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EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

Aktuelle Informationen unter www.FinanzBusinessMagazin.de   
                       und www.wmd-brokerchannel.de

unabhängige Versicherungs- und Finanzanlagenvermitter:innen konnten ihren durchschnittlichen Gewinn von 
64.100 € im Jahr 2021 auf ca. 75.000 € im Jahr 2022 steigern. Diese Werte ergeben sich aus dem aktuellen 
15. AfW-Vermittlerbarometer. Ihren durchschnittlichen Umsatz gaben die Vermittlerinnen und Vermittler für das Jahr 
mit 196.000 € an. Doch wie geht es weiter mit dem Provisionsvertrieb? Diese Frage stellt sich aktuell in Brüssel und 
liegt wie ein Damoklesschwert über der Branche. Die Verbände laufen Sturm gegen die EU-Pläne für ein Provisions-
verbot. Lesen Sie dazu mehr in dieser Ausgabe. Für die meisten Deutschen ist eine faire und unabhängige Beratung 
das wichtigste Kriterium beim Abschluss einer Lebens- oder Rentenversicherung über einen Vermittler. Das ist das 
Ergebnis einer repräsentativen Umfrage des Meinungsforschungsinstituts Civey. Und ein neuer Standard unterstützt 
in der Anlageberatung. Die im Juni 2022 veröffentlichte DIN 77223 unterstützt Finanzberater, ein Risikoprofil von 
Privatanlegern einfach und standardisiert zu erarbeiten.

Dazu werden viele spannende Fragen in dieser Ausgabe beantwortet, wie z.B.: Welche Themen die Kunden der 
Finanzberater an meisten bewegen?  Was wollen Kunden wirklich? Berater oder Verkäufer: Woran Anleger Qualität in 
der Finanzberatung erkennen?  Was sind die wichtigsten Kennzahlen für die Fondsauswahl? Welche Versicherer bieten 
den besten Maklerservice? Wie nutzen Maklerunternehmen Social Media?

Kennen Sie den richtigen Weg, beim Verkauf eines Maklerunternehmens das perfekte Ergebnis zu erzielen? Was ist 
besser? Eine Einmalzahlung in Höhe von 1,2 Mio. EUR sofort oder eine Maklerrente von in Summe 250.000 EUR 
im ersten Jahr? Für welches der Angebote würden Sie sich entscheiden, wenn Sie Ihren Maklerbestand verkaufen 
wollten? Antworten gibt Andreas W. Grimm, Geschäftsführer Resultate Institut, in seinem Beitrag.

2023 – das Jahr der Fondsvermögensverwaltung. Seit langem dürfte es im Kapitalanlagesegment wohl nicht mehr 
einen so klaren Produkttrend wie in diesem Jahr gegeben haben. Vermutlich zuvor zuletzt im Jahr 2008, wo der 
Gesetzgeber mit den Dachfonds eine Art „steuerliche Universalverpackungslösung“ bevorzugt hatte. In 2023 trifft 
ähnliches auf das Rund-um-Sorglos-Paket der Investmentwelt, die Fondsvermögensverwaltung, zu. Nur die Gründe 
dafür sind dieses Mal anders gelagert und noch vielschichtiger, beschreibt Dirk Fischer, Geschäftsführer der Multi-
Manager GmbH in seinem Artikel.

Von der weltweiten Coronakrise hat besonders der Logistikmarkt profitiert. Der Markt für Paketversand wächst rasant 
und mit ihm die Nachfrage der Branche nach Wechselkoffern in die auch Anleger investieren können. Einen Einblick 
gibt das Interview mit Solvium Capital in dieser Ausgabe.

Die Tokenisierung von Finanzdienstleistungen wird die nächsten Jahre die Branche komplett verändern. Hin zu mehr 
Transparenz. Alles geht schneller, einfacher, effektiver, weiß Peter Härtling, Inhaber der Deutschen Gesellschaft für 
Ruhestandsplanung. 

