ihren
Kunden diese gesetzlichen Pflichtangaben
und samtliche weitere flur die Transparenz
notwendigen Angaben mit.

14 (10) Versicherer informieren zur Nach-
haltigkeit bei den Kapitalanlagen.

Bei der vierten Untersuchung zu den
Standmitteilungen https://www.policen-
direkt.de/ratgeber/standmitteilungen/
konnte erneut festgestellt werden, dass
von den 68 Lebensversicherern, die nicht
nur die garantierte, sondern auch die pro-
ghostizierte Ablaufleistung mitteilen, nur
29 auch Angaben uber die Zusammen-
setzung der zukinftigen, noch unsicheren
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Uberschiisse machen. ,In diesem Jahr sehr
auffallig ist, dass die Anzahl der verschie-
denen Standmitteilungen abgenommen
hat. Es gibt einen eindeutigen Trend, dass
innerhalb einer Versicherungsgruppe nur
noch eine einheitliche Form der Darstellung
verwendet wird", sagt Kahl. ,Bei 8 Versi-
cherungsgruppen sind die Angaben bei allen
Lebensversicherern inzwischen identisch."
Als wichtige Angabe in der Standmitteilung
bewertet Policen Direkt auch die Informati-
on Uber die aktuelle Hohe des zusatzlichen
Versicherungsschutzes. Immerhin bei 61
von 74 Versicherern kdnnen entsprechende
Angaben gefunden werden. Allerdings ge-
ben nur 12 Versicherer die Hohe der Uber-
schisse aus den Zusatzversicherungen
zum Stichtag in der Standmitteilung an,
und wenn, dann haufig nur an wenig pro-
mienten Stellen des Dokuments. Da es sich
um nicht garantierte Uberschisse handelt,
ware mehr Transparenz wilnschenswert.
,Die Uberschiisse aus einer Berufsunfihig-
keitszusatzversicherung sollten mitgeteilt
werden, da sie zum einen vollstandigen
Auszahlungswert gehdren." meint Herr
Kihl. ,Fehlen diese Uberschiisse sogar in
den Werten in der Standmitteilung, kann
man dies durchaus als VerstoB gegen den
§ 155 des VVG werten."

Punktesystem belohnt Vollstandigkeit

Aufgrund der Zunahme der Informationen
im Jahr 2021 kommen bei der Studie ak-
tuell insgesamt 43 (2021: 36) Versiche-
rungsgesellschaften auf 87 Punkte. Die
durchschnittliche Punktzahl bei der Trans-
parenzstudie betragt ebenfalls 87 Punkte
(2021: 85). Im Punktesystem gibt es flr
eine Standmitteilung 87 Punkte flr den
Fall, dass alle gesetzlichen und notwen-
digen Informationen enthalten sind.Viele
Gesellschaften erreichen die 87 Punkte al-
lein durch die Pflichtangaben. Andere Un-
ternehmen erreichen diese Punktzahl da-
durch, dass sie zusatzliche Angaben zu
Themen wie Vertragskosten, Abrufbedin-
gungen oder Informationen zu den Zusatz-
versicherungen enthalten.Mehr bedeutet
jedoch nicht automatisch besser. So Kihl:
,Die Uberschussmitteilungen diirfen auch
nicht mit Informationen tGberladen werden.
Die Werte sollten verstandlich und vollstan-
dig, am besten jeweils tabellarisch, darge-
stellt werden. Je mehr Informationen ein
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Dokument enthdlt, desto schwieriger ist
es oft, diese zu verstehen. Jeder Kunde
sollte nicht nur direkt erkennen kdnnen,
wie hoch der erreichte Uberschuss seines
Vertrages aktuell ist, sondern auch wie
hoch der erreichte Uberschuss zum Ab-
lauftermin ist, unabhangig von einer zu-
kinftigen Beitragszahlung."

Erlauterungen zur Studie

Mit der vierten Auflage der Transparenzstu-
die nimmt Policen Direkt als gréBter insti-
tutioneller Versicherungsnehmer Deutsch-
lands wie in den Vorjahren in den Blick,
ob alle Lebensversicherer die gesetzlichen
Pflichten erflllen. Untersucht wurde Uber
die Pflichtangaben des § 155 VVG hinaus,
ob Lebensversicherer Ihren Kunden wei-
tere durch die BaFin vorgeschriebene In-
formationen zu den Bewertungsreserven
mitteilen. Weitere Grundvoraussetzungen
dafur, die Kunden in die Lage versetzen,
dass sie die Entwicklung ihres Vertrags
verstehen, gehen somit in die Bewertung
ein.Die Transparenzstudie zu den Stand-
mitteilungen umfasst vier Bereiche:

Der erste Bereich befasst sich mit den ge-
setzlichen Mindestanforderungen an die
jahrliche Information der Versicherer laut
§155 VVG. Es geht hier um den aktuellen
Rickkaufswert, um die garantierte Ab-
laufleistung und die bei Beitragsfreistel-
lung sowie die Leistung im Todesfall. An
dieser Stelle bewertet Policen Direkt auch,
inwieweit die Vorgaben der BaFin zu den
Bewertungsreserven erflllt sind und ob
korrekt auf Angaben nach MindZV hinge-
wiesen wird.

Der zweite Bereich zeigt, inwieweit Versi-
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cherer wichtige optionale Informationen in
den Infobriefen machen.

Im dritten Bereich untersucht Policen
Direkt weitere sinnvolle Bonus-Angaben.
Der vierte Untersuchungsbereich, der nicht
in die Gesamtpunktzahl eingeht, widmet
sich der Verstandlichkeit der Standmittei-
lung. Hier werden Umfang, Textqualitat,
und die Verstandlichkeit der Vertragswerte
sowie die gesonderte Erklarung einzelner
Begriffe betrachtet.

Die Studie nimmt klassische kapitalbilden-
de Lebensversicherungen in den Blick und
ist deshalb priméar eine Transparenzun-
tersuchung fir Bestandskunden. Sie wird
laufend aktualisiert. Versicherer, die ge-
setzeskonforme Standmitteilungen nach-
reichen, finden Eingang in die Studie unter
Standmitteilungen. Policen Direkt verwal-
tet rund 12.000 Lebensversicherungsver-
trage im Wert von knapp 1 Mrd. Euro. Far
einen nachhaltig erfolgreichen Ankauf von
Lebensversicherungen sind die Transpa-
renzdaten deutscher Lebensversicherer
wichtig. Neben individueller Vertrags-
daten geht es auch um die langfristige Si-
cherheit der Unternehmen. Da nicht alle
Gesellschaften Ratings verdffentlichen,
greift das Unternehmen auf frei zugang-
liche Quellen zuriick und teilt die Analysen
zu den Standmitteilungen, zur laufenden
Verzinsung, zur Mindestzufliihrungsver-
ordnung und zu den Solvenzquoten mit
der Offentlichkeit. ,Wir betreiben damit
Verbraucherschutz aus Geschaftsinteres-
se", erklart Kuhl.

Alle Policen Direkt-Studien zur deutschen
Lebensversicherung: Studienubersicht
https://www.policendirekt.de/unterneh-
men/studien/

Autor: www.policendirekt.de

Quelle: © Kurhan - AdobeStock.com
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IVFP befragt Vermittler:Innen
zu den Produkttrends 2022
in der Lebensversicherung

as Institut flr Vorsorge und Fi-
Dnanzplanung (IVFP) hat mehr als

140 Vermittler:innen zum Thema
Trends in der Lebensversicherung befragt.
Immer mehr Versicherer bieten fur pri-
vate Rentenversicherungen neben einer
klassischen Verrentung auch einen fonds-
gebundenen Rentenbezug an. Gerade vor
dem Hintergrund der steigenden Lebens-
erwartung ist es flr Versicherungsneh-
mer unter Umstanden attraktiv, ihr Kapi-
tal auch nach dem Ende der Ansparphase
noch in Fonds anzulegen und von den
Renditechancen des Kapitalmarkts zu pro-
fitieren.

Der kapitalmarktnahe Rentenbezug ge-
winnt auch bei der Vermittlung an Bedeu-
tung. Denn bei knapp 60% der Befragten
spielt eine fondsgebundene Rentenpha-
se in der Beratung eine Rolle. Einigkeit
herrscht bei der Frage, ob Produkte mit
fondsgebundenem Rentenbezug in Zu-
kunft von hdéherer Bedeutung sein wer-
den. Fir ca. 92% der Teilnehmer:innen
ist dies klar der Fall. ,Gerade in Zeiten
sehr niedriger Zinsen kann es flr viele
Versicherungsnehmer:innen durchaus
Sinn machen, auch in der Rentenpha-
se auf eine kapitalmarknahe Anlage des
Vertragsguthabens zu setzen," so Michael
Hauer, Geschaftsflihrer des IVFP.

Auch in der Ansparphase setzt sich der
Trend hin zu kapitalmarktnahen Pro-
dukten fort. So gaben knapp 40% aller
Makler:innen an, dass sie keine klas-
sischen Produkte mehr vermitteln. Mehr
als 90% aller Befragten antworteten, re-
gelmaBig zu fondsgebundenen Rentenver-
sicherungen zu beraten. Wobei Garantien
innerhalb dieser Produktgattung immer
noch eine wesentliche Rolle spielen, denn
mehr als zwei Drittel der Kundschaft wahl-
te bei einem Abschluss im vergangenen
Jahr ein Garantieniveau von 80% oder
mehr.

Neben der Altersvorsorge spielt die Ab-
sicherung der Arbeitskraft eine sehr
wichtigeRolle bei Beratern:innen. Die
Umfrageteilnehmer:innen beraten am
haufigsten zu Berufsunfahigkeitsversiche-
rungen. Die Grundfahigkeitsversicherung
ist bei der Absicherung der Arbeitskraft
auf Platz eins, wenn eine BU-Versicherung
nicht maoglich ist oder bspw. aus Kosten-
grinden nicht in Frage kommt.

Aber auch das Thema Nachhaltigkeit be-
kommt ein immer starkeres Gewicht,
wie die Umfrage zeigt. Rund 45% der
Umfrageteilnehmer:innen raumen hier-
fir einen hohen bzw. sehr hohen Stellen-
wert in ihrer Beratung ein. Aufseiten der
Anleger:innen gewinnt das Thema eben-
falls an Relevanz. So gab ca. die Halfte der
Befragten an, dass im Rahmen fondsge-
bundener Tarife haufig bzw. sehr haufig
Fonds mit Nachhaltigkeitsmandat gewahlt
werden. Ob der GroBteil der Kundschaft
jedoch auch bereit ware, Renditechancen
fir mehr Nachhaltigkeit zu opfern, ist eher
zweifelhaft. Denn nur 5% der Makler:innen
gaben an, dass ihre Kunden:innen ohne
Einschrankung auf Rendite verzichten
wiurden. Immerhin 78% gaben an, zugun-
sten nachhaltiger Investments auf Rendi-
te mit eingeschranktem Mal verzichten zu
wollen.

Befragungsergebnisse ansehen https://
ivfp.de/wp-content/uploads/2022/03/

Maklerumfrage.pdf
Autor: www.ivfp.de
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BdV:

Solvenzkosmetik kaschiert die Probleme
der Lebensversicherer

BdV warnt vor weiter
angespannter Lage

Jahrlich das gleiche Spiel - rlckt die Ver-
offentlichung der Solvabilitatsberichte naher,
kommen im Vorfeld betont positive Si-
gnale von der Versicherungswirtschaft
zur Solvenzlage. So schatzt der GDV die
Solvenzquote der deutschen Lebensversi-
cherer zum Jahresende auf durchschnitt-
lich rund 450 Prozent. Mdglich wird dies
durch UbergangsmaBnahmen, die die Ver-
sicherungsgesellschaften noch bis 2031
nutzen kdnnen, um eine ausreichende
Solvenzquote auszuweisen. Laut Fachma-
gazin Versicherungsbote wirden solche
Ubergangshilfen die Solvenzquoten um
bis zu 800 Prozent heben.

~ES zeichnet sich jetzt schon ab, dass das,
was sich die Unternehmen an Solvenz
schdénrechnen, so stark von der tatsach-
lichen Lage ablenkt, wie noch nie", kritisiert
Axel Kleinlein, Vorstandssprecher beim
Bund der Versicherten e. V. (BdV). ,Und die
ist vermutlich weiterhin dramatisch.”

Bereits die von BdV und Zielke Research
2017 erstmals untersuchten Solvenzbe-
richte der deutschen Lebensversicherer
zeigten, dass sich die Solvenzquoten stark
darin unterscheiden, ob sogenannte Uber-
gangsmaBnahmen angesetzt werden oder
nur die reine Solvenz betrachtet wird. Im
letzten Jahr waren bereits 23 der 80 unter-
suchten Lebensversicherungsunternehmen
in ernsten Schwierigkeiten, das heiBt, sie
haben eine zu geringe reine Solvenz oder
eine negative Gewinnerwartung. Je starker
die Unternehmen mit Sonderregeln arbei-
ten, um die Solvenzquoten aufzuhlibschen,
umso wichtiger ist es, dass die Solvenz-
berichte transparent und nachvollziehbar
sind. ,Wir werden auch dieses Jahr zu-
sammen mit Zielke Research die Solvenz-
berichte und -quoten auf Herz und Nieren
prufen und Fehlentwicklungen aufzeigen."
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Grundsatzlich ist es erfreulich, dass die
Solvenzlage der Unternehmen immer
starker im Fokus der Offentlichkeit steht.
Doch Kleinlein warnt: , Ich beflirchte, dass
mit dieser Solvenzkosmetik die wahren
Probleme kaschiert werden - wie zum
Beispiel, dass Kundengelder auch wei-
terhin Uber Umwege als Solvenzmittel
missbraucht werden - zulasten der Uber-
schussbeteiligung." Dies zu erkennen ist
anhand der Solvenzberichte nicht maglich
und bedarf zusatzlicher aktuarieller Analy-
sen, die der BdV vornehmen wird.

Erstmals wurde im letzten Jahr von BdV
und dem europaischen Dachverband BET-
TER FINANCE auch die Stabilitat von Le-
bensversicherern in EU-Nachbarlandern
gepruft. ,Ich bin neugierig, wie sich die-
ses Jahr die deutschen Lebensversicherer
im Vergleich zur europaischen Konkurrenz
darstellen. Das werden wir zusammen mit
BETTER FINANCE unter die Lupe nehmen",
verspricht Kleinlein.

Autor: www.bundderversicherten.de
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Biometrie bei Vermittlerschaft weiter

hoch im Kurs

ssCompact AWARD - BU/Arbeits-
Akraftabsicherung 2022: Der Ge-

schaftsbereich ,BU/Arbeitskraftab-
sicherung" gewinnt flir die unabhangigen
Vermittlerinnen und Vermittler weiter an
Wert. Allerdings ist der Blick in die Zukunft
etwas getribt: Im Vergleich zum Vorjahr
ist die Geschaftsprognose in diesem Be-
ratungsgebiet zurlickhaltender. Zu diesem
und weiteren Ergebnissen kommt die Stu-
die ,AssCompact AWARD - BU/Arbeits-
kraftabsicherung 2022".

Sowohl die Alte Leipziger (Selbststandige
BU) als auch die Canada Life (Dread Di-
sease/MultiRisk und Grundfahigkeiten)
konnten ihren Siegerrang aus dem Vorjahr
verteidigen und somit die meisten Ge-
schaftsanteile in den jeweiligen Bereichen
auf sich vereinen. Einen dreifachen Silber-
rang konnte sich, ebenfalls wie im Vorjahr,
die NUrnberger sichern. Die Swiss Life
in den Bereichen Selbststandige BU und
Dread Disease/MultiRisk sowie der Volks-
wohl Bund im Bereich Grundfahigkeiten
komplettieren die Medaillenrdange. Auch
auf den weiteren Platzierungen innerhalb
der Top-5 gab es nur wenige Verande-
rungen.

Alte Leipziger, Niirnberger und
Volkswohl Bund mit den hochsten
Zufriedenheitswerten

Damit die Versicherer ihren Geschafts-

anteil auch fur die Zukunft sichern koén-
nen, ist ein genauer Blick auf die aktuelle
Gesamtzufriedenheit erforderlich. Die-
se ergibt sich aus einem Zusammenspiel
von insgesamt 14 Leistungskriterien, wie
bspw. der Produktqualitat, Tarifflexibilitat
oder der Abwicklung im Leistungsfall. Die
héchste gewichtete Gesamtzufriedenheit
erlangte in der Berufsunfahigkeit die Alte
Leipziger. Bei Dread Disease/MultiRisk ist
die NUrnberger an der Spitzenposition.
Auch im Bereich der Grundfahigkeit liegt
die Nurnberger an der Spitze, teilt sich
diesen Platz aber mit dem Volkswohl Bund.

Gemischte Gefiihle
bei der Geschaftsprognose

Mit Blick auf die einzelnen Produktkon-
zepte vermitteln insgesamt 95% der be-
fragten Vermittlerinnen und Vermittler
selbststandige BU-Versicherungen. Davon
gaben 42% an, die Courtageeinnahmen
zum Vorjahr verbessert zu haben; bei wei-
teren 43% blieben diese gleich. Etwas ge-
tribt werden diese Zahlen jedoch vom er-
warteten Umsatztrend in den kommenden
drei Jahren. Hier erwarten lediglich 55%
der Vermittlerinnen und Vermittler eine
Verbesserung zum heutigen Zeitpunkt, ein
Minus von 8% im Vergleich zum Vorjahr.
Bei den Grundfahigkeiten dagegen erwar-
ten konstante 73% der Befragten verbes-
serte Umsatze in naher Zukunft.

Autor: www.asscompact.de
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Chancen flr den Vertrieb:

Grofteil der Arbeitgeber offen fur bKV

Abschluss - Vor allem interessiert:

Pflege, Krankenhdauser, IT und Trans-
port — Allianz unterstitzt in allen Phasen
der Kundengewinnung.
Seit 2015 hat sich die Anzahl der Firmen
in Deutschland, die ihren Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern eine betriebliche
Krankenversicherung (bKV) finanzieren,
mehr als vervierfacht: Rund 17.500 sorgen
auf diese Weise inzwischen flr die Gesund-
heit ihrer Belegschaft vor.

Insbesondere groBere Firmen planen

Und die ,Versicherung vom Chef" liegt
weiter im Trend: Mehr als die Halfte (54
Prozent) der Firmen, die noch keine bKV
anbieten, steht ihr offen gegenuber, be-
schaftigt sich konkret damit oder plant
sogar bereits, eine abzuschlieBen. Das
ergab eine reprasentative Studie unter
Arbeitgebern, die das Marktforschungs-
institut infas quo im Auftrag der Allianz
durchgefuhrt hat. ,Der Fachkraftemangel
macht vielen Unternehmen zu schaffen.
Und viele haben erkannt, dass eine bKV
dazu beitragen kann, das Problem zu
bewaltigen", sagt Jan Esser, Produktvor-
stand der Allianz Privaten Krankenversi-
cherung. ,Fir Vermittlerinnen und Ver-
mittler lohnt es sich also, Firmenkunden
auf die bKV anzusprechen. Arbeitge-
ber kédnnen sich mit diesem ,Extra vom
Chef' echte Vorteile im Wettbewerb um
die besten Talente verschaffen. Da ihre
Leistungen auBerdem regelmaBig erlebt
werden, bindet eine bKV bestehende
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter an das
Unternehmen und hilft dabei, die Fluktu-
ation niedrig zu halten."

Besonders interessiert an einer bKV:
groBere Firmen, Pflegebranche, Kranken-
hduser, IT und Transport

Laut Studie sind es vor allem gréBere
Unternehmen mit 50 bis 249 Mitarbei-
tenden, die konkret liber den Abschluss

einer bKV nachdenken: Nahezu jedes
vierte (24 Prozent) beschaftigt sich ndher
mit dem Thema bKV oder plant bereits
konkret, eine solche Versicherung ab-
zuschlieBen. Bei Betrieben mit 250 und
mehr Beschaftigten trifft dies auf rund
jeden fanften zu (18 Prozent).

Auch hinsichtlich der Branchen gibt es
Unterschiede: So zeigen sich die Pflege-
branche und Krankenhauser besonders in-
teressiert an einer bKV: Jeweils 25 Prozent
der befragten Arbeitgeber planen hier ei-
nen Abschluss oder beschaftigen sich kon-
kret damit. Ebenfalls sehr aufgeschlossen
sind IT und Transportwesen. ,,Gerade diese
Branchen ringen besonders um Fachkraf-
te," erganzt Jan Esser. , Gleichzeitig hat die
Pandemie uns allen noch einmal verdeut-
licht, wie wichtig eine gute Gesundheit ist.
Mit der bKV zeigen Arbeitgeber glaubwur-
dig, dass sie sich um ihre Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter kimmern und nachhaltig
etwas fur deren Gesundheit tun. Die bKV
ist und bleibt ein Wachstumsmarkt."

Vertriebsunterstiitzung in allen
Phasen der Kundengewinnung

Die APKV unterstltzt am Geschaftsfeld
bKV interessierte Vermittlerinnen und
Vermittler in allen Phasen der Kunden-
gewinnung, auch uber Online-Seminare.
Vor Ort stehen ihnen jederzeit 14 bKV-
Spezialisten zur Verfligung. Diese helfen
ganz konkret bei der Vorbereitung ei-
ner Firmenansprache und begleiten auf
Wunsch bei Terminen - auch online. Zu-
dem stehen sie Vermittlerinnen, Vermitt-
lern und Arbeitgebern auch nach dem
Abschluss zur Seite: Sie organisieren
zum Beispiel bKV-Informationsveran-
staltungen mit geeigneten individuellen
Unterlagen und wissen auch bei Fragen
zur steuer- und arbeitsrechtlichen Be-
handlung der bKV Rat.

Autor: www.allianz.de
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Erwerbsunfahigkeit
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unterschatzte Absicherung

ur die Erwerbsunfahigkeit ist eine
N echte Arbeitskraftabsicherung flr

alle, die keine Berufsunfahigkeit
bekommen. Das unabhadngige Analy-
sehaus MORGEN & MORGEN attestiert in
diesem Jahr im Rahmen des M&M Rating
Erwerbsunfahigkeit zehn Tarifen ein top
Bedingungswerk. Das Angebot ist zwar
nach wie vor klein, aber fein.

Der Markt der Erwerbsunfahigkeitsabsi-
cherung zeigt sich auch in diesem Jahr er-
neut zurtckhaltend und bleibt Gberschau-
bar klein. Die Tarife an sich sind daflr
aber von sehr guter Bedingungsqualitat.
Der Bedarf beim Verbraucher liegt auf der
Hand. Im Rahmen der Arbeitskraftabsi-
cherung ist vielen Versicherungsnehmern
der Zugang zu einer Berufsunfahigkeits-
versicherung (BU), die als ,héchste Absi-
cherungsform™ gilt, verwehrt. Grund sind
meist die zu hohen Beitrage aufgrund von
korperlicher Tatigkeit im ausgelbten
Beruf.

GERINGE BEITRAGE

Eine Dachdeckerin beispielsweise zahlt
160,06 Euro monatlich fir den guns-
tigsten BU-Tarif. Bei einer Erwerbsun-
fahigkeitsversicherung, als alternative
Absicherungsform zur BU, sind es beim
gunstigsten Tarif nur 56,30 Euro monat-
lich. In beiden Fallen erhalt sie 1.000 Euro
Rente monatlich. Bei der Erwerbsunfahig-
keit kommt jedoch bei den meisten Ange-
stellten noch die EU-Rente aus der gesetz-
lichen Rentenversicherung on top.

EINZIGE ECHTE BU-ALTERNATIVE

Alternativen zur BU gibt es einige. Ne-
ben dem Zugang zur Absicherung und der
Pramienhdhe ist der Charakter der Absi-
cherungsform ausschlaggebend. Die Er-
werbsunfahigkeitsversicherung ist neben
der Berufsunfahigkeitsversicherung die

einzige Mdglichkeit, die eigene Arbeits-
kraft wirklich abzusichern. AusschlieBlich
sie verknupft auch abstrakt eine gesund-
heitliche Beeintrachtigung mit der Még-
lichkeit ein Erwerbseinkommen zu erzie-
len. Andere Absicherungsprodukte bilden
diese Verknlpfung nicht ab. Die Grund-
fahigkeitsversicherung beispielweise defi-
niert konkrete Fahigkeiten, die leistungs-
auslésend sind, ohne VerknlUpfung zur
Moglichkeit der Erwerbseinkommenser-
zielung. , Die Erwerbsunfahigkeit ist nach
wie vor als einzige echte Alternative zur
Berufsunfahigkeit weit unterschatzt. Auch
wenn der Markt sehr Uberschaubar ist,
sind die wenigen Tarife sehr gut. Das ist
ein wichtiges Signal fur die Vermittlung®,
beschreibt Andreas Ludwig, Bereichsleiter
Rating & Analyse bei MORGEN & MORGEN,
die aktuelle Marktlage.

ERWERBSUNFAHIGKEIT

Flr Versicherungsnehmer, die sich flir eine
Erwerbsunfahigkeitsversicherung ent-
scheiden mdchten, stellt sich unweiger-
lich die Frage, welche Tarife die besseren
Leistungen beziehungsweise die kunden-
freundlichsten Versicherungsbedingungen
enthalten. Manche Versicherer bieten auch
verschiedene Tarife mit unterschiedlichen
Versicherungsbedingungen an. An dieser
Stelle setzt das M&M Rating Erwerbsun-
fahigkeit an und zeigt deutlich die Unter-
schiede im Uberblick.

Angepasste Ratingkriterien

Im aktuellen Jahrgang des M&M Rating
Erwerbsunfahigkeit wurde ein Ratingkri-
terium angepasst, um der Entwicklung
des Marktes Rechnung zu tragen. ,Das
Benchmarking hat gezeigt, dass eines der
in 2019 angesetzten Kriterien Uber die
Jahre hinweg nur von einem Anbieter er-
fullt wurde," zeigt Ludwig auf und erganzt
»~um den Markt realistisch zu spiegeln und
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erstklassige Angebote zuganglicher zu
machen, setzen wir es nun nicht mehr als
Hurde fur die Top-Bewertung an."

Konkreter Hintergrund ist, dass aus-
schlieBlich die MetallRente, als Versor-
gungswerk der Tarifvertragsparteien IG
Metall und Gesamtmetall, seit Bewer-
tungsbeginn einen Tarif anbietet, der
eine Erwerbsunfahigkeitsrente in Anleh-
nung an die gesetzliche Definition nicht
nur bei voller, sondern auch bei teilwei-
ser Erwerbsminderungsrente leistet.
Dieser Tarif ist daher nur Beschaftigten
der Metall- und Elektroindustrie zugang-
lich, was einen weiteren Grund flr die
Anpassung im Bewertungsverfahren dar-
stellt. Das Mindestkriterium entfallt nun
als Voraussetzung flr eine funf Sterne
Bewertung. Ab einer Bewertung von vier
Sternen muss es weiterhin teilweise er-
fullt sein.

MINDESTKRITERIEN
M&M Rating Erwerbsunfihigkeit

- voll oder eingeschrankt erflllt, um die
Bewertung von vier* oder finf Sternen zu
erreichen -

Bei einem verspatet gemeldeten Versiche-
rungsfall wird ohne Einschrankung rick-
wirkend geleistet.*

Der Prognosezeitraum wird auf sechs
Monate verkdurzt.

Bei einer bereits sechs Monate andau-
ernden ununterbrochenen Erwerbsunfa-
higkeit wird rickwirkend von Beginn an
geleistet.*

Der Versicherer leistet eine Erwerbsunfa-
higkeitsrente in Anlehnung an die gesetz-
liche Definition bei voller und teilweiser
Erwerbsminderungsrente.*

Der Versicherer verzichtet auf sein Recht
auf Beitragserh6éhung oder Kindigung bei
unverschuldeter Obliegenheitsverletzung
des Versicherungsnehmers nach §19 VVG.

Der Versicherungsschutz besteht weiter,
wenn die versicherte Person wahrend der
Versicherungsdauer ins Ausland verzieht.

Der Versicherer leistet, wenn die Erwerbs-
unfahigkeit infolge einer Krankheit, Kor-
perverletzung oder Krafteverfalls einge-
treten ist.

Auf Antrag werden die Beitrage ab dem
Zeitpunkt der Leistungsmeldung bis zur
endglultigen Entscheidung Uber die Lei-
stungspflicht gestundet.

Der Versicherer verzichtet auf unUbliche
Einschrankungen bzw. Klauseln, die nicht
zu den ratingrelevanten Sachverhalten
gehoéren.*

Der aktuelle Ratingjahrgang

Die Uberarbeitung des Bewertungsverfah-
rens zeigt die 17 bewerteten EU-Tarife in
einem neuen Geflige, das dem Angebot
am Markt Rechnung tragt. Das Niveau der
beiden Vorgangerjahrgange war bereits
gut. In diesem Jahrgang macht sich die
Anpassung des Kriteriums wie das Zlng-
lein an der Waage bemerkbar. Die mei-
sten vier Sterne Tarife konnten nun die
Hirde fir die funf Sterne nehmen. Ins-
gesamt sind nun zehn Tarife in der fUnf
Sterne Kategorie zu verzeichnen, gefolgt
von drei Tarifen, die mit vier Sternen be-
wertet sind. Das Schlusslicht bilden vier
Tarife mit einer durchschnittlichen Bewer-
tung von drei Sternen. Schlechtere Tarife
hat der EU-Markt nicht aufzuweisen. ,Mit
knapp zwei Drittel top bewerteter Tarife
zeigt sich das Angebot in der Erwerbs-
unfahigkeit auf einem sehr hohen Bedin-
gungsniveau", zieht Ludwig Bilanz.

Das komplette M&M Rating Erwerbsun-
fahigkeit und die Erlauterung hier: https://
www.morgenundmorgen.com/service/
ratings/erwerbsunfaehigkeit

Autor: www.morgenundmorgen.de
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in der betrieblichen Altersversorgung:

Zukunftsfahige Chancen

und Moglichkeiten

Zum 1.1.2022 wurde der Ho6chstrech-
nungszins in der Lebensversicherung von
0,9 Prozent auf 0,25 Prozent reduziert,
mit Auswirkungen auch auf Neuabschlis-
se in der bAV. FlUr Michael Hoppstadter,
Geschaftsfiuhrer des Pensionsberaters
Longial, ist eine 100-prozentige Beitrags-
garantie in der bAV mit dem Niedrigzinsni-
veau nicht mehr darstellbar. Aber er sieht
auch Chancen und zeigt zukunftsfahige
Losungen fur die betriebliche Altersver-
sorgung auf.

Auswirkung auf versicherungsformige
Durchfiihrungswege

Der Hochstrechnungszins flir Lebensver-
sicherer wurde zum 1.1.2022 von zuletzt
0,9 Prozent auf nun 0,25 Prozent redu-
ziert. Er wird haufig auch als , Garantie-
zins" bezeichnet. In den versicherungs-
formigen  Durchfihrungswegen, also
Direktversicherung und Pensionskasse, je
nach Ausgestaltung auch Pensionsfonds
sowie bei rickgedeckten Unterstlitzungs-
kassen, ist die Garantieleistung des Ver-
sicherers beziehungsweise der Pensions-
kasse ein maBgebliches Kriterium: flr
den Arbeithnehmer, weil es die H6he der
Versorgungsleistung beeinflusst, fir den
Arbeitgeber, da sich daraus gegebenen-
falls das Risiko der sogenannten Subsidi-
ar-(Nach)Haftung ableitet. Aber nicht nur
der Durchfihrungsweg ist fur die bAV ein
entscheidender Parameter, auch die Zu-
sageart.

Art der Zusage macht den Unterschied

Méglich sind Beitragszusage, Beitrags-
zusage mit Mindestleistung (BZML), bei-
tragsorientierte Leistungszusage (BOLZ)
und Leistungszusage. Wahrend die Bei-
tragszusage keinerlei Risiken flr den Ar-
beitgeber bedeutet - er zahlt nur den Bei-

trag, tragt fur die sich daraus ergebende
Versorgungsleistung jedoch keine Verant-
wortung oder Haftung - steht er bei der
Leistungszusage fur die Erflllung der zu-
gesagten Leistung ein, egal wie hoch die
Leistungen aus Versicherungen oder Pen-
sionskassen sind. In der jingsten Praxis
wurden vor allem die Zwischenlésungen
vereinbart, also BOLZ und BZML

Garantie ohne Sicherheit

Bei der BZML garantiert der Arbeitgeber,
dass bei Eintritt des Versorgungsfalles min-
destens das eingezahlte Kapital zur Verfl-
gung steht, um daraus die Versorgungs-
leistung flir den Arbeitnehmer lebenslang
zu zahlen. Beitrage fur Risikoleistungen,
wie Tod oder Berufsunfahigkeit, kdnnen
dabei abgezogen werden. Das entspricht
einer 100-prozentigen Bruttobeitragsga-
rantie. ,Forscher des Instituts flir Finanz-
und Aktuarwissenschaften an der Uni Ulm
haben schon im Sommer 2021 ausfihr-
lich dargestellt, dass ein Versicherer be-
ziehungsweise eine Pensionskasse eine
100-prozentige Bruttobeitragsgarantie bei
einem Rechnungszins von 0,25 Prozent
selbst bei Laufzeiten von 30 und mehr Jah-
ren nicht abbilden kann"“, erklart Micha-
el Hoppstadter, ,selbst dann nicht, wenn
keine Vertriebskosten, im Sinne von Pro-
visionen und Courtagen fur Vermittler und
Makler, bei der Kalkulation des Produktes
berlcksichtigt werden®. Das bedeutet
konkret: Der Versicherer kann nicht ga-
rantieren, dass das eingezahlte Kapital bei
Eintritt des Versorgungsfalles zur Verfi-
gung steht. Aber genau flr diese Garantie
steht der Arbeitgeber gegenliber seinem
Arbeitnehmer ein. Ein Risiko, das die we-
nigsten Arbeitgeber freiwillig auf sich neh-
men, wenn sie sich dessen bewusst sind,
ist Hoppstadter Uberzeugt: ,Arbeitgeber
werden derlei Zusagen nicht mehr ertei-
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len und derlei Produkte nicht mehr kaufen.
Zum Jahreswechsel haben sich fast alle An-
bieter aus der BZML zurlickgezogen oder
angekindigt, dies in naher Zukunft zu tun.”

Vergleich von Produkten
mit garantierten Leistungen

Bei der BOLZ wird der vom Arbeitgeber ge-
zahlte Beitrag nach versicherungsmathema-
tischen Grundsatzen in eine Versorgungslei-
stung umgerechnet. Der Arbeitgeber haftet
demnach nur flr genau diese Leistung. Im
Vergleich zur BZML gibt es in der BOLZ
keine Bruttobeitragsgarantie in Hohe von
100 Prozent - weder im Betriebsrenten-
gesetz (BetrAVG) noch in der Rechtspre-
chung des Bundesarbeitsgerichtes. Nahezu
alle bAV-Versicherer bieten mit dem neuen
Rechnungszins daher nur noch Produkte
als BOLZ an. Aber auch hier greifen die Ge-
setze der Mathematik, wie das IFA ermit-
telt hat, demnach ist eine 100-prozentige-
Bruttobeitragsgarantie nicht finanzierbar.
Zudem stellt sich die Frage, wie die Anbie-
ter das umsetzen. Eine aktuelle Studie der
auf Versicherer und Versicherungsprodukte
spezialisierten Ratingagentur , Assekurata®™
vergleicht Produkte mit garantierten Leis-
tungen (sogenannte Neue Klassik). Ob die
Versicherer das Produkt auch fir die bAV
anbieten, geht aus der Studie nicht hervor,
eine Tendenz dagegen schon:

Nur einer der 23 untersuchten Anbieter
bietet noch eine 100-prozentige Brutto-
beitragsgarantie (EUROPA Lebensversi-
cherung AG). Ob als BZML oder BOLZ, zei-
gen die veroffentlichten Ergebnisse nicht.
Nur wenige Anbieter bieten mehr als 90
Prozent Bruttobeitragsgarantie, zum Bei-
spiel die ERGO Vorsorge Lebensversiche-
rung AG mit bis zu 96 Prozent.