Wir wünschen Ihnen eine spannende Lektüre mit den aktuellen Entwicklungen, Studien, Umfragen, News und 
rechtlichen Themen rund um den Vertrieb in der Versicherungs- und Finanzbranche.

Viel Erfolg!

EDITORIAL     |  Vertriebserfolg 2023

Ihr Team vom FinanzBusinessMagazin.de
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FBM: Was bietet die Solvium-Gruppe Investoren? 

Die Solvium-Gruppe ist Anbieter und Ma-
nager solider und innovativer Investments 
für Privatanleger:innen und professionelle 
Investoren:innen im Logistikbereich und ist ein 
in diesem Bereich international tätiger Asset-
Manager. Solvium investiert in lukrative Aus-
rüstungsgegenstände wie Standardcontainer, 
Standard-Tankcontainer, Wechselkoffer und 
Güterwagen, die im internationalen Warenver-
kehr auf Schiene, Straße und den Weltmeeren 
eingesetzt werden. Solvium bevorzugt bei den 
Anlageprodukten Sachwertinvestments mit 
kurzer und mittlerer Laufzeit und achtet beim 
Management der Assets darauf, die Risiken be-
herrschbar zu machen. Damit bietet das Unter-
nehmen Investoren:innen die Möglichkeit, vom 
stetig wachsenden Logistik- und Transportmarkt 
zu profitieren.
Die Kapitalanlageprodukte von Solvium Capital 
verfügen seit der Unternehmensgründung im 
Jahr 2011 über einen makellosen Track-Record. 
Das Unternehmen betreut in Deutschland rund 
20.000 mit Investoren:innen geschlossene Ver-
träge und hat bislang mehr als 500 Millionen 
Euro Anlagekapital investiert. Alle Miet-, Zins- 
und Rückzahlungen, mittlerweile mehr als 300 
Millionen Euro, wurden planmäßig und pünktlich 

Solvium Capital: Sachwert-Investments 
mit 100 Prozent-Erfüllungsquote

geleistet. Aktuell managt die Unternehmens-
gruppe Assets im Wert von mehr als 300 Millio-
nen Euro. Zur Unternehmensgruppe gehören der 
Containermanager Noble Container Leasing Ltd. 
mit Standorten u.a. in Hongkong, Singapur und 
Seoul – eines der führenden innerasiatischen Ver-
mietunternehmen für Container – und die Axis 
Intermodal Deutschland GmbH, Europas größtes 
Vermietunternehmen für Wechselkoffer.

FBM: Wie entwickelt sich der Logistikmarkt für 
den Paketversand?  

Der Markt für Paketversand wächst rasant und 
mit ihm die Nachfrage der Branche nach Wechsel-
koffern, in die Anleger mit Solvium Capital 
investieren können. Die Zahl der deutschland-
weiten Sendungen stieg 2021 zum Vorjahr um 
11,2 Prozent auf 4,51 Milliarden. Seit 2019, dem 
Jahr vor Corona, ist die Zahl der Sendungen damit 
um knapp eine Milliarde gestiegen. Der Umsatz 
stieg von 2020 zu 2021 um 14,3 Prozent auf 26,9 
Milliarden Euro und in der Branche wurden knapp 
11.000 neue Arbeitsplätze geschaffen. Das geht 
aus der aktuellen Studie des Bundesverbands 
Paket und Expresslogistik e.V. (BIEK) hervor. Auch 
wenn die Branche im Jahr 2022 etwas verschnauft 