Die Mehrheit der Anbieter garantiert 80
bis 90 Prozent der eingezahlten Beitrage.
Einzelne Anbieter, zum Beispiel die Allianz
Lebensversicherung AG, Uberlassen dem
Arbeitgeber die Wahl, ein Garantieniveau
zwischen 60 und 90 Prozent der einge-
zahlten Beitrage festzulegen.

Was wird wichtig?

»,Die Zeit hoher Garantiezinsen ist eben-
so vorbei wie die Zeit der 100-prozen-
tigen Bruttobeitragsgarantie®, sagt Hopp-
stadter zusammenfassend, sieht aber flr

die Versorgungsberechtigten durchaus die
Chance auf héhere Versorgungsleistungen.
Garantien kosten Geld, das ist nicht neu.
.Bei geringeren Garantiezinsen und bei
geringerem Niveau der Bruttobeitragsga-
rantien heiBt das konkret, dass der Ver-
sicherer bzw. die Pensionskasse anders
am Kapitalmarkt anlegen kann, woraus
sich durchaus Chancen auf héhere Versor-
gungsleistungen ergeben."

Arbeitgeber sollten nun sehr genau auf die
Ausgestaltung der bAV achten, denn ,be-
triebliche Altersversorgung ist Arbeitsrecht
- der Arbeitgeber muss die zugesagte Lei-
stung gegeniber den Arbeitnehmern er-
flllen, nicht der Versicherer". Wenn noch
nicht geschehen, empfiehlt Hoppstadter
Arbeitgebern schnellstmdglich zu prifen,
welche Zusageart die bestehende Versor-
gungsregelung etwa fur die Entgeltum-
wandlung vorsieht. Falls es sich um eine
BZML handelt rat er, diese unbedingt flr
Neueintritte zu schlieBen und eine neue
Versorgungsregelung als BOLZ aufzuset-
zen. Zudem sollte der bisherige Produkt-
partner Uberprift und mit anderen An-
bietern verglichen werden: Dabei gilt es
darauf zu achten, worin sich die Lé6sungen
einzelner Anbieter unterscheiden und wel-
che Risiken damit fur den Arbeitgeber ein-
hergehen.

Autor: www.longial.de




Maklerbetriebe setzen im KFZ-Geschaft

auf Bewahrtes

ie Studie ,AssCompact AWARD
D— Private Kfz- & Flottenversi-

cherung 2022" hat die Favoriten
der Maklerbetriebe gekirt. Verande-
rungen auf den Spitzenpositionen gibt
es nicht. Aber die Konkurrenz durch die
Vergleichsportale nimmt zu. Die alten
Top-Anbieter im Bereich der privaten
Kfz-Versicherung sowie der Flottenver-
sicherung sind auch die neuen Favo-
riten der unabhangigen Vermittlerinnen
und Vermittler. Dies ist das Ergebnis der
Studie ,,AssCompact AWARD - Private
Kfz- & Flottenversicherung 2022%, die
kirzlich veréffentlicht wurde.Damit geht
das meiste Geschéaft in der privaten Kfz-
Versicherung erneut an die VHV, gefolgt
von der R+V Gruppe und der AXA. In
der Sparte Flottenversicherung steht die
R+V Gruppe auf Rang 1. Dahinter folgen
die VHV auf dem Silber- und die Allianz
auf dem Bronzerang.

Was die Zusammenarbeit mit den Top-
Anbietern betrifft, sind die befragten
Vermittlerinnen und Vermittler insge-
samt recht zufrieden. Alle Top-Anbieter
finden sich in den vorderen Platzierungen
wieder. Auf die Spitzenposition in Sachen
.Zufriedenheit" hat es aber die Itzeho-
er geschafft, sowohl in der privaten Kfz-
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Versicherung als auch in der Flottenver-
sicherung.

Bedeutung von Kfz-Versicherungen
fiir Maklerbetriebe leicht riicklaufig

Wenn es um die Frage nach der Bedeu-
tung von Kfz-Versicherungen flr das ei-
gene Unternehmen geht, erwarten die
befragten Maklerinnen und Makler, dass
das private Kfz-Geschaft in den nachsten
funf Jahren einen leichten Riickgang er-
fahren wird. Und auch beim Flottenge-
schaft zeigt man sich zurtckhaltend. War
man im vergangenen Jahr noch der Mei-
nung, dass das Flottengeschaft kulnftig
deutlich an Relevanz gewinnen wirde,
wird diesem Bereich in der diesjahrigen
Studie nur noch eine leichte Steigerung
zugeschrieben. Eine starke Konkurrenz
der Maklerbetriebe ist seit jeher das An-
gebot der Vergleichsportale. Denn ange-
sichts eines hohen Kunden- und Wech-
selpotentials ist die Kfz-Versicherung als
eines der wichtigsten Versicherungspro-
dukte im Portfolio der meisten Portale
vertreten. Die Studie zeigt, dass sich in
der Wahrnehmung der befragten Makle-
rinnen und Makler die Konkurrenzsitua-
tion weiter verscharft hat.

Autor: www.asscompact.de
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CLARK:

Altersvorsorge — Was Selbststandige
und Freiberufler 2022 wissen sollten

Kaum etwas anderes verkorpert das
Gefiihl von Freiheit so sehr wie sie -
die eigene Selbstandigkeit.

enn die Selbststandigkeit ermdogli-
Dcht, was viele Arbeitnehmer:innen

anstreben: Das Treffen von eigen-
standigen Entscheidungen, flexible Ar-
beitszeiten und finanzielle Unabhdngigkeit.
Jedoch kommen mit aller Freiheit auch
Pflichten. Dazu gehért unter anderem die
Organisation der eigenen Altersvorsor-
ge. Der durchschnittliche Selbstandige in
Deutschland erhalt nach seinem Arbeitsle-
ben nur etwa 50 Prozent des Brutto-Ren-
tenniveaus eines vergleichbaren Vollzeit-
angestellten. Seit Jahren wird daher eine
Altersvorsorgepflicht flr Selbststandige und
Freiberufler gefordert. Geplant ist, dass die
Pflicht ab 2024 fur alle selbststandig arbei-
tenden Berufstatigen gelten soll, die bisher
nicht fir das Alter vorsorgen. Ziel ist es, die
Altersarmut in dieser Personengruppe zu
senken. Der digitale Versicherungsmanager
CLARK informiert darliber, wie Selbststan-
dige eine Vielzahl an Mdglichkeiten nutzen
kdnnen, um fur ihren Lebensabend vorzu-
sorgen und was sie jetzt beachten sollten.

Wichtige Anderungen
nach dem Jahreswechsel

Welche Plane gibt es zur Altersvorsorge-
pflicht fir Selbststandige? Arbeitsminister
Hubertus Heil (SPD) hatte urspringlich
geplant, Ende 2019 ein Gesetz zur Al-
tersvorsorgepflicht flr Selbststandige und
Freiberufler:innen vorzulegen (“Gesetz
zur Einbeziehung des Selbststandigen in
das System der Alterssicherung”). Durch
Verzégerungen beim Gesetzentwurf flr
die Grundrente hat er dieses Datum je-
doch nicht halten kdnnen. Dann kam es zu
Verzégerungen durch die Corona-Pande-
mie. Absehbar ist, dass sein initiales Vor-
haben durch die Ampel-Koalition weiter-
gefuhrt werden wird. Ein entsprechendes

Eckpunktepapier gibt es schon. Demnach
wirden die Bestimmungen ab 2024 gelten.
Die verpflichtende Altersvorsorge soll
dabei grunderfreundlich ausgestaltet
sein. Sie betrifft alle Menschen, die
nicht bereits obligatorisch rentenversi-
chert sind, etwa im Rahmen eines be-
rufsstandischen Versorgungswerks.

Mit Inkrafttreten der neuen Regelung
mussen dem Entwurf zufolge alle klnftig
selbststandig arbeitenden Menschen so-
wie alle Selbststandigen unter 35 Jahren
zwischen der gesetzlichen Rentenversi-
cherung, der privaten Altersvorsorge im
Rahmen einer Rlrup-Rente und einem
Versorgungswerk (gilt etwa fiir Arzte und
Anwalte) wahlen. Die Vorsorgeform muss
insolvenz- und pfandungssicher sein sowie
eine Rente oberhalb des Grundsicherungs-
niveaus ermdglichen. Dieses liegt derzeit
bei durchschnittlich 800 Euro im Monat.

Die Basisversorgung
als Grundsicherung

Wahrend einige Selbststandige, wie
Handwerker:innen oder Erzieher:innen,
genauso wie Arbeitnehmer:innen in der
gesetzlichen Rentenversicherung pflicht-
versichert sind, ist Freiberuflichen, die einer
Kammerpflicht unterstehen, eine Altersvor-
sorge in einem berufsstandischen Versor-
gungswerk als Basisversorgung vorge-
schrieben. Einer solchen Kammerpflicht
unterstehen beispielsweise Anwalt:innen
oder Arzt:innen. Da Mitglieder in einem
Versorgungswerk auch gleichzeitig in der
gesetzlichen Rentenversicherung pflicht-
versichert sind, kann geprift werden, ob
es sich als sinnvoll erweist, sich von der
gesetzlichen Rentenversicherungspflicht
befreien zu lassen. Zu beachten gilt je-
doch: Zwar wirde dies eine starkere Be-
lastung durch doppelte Beitragszahlungen
verhindern, allerdings wirden sich der
Austritt aus der gesetzlichen Rentenver-



sicherung auch negativ auf die Kosten
der gesetzlichen Krankenversicherung im
Rentenalter auswirken. “Ob sich ein Aus-
tritt aus der gesetzlichen Rentenversi-
cherungspflicht wirklich lohnt, sollte stets
individuell in einem unabhangigen Bera-
tungsgesprach mit einem Versicherungs-
experten geklart werden”, so COO und Co-
Grinder von CLARK, Dr. Marco Adelt.

Die staatlich
geforderte Altersvorsorge

Zusatzlich sollten Selbstandige Uber eine
staatlich geférderte Rurup-Rente nach-
denken, denn mit Hilfe der nachgelager-
ten Besteuerung kdnnen Steuern gespart
und somit extra Rucklagen flirs Alter ge-
bildet werden. Das lohnt sich vor allem
fir Selbststandige mit Uberdurchschnitt-
lichem Einkommen: Je hdher der Ver-
dienst, desto mehr Geld kann in den je-
weiligen Vertrag investiert werden und
desto mehr Steuern kénnen wahrend der
Ansparphase eingespart werden. Darlber
hinaus sind Einzahlungen in die Rirup-
Rente flexibel. Wird in einem Jahr gut ver-
dient, kann viel zurtckgelegt werden, in
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schlechten Jahren aber auch problemlos
weniger. Ob sich eine Rurup-Rente wirk-
lich lohnt, hangt letztendlich auch davon
ab, wie frih man das Sparen beginnt und
ob die eigene Selbstandigkeit langfristig
gesichert ist.

Die Absicherung im Alter selbst in
die Hand nehmen

Selbstandige, die nicht Uber die gesetz-
liche Rentenversicherung pflichtversichert
oder kein Mitglied in einer Berufskammer
sind, mussen die Altersvorsorge selbst
in die Hand nehmen. Jedoch sollte gene-
rell jede:r Uber private Altersvorsorge-
Strategien nachdenken, denn gerade flr
Selbstandige reicht die gesetzliche Rente
allein nicht aus, um ihren gewohnten
Lebensstandard auch im Alter zu halten.
“"Deswegen lohnt es sich bereits frih tber
MaBnahmen wie eine Rentenversicherung,
die Riester Rente oder andere private
Altersvorsorgeprodukte  nachzudenken,
um eine potentielle Rentenllicke effektiv
zu schlieBen”, so Adelt abschlieBend.

Autor: www.clark.de

FPSB Deutschland:

Long-Covid-Gefahr verdeutlicht, wie
wichtig die Absicherung biometrischer

Risiken ist

Langzeitfolgen einer Covid-Infektion

- FPSB Deutschland weist auf Not-
wendigkeit der Absicherung biometrischer
Risiken hin - Schutz sollte regelmaBig
Uberprift und angepasst werden.

Immer mehr Menschen leiden unter

Aufatmen allenthalben: Bund und Lander
haben jungst die Lockerungen der Corona-
Regeln beschlossen - der Weg zurtlick ins
alte Leben scheint nicht mehr weit. Doch
vollig Ubersehen werden bei diesen erfreu-

lichen Nachrichten diejenigen Menschen,
die nach einer Infektion mit Covid-19 auch
Wochen und Monate spater noch immer
unter den Auswirkungen der Viruserkran-
kung leiden. FUr sie ist der Weg in die Nor-
malitat weit entfernt, flir manche sogar
ganz versperrt.

Und die Zahl der Frauen und Manner, die
unter Langzeitfolgen - also Long Covid
oder dem Post-Covid-Syndrom, leiden, ist
groB3. Nach einer im Dezember 2021 ver-
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offentlichten Studie der Mainzer Universi-
tatsmedizin haben immerhin rund 40 Pro-
zent der Corona-Infizierten mehr als ein
halbes Jahr spater noch kérperliche oder
psychische Beeintrachtigungen. Ein wei-
teres Ergebnis der Untersuchung: Auch
aus einem symptomlosen oder leichten
Verlauf der Erkrankung kénnen langerfri-
stige Beschwerden resultieren.

Die Beschwerden sind demnach vielfal-
tig und reichen von chronischer Midig-
keit Uber Konzentrationsschwierigkeiten
bis zu kognitiven Einschrankungen, Ma-
gen-Darm-Beschwerden oder Schwindel.
Aber auch Herzprobleme, Atemnot sowie
Angststérungen und Depressionen sor-
gen daflir, dass die Betroffenen aus ihrem
Berufsleben herausgerissen werden.

Sensibilitat fiir eigene Gesundheit
wachst

~Unter anderem die Sorgen vor mdéglichen
Langzeitfolgen einer Covid-19-Infektion
fiUhren dazu, dass bei vielen Menschen
die Sensibilitat fur die eigene Gesundheit
aktuell besonders hoch ist", beobachtet
Professor Dr. Rolf Tilmes, Vorstandsvor-
sitzender Financial Planning Standards
Board Deutschland e.V. (FPSB Deutsch-
land). Die Folge: Das Interesse an einer
Absicherung der biometrischen Risiken
steigt splrbar an. Unter biometrischen Ri-
siken fallen Gefahren wie Berufsunfahig-
keit, Invaliditat, schwere Erkrankungen,
Pflegebedlirftigkeit sowie Langlebigkeit
oder Tod. ,Alles Risiken also, die konkrete
Auswirkungen auf die Lebenserwartung
oder den Lebensablauf eines Menschen
haben kénnen", erlautert Tilmes.

'Y

v
e I

Schitzen kdnnen sich Verbraucher gleich
mit einer Vielzahl verschiedener Absi-
cherungen, angefangen von der Risiko-
lebensversicherung, Uber Berufs- und
Erwerbsunfahigkeitsversicherungen bis
hin zu Unfall-, Pflegezusatz- sowie Krank-
entagegeldversicherungen. ,Doch nicht
jede Versicherung macht wirklich Sinn.
Das kann individuell sehr unterschiedlich
sein", erlautert Tilmes, der neben seiner
Vorstandstatigkeit auch Academic Direc-
tor Finance & Wealth Management an der
EBS Executive School, Oestrich-Winkel,
ist. Die Wahl des Versicherungsschutzes
hangt stark von der individuellen Lebens-
situation ab.

~Auch wenn man das Glick hat, derzeit
gesund zu sein, sollte jeder Mensch re-
gelmaBig Uberprifen, ob sein Schutz ge-
gen biometrische Risiken ausreicht bezie-
hungsweise auf dem aktuellen Stand ist",
empfiehlt der Experte. Ohne effektive
Absicherung droht die Gefahr, dass das
Einkommen wegfallt und unter Umstan-
den auch hohe Pflegekosten entstehen.
Dies kann zu groBen finanziellen Proble-
men fur die Betroffenen und deren Fami-
lie fihren.

Dringend notwendig ist beispielsweise
ein effektiver Schutz fir den Hauptver-
diener in der Familie durch eine Berufs-
unfahigkeitsversicherung. Denn wer nach
Krankheit oder Unfall berufsunfahig wird,
hat neben gesundheitlichen schnell auch
finanzielle Probleme, wenn das Arbeits-
einkommen auf Dauer fehlt. Ebenfalls
ratsam ist eine Risikolebensversicherung.
Sollte der schlimmste Fall eintreten und
ein Elternteil ums Leben kommen, ist die
Familie bei einem drastischen Rickgang
des Haushaltseinkommens abgesichert.

Pflegerisiko mit einplanen

Ein wichtiger Baustein in der ganzheit-
lichen Finanzplanung ist auBerdem die
Absicherung des Pflegerisikos. ,Zumal
Pflegebedlirftigkeit keine Frage des Alters
ist. Erkrankungen wie Corona, aber auch
schwere Unfalle kédnnen jeden treffen",
so Prof. Tilmes. Und die gesetzliche Pfle-
geversicherung wird bei den wenigsten
Blrgern ausreichen, um die Kosten im
Pflegefall zu decken.



,Die Absicherung von biometrischen Ri-
siken sollte bei jedem Arbeitnehmer
schon in jungen Jahren oben auf der
Prioritatenliste stehen“, rat der FPSB-
Vorstand. Weil dabei auch einige Fehler
unterlaufen kénnen, ist es sinnvoll, sich
Unterstitzung von qualifizierten Fachleu-
ten zu suchen, zum Beispiel bei den vom
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FPSB Deutschland zertifizierten unabhan-
gigen CFP®-Professionals. Sie beraten
ihre Kunden ganzheitlich, geben Auskunft
dariber, wie man sich und seine Familie
richtig absichern kann und helfen, den in-
dividuell passenden Versicherungsschutz
zu finden.

Autor: www.fpsb.de

Nettoriester.de:

BCA AG stellt Maklerpartnern Zugang
zu Riester-Nettotarifen bereit

Seit Jahresstart gilt ein neuer Hd&chst-
rechnungszins.Die Absenkung des Zinses
auf 0,25 Prozent hat flir Produktgenerati-
onen in der Altersvorsorge weitreichende
Auswirkungen mit sich gebracht. In Be-
zug auf die Riester-Policen fokussieren
sich einige Versicherer verstarkt auf das
Thema Nettotarife. Aus diesem Grund
wurde die Kooperation zwischen der BCA
AG und nettowelt ausgebaut. Mit www.
nettoriester.de steht BCA-Maklerpartnern
die umfassende Hilfestellung des Dienst-
leisters aus Goslar bei der Vermittlung
von Riester-Nettotarifen zur Verfligung.

Generell begruBt die BCA AG eine gesetz-
liche Verankerung der Finanzberatung
auf Honorarbasis in Deutschland bzw. das
Thema Nettotarife als eine weitere gute
Mdéglichkeit neben der provisionsbasier-
ten Beratungsform. Diesbezlglich koope-
riert der Maklerpool aus Oberursel bereits
mit bekannten BranchengrdéBen wie etwa
nettowelt, dipay, myLife und HonorarKon-
zept. Durch dieses Zusammenarbeiten
kédnnen Vermittler auf vielseitige Weise
einhergehend zur bewahrten Provisions-
vermittlung ebenso von den Vorteilen der
Honorarvermittlung profitieren.

Als eine weitere Unterstlitzung stellt die
BCA AG seinen Maklerpartnern aktuell ei-
nen Zugang zur Plattform www.nettorie-
ster.de zur Verfligung. So haben etliche

Versicherer ihre Riester-Produkte auf-
grund des neuen Hbéchstrechnungszins
in Héhe von 0,25 Prozent auf Nettotarife
umgestellt. Das von den Experten der
nettowelt ins Leben gerufene Portal, bie-
tet Vermittlern dabei einen umfassenden
und vor allem unkomplizierten Service
in den Bereichen Verkaufsunterstlitzung,
Vertrags- und Verglutungsabwicklung
an. Prozessoptimiert und gut aufbereitet
kénnen Vermittler somit die Nettotarife
bekannter Gesellschaften anbieten. Aktu-
ell nehmen die Versicherer Alte Leipziger,
VOLKSWOHL BUND und die Bayerische
teil.

~Wir freuen uns sehr, dass wir unseren
Maklerpartnern mit dem Zugang zu net-
towelt bzw. www.nettoriester.de eine
ausgezeichnete Loésung fur das flr das
Thema Riester und Nettotarife liefern
kénnen. Das bereitgestellte digitale Tool
ist leicht zu bedienen, bietet schnelle Pro-
zesslésungen und umfassende Vertriebs-
hilfen. Zudem ist der Service kostenfrei.
Kurzum: Es verschafft unseren Partnern
einen echten Mehrwert flir das Tages-
geschaft", auBert sich Dirk Kober, Leiter
Versicherung bei der BCA AG, zur Zusam-
menarbeit mit nettowelt.

Auch Karoline Viktoria Mielken, Ge-
schaftsfuhrerin nettowelt, begriBt die
Kooperation: ,Mit der BCA AG profitiert
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ein servicestarker Vollsortimenter kunftig
von unserem Angebot. BCA-Maklerpartner
erhalten alles, was sie fur die Riesterver-
mittlung brauchen - vom Erklarvideo zu
Riester und zu Nettotarifen bis hin zur
Vermittlungsvereinbarung. Wir nehmen
dem Vermittler vor allem die Abrechnung
ab, das heiBt, wir inkassieren und kim-
mern uns also darum, dass der Vermittler
wie gewohnt seine Verglitung erhalt. Es
soll also genauso bequem sein wie in der
Bruttowelt.™

Autor: www.nettowelt.de

Quelle: © buchachon - AdobeStock.com

Financial Home:

Versicherer konnen

mit Rundum-Betreuung wachsen

iele Verbraucher wilinschen sich
Vein sogenanntes ,Financial Home"

- eine zentrale Plattform, Uber die
sie alle persdnlichen Geldangelegenheiten
geblindelt regeln.
Um die Wachstumschancen im entste-
henden Markt fir Komplettangebote zu
nutzen, sollten vor allem Versicherer
ihre Chancen flr das Etablieren solcher
Rundum-Sorglos-Angebote flr private Fi-
nanzen nutzen und damit ihre Vertriebs-
kandle starken und erweitern. Neben
Technik-Investitionen ist dazu ein breite-
rer Umbau der Vertriebe nétig.

In privaten Geldangelegenheiten herrscht
in vielen Haushalten ein Durcheinander,
zahlreiche Dienstleister wetteifern parallel
um Zugang und Kundenbindung. Ein ty-
pisches Szenario: Eine Filialbank verwal-
tet das Gehaltskonto, eine Online-Bank
fUhrt das Aktiendepot. Ein Versicherer
unterstitzt zusatzlich den Vermégensauf-
bau, wahrend ein Zahlungsdienstleister
beim Internet-Shopping die Geldtrans-
fers abwickelt und eine Smartphone-App
obendrein die Gesamtschau auf die Fi-
nanzen verspricht. ,Fir die Verbraucher
ist die Lage alles andere als Ubersichtlich,
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die Gefahr unndétiger Kosten und finan-
zieller Fehlentscheidungen wachst", sagt
Dietmar Kottmann, Partner bei der Stra-
tegieberatung Oliver Wyman.

Fir Ordnung bei persdnlichen Geldan-
gelegenheiten kdénnten Ubergeordnete
Plattformen sorgen. Allerdings ist nicht
klar, wer als Provider dieser Meta-Portale
auftreten wird. Banken und Versiche-
rungsunternehmen stehen hier mit Neo-
Brokern und Neo-Banken im Wettbewerb,
die aggressiv auf den Markt drangen.
Entscheidend flr den Erfolg solcher Fi-
nancial-Home-Plattformen wird die Kun-
denansprache und das -vertrauen sein.
Diese Tatsache 6ffnet Marktpotenziale flr
klassische Versicherungsunternehmen
- sie verfligen Uber langfristige Kunden-
bindung und das notwendige Vertrauen,
aber haufig nicht Uber die gewlinschte
Flexibilitdt, den individuellen Winschen
der Verbraucher auch nachzukommen.
Dies sind die zentralen Ergebnisse aus
Uber 30 detaillierten Kundeninterviews
und -tests zu dem gebauten ITHM-Finan-
cial-Home-Prototypen. ,Unsere Analysen
haben klar gezeigt, dass Kunden kunftig
anders segmentiert und serviciert wer-



den modchten. Nicht mehr die klassischen
Unterscheidungen und Standardangebote
nach Einkommen, Alter und Ausbildung
sind gewlinscht, sondern die Einbindung
von Lebenszielen, Winschen und indi-
viduellen Ereignissen®, erlautert Esther
Prax, Programme Director des ITHM. , Da-
bei stehen vor allem auch transparente
und nachvollziehbare Kostenstrukturen
der Beratung und der Produkte im Fokus
der Bedlrfnisse. Einzelne Elemente und
Angebote gibt es dazu schon am Markt,
zum Beispiel von internationalen Start-
Ups. Allerdings keine durchgangige Platt-
form, die das Kundenverhalten in allen
Teilbereichen abdeckt," erganzt Prax.

Neue Plattformen werden sich mit Erfolg
etablieren, wenn sie nicht nur den zentra-
len Zugang zu den persoénlichen Finanzen
bieten, sondern diese auch umfassend
verwalten und optimieren. Ein Wett-
lauf um diese lukrative Meta-Funktion
hat bereits eingesetzt. Laut Prax haben
Versicherer eine gute Ausgangsposition,
um mit einem Rundum-Sorglos-Angebot
beim Kunden zu punkten. ,Die Ausgangs-
lage ist fur die Versicherer nicht schlecht,
weil das Schutzen und Vermehren von
Vermdégen zu ihren Kernkompetenzen
zahlt - mit jahrzehntelanger Erfahrung.”

Betrachtliche Nachfrage
bei europdischen Konsumenten

In einer Umfrage in Deutschland, Italien,
Frankreich, GroBbritannien und Spani-
en hat Oliver Wyman ermittelt, dass ein
betrachtlicher Teil der Verbraucher sich
das Financial Home wulnscht. Im Schnitt
zeigten 33 Prozent der Befragten daran
Interesse. In starken Bancassurance-
Markten wie Frankreich, Italien und Spa-
nien werden sogar héhere Zustimmungs-
werte erreicht. Dort sind die Verbraucher
schon starker an Finanz- und Versiche-
rungsangebote aus einer Hand gewdhnt.
In Deutschland erreichte die Zustimmung
immerhin 26 Prozent. ,Flir die Anbieter
ergibt sich damit ein erhebliches Wachs-
tumspotenzial®, sagt Kottmann, der bei
Oliver Wyman das Beratungsgeschaft fur
Versicherungen in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz verantwortet. Er
rechnet mit weiter steigenden Zustim-
mungswerten.
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~Wir gehen davon aus, dass der Aufbau
von Financial-Home-Lésungen inner-
halb der nachsten Dekade an Fahrt auf-
nimmt", sagt Kottmann. ,Eine frihzeitige
Positionierung wird einen Vorsprung brin-
gen, wenn der Financial-Home-Trend an
Dynamik gewinnt." Da sich die Vertriebs-
strukturen der einzelnen Versicherer un-
terscheiden, sei auch der Pfad zu einem
Financial-Home-Anbieter von Unterneh-
men zu Unternehmen unterschiedlich.
~Wer das Potenzial des Financial Home flr
sich nutzen will, muss dafir eine indivi-
duelle Strategie finden", sagt Kottmann.

Digitaler Privatbanker als Zukunftsvision

Die Diversitat der Ansatze belegt ein Blick
auf den deutschen Finanz- und Versiche-
rungsmarkt: Anbieter wie Swiss Life Se-
lect oder MLP streben mit ihren analog
gewachsenen Vertriebsorganisationen
bereits einen ganzheitlichen Finanzbera-
tungsansatz und zeigen durch ihr stark
Uber dem Markt liegenden Wachstum,
dass Allfinanz gefragt ist. Ebenso machen
Plattformen wie Check24 oder Direktver-
sicherer wie HUK24 Tempo mit starker
digital gepragten Ansatzen und demons-
trieren das darin liegende Wachstum-
spotenzial. Das Geschaftsmodell fir das
Financial Home werde anfangs kein rein
digitales sein, sagt Kottmann. Die Unter-
nehmen missen laut Analyse ihre Ver-
mittler und Agenten davon Uberzeugen,
Uber das reine Versicherungsangebot hi-
nauszugehen und bei Thnen Kunden das
breitere Angebot glaubwirdig positionie-
ren. ,Die Branche steht nicht vor einem
Technikproblem, sondern vor einem
Transformationsproblem™, so Kottmann.
Gelingen kdnne die breitere Aufstellung,
indem zusatzliches Vertriebspersonal mit
Finanzexpertise engagiert wird. Auch re-
mote zugeschaltete Spezialisten in der
Zentrale koénnten den Vertriebskraften
vor Ort helfen, bei Fragen etwa zu kom-
plizierteren Finanzprodukten oder bei
Spezialthemen wie Erbschaft die notwen-
dige Kompetenz in den Beratungsprozess
zu bringen.

Als ein Leitbild fir das Financial Home se-
hen die Fachleute von Oliver Wyman die
Privatbank. ,Sie soll die Interessen ihrer
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Kunden vertreten und hat die Breite an
Spezialisten, alle Lebenssituationen ab-
zudecken", sagt Kottmann. Allerdings
bedienen Privatbanken nur eine kleine
Zielgruppe vermdgender Personen. ,Ein
digitaler, automatisierter Privatbanker als
Synonym eines Financial Homes kdnnte
klnftig ermdglichen, dass sich auf lange
Sicht jeder ein solches Angebot leisten
kann. “Es sei flr Versicherer sinnvoll,
schon jetzt umzusteuern. ,Versicherer
sollten Uberlegen, ob sie damit beginnen,

einen Pfad in diese Zukunftswelt zu bau-
en — mit immer umfassenderen Angebo-
ten auch bei Finanzservices", sagt Kott-
mann. ,Die klassischen Player werden
hier flexibler agieren missen und kinf-
tig ihre Kernkompetenzen mit Know-how
Partnern aus dem gesamten Okosystem
erweitern," erganzt Prax. Der Wettbe-
werbsdruck wird zunehmen. ,Alle Spieler
im Markt haben die Chance, den Schritt
zum Financial Home zu gehen.”

Autor: www.oliverwyman.de

Geldanlagen in Zeiten der Zinswende:

Anleger mussen einen kuhlen Kopf

bewahren

ie Inflationsraten in den Industriel-
Déndern klettern immer weiter, der

Ukraine-Krieg nahrt die Teuerung bei
Rohstoffen, die Notenbanken reagieren.
In den USA stehen zahlreiche Zinserho-
hungen an, auch die Eurozone kdénnte
mittelfristig nachziehen. ,In dieser Situ-
ation mussen Anleger einen kihlen Kopf
bewahren®, sagt Carsten Gerlinger, Ma-
naging Director und Head of Asset Ma-
nagement bei Moventum AM, und erklart,
was die aktuelle Lage fur Wahrungen,
Gold und festverzinsliche Wertpapiere
bedeuten kénnte.

Urspringlich rechnete man fur das lau-
fende Jahr in den USA und in Europa mit
einem deutlichen Rickgang der Teue-
rungsraten. Begrindet wurde das mit
auslaufenden Basiseffekten und besser
funktionierenden Lieferketten. ,Dieser
Rlckgang wird sich wohl deutlich verzé-
gern®, sagt Gerlinger. Der Ukraine-Krieg
Idsst die ohnehin schon hohen Rohstoff-
preise immer wieder UberschieBen und
strukturell ist am US-Arbeitsmarkt bereits
eine Lohn-Preis-Spirale zu beobachten.

Die US-Notenbank legt derzeit eine Teu-
erungsrate von 4,3 Prozent fir das Ge-
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samtjahr 2022 zugrunde. Um den Preis-
auftrieb zu bremsen, hat die Fed ihre
Leitzinsen angehoben und weitere Zin-
serhéhungen angekindigt. Per Ende
2022 erwarten die Zentralbanker im
Durchschnitt einen Leitzins von 1,9 Pro-
zent. Fur 2023 werden weitere Zinserh6-
hungen um insgesamt 100 Basispunkte
erwartet. Die Europaische Zentralbank
wiederum rechnet mit einer Inflationsra-
te von 5,1 Prozent im laufenden Jahr und
mit 2,1 Prozent 2023. ,,Dennoch ist eine
Zinserhdéhung in diesem Jahr wahrschein-
lich®, so Gerlinger. ,Mittel- bis langfristig
werden sich die Inflationsraten auf einem



Niveau einpendeln, das ein gutes Stick
Uber dem Niveau von vor Corona liegt",
prognostiziert Gerlinger. Flr die USA ist
ein Wert zwischen vier und funf Prozent
zu erwarten, in Europa dirften es zwi-
schen drei und vier Prozent sein.

Auf der Wahrungsseite konnte der US-
Dollar zuletzt von seinem Image als Kri-
senwahrung profitieren und sich festi-
gen. Starkend wirkte zudem die Aussicht
auf schneller und starker steigende US-
Leitzinsen - auch wenn gleichzeitig die
Wahrscheinlichkeit eines zeitlich frihe-
ren, restriktiveren EZB-Kurses zugenom-
men hat. ,Der Dollar befindet sich nach
wie vor in einem Spannungsfeld zwi-
schen einer unverandert fundamentalen
Uberbewertung, einem steigenden US-
Haushaltsdefizit und einer wahrschein-
lich ausweitenden Zinsdifferenz", erklart
Gerlinger. Er bleibt in der Tendenz stark
unterstitzt und kénnte sich im Rahmen
einer weiteren geopolitischen Eskalation
kurzfristig noch weiter befestigen.

Auch der Goldpreis profitierte zuletzt vom
Kriegsausbruch in der Ukraine. Zusatzlich
stitzten hohere Inflationserwartungen
sowie negative Realrenditen das Edelme-
tall. ,Gold stellt aktuell ein Hedge- be-
ziehungsweise ein Diversifikations-Asset
dar", so Gerlinger.

Auf Zinsseite schwankten die Renditen
der US-Staatsanleihen zuletzt stark: In-
flationssorgen einerseits, mit Blick auf
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die Ukraine die Flucht in Safe Havens an-
dererseits. Es wird ein weiterer Anstieg
der Renditen in allen Laufzeiten erwartet,
Richtung Jahresende 2022 mit einer Ten-
denz zur Verflachung der Zinsstruktur-
kurve. ,Fundamental ware ein weiterer
Renditeanstieg im Hinblick auf die In-
flationsentwicklung und der immer noch
robusten konjunkturellen Lage gerecht-
fertigt", sagt Gerlinger. Relativ gesehen
bleiben US-Papiere aufgrund des absolu-
ten Renditeniveaus im Vergleich attraktiv,
das Zinsanderungsrisiko einmal ausgeb-
lendet.

Bundesanleihen dagegen bleiben im Kon-
text wohl erst einmal unattraktiv. Ledig-
lich im Risk-off-Modus sind sie ein sicherer
Zufluchtshafen. Der Rentenmarkt bleibt
durch das noch laufende Anleihekaufpro-
gramm der EZB weiter verzerrt. Bei eu-
ropaischen Unternehmensanleihen war
zuletzt aufgrund des deutlichen Anstiegs
der Inflation sowie der geopolitischen
Lage eine zunehmende Spread-Auswei-
tung zu verzeichnen. Das Auslaufen des
EZB-Kaufprogramms kénnte bei den Cor-
porates zu einer weiteren Spread-Aus-
weitung flihren. Bei einer Beruhigung der
geopolitischen Lage und nicht weiter stei-
genden Teuerungsraten ist eine neuer-
liche Spread-Einengung moglich. Attrak-
tiv auch Schwellenlanderpapiere: ,Allen
voran China wegen einer relativ niedrigen
Inflation sowie einer expansiven Geldpo-
litik®, sagt Gerlinger.