Vertriebserfolg 2023  |     INTERVIEW

Marc Schumann und André Wreth 
Vorstände der Solvium Holding AG
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hat, erwarten Branchenexperten in den nächsten 
Jahren ein durchschnittliches Wachstum von 5,1 
Prozent pro Jahr.
Wechselkoffer werden in der KEP-Branche u.a. 
von den Paketdienstleistern für den Transport von 
Sendungen zwischen Logistik- und Verteilerzentren, 
Großhandelsunternehmen und beispielsweise 
Elektrofachgeschäften genutzt. Wechselkoffer 
wurden Anfang der 1970er Jahre von der 
deutschen Spedition Dachser für europäische 
Standards entwickelt. Die Grundfläche ist an die 
Maße von Europaletten angepasst. Sie sind dem-
entsprechend vorwiegend im deutschsprachigen 
Raum und den angrenzenden Nachbarstaaten 
für den Versandhandel bzw. Stückgutverkehrs 
unterwegs. Der Hamburger Spezialist für Logisti-
kequipment vertreibt seit 2014 Wechselkoffer in 
Form von Vermögensanlagen und Alternativen 
Investmentfonds (AIF) und zeigt sich ebenfalls 
mit der Entwicklung im Wechselkoffermarkt zu-
frieden.

Solvium-Geschäftsführer Jürgen Kestler: „Die 
seit Jahren ohnehin hohe Nachfrage nach Wechsel-
koffern ist in den vergangenen zwei Jahren 
coronabedingt noch einmal gestiegen. Dies 
wirkte und wirkt sich positiv auf die Mieten und 
die zu erzielenden Renditen aus. Wir können in 
Neuverträgen nicht nur höhere Mieten erzielen, 
sondern auch die Laufzeit der Verträge verlän-

gern. Verträge mit einer Laufzeit von zehn Jahren 
sind keine Seltenheit mehr. In den vergangenen 
Jahren gab es keine Mietausfälle; das bestätigt 
unser gutes Risikomanagement.“

„Auch in Zukunft erwarten wir eine steigende 
Nachfrage, weil der kombinierte Verkehr ausge-
baut werden wird, um den CO2-Ausstoß des Ver-
kehrs zu senken. Kombinierter Verkehr bedeutet 
dann, dass Container und Wechselkoffer in Zu-
kunft mehr mit der Eisenbahn und weniger mit 
Lkw transportiert werden. Dadurch können bis 
zu 80% der Treibhausgase eingespart werden“, 
meint Solvium-Geschäftsführer André Wreth.

FBM: Wie nachhaltig ist Solvium?  

Als erstes mittelständisches Emissionshaus hat 
die Solvium Holding AG für die Unternehmens-
gruppe einen Nachhaltigkeitsprozess gemäß den 
ESG-Vorgaben des Deutschen Nachhaltigkeits-
kodex (DNK) begonnen. „Wir möchten dazu 
beitragen, dass die nachhaltigen Entwicklungs-
ziele der Vereinten Nationen erreicht werden“, 
erklärt André Wreth. Solvium schließt sich damit 
dem branchenübergreifenden Transparenzstan-
dard für die Berichterstattung unternehmerischer 
Nachhaltigkeitsleistungen an. Im Jahr 2023 können 
Anleger:innen und Partner:innen den ersten Nach-
haltigkeitsbericht erwarten.

INTERVIEW     |  Vertriebserfolg 2023

Jürgen Kestler 
Geschäftsführer Solvium Capital Vertriebs GmbH
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Solvium hat sich bereits 2021 auf den Weg zum 
nachhaltigen Unternehmen gemacht. Als weiteren 
Schritt in der Nachhaltigkeitsstrategie hat das 
Unternehmen 2022 auch den kompletten Post- und 
Materialversand klimaneutral organisiert. Schon 
seit einigen Jahren bietet Solvium Capital seinen 
Investoren finanzielle Anreize, auf den Versand von 
Unterlagen per Post zu verzichten. „Dieser Schritt 
ist konsequent und weitere Schritte zum CO2-neu-
tralen Büro werden folgen“, so Jürgen Kestler.