Autor: www.moventum.lu
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Warum Anleger sich nicht
vom Schlagwort ,,mundelsicher"
blenden lassen sollten

ormund muss Vermdgen seines
VMUndeIs sicher anlegen - FPSB
Deutschland weist darauf hin: Pra-
xis hat Rechtsprechung uberholt - Bei
mundelsicheren Anlagen besteht im Nied-

rigzinsumfeld die Gefahr des realen Wert-
verlustes - Investmentfonds als Ausweg.

~Mundelsicher® - das Schlagwort sugge-
riert bei der Vermdgensanlage eine hohe
Sicherheit. Doch Vorsicht: Der Begriff hat
zwar laut dem Bilrgerlichen Gesetzbuch,
kurz BGB, bei der Vermdgensstrukturie-
rung von Kindern und Personen, die unter
Vormundschaft oder rechtlicher Betreuung
stehen, oberste Prioritat. Doch in der Pra-
xis ist ,Mundelsicherheit" haufig nur sehr
schwer umzusetzen.

~Das Thema Mundelsicherheit ist beson-
ders fur die rechtliche Betreuung von Min-
derjéhrigen wichtig, die bis zur Volljah-
rigkeit nicht fir sich selbst in finanziellen
Dingen entscheiden koénnen", erlautert
Professor Dr. Rolf Tilmes, Vorstandsvorsit-
zender des Financial Planning Standards
Board Deutschland e.V. (FPSB Deutsch-
land). Um bei der Geldanlage im Sinne der
Mindel zu handeln und damit keine Ver-
luste entstehen, ist der Begriff Mindelgeld
gesetzlich verankert. Wenn der Betreuer
Geld anlegen muss, darf dies grundsatz-
lich nur nach klaren Kriterien erfolgen.

Als mundelsicher gelten demnach Vermoé-
gensanlagen, bei denen Wertverluste der
Anlage praktisch ausgeschlossen sind. Sie
sollen gegen Kurs- und Bonitatsrisiken

VERTRIEBSGIPFEL FinanzBusiness 2022

weitgehend geschutzt sein. In §1807 des
BGB sind solche Anlageformen aufgelistet,
darunter zahlen etwa Spareinlagen, Bun-
desanleihen oder Pfandbriefe. Langst aber
Iasst sich mit dem GroBteil dieser Vermoé-
gensanlagen real keine positive Rendite
erzielen. ,Die Praxis hat die Rechtspre-
chung mittlerweile Uberholt", sagt Tilmes
und verweist auf das langanhaltende Nied-
rigzinsumfeld und die zunehmend hohe
Inflation.

Dilemma zwischen Sicherheit
und Kapitalerhalt

~Schon seit Jahren geraten deshalb Be-
treuer in einen Zielkonflikt", berichtet Prof.
Tilmes. Einerseits sind sie verantwortlich,
das ihnen anvertraute Vermégen des Mln-
dels verzinslich anzulegen, soweit es nicht
zur Bestreitung von Ausgaben bereitzu-
halten ist. Doch andererseits mussen sie,
um die Gefahr einer schleichenden Kapi-
talvernichtung zu vermeiden, starker ins
Risiko gehen als vom Gesetzgeber vorge-
sehen.

Dennoch: ,Es ist wichtig und richtig, dass
Betreuer gewisse rechtliche Spielraume
bei der Verwaltung des Vermdgens auch
ausnutzen", sagt der FPSB-Vorstand. So
kdnne das Betreuungsgericht mittlerwei-
le auch eine nicht-mundelsichere Anlage
genehmigen, wenn es im Rahmen der
wirtschaftlichen Vermobgensverwaltung
erforderlich ist. So hat der Gesetzgeber
in §1811 den gesetzlichen Vertretern die
Méglichkeit eingeraumt, anstelle wenig
zinsertraglicher mindelsicherer Geldan-
lagen auch sogenannte ,andersartige An-
lagen™ zu wahlen, die mehr Ertrag brin-
gen kbénnen, vorausgesetzt, sie laufen den
Grundsatzen ,einer wirtschaftlichen Ver-
mdgensverwaltung® nicht zuwider.

Zunehmend gehdéren deshalb auch In-
vestmentfonds zu den eingesetzten An-
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lageprodukten. Sie zahlen zwar nicht zu
den aufgefiihrten mindelsicheren Anlage-
formen nach §1807 des BGB. In der Praxis
haben jedoch bereits zahlreiche Vormund-
schaftsgerichte Fonds als Instrumente fur
die Anlage von betreutem Vermdgen zu-
gelassen.

Der Fonds-Branchenverband BVI hat in
der sogenannten , Orientierungshilfe Mlin-
delgeld-Liste™ diejenigen Investmentfonds
aufgelistet, die bereits von einem bun-
desdeutschen Gericht eine Genehmigung
als miundelsichere Anlage erhalten haben.
+Allerdings ist diese Liste nicht rechtlich
bindend", warnt Tilmes. Vielmehr misse
vor dem Erwerb flr jeden Fonds gesondert
beim jeweiligen Vormundschaftsgericht
die Mindelsicherheit beantragt werden.

Miindelsicherheit
als Verkaufsargument

Der FPSB bemangelt, dass einige Asset Ma-
nager den Zusatz ,mindelsicher® nutzen,
um ftr ihre Produkte zu werben. Eine Kri-
tik, die von der Verbraucherzentrale Bun-
desverband geteilt wird. Es werde, ,der
feine Unterschied zwischen allgemeiner
Mindelsicherheit und Einzelfallentschei-
dung des Familiengerichts verwischt®.

Fur Prof. Tilmes ist das Thema Mundelsi-
cherheit von besonderer Relevanz, weil es
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nicht nur Minderjahrige betrifft. So gibt es
immer mehr Menschen, die durch Unfall,
einen plétzlichen Schlaganfall oder Krank-
heiten wie beispielsweise Demenz nicht
mehr in der Lage sind, fur sich selbst ent-
scheiden zu kénnen. ,Wer nicht entspre-
chend vorgesorgt hat, erhalt einen recht-
lichen Betreuer. Die Auswirkungen auf die
Verwaltung des eigenen Vermégens kon-
nen gravierend sein“, erlautert Tilmes,
der neben seiner Vorstandstatigkeit auch
Academic Director Finance & Wealth Ma-
nagement an der EBS Executive School,
Oestrich-Winkel, ist.

In allen Fragen der Vermdgens- und Nach-
lassplanung bieten schon seit vielen Jah-
ren die vom FPSB zertifizierten CERTIFIED
FINANCIAL PLANNER®-Professionals
(CFP®) sowie die CERTIFIED FOUNDA-
TION AND ESTATE PLANNER® (CFEP®)
wichtige Unterstlitzung. Die FPSB-Profes-
sionals garantieren aufgrund ihrer umfas-
senden Qualifikation und langjahrigen Be-
rufserfahrung héchste Qualitat, verstehen
sich als Koordinatoren des Beratungspro-
zesses und garantieren im Netzwerk mit
anderen Fachberatern (Rechtsanwalte,
Steuerberater, Wirtschaftsprifer und No-
tare) optimale und individuell zugeschnit-
tene Ldsungen. ,Der Kunde kann sicher
sein, dass er immer nach dem neusten
Wissensstand beraten wird", sagt Tilmes.
Autor: www.fpsb.de
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One Group wird funfter Produktpartner
auf der Online-Beratungsplattform

Walnut Live

ter kénnen auf dem Walnut Live ab

sofort auch auf Produkte der One
Group zugreifen. Der Investmentanbieter
im Bereich Immobilienprojektfinanzierung
ist der fuinfte Produktpartner auf der On-
line-Beratungsplattform flr verschiedene
AIF und Vermégensanlagen. Bislang konn-
ten bereits Kapitalanlageprodukte von
asuco Fonds, PROJECT Investment, RWB
und Solvium Capital flr die Beratung oder
Vermittlung aufgerufen und gemeinsam
mit den Kunden volldigital abgeschlossen
werden.

Finanzberaterinnen und Finanzbera-

One Group-Chef Malte Thies: ,Die Ein-
fachheit und das Leistungsspektrum von
Walnut Live haben uns Uberzeugt. Unse-
re Vermittler haben damit nun eine echte
und vor allem sichere und unkomplizierte
Alternative fur die Abwicklung unserer
Produkte.™

~Der Nutzen von Walnut Live steigt flr
Finanzberater mit der Anzahl der ange-
bundenen Sachwertanbieter. Wir freuen

Quelle: © Syda Productions - AdobeStock.com
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uns sehr, dass mit der One Group ein wei-
terer renommierter und professioneller
Produktpartner mit an Bord ist", sagt Lars
Gentz, Geschaftsfihrer der Walnut.

Auf der Online-Plattform Walnut Live kén-
nen Berater aus Produkten verschiedener
Emissionshduser die passenden Lésungen
fir ihre Kundinnen und Kunden auswah-
len und anschlieBend den gesamten Bera-
tungs- oder Vermittlungsprozess vollstan-
dig digital, transparent und rechtskonform
abbilden - von der Profilerfassung der
Kunden bis zum Zeichnungsabschluss. Die
Nutzung ist flur Beraterinnen und Berater
kostenfrei und beinhaltet neben der E-
Zeichnungsstrecke unter anderem Funk-
tionen wie Live-Videoberatung, Screens-
haring, automatische Dokumentation und
Vollstandigkeitsprufungen sowie CRM-
Dienste zur Kundendatenerfassung und
-verwaltung. Interessierte, die die Online-
Beratungsplattform Walnut Live nutzen
oder ausprobieren mdchten, kénnen sich
unter www.walnut.live anmelden.

Autor: www.mpe.ag




Inflation voraus:
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So schlagen Anleger der Teuerung ein

Schnippchen

Aktuelle Markteinschdtzung

von Nermin Aliti, Leiter Fonds Advisory der LAUREUS AG PRIVAT FINANZ

uerst waren es die Baustoffe, dann
Z die Energie und als nachstes kénnten
Lebensmittel dran sein: Wie das ifo-
Institut schatzt, kdnnten Lebensmittel in
diesem Jahr um 7 Prozent teurer werden.
Der Grund ist einfach. Landwirte mussen
ihrerseits gestiegene Kosten an die Ver-
braucher weitergeben. Flr die allgemeine
Teuerung erwartet das ifo-Institut 2022
einen Wert von stattlichen 4 Prozent. Was
an der Zapfsaule oder auf dem Markt ein
bisschen weh tut, kann Anlegern so rich-
tig Kopfzerbrechen bereiten - schlieBlich
droht der Kaufkraftverlust. Der Wert des
eigenen Vermogens sinkt und sinkt. Doch
es gibt einen Ausweg!

Liste der potenziellen Storfeuer
ist lang

Wer maBvoll und mit Kopf in ausgewahl-
te Sachwerte investiert, kommt historisch
gesehen gut durch die Zeit hoher Inflati-
on. Selbst im Worst Case einer Wahrungs-
reform fuhren Landbesitzer und Selbst-
versorger, wie etwa Landwirte, deutlich
besser als andere. Doch so weit wird es
aktuell nicht kommen - auch wenn viele
Untergangspropheten aus der Angst der
Anleger ein Geschaft zu machen versu-
chen. Statt angstlich Uberstirzte Ent-
scheidungen zu treffen, sollten private
Investoren niuchtern agieren und sich
selbst einige Fragen rund um Risikobe-
reitschaft und Anlagehorizont stellen. Wer
Vermdgen langfristig bewahren und meh-
ren will, der orientiert sich am besten an
bewdhrten Geschéaftsmodellen, die auch
langfristig von Bestand sind. Beispiele
sind etwa Unternehmen aus der Konsum-
branche, alltagliche Dienstleistungen oder
auch mittelstandische Weltmarktflihrer in
vielversprechenden technologischen Ni-

schen. Auch unter Rohstoff-Werten gibt es
aktuell vielfaltige Chancen, da die Branche
im Zuge der Energiewende unter einem
Investitionsstau leidet, der das Problem
knapper Rohstoffe sogar noch verscharft.
Unternehmen mit Potenzial, die gerade
jetzt am Markt sind, diarften von der an-
haltenden inflationaren Phase profitieren.

Doch auch, wenn jede herausfordernde
Marktphase ihre Profiteure kennt, sollten
Anleger nicht aus der Not eine Tugend ma-
chen und versuchen, mit vermeintlichen
Inflations-Investments groB3 Kasse zu ma-
chen. Dazu ist die Lage der Weltwirtschaft
zu fragil und die Liste der potenziellen
Schock-Ereignisse zu lang. Zwar hat Rus-
sland zuletzt einige Truppen von der Gren-
ze zur Ukraine wieder abgezogen, doch
dirfte dieser erste Schachzug nur der
Beginn langer Verhandlungen sein. Auch
ist keinesfalls klar, dass auf Omikron nur
noch Virus-Varianten mit milden Verlaufen
folgen. Von den potenziellen Implikati-
onen der Zinswende auf den im Vergleich
zu den USA deutlich vielschichtiger aufge-
stellten Euroraum einmal abgesehen.

Die goldene Mitte als Erfolgsrezept

Um dem aktuell herausfordernden Mark-
tumfeld zu begegnen, sollten Anleger ei-
nen Mittelweg wahlen. Ganzlich falsch
ware die vdllige Abstinenz vom Aktien-
markt ebenso wie eine Aktienquote von
100 Prozent. Auch wenn die Inflation Tag fur
Tag Spuren in unserem Alltag hinterlasst,
sollten Anleger eine gewisse Cashquote
vorhalten - zu groB ist die Wahrschein-
lichkeit, dass sich im Laufe des Jahres
noch einmal Gelegenheiten zum Einstieg
bieten. Die investierten Mittel sollten wie
auch wahrend ruhiger Marktphasen breit
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gestreut in konservative Branchen flieBen.
Auch abgestrafte Technologie-Titel kbnnen
unter Umstdnden - eine ausgewogene
Portfoliostruktur vorausgesetzt - interes-
sant sein. Hinzu kommen die genannten
Inflations-Profiteure vom Rohstoffmarkt.
Die wichtigste Voraussetzung, um gut
durch die nachsten Monate zu kommen,
bleibt aber eine Aktienquote, die je nach
personlicher Risikoneigung ausgewahlt
werden sollte. Zusatzlich kénnen Invest-

ments in Anleihen, auch in einem Umfeld
mit hdéherer Inflation, eine gewisse Rendite
liefern und vor allem als ,Stabilitatsanker"
in Phasen starker Marktschwankungen
dienen. Lediglich auf die Duration sollte
genau geachtet werden, denn eine zu
lange Zinsbindungsdauer kann in einem
Umfeld steigender Zinsen grdBere Risiken
bergen. So durfte es auch 2022 gelingen,
der Teuerung ein Schnippchen zu schlagen.
Autor: www.laureus-ag.de

Gruner Fisher Erfahrungen:

Das konnen Sie von

vermogenden Investoren lernen

ei der Verfolgung der individuellen
B Investmentziele gilt es eine Vielzahl

von Faktoren zu bertcksichtigen.
Die Vermdgensverwaltung Gruner Fisher
Investments hat jahrelange Erfahrung in
der Betreuung von Anlegern und unter-
stutzt diese dabei, ihr Vermdgen langfri-
stig zu optimieren. Welche Themen fur
erfolgreiche Investoren besonders im Mit-
telpunkt stehen und worauf es beim Ver-
maogenserhalt und -Wachstum wirklich an-
kommt.

Risikoabwagung und
die richtige Anlagestrategie

Viele Anleger haben ein unzureichendes
Verstandnis von Risiko und investieren
zu konservativ, obwohl sie langfristiges
Wachstum bendtigen, um ihre Anlageziele
zu erreichen - diese Art von Portfolio er-
héht die Wahrscheinlichkeit, das Portfo-
lio auf lange Sicht aufzubrauchen. “Auch
wenn sich Aktien teilweise riskant anflih-
len, kdnnen sie sehr viel wahrscheinlicher
als andere Anlageformen zum langfri-
stigen Portfoliowachstum beitragen und
das Risiko minimieren, im Ruhestand an
Geldmangel zu leiden”, berichtet Torsten
Reidel, Geschaftsfihrer von Griner Fis-
her Investments. Als haufiger Bestandteil
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konservativer Strategien werden Anleihen
zwar oftmals als “sicherer” angesehen
- betrachtet man langere Perioden von
etwa 30 Jahren, erzielten Anleihen jedoch
stets geringere Renditen und zeigten sich
volatiler. Als groBes Risiko sieht die Gri-
ner Fisher Investments GmbH an, dass
Anleger das fur Ihre Zielerreichung er-
forderliche Wachstum verpassen, weil Sie
kurzfristigen Schwankungen ausweichen.



Der gewlnschte Lebensstil ist bei nicht

ausreichendem Kapitalwachstum auf-
grund von Inflation und geplanten Ent-
nahmen dann haufig nicht mehr beizube-
halten. “Aktien fihlen sich riskanter an,
erzielen aber hdhere durchschnittliche
Renditen Uber lange Zeitrdume hinweg.
Wir verstehen die Angst vor dem Risiko
- kurzfristige Volatilitat kann sich gefahr-
lich anfihlen und zu Verhaltensfehlern
fuhren. Deshalb unterstitzen wir unsere
Kunden als Vermdgensverwalter auch bei
der Risikoabwagung und auf dem Weg
durch die Volatilitat”, so Reidel weiter.

Zur Reduzierung des Risikos setzen einige
Anleger auBerdem auf die Beauftragung
mehrerer Finanzmanager anstelle von
einem. Dies kann bei der Anlagestrategie
jedoch zu erheblicher Ineffizienz flhren:
Unterschiedliche Manager verfolgen hau-
fig verschiedene Anlagephilosophien und
treffen nicht dieselben Entscheidungen
fir das verwaltete Geld. Letztere kdnnen
im Zweifel sogar in direktem Widerspruch
zueinanderstehen: “Dadurch sinkt nicht
nur die Leistungsfahigkeit, sondern auch
die Kosten steigen. Wahrend ein Manager
Aktien kauft und der andere sie verkauft,
zahlen Sie Transaktionskosten fir eine ef-
fektiv gleichbleibende Strategie. Viele ver-
mdgende Investoren setzen deshalb auf
nur einen einzigen, vertrauensvollen Part-
ner bei der Anlagestrategie.” Kennt dieser
die Gesamtsituation, also beispielsweise
Finanzziele als auch Nachlassplanung und
steuerliche Ausgangslage des Anlegers,
kann er die Strategie genau den finanzi-
ellen Bedlrfnissen anpassen.

INVESTMENT I FinanzBusinessMagazin

Inflation und Altersvorsorge
einkalkulieren

Die Fortschritte in der Gesundheitsvor-
sorge haben in den vergangenen Jahr-
zehnten zu einer hdéheren Lebenserwar-
tung und besserer Gesundheit geflhrt.
Was dabei haufig Ubersehen wird: Die
Kaufkraft eines Portfolios kann im Laufe
der Zeit durch Inflation sinken. Mdogli-
cherweise wird also starkeres Wachstum
als angenommen bendtigt, um den Wohl-
stand steigern und den aktuellen Lebens-
stil beibehalten zu kénnen. Wachstums-
orientierte Anlagen Uber einen langeren
Zeitraum gewinnen deshalb an Relevanz
- vermogende Investoren sind sich des-
sen meist bewusst.

Um die Wahrscheinlichkeit zu erhéhen,
dass das Portfolio auch wahrend des
Ruhestands bestehen bleibt, ist die Pla-
nung der Altersvorsorge entscheidend.
Viele Anleger zahlen in eine private Al-
tersvorsorge ein oder bauen sich eigen-
standig Vermdgenswerte auf. Einige der
Altersvorsorgeplane bieten jedoch nur
eingeschrankte Anlagemdglichkeiten wie
etwa Investmentfonds - diese sind hau-
fig nicht auf die Anlageziele abgestimmt
und vernachldassigen Faktoren wie An-
lagehorizont, Allokationspraferenzen,
Lebenserwartung, und Einkommen des
Investors. Damit das Vermdgen einen
ausreichenden Zeitraum erhalten bleibt,
sind Renditen erforderlich, die unter
anderem durch Aktien erreicht werden
kdénnen.

Autor: www.gruener-fisher.de
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IT-Sicherheit:

Was Unternehmen

jetzt dringend tun sollten

er Krieg in der Ukraine wird auch
Dim digitalen Raum gefiihrt - Unter-
nehmen sollten SchutzmaBnahmen
nachziehen, klare Verantwortlichkeiten

festlegen und die Mitarbeitenden sensibi-
lisieren

Die russische Offensive begann im digi-
talen Raum bereits einige Zeit vor dem
Einmarsch in die Ukraine. ,Wahrend Cy-
berangriffe auf militarische Zielsysteme,
Behoérden und Institutionen bereits seit
langerem stattfinden, spielte der digitale
Raum in den ersten Tagen des russischen
Angriffskriegs nur eine nachgelagerte Rol-
le. Mit zunehmender Kriegsdauer kdnnte
sich dies wieder andern, und das kann
unmittelbare Konsequenzen fir Deutsch-
land und seine Wirtschaft haben. Denn
die Distanzen im digitalen Raum sind kurz
und die Grenzen nicht so klar, wie sie sein
mussten®, erklart Bitkom-Sicherheitsex-
perte Sebastian Artz. ,Es gibt keinen Grund
zur Panik, aber mit dem Angriffskrieg Rus-
slands ist auch im deutschen Cyberraum
volle Aufmerksamkeit und groBtmaogliche
Wachsamkeit aller Unternehmen, Organi-
sationen und staatlichen Stellen geboten."

Der Digitalverband Bitkom gibt finf kon-
krete Hinweise, welche Vorbereitungen
und VorsichtsmaBnahmen insbesondere
kleine und mittelstandische Unternehmen
jetzt treffen sollten:

Risiken und Auswirkungen

von Cyberangriffen minimieren
Unternehmen sollten ihre SchutzmaB-
nahmen insgesamt verstarken. Betriebs-
systeme und Software missen auf dem
aktuellen Stand sein, Sicherheitsupdates
sind zilgig einzuspielen. Sichere - also
komplexe und flr jedes System unter-
schiedliche - Passwdrter tragen signifi-
kant zur Erhdhung des Schutzniveaus bei.
Mdglichst alle Logins mit AuBenanbindung
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sollten Uber eine Multi-Faktor-Authentifi-
zierung geschutzt werden. Privilegien und
Administrationsrechte sollten flr einzel-
ne Nutzerinnen und Nutzer eingeschrankt
werden und die Komplexitat von verwen-
deten Diensten insgesamt verringert wer-
den. Eine solche Hartung der Systeme ist
trotz Einschrankung der Nutzungsfreund-
lichkeit und Produktivitat zum Schutz der
eigenen Infrastruktur und unternehmens-
sensiblen Daten ratsam. Zudem ist die
unternehmenseigene Backup-Strategie
zu priufen und nachzuziehen, sodass alle
relevanten Unternehmensdaten gesichert
sind und zusatzlich Sicherheitskopien off-
line auf einem externen Datentrager exi-
stieren.

Verantwortlichkeiten klar definieren

Unternehmen miussen in einem Angriffs-
fall reaktionsfahig sein. Es braucht die
klare Definition von Verantwortlichkeiten
im Sicherheitsbereich und die Einrichtung
entsprechender Anlaufstellen — sowohl in-
tern als auch bei externen Dienstleistern.
Es gilt sicherzustellen, dass zu jeder Zeit
ausreichend Personal einsatzfahig ist. Ur-
laubszeiten oder Vertretungen bei Krank-
heit mussen dabei einkalkuliert werden.
AuBerdem ist es sinnvoll sich darauf vor-
zubereiten, auch ohne die Hilfe externer
Dienstleister kurzfristig reagieren zu kén-
nen - bei groBflachigen Cyberangriffen
kdnnten Externe an Kapazitatsgrenzen
stoBen.



Beschaftigte sensibilisieren

Alle Erfahrungen zeigen: Der Mensch
bleibt eines der gréBten Sicherheitsri-
siken, ist aber auch Schutzgarant eines
Unternehmens. Alle Beschaftigten sollten
zielgruppengerecht flir das erhohte Risi-
ko von Cyberangriffen sensibilisiert wer-
den. Dazu gehort, potenzielle Gefahren
verstandlich zu erkléaren und Schritt-flr-
Schritt-Anleitungen bereitzustellen, wie
man sich im Falle eines Angriffs verhalt
und an wen man sich wenden muss. Ge-
gebenenfalls kénnen kurzfristige Sicher-
heitsschulungen sinnvoll sein. Ziel ist es,
die Wachsamkeit in der Belegschaft zu
erhéhen. Besonders fur den E-Mail-Ver-
kehr gilt, Hyperlinks und Anhange nicht
vorschnell zu 6ffnen und ungewohnliche
Anweisungen mit Skepsis zu betrachten.
An Unternehmen werden auch sehr ge-
zielte und gut gemachte Phishing-Mails
geschickt, wodurch der Fake nur anhand
weniger Details wie etwa eines falsch ge-
schriebenen Namens oder einer falschen
Durchwahl in der Signatur entdeckt wer-
den kann.

Notfallplan erstellen

Fir den Fall eines Angriffs sollte im Un-
ternehmen ein Notfallplan bereitliegen,
der das weitere Vorgehen dokumentiert.
Neben den technischen Schritten, die ein-
geleitet werden mussen, sollte der Plan
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auch organisatorische Punkte wie die Kon-
taktdaten relevanter Ansprechpersonen
im Unternehmen sowie die Notfallkontakte
der offiziellen Anlaufstellen beinhalten.
Auch rechtliche Aspekte wie Meldepflich-
ten bei Datenschutzverletzungen miussen
bericksichtigt werden. Des Weiteren ge-
hort eine vorbereitete Krisenkommuni-
kation dazu, um schnell alle relevanten
Stakeholder wie Kundinnen und Kunden,
Partnerinnen und Partner sowie die Of-
fentlichkeit zu informieren.

Informationen offizieller Stellen
beobachten

Die Sicherheitslage ist hochdynamisch und
kann sich von Tag zu Tag andern. Unter-
nehmen sollten daher die Meldungen von
Behoérden wie dem Bundesamt flr Sicher-
heit in der Informationstechnik (BSI) so-
wie der Allianz fir Cybersicherheit (ACS)
stets beobachten. Aktuelle Informationen
finden Sie hier:

https://www.bsi.bund.de
https://www.allianz-fuer-cybersicherheit.de

Weitere Informationen zu den Auswir-
kungen des Krieges auf die digitale Welt
gibt es hier:
https://www.bitkom.org/Ukraine

Autor: www.bitkom.org
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Jung, DMS & Cie und Thinksurance
intensivieren bestehende
Plattform-Partnerschaft fur Banken

it der integrierten Plattform-
Lésung koénnen Banken ihre
Angebotspalette erweitern und

Firmenkunden Gewerbeversicherungen
aus einer Hand vermitteln.

Die JDC Group-Tochter Jung, DMS & Cie.
war einer der ersten Kooperationspartner
von Thinksurance und bietet Uber ihre ei-
gene Plattform die Beratungstechnologie
fir den Bereich Gewerbeversicherung von
Thinksurance an. Nun wurde die Koope-
ration mit dem Ziel ausgeweitet, Banken
einen innovativen, digitalen Vertriebska-
nal im Bereich Gewerbeversicherung flr
Firmenkunden zu bieten.

Mit der fortschreitenden Digitalisierung
und einer sich andernden ,,Customer Jour-
ney" wird der Bereich Bancassurance - also
die Verbindung des klassischen Bank- und
Versicherungsgeschafts - immer wich-
tiger. Hier besteht daher fur die Banken,
die in Zeiten niedriger Zinsen ohnehin auf
der Suche nach neuen Einnahmequellen
sind, enormes Ertragspotenzial, wenn sie
sich auch als verlasslicher Partner ihrer
Kunden in Versicherungsangelegenheiten
positionieren.

Der groBe Vorteil fur Banken: Sie haben
einen starken, in der Regel Uber Jahre auf-
gebauten Kundenstamm und bieten vor
allem Firmenkunden eine breite Produkt-
palette mit intensiver Betreuung aus der
Bank an. Ahnlich wie im Privatkundenseg-
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ment ist die Verzahnung von innovativer
Vertriebstechnologie und persénlicher Be-
treuung entscheidend fir den Erfolg am
Kunden. Prozessseitig ricken JDC und
Thinksurance mit integrierten Schnittstel-
len und automatisierter Datenlbertragung
aus dem JDC-eigenen Kunden- und Ver-
tragsverwaltungssystem iCRM nun naher
zusammen.

Ziel der vertieften Kooperation ist es, den
Beratungsprozess fur Banken bei Gewer-
beversicherungen ganzheitlich und digital
abzubilden - von der Bedarfsanalyse, tGber
den Tarifvergleich und die Ausschreibung
komplexer Risiken bis hin zur Dokumen-
tation. Die Kerndienstleistungen der JDC-
Plattform sichern die Kundenschnittstelle
fir Versicherungsspezialisten der Bank
und ermdglichen mit der Schnittstelle zu
und von Thinksurance einen optimalen
Prozess entlang der gesamten Wertschop-
fungskette bei Gewerbekunden der Bank.

Nach einem Vergleich und Abschluss Uber
Thinksurance sichert JDC im Hintergrund
die Provisionsflisse und erledigt die kom-
plette revisionssichere Abrechnung in den
Systemen. Zudem ist JDC mit einem Be-
rater-CRM flr Versicherungsspezialisten
oder auch uber Schnittstellen in die Bank-
systeme integrierbar. Die Vermittlerket-
te bildet JDC sowohl als Makler, als MFA-
Modell oder mit einem Ankerversicherer in
Kombination ab.

Flr Direktanbindungen kann auch eine
gemeinsame Losung Uber Auftragsda-
tenverarbeitung gefunden werden. Die
Plattformpartner méchten hier maximal
flexibel und je nach Geschafts- und Ver-
triebsmodell der Banken agieren koén-
nen. ,Die Nachfrage eines einheitlichen
Prozesses zwischen den Kompetenzen
der JDC Bancassurance-Plattform und
der Gewerbeversicherungsberatung mit
Thinksurance ist in den vergangenen



Monaten seitens unserer GroBkunden
stark gewachsen", erlautert JDC Group-
Vorstand Stefan Bachmann und erganzt:
,Die Kombination Privat- und Firmen-
kunden im Bereich Versicherungen aus
einem Agentursystem flr Spezialisten
zu bedienen und gleichzeitig alle Pro-
zesse und Dienstleistungen eines Pools
zu nutzen, gibt uns so einen starken
Wettbewerbsvorteil."
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~Banken haben ihr Provisionspotential in
der Gewerbeversicherung noch nicht an-
satzweise ausgeschopft. Die Kombination
der Angebote von verbundenem Versiche-
rer, JDC und Thinksurance macht starkes
Wachstum in der Gewerbeversicherung
jetzt moglich”, erganzt Thinksurance-Mit-
grinder und Geschaftsfihrer Christopher
Leifeld.

Autor: www.jungdms.de

MRH Trowe verlagert
gesamte IT in die Cloud

RH Trowe, eines der fihrenden
M Maklerhauser fir Gewerbe- und

Industriekunden, verlagert seine
komplette IT in die Cloud. Damit schafft
das Unternehmen eine deutlich schnellere
Skalierbarkeit der eingesetzten Systeme,
verbessert die Datensicherheit und erhéht
die Leistungsfahigkeit fir die Kunden.

~Mit dem Schritt in die Cloud leisten wir
Pionierarbeit in der Branche", sagt Lars
Mesterheide, Vorstand bei MRH Trowe.
~Wir machen uns unabhangig von stan-
digen Beschaffungszyklen und schaffen so
die Voraussetzungen, um unsere Wachs-
tumsstrategie und die damit verbundenen
Integrationsaufgaben reibungslos umzu-
setzen."

Bislang hatte MRH Trowe mit lokalen Re-
chenzentren gearbeitet, bei denen die
diversen Anwendungen flr Beratung,
Kommunikation, Schaden- und Bestands-
verwaltung liefen. ,Jede neue Anforderung
und vor allem die zunehmende Nutzerzahl
durch unser Wachstum, machten aber
standige AusbaumaBnahmen notwendig",
erklart Mesterheide. ,Mit dem Umzug in
die Cloud vervierfachen wir nun die Lei-
stung unserer Systeme."

MRH Trowe nutzt die Cloud-Dienstlei-
stungen von Amazon Web Services (AWS),
dem weltweit fihrenden Cloud-Anbieter.
Dabei greift das Unternehmen ausschlieB3-
lich auf deutsche bzw. europadische Re-

chenzentren des Anbieters zuriick, so
dass damit einhergehend samtliche da-
tenschutzrechtlichen Fragen gelést sind.
Auch die eigene Hardwarebeschaffung
und -konfiguration durch MRH Trowe ist
komplett weggefallen.

~AWS bietet hierflir sehr flexible Mdglich-
keiten. Wir stellen unsere eigene virtuelle
Architektur zusammen und buchen ein-
fach die fur unsere Anwendungen beno-
tigte Leistung. Auf Basis der tatsachlichen
Nutzung kénnen wir klnftig innerhalb von
Minuten Anpassungen vornehmen und so-
gar abhangig von der Tageszeit Anforde-
rungen hochfahren oder reduzieren®“, sagt
Lars Schneider, Head of IT bei MRH Trowe.

Ein Beispiel daflr sind die Arbeitsplatzan-
wendungen Uber Citrix. Bislang mussten
Server-Ressourcen fir den Maximalbe-
darf aller Gber 650 Mitarbeitenden vor-
gehalten werden. Uber AWS kdnnen die
Kapazitaten von 15 Servern in der Kern-
zeit nun auBerhalb der Birozeiten auf
nur noch einen Server heruntergefahren
werden. Auch die Analyse der tatsachlich
genutzten Rechenzentrumskapazitaten
bietet Optimierungsmaglichkeiten. Durch
dieses ,Rightsizing' erschlieBt MRH Trowe
mit einem Pay-per-Use-Modell zusatzlich
Kostenvorteile.

2021 wurden die ersten Server migriert.
Mittlerweise laufen mehr als zwei Drittel
der rund 90 Serversysteme mit einem Da-
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tenvolumen von rund 75 Terrabyte Uber
AWS. Bis Mitte des Jahres werden die
noch verbleibenden Spezialanwendungen
ebenfalls aus dem bisherigen Rechenzen-
trum abgezogen.

AWS hat das Migrationsprojekt eng be-
gleitet und unterstitzt. ,MRH Trowe posi-
tioniert sich als einer der Vorreiter in der
Industrie und ebnet den Weg fiir mehr di-
gitale Innovationen in der Versicherungs-
branche", sagt Fabian Mahoutchian, Ac-
count Manager KMU Segment bei AWS.
»,Die Zusammenarbeit mit MRHT ist durch
Agilitat, Innovationsfreude und kurze Ent-
scheidungswege gekennzeichnet. Das

wird auch uns helfen, unseren Service fir
die Versicherungsbranche zu verbessern."

MRH Trowe Vorstand Mesterheide sieht
neben den technischen und organisa-
torischen Vorteilen noch einen weiteren
wichtigen Aspekt der neuen Systemwelt:
Viele Makler, mit denen wir Uber eine Zu-
sammenarbeit sprechen, stehen vor der
Herausforderung, ihre IT neu auszurich-
ten. Mit dem Schritt in die Cloud erleich-
tern wir auch diesen Prozess, indem wir
in einem ersten Schritt das Hardware-Pro-
blem I6sen und dann schrittweise Anwen-
dungen zusammenfihren."

Autor: www.mrh-trowe.com

Per Klick zum Kredit:

Digitale Baufinanzierung immer beliebter

utomatisierte Haushaltsprifung als
ASchIUsseI fir die Kreditentschei-
dung - Jeder vierte Eigentimer mit
Anschlussbedarf kann sich ein eigenhan-

dig an Handy oder Laptop abgeschlos-
senes Darlehen vorstellen.

Ein halbes Jahr nach dem ersten digi-
talen Abschluss verzeichnet die Interhyp
AG eine steigende Bereitschaft bei der
Online-Baufinanzierung. Vor allem um
Zeit zu sparen, zeigen sich laut Umfragen
immer mehr Kauferinnen und Kaufer be-
reit, online zu finanzieren. “Fir ein Gros
der Kundinnen und Kunden bleibt die per-
sbnliche Beratung essentiell. Gleichzeitig
gibt es einen Kundenkreis, der sich freut,
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wenn er nebst der persdnlichen Beratung
den Prozess noch mit digitalen Tools be-
schleunigen kann”, sagt Marcus Fienhold,
Chief Digital Officer der Interhyp Gruppe,
Deutschlands gréBtem Vermittler privater
Baufinanzierungen. Laut einer Statista-
Umfrage von Interhyp im Jahr 2021 kann
sich jeder Funfte hierzulande den digitalen
Abschluss der ersten Baufinanzierung vor-
stellen. Bei der Anschlussfinanzierung sind
es gemaB aktuellen Umfrageergebnissen
noch einmal mehr.

Als Pionier der digitalen Baufinanzierung
in Deutschland setzt Interhyp seit mehr
als 20 Jahren auf Online-Prozesse, um
Immobilienkaufer zu individuelleren und
gunstigeren Baufinanzierungen zu ver-
helfen. Seitdem digitalisiert Interhyp als
Technologiefiihrer den gesamten Baufi-
nanzierungsprozess — von der Angebots-
erstellung bis hin zu Prifung und Geneh-
migung. “In den vergangenen Jahren hat
sich im Hintergrund viel getan, was Kun-
den langst positiv zu spuren bekommen.
So haben wir mit unserem digitalen Un-
terlagenmanager Uber 46 Millionen Blatt
Papier gespart. Das ware ein Papierstapel,



der hoher ist als das Matterhorn. Unser
Ziel ist die digitale Baufinanzierung von
Zuhause mit dem Handy - in Echtzeit”,
sagt Fienhold. Der digitale Abschluss un-
terteilt sich in die vier Bereiche Werter-
mittlung der Immobilie, Schufa, Bonitats-
prifung und die elektronische Signatur.

Die Online-Prifung der Kundenbonitat
steht hier aktuell im Fokus. Ein vor rund
einem halben Jahr gestarteter Pilotver-
such zusammen mit der Minchner Hypo-
thekenbank hatte aber gezeigt, dass sich
diese Hlrde durch eine PSD2-Schnitt-
stelle 16sen lasst. Dazu kénnen Kunden
auf Wunsch in einer Online-Strecke ih-
ren Konto-Login eintragen. Uber diese im
Bankenmarkt standardisierte Schnittstelle
kann die kreditgebende Bank die Konto-
bewegungen bei der kontofiihrenden Bank
auslesen.

dobeStock.com

“Die Automatisierung beschleunigt
den Kreditentscheidungsprozess
deutlich”

Die Bank, welche die Immobilie finanzie-
ren soll, kann so die Haushaltsrechnung
automatisieren — indem sie samtliche bis-
herige Einnahmen und Ausgaben auf dem
Girokonto erfasst und bewertet. Ein Algo-
rithmus ermittelt exakt, ob die geplanten
Kreditbelastungen fir den Hauskauf heu-
te und kunftig zum finanziellen Lebensstil
des Kreditnehmers passen. “Die Automa-
tisierung beschleunigt den Kreditentschei-
dungsprozess deutlich”, sagt Fienhold.
Nach seinen Worten ist eine schnelle Kre-
ditzusage durch die immense Immobili-
ennachfrage wichtiger denn je. “Wer im
umkampften Markt endlich sein richtiges
Objekt gefunden hat, kann mit Hilfe des
digitalen Abschlusses schneller kaufen.
Das macht es interessant flir den Kunden,
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aber auch flir die Bank. Denn falls der
Prozess zu lange dauert und der Verkau-
fer eine Absage erteilt, haben Kunde und
Bank umsonst Zeit investiert.”

© tippapatt - AdobeStock.com

Bei der Anschlussfinanzierung ist
digital noch beliebter

Einen noch gréBeren Stellenwert kann der
digitale Abschluss laut Interhyp bei An-
schlussfinanzierungen einnehmen. Das
belegen Zahlen aus einer von Interhyp in
diesem Jahr durchgefiihrten Studie. Zwar
winscht sich auch bei Eigentimern mit
Anschlussbedarf die Mehrheit eine persdn-
liche Beratung. Allerdings kdénnen sich 23
Prozent der Befragten auch vorstellen, di-
gital abzuschlieBen. Damit kommt in etwa
jeder vierte Eigentimer mit Anschlussbe-
darf flr einen digitalen Zweitkredit in Fra-
ge. 43 Prozent winschen sich zumindest
eine digitale Log-in-Mdglichkeit, um die
Prolongation selbstandig digital voranzu-
treiben. Naturlich kann auch jederzeit par-
allel eine Online-Beratung per Video-Call
stattfinden.

Diesem Wunsch kommt Interhyp mit sei-
nem Home-Bereich seit langerer Zeit nach.
Uber einen Login kénnen Kreditnehmer ei-
gene Daten und Unterlagen direkt auf der
Plattform einpflegen und so verschiedene
Finanzierungskonstellationen und Ange-
bote online vergleichen. “Durch diese Di-
gitalisierung kdnnen Kunden und Berater
die Zeit im Gesprach effizienter nutzen.
Kunden kdnnen gezielte Nachfragen stel-
len und so gemeinsam mit dem Berater
individuelle Finanzierungslésungen erar-
beiten”, sagt Fienhold.

Autor: www.interhyp.de
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FondsKonzept AG

startet volldigitalen Vertrieb
von Alternativen Investmentfonds

ertschépfungskette ohne Medi-
Wenbrﬂche als Novum im Markt -
KVG-Schnittstellenarchitektur in
Kooperation mit eFonds AG - Papierlose
Zeichnungsscheine und eSignatur - All-in-

One-Dokumentation tber smartMSC und
FinanceApp.

Die FondsKonzept AG digitalisiert den Ver-
trieb von alternativen Investmentfonds
(AIF’s). Seit Monatsbeginn kdnnen die
Maklerinnen und Makler ihren Kunden
Sachwertinvestments in einem volldigi-
talen Prozess ohne Medienbriiche anbie-
ten. Hierzu gehéren der papierlose Transfer
der Zeichnungsscheine, die elektronische
Unterschrift (eSignatur) auf den Beitritts-
vereinbarungen sowie die Dokumentation
und Information zum Gesamtbestand der
Fonds Uber die digitale Infrastruktur von
smartMSC und FinanceApp.

Hintergrund des neuen Angebots ist eine
Kooperation mit dem flihrenden Online-
Marktplatz fur Sachwertinvestments, der
eFonds AG. Diese wurde im Jahr 2000 als
eFonds24 GmbH gegriindet und verfligt
Uber eine mehr als zwanzigjahrige Exper-
tise als Dienstleister fir Sachwertefonds.
eFonds24 stellt fir FondsKonzept die
Schnittstellenarchitektur zu den Kapital-
verwaltungsgesellschaften (KVGs) bereit.
Diese ist Voraussetzung, um Zeichnungs-
scheine digital weiterleiten und auf Unter-
lagen in Papierform verzichten zu kénnen.

Weitere Dienstleistungen von eFonds24
umfassen die Plausibilitatsprifung neuer
sowie bestehender Produkte als zentrale
Grundlage fur die kundengerechte Selek-
tion im Beratungsprozess.

Die volldigitale Zeichnung alternativer In-
vestmentfonds ist ein Novum im deutschen
Markt fir Finanzdienstleistungen. So wur-
den bis dato Beitrittsvereinbarungen vom
Gros der Kapitalverwaltungsgesellschaf-
ten aufgrund fehlender Schnittstellen nur
in Papierform akzeptiert. Eine Vermittlung
ohne Medienbriliche steigert die Akzeptanz
der Anlageklasse bei den Kunden und er-
hoht gleichzeitig die Transparenz durch
den flexiblen Abruf von Informationen
zum Bestandsportfolio. Darliber hinaus
ist der Zeitpunkt gunstig, da Investments
in Sachwerte aufgrund historisch hoher
Inflationsraten, volatiler Weltbérsen und
starker geopolitischer Spannungen eine
Renaissance erleben.

Alexander Lehmann, Vorstand Marketing und
Vertrieb der FondsKonzept AG: ,Wir freuen
uns, unseren Maklerinnen und Maklern einen
weiteren Baustein im Produktportfolio des
volldigitalen Vertriebs anbieten zu kénnen.
Gleichzeitig danken wir eFonds24 fir die
professionelle Umsetzung der gemeinsamen
Architektur, in der beide Partner die Vorrei-
terrolle auf ihren jeweiligen Geschaftsfeldern
erneut unterstreichen.”

Autor: www.fondskonzept.ag
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Jung, DMS & Cie. und eVorsorge starten
eine neue gemeinsame Digital-Plattform
im Bereich der betrieblichen Vorsorge

ie neue Plattform vereint - bislang
Deinzigartig - die Bereiche betrieb-

liche Altersvorsorge, betriebliche
Berufsunfahigkeitsabsicherung, betrieb-
liche Krankenversicherung und betrieb-
liche Pflegeversicherung in nur einem
Portal. Damit profitieren Vermittler, Arbeit-
nehmer und Arbeitgeber gleichermaBen
vom Wachstumsmarkt der betrieblichen
Vorsorge. Jung, DMS & Cie. und eVorsorge
werden hierflr die Plug-InSurance GmbH
als 50/50 Joint Venture Partner betreiben.

Der Bereich betriebliche Vorsorge boomt.
Arbeitgeber punkten damit bei der Perso-
nalsuche und fur Arbeithehmer sind Bene-
fits wie eine betriebliche Vorsorge heute
ein zunehmend wichtiger Aspekt bei der
Jobsuche. Betriebliche Vorsorge ist al-
lerdings komplex und es braucht umfas-
sende Plattformen, um als Vermittler hier
aktiv zu sein und als Unternehmen den
Abwicklungsaufwand smarter bewaltigen
zu kénnen.

eVorsorge stellt seit vielen Jahren Versi-
cherern, Banken, GroBunternehmen und
GroBmaklern employer-Plattformen zur
Verfligung und ist hier Marktfihrer. Mit
dem Joint Venture Plug-InSurance wol-
len eVorsorge und Jung, DMS & Cie. diese
Lésungen nun auch dem breiten Vermitt-
lermarkt zur Verfigung stellen. Vermitt-
ler und Berater sollen in die Lage versetzt
werden, die groBe Zahl der kleineren und
mittleren Unternehmen als Kunden zu ge-
winnen und diese bei der Einrichtung und
Verwaltung betrieblicher Versorgung pro-
fessionell zu unterstitzen. .

Das Plug-InSurance-Portal ist ein flr
Vermittler bislang einzigartiges Online-
Portal, welches sowohl| die betriebliche
Altersvorsorge,die betriebliche Berufs-
unfahigkeitsabsicherung, die betriebliche
Krankenversicherung und die betriebliche
Pflegeversicherung in nur einer Plattform

bietet. Zudem ist die Plattform im Ge-
gensatz zu anderen Ldésungen im Bereich
der betrieblichen Altersversorgung nicht
auf die Direktversicherung begrenzt, son-
dern unterstlitzt alle Durchfihrungswege
der betrieblichen Altersversorgung, selbst
wenn die Rluckdeckung nicht Uber Versi-
cherungsprodukte erfolgt.

Das Vorsorgeportal der Plug-InSurance
bringt Vorteile auf allen Seiten: Arbeitge-
ber kdnnen damit ihre betriebliche Vorsor-
ge einfach und volldigital verwalten, ohne
eigene personelle und finanzielle Ressour-
cen zu bendtigen. Und das versicherungs-
gesellschaftsiibergreifend in einem Tool
mit der Komplettsicht aller Vertrage.

Arbeitnehmer kénnen die Vorteile der be-
trieblichen Vorsorge Uber einfache Bera-
tungsstrecken und Gehaltssimulationen
leicht erkennen und Vertrage Uber die digi-
tale Signatur online abschlieBen. Vermittler
erhalten ein im Markt einzigartiges und um-
fassendes Tool, welches bislang aufgrund
der notwendigen Investitionen nur GroB-
unternehmen vorbehalten war. Seit dem 1.
April ist das Plug-InSurance Portal im Test
bei ausgewdahlten Vermittlern der Jung,
DMS & Cie.. Die flachendeckende Einfuh-
rung ist im Juli diesen Jahres geplant.

».Das Plug-InSurance Portal ist der nach-
ste, wichtige Baustein im Rahmen unserer
Advisortech-Strategie - also innovative
Vertriebstechnologie plus kompetente,
persdnliche Beratung", sagt Dr. Sebastian
Grabmaier, Vorstandsvorsitzender Jung,
DMS & Cie. ,Mit der eVorsorge Systems
GmbH haben wir den besten Technologie-
partner flir unser gemeinsames Joint Ven-
ture gefunden, um - bisher einmalig in
Deutschland - die Bereiche bAV, bBU,bKV
und bPV in einer einzigen Plattform an-
bieten zu kénnen. Damit kénnen Berater
und Vermittler beim Kunden den gesam-
ten Bereich betriebliche Vorsorge medi-
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enbruchfrei anbieten. Das war bislang
nur den GroBen der Branche madglich®, so
Grabmaier weiter.

“Zielgruppe flr unsere Systeme zur bAV,
bBU,bKV und bPV, die als White Label ver-
market werden, sind primar Versicherer,
Banken, Vertriebe und GroBmakler. In
diesem Segment sind wir bereits Markt-
fuhrer.”, fihrt Stefan Huber, Geschaftsfih-
rer der eVorsorge Systems GmbH, aus.

“Durch das Joint Venture mit JDC kann
nun eine Vielzahl weiterer Berater und
Vermittler passgenau modellierte Funkti-
onen des eVorsorge-Systems nutzen und
damit eine Vielzahl kleinerer und mittle-
rer Unternehmen flr sich gewinnen. Zu-
sammen mit JDC wollen wir auch in dieser
Zielgruppe relevante Marktanteile gewin-
nen. Wir freuen uns auf die Zusammenar-
beit!”, unterstreicht Huber.

Autor: www.jungdms.de

Neues Berufsbild Kaufmann/Kauffrau
fur Versicherungen und Finanzanlagen
tritt ab 1.August 2022 in Kraft

usbildungsordnung im Bundes-
gesetzblatt erschienen, Neuord-
nungsverfahren erfolgreich ab-

geschlossen. Jetzt ist es amtlich: Die
Ausbildungsordnung zum neuen Berufsbild
Kaufmann/Kauffrau flr Versicherungen
und Finanzanlagen wurde vom Gesetzge-
ber (Bundesministerium flr Wirtschaft und
Klimaschutz (BMWK)) unterzeichnet und
im Bundesgesetzblatt verdffentlicht. Sie
tritt am 1. August 2022 in Kraft und bildet
die Grundlage flr die kinftige Ausbildung
des kaufmannischen Nachwuchses in der
Versicherungswirtschaft.

In rekordverdachtigen eineinhalb Jahren
und unter Pandemiebedingungen gelang es
den Sachverstandigen der Sozialpartner der
Arbeitgeberseite (BWV Bildungsverband)
und der Arbeitnehmerseite (ver.di) den
neuen Ausbildungsberuf auf den Weg zu
bringen. ,Wir sind stolz, dass es uns gelang,
auBergewohnlich viele Expert:innen aus der
Branche einzubeziehen und gemeinsam, so
ein hochwertiges Ergebnis zu erzielen. Zeit-
weise haben rund 100 Bildungsverantwort-
liche mitgewirkt. Das ist eine Meisterlei-
stung und unter-streicht die Bedeutung des
Berufs flir die Assekuranz", so Dr. Katharina
Hohn, geschaftsflihrendes Vorstandsmit-
glied des BWV Bildungsverbands.

Was ist neu im Vergleich zu der aus dem
Jahr 2006 stammenden und 2014 ange-
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passten Ausbildungsordnung? Ein fur alle
Auszubildende verpflichtender Kern um-
fasst insbesondere digitale Kompetenzen,
moderne Arbeits- und Projektmethoden
und eine ganzheitliche und nachhaltige Be-
ratung in einer Ausrichtung auf Kundenbe-
darfsfelder. Darauf aufbauend ermdglichen
funf Wahlqualifikationen eine Spezialisie-
rung fur spatere Tatigkeitsfelder. Zum er-
sten Mal kdénnen IT-affine Auszubildende
sich auch fur Aufgaben an der Schnittstelle
zwischen IT- und versicherungsfachlichem
Bereich qualifizieren. Daruber hinaus wur-
de die Prifungsstruktur verandert: Mit
der sogenannten ,gestreckten Abschluss-
prufung" werden alle schriftlichen Teillei-
stungen in die Abschlussnote einflieBen.

Der BWV Bildungsverband unterstitzt alle
Ausbildungsverantwortlichen bei der Imple-
mentierung. Informationsveranstaltungen
starten ab Mitte Marz 2022, Anmeldungen
sind hier mdglich. Die unternehmenstiber-
greifenden Bedingungen der fiktiven Proxi-
mus-Versicherung werden aktualisiert und
erscheinen im Sommer neu.

Unter www.bwv.de/neuordnung. stellen
wir alle Informationen zum neuen Berufs-
bild bereit. Eine zusatzliche Website mit er-
sten begleitenden Informationen zur Aus-
bildungsordnung geht Ende Méarz an den
Start.

Autor: www.bwv.de



BILDUNG I FinanzBusinessMagazin

Zertifizierte Finanzplaner:

FPSB knackt neue Schallgrenze

fizierte Finanzplaner weltweit -

Wachstumsrate der Professionals im
Jahr 2021 doppelt so hoch wie im Vorjahr
- CFP® als globales Glitezeichen flur Ex-
zellenz in der privaten Finanzplanung

Erstmals mehr als 200.000 zerti-

Beeindruckende Erfolgsmeldung des inter-
nationalen Financial Planning Standards
Boards (FPSB): Die Zahl der zertifizierten
Finanzplaner, der sogenannten CERTIFIED
FINANCIAL PLANNER®-Professionals
(CFP®), ist auf einen neuen Rekordwert
gestiegen. Nach Angaben des globalen
Zusammenschlusses aller nationalen Zer-
tifizierungsorganisationen waren Ende
2021 weltweit 203.312 Professionals re-
gistriert. Das bedeutet gegenlber dem
Vorjahr ein Anstieg von 5,5 Prozent oder
in absoluten Zahlen ausgedriickt: 10.550
CFP®-Professionals zusatzlich, die sich um
die finanziellen Belange der Verbraucher
kiimmern. 2020 hatte die Wachstumsrate
noch 2,5 Prozent betragen.

,Die Zahlen belegen eindrucksvoll, dass
immer mehr Finanzberater erkennen,
dass Qualifikation das zentrale Element
fur Erfolg in der Beratung ist", kommen-
tiert Professor Dr. Rolf Tilmes, Vorstands-
vorsitzender des FPSB Deutschland und
erganzt: ,Trotz der COVID-19-Pande-
mie halt die Dynamik des globalen Zu-
wachses an Professionals an und nimmt
sogar weiter zu."

Laut dem FPSB Ltd. hat sich seit der Grin-
dung des FPSB im Jahr 2004 die Zahl der
CFP®-Professionals weltweit verdoppelt.
.Diese Leistung ist dem globalen Netz-
werk der Zertifizierungsstellen des FPSB
und den Hunderttausenden von CFP®-
Experten weltweit zu verdanken, die sich
zu strengen Kompetenz-, Ethik- und Pra-
xisstandards verpflichten und Finanzpla-
nung im Interesse ihrer Kunden anbie-
ten", erlautert Prof. Tilmes.

Hohe Wachstumsraten in Asien
sowie in Brasilien

In sechs Landern verzeichnete der FPSB
Ltd. 2021 sogar zweistellige Zuwachsra-
ten: Brasilien (36,4%), Indonesien (22,2
%), Indien (17,6 %), die Volksrepublik
China (13,7 %), Chinesisch-Taipeh (12,9
%) und Israel (11,7 %). Zu den Landern
mit den zahlenmaBig meisten Professio-
nals zahlen die USA (92.055 CFP® Pro-
fessionals), China (26.800) sowie Japan
(24.064). Stand Ende 2021 waren hierzu-
lande 1.535 CERTIFIED FINANCIAL PLAN-
NER® -Zertifikatstrager registriert.

Als Zertifizierungsorganisation verleiht
der FPSB Deutschland die international
etablierten Gutesiegel ausschlieBlich an
Finanzberater, die die hohen Anforderun-
gen an langjahrige Erfahrung, exzellente
Ausbildung und einwandfreien Leumund
erfullen.

~Gewinner dieser Entwicklung sind zwei-
felsohne die Anleger weltweit, die derzeit
Uberall mit nicht ganz einfachen Bedin-
gungen am Kapitalmarkt konfrontiert sind
und deren Bedarf an einer langfristigen,
gut durchdachten und auf ihre individu-
ellen Bedirfnisse zugeschnittenen Anla-
gestrategie immer mehr zunimmt®, er-
klart Prof. Tilmes. , Die Marke CFP® ist das
globale Gutezeichen flr Exzellenz in der
privaten Finanzplanung.®
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Den Wert einer guten Finanzplanung
haben gerade im vergangenen Jahr viele
Menschen schatzen gelernt. ,Wahrend der
COVID-19-Pandemie haben viele Verbrau-
cher professionelle Unterstlitzung gesucht,
um die eigene Finanzplanung krisenfester
aufzustellen, Schuldenstrategien zu Uber-
denken und finanzielle Einschnitte bes-
ser ausgleichen zu kénnen®, erklart Prof.
Tilmes, der neben seiner Vorstandstatig-
keit auch Academic Director Finance &
Wealth Management an der EBS Executive
School, Oestrich-Winkel, ist.

Wert der Finanzplanung bekannter
machen

Der FPSB und das globale FPSB-Netz-
werk sind weiterhin bestrebt, die Finanz-
planung als globalen Beruf zu etablieren.
Um das Wachstum und die Relevanz in
bestehenden Gebieten auszubauen und die
Finanzplanung und CFP®-Zertifizierung

o

in neuen Gebieten einzufiihren, werden
die anspruchsvollen Kompetenz-, Ethik-
und Berufsstandards sowie Zertifizie-
rungsanforderungen flr die Finanzplanung
stetig weiterentwickelt, durchgesetzt und
gefordert. AuBerdem sollen der Nutzen
professioneller Finanzplanung flr Ver-
braucher und das Gitesiegel der CFP®-
Zertifizierung national wie international
noch starker publik gemacht werden.
Bislang vereint das weltweite Netzwerk
27 Landerorganisationen.

Autor: www.fpsb.de

Basler verstarkt mit ,,Simply Sales™
digitale Wissensvermittiung

fur den Vertrieb

ie Basler Versicherungen, Teil der
DBanise Group, ermdglichen Ver-

mittlerinnen und Vermittlern,
spielerisch und digital ihre vertrieblichen
Kompetenzen zu erweitern. Das Leben ist
eine Lernreise und taglich lernen wir dazu.
Schén, wenn diese Reise auch spannende
Momente haben kann. Die Basler bietet
nun mit dem speziell fir Vermittlerinnen
und Vermittler entwickelten Tool ,Simply
Sales" die Méglichkeit, digital, spielerisch
und interaktiv praxisorientiertes vertrieb-
liches Wissen auf- und auszubauen.

Zudem koénnen sich Nutzerinnen und Nut-
zer derdigitalen Lernplattform 120 Minuten
Weiterbildungszeit erarbeiten und zusatz-
lich von Lésungsansatzen zur Absicherung
der Arbeitskraft und zum Vermdgensauf-
bau mit Schweizer Investmentkompetenz
profitieren. Das Tool ,,Simply Sales"™ wurde
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gemeinsam mit Hans D. Schittly, Trainerle-
gende aus der Versicherungs- und Invest-
mentbranche, und Karl Berger von Prime
Competence basierend auf der QUIZMAX-
Plattform entwickelt.

»~Mit Simply Sales bieten wir unseren Ver-
triebspartnerinnen und Vertriebspartnern
einen modernen digitalen Lernansatz. Es
geht nicht um reines Produktwissen. Viel-
mehr liegt bei der spielerischen Wissens-
vermittlung der Fokus auf der Argumenta-
tion fir Kunden. Es geht um den Ausbau
der praxisorientierten Verkaufskompe-
tenz", so Sascha Bassir, Vorstand der Bas-
ler Vertriebsservice AG.

Autor: www.basler.de
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qualifiziert auf DIN-Norm 77235

tut auf die ,Gewerbenorm" zertifiziert
- Definet AG prasentiert sich als Bil-
dungsdienstleister flir die Finanzbranche.

E rste Finanzberater beim Defino Insti-

Die Schwesterunternehmen  Formaxx
AG und die Mayflower Capital AG sind
die ersten Finanzberatungsunternehmen
Deutschlands, die Beraterinnen und Bera-
ter auf die DIN-Norm 77235 ,,Basis-Finanz-
und Risikoanalyse flir Selbststéandige so-
wie kleine und mittlere Unternehmen" bei
der Defino Institut fir Finanznorm AG ha-
ben zertifizieren lassen. Qualifizierer der
Beraterinnen und Berater war die Akade-
mie der Definet AG unter der Leitung von
Nicole Hoffmann.

Formaxx und Mayflower beabsichtigen,
Anfang Mai weitere 30 bis 40 Beraterinnen
und Berater an der Definet-Akademie flr
die Zertifizierung auf die ,Gewerbenorm"
vorzubereiten. Formaxx-Vorstand Lars
Breustedt: ,Aktuell kommen die ersten di-
gitalen Analysetools fur die DIN 77235 auf
den Markt. Es ist uns wichtig, mit der Zerti-
fizierung alle Voraussetzungen geschaffen
zu haben und gut vorbereitet zu sein. Wir
versprechen uns davon einen groBen Nut-
zen fur unsere Firmenkunden und damit
verbunden deutliche Wettbewerbsvorteile
und entsprechende Umsatzsteigerungen.®

Werkzeug fiir mehr Umsatz
in 52 Finanzthemen

Bei den DIN-Normen 77235 und 77230
.Basis-Finanzanalyse flur Privathaushalte"
muissen Qualifizierung und Zertifizie-
rung strikt voneinander getrennt sein, so
wie eine Auto-Werkstatt nicht gleichzei-
tig TUV-Siegel vergeben darf. ,Ohne das
Grundverstandnis von der Norm-Logik
und die Prifungsvorbereitung in Detailfra-
gen wird kaum ein Finanzdienstleister die
Zertifizierung schaffen", so Akademielei-
terin Hoffmann. ,Aber der Aufwand soll
sich lohnen, denn mit der Norm 77235 er-
halten Finanzdienstleister ein neues wich-
tiges Werkzeug zur Analyse von 52 ty-
pischen Finanzthemen in Gewerbetrieben,
mit dem sie weitere Geschaftspotentiale
fur sich erschlieBen kénnen."

Die Definet-Akademie richtet ihre Aus-
und Fortbildungsangebote an alle Finanz-
dienstleistungsunternehmen in Deutsch-
land als auch an Immobilienvermittler. Die
Ausbildungsinhalte orientieren sich stark
an der alltaglichen Berufspraxis der Be-
ratenden, richten sich vor allem an den
IDD-Vorschriften aus und helfen bei der
Persénlichkeitsentwicklung.

Autor: www.definet.de
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OSMIUM - Die Zeit des letzten Edelmetalls ist jetzt!

Zunéchst nur in der Hand weniger Family Offices
tritt es nun den Weg in den breiten Markt an. Dies
wohl nicht zuletzt seit der Zweitmarkt mit Osmi-
um Fahrt aufnimmt und internationale Market-
places gegriindet werden. Bezeichnend dabei ist
im Wiederverkauf der niedrige Spread gegenuber
Silber oder Platin. Das Edelmetall mit der héchsten
Wertdichte heiRt Osmium und besticht durch sei-
ne Eigenschaften und seine Nutzungsformen. Aus-
gestattet mit einigen physikalischen Superlativen
ist es fur Sachanleger am wichtigsten, eine gute
Transportierbarkeit, eine gute Lagerbarkeit mit
einer guten Verkaufbarkeit zu kombinieren. Als
Osmium vor sieben Jahren seinen Weg begann,
war der Markt noch klein und auf Deutschland
begrenzt. Heute allerdings wird es in 30 Landern
gehandelt und ist in der Schmuckindustrie auf
dem Weg, den Diamantenteppich zu ersetzen. Die
Uhrenbranche war dabei die erste, welche Osmi-
um in groflerem Umfang einsetzte. Hublot, Ulysse
Nardin, Une und WH&T waren die Marktbereiter
far eine Reihe von Herstellern, die begannen mit
Osmium zu experimentieren. Heutzutage sind die
Brands auf das spektakulare Metall aufmerksam
geworden und planen neue Kollektionen und De-
signs auf Basis der Eigenschaften des letzten der
Edelmetalle.

Warum das letzte der Edelmetalle?

Nun, Osmium wurde von den acht Edelmetallen
als letztes in den Markt eingefiihrt und es besitzt
eine exponierte Position im Periodensystem. Erst
seit knapp einem Jahrzehnt kann es kristallisiert
werden und erhalt seine Oberflache, die im Ge-
gensatz zu allen anderen Metallen nicht gefadlscht
werden kann. Verantwortlich fir die Marktein-
fihrung und Erstinverkehrbringung sind die Os-
mium-Institute, die man nun in 30 Ldndern auf 5
Kontinenten mit fast 1500 Handelspartnern inter-
national findet. Die Osmium-Institute sind die
Hiter der Osmium-Weltdatenbank in der jedes
einzelne Stlick Osmium registriert und mit Ober-
flachenscans abgelegt ist. Selbst im Urwald ware
eine zweifelsfreie Bestimmung der Echtheit von
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Osmium jederzeit moglich. Dabei ist das Metall
nicht nur wegen seines kristallinen Fingerabdrucks
unfalschbar, sondern es besitzt dariiber hinaus
auch die hochste Dichte aller nicht-radioaktiven
Elemente. Damit wird es unmadglich ein schwere-
res Metall in Osmium «hineinzuschmelzen». Aber
das wiirde eh nicht funktionieren, denn Osmium
ist ein hochschmelzendes Refraktarmetall und bei
dem Versuch des Schmelzens wiirde das Fiillme-
tall aus dem Osmium herauslaufen wie Schokola-
de aus einem heilRen Donat.

Osmium-Disk Box

Trotz seines hohen Preises von fast 1800 Euro pro
Gramm, ist es immer noch ein Metall fir jede:n
Sachanleger:in. Denn es gibt Osmium nicht nur in
den Family-Office-Boxen fir ein bis zehn Millio-
nen Euro, sondern auch in Stiickelungen bis her-
unter zu wenigen hundert Euro. Osmium hat man
dabei einfach daheim. Es ist ein Metall, dass die
Menschen zeigen wollen und nicht wie Gold im
hintersten Winkel des Safes verstecken. Es stellt
eine Art von Fluchtwdhrung dar, denn man kann



den Gegenwert eines Einfamilienhauses leicht in
der Hosentasche spazieren fiihren. Beim Grenz-
Ubertritt steht die Osmium-Weltdatenbank zur
Verfligung, die den Nachweis liber das Eigentum
auf Basis eines Codes mit dem schonen Namen
Osmium-Identification-Code liefert. Ein zweiter
Code, der Owner-Change-Code (OCC), ist wichtig
fiir den Wiederverkauf des Osmiums. Uber diesen
Code kénnen sowohl Besitz als auch Eigentum auf
der Seite www.osmium-identification-code.com
umgetragen werden. Wird bei Verkauf das Eigen-
tum auf den oder neue:n Eigentlimer:in libertra-
gen, wird automatisch ein neuer OCC generiert
und der vorige Besitzene gibt seine Rechte am je-
weiligen Stlick ab. Osmium kann zum Beispiel an
Privatpersonen oder verarbeitende Betriebe wie
Juweliere verkauft werden. Osmium ist eine Lang-
zeitsachwertanlage, was ihm in den USA bereits
den Spitznamen «next generation metal» einge-
bracht hat. Es lohnt sich, Osmium fiir einige Jahre
sicher zu verwahren und erst dann zu verkaufen,
denn: Rohosmium ist endlich.

Es befinden sich, neuesten Schatzungen zufolge,
circa 17 Kubikmeter des seltensten Edelmetalls in
der Erdkruste. Sicher ist: Nur ein Bruchteil davon
wird abgebaut werden, denn als Nebenprodukt
von Platin ist die Osmium-Gewinnung abhangig
von der Entwicklung des Platin-Marktes. Nach
aktuellen Berechnungen wird nur circa ein Kubik-
meter Osmium in den nachsten Jahren abgebaut
werden, was etwa 22 Tonnen entspricht. In nicht
allzu ferner Zukunft wird es also kein Rohosmium
mehr geben, wohingegen die Nachfrage nach kris-
tallinem Osmium im Schmuckmarkt wohl eher
steigen wird. Und das ist der Zeitpunkt, zu dem es
spannend wird. Osmium birgt tatsachlich grofRe
Chancen fur alle, die die Gunst der Stunde nutzen.
Denn Osmium verbindet Mythos und Zukunft.
Und gleichzeitig mehren sich die Argumente, die
Osmium generell auf die Gewinnerseite stellen,
auch und selbst dann, wenn Krisen und Kriege den
Globus erschiittern. Fir jeden, der mit Osmium
noch nicht in Kontakt geraten ist, wird es deshalb
jetzt wichtig, einen Vergleich zu ziehen. Vertriebs-
partner und Kund:innen kénnen jederzeit auf die
internationale Hotline +49 (89) 744 88 88 88 zu-
rickgreifen. Es werden bestdandig neue Quellen
Uber Osmium gefunden und die Osmium-Institute
und ihre Partner erstellen damit neue Fachbticher
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und Studien, um jede:n Sachanleger:in bestmdg-
lich informiert zu halten. Das Fachbuch tber Os-
mium kann man sich tber die Hotline kostenfrei
zusenden lassen. Zudem unterstltzen die Osmi-
um-Institute, die wegen der Aufgabe der Inver-
kehrbringung nicht selbst am Handel teilnehmen
dirfen, in der Funktion als Zertifizierungsbetrieb
und Treuhander, bei privatem Erwerb von priva-
ten Eigentiimern von Osmium. Spannend ist nam-
lich der gerade beginnende Zweitmarkt von Osmi-
um Uber die sogenannten Osmium-Marketplaces
auf denen Osmium von privat an privat gehandelt
wird. Die Spreads sind dabei besonders niedrig, da
die Osmium-Institute am Handel nicht finanziell
partizipieren.

Wo kénnen Kunden sich informieren? Am besten
ist hierzu die neue Seite www.osmium.com ge-
eignet. Denn hier ist ein Assistent entwickelt wor-
den, der jeden Interessierten zu den Informatio-
nen flihrt, die fur ihn wichtig sind. Trotzdem ist es
immer schon, wenn Kund:innen und Interessierte
ein Osmium-Institut besuchen. Wer Zertifizierung
live erleben mochte, kann das in Murnau in einer
der Zertifizierungsstellen tun. Jeder ist eingela-
den, einen Blick auf Osmium zu werfen und es
auch selbst in die Hand zu nehmen.

Denn: Das Osmium-Zeitalter hat begonnen.

Osmium-Disk mit Identification-Code
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deutscheer

beteiligungs|preis 2021

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 Mdéglichkeit, 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 Ausschittung in Héhe von 4,75 % p. a.
vor Steuern (Prognose)
Wir, die Verifort Capital, haben selbst einen Betrag
von 1,6 Mio. € investiert

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

www.verifort-capital.de

& Verifort Capital



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