Bei der Auswahl von Dienstleistern und Liefe-
ranten spielen bereits heute soziale Aspekte eine 
wichtige Rolle. Beispielsweise wurde ein Liefer-
dienst, der mit Scheinselbstständigen arbeitet, 
zugunsten eines Wettbewerbers mit ordentlichen 
Arbeitsverträgen für die angestellten Fahrer und 
Boten ausgetauscht. Gemeinsam mit den Mitar-
beitenden hat sich die Geschäftsführung der 
Solvium-Gruppe auf den Weg gemacht, bis 2030 
ein nachhaltiges Unternehmen zu werden. „Der 
Nachhaltigkeitswunsch endet für uns aber nicht 
an der Bürotür. Die Manager von Güterwagen, 
Wechselkoffern und Containern wie auch die Her-
steller sind in Gespräche eingebunden und werden 
in die geplanten Verbesserungsprozesse einbe-
zogen“, meint Solvium-Vorstand Marc Schumann.

FBM: Wie ist das letzte Jahr für Solvium gelaufen 
und welche Produkte sind für 2023 geplant?

Dazu André Wreth: Solvium Capital hat im Jahr 2022 
rund 98 Millionen Euro Anlegerkapital platziert und 
damit den positiven Trend der vergangenen Jahre 
fortgesetzt. Gegenüber dem Ausnahmejahr 2021 
(138 Mio.) ging das Platzierungsvolumen zwar zu-
rück, das Ergebnis des Jahres 2020 (61,5 Mio.) wurde 
aber um fast 50 % übertroffen. 2021 war ein Aus-
nahmejahr, es hat einfach alles gepasst. Insofern sind 
wir mit dem Ergebnis 2022 sehr zufrieden, trotz der 
andauernden Folgen der Coronapandemie, dem In-
flationsschock und der Verunsicherung durch den 
Krieg in der Ukraine im Jahr 2022 fast die 100-Mil-
lionen-Marke erreicht zu haben. Wir danken allen 
Vertriebspartner:innen und unseren Kunden:innen 
für ihr Vertrauen.

Co-Geschäftsführer Jürgen Kestler: Auch 2022 
haben wir in einem schwierigen Marktum-
feld eine grundsätzlich ungebrochene Nach-
frage nach unseren Produkten erlebt. Unse-
re eigenen Mitarbeiter:innen und auch unsere 
Vertriebspartner:innen haben sich mittlerweile sehr 
gut auf den hybriden und digitalen Vertrieb einge-
stellt. Unser erster AIF ist zur Jahresmitte zufrieden-

stellend geschlossen worden, die Vermögensanlage 
Logistik Opportunitäten Nr. 4 war seit Februar 2022 
im Vertrieb und ist mittlerweile auch ausplatziert. 
Auch für 2023 planen wir weiterhin Angebote aus 
dem Bereich der Vermögensanlagen und AIFs. Wa-
rum wir auch künftig auf Vermögensanlagen set-
zen, sehen Sie u.a. in diesem Interview-Video mit 
André Wreth.

Hier anklicken für das Video

FBM: Was schätzen Vermittler und Anleger an 
Solvium besonders?   

Jürgen Kestler: Unser Leitspruch lautet „Verspro-
chen ist versprochen und wird nicht gebrochen“. 
Seit Unternehmensgründung 2011 haben wir 
alle Zinszahlungen, Mietzahlungen und Rückzah-
lungen an die Anleger pünktlich und in voller Höhe 
geleistet. Solvium steht für unsere Geschäftspart-
ner und Kunden für Zuverlässigkeit, Transparenz 
und eine 100%-Erfüllungsquote. Wir hören von 
unseren Vertriebspartner:innen dass der Service, 
den wir bieten, im Markt seinesgleichen sucht. 
So versuchen wir, alle Anliegen von Kunden, aber 
auch Geschäftspartner:innen innerhalb von 24 
Stunden professionell zu beantworten. Mit vielen 
unserer Geschäftspartner:innen haben wir nicht 
nur eine menschliche Beziehung auf Augenhöhe, 
manchmal ist es auch tatsächlich freundschaftlich 
und ich glaube, das ist der entscheidende Punkt 
heute im Geschäftsleben, auf Augenhöhe ge-
meinsam zu arbeiten und gemeinsam für alle Be-
teiligten, Anleger:innen, Geschäftspartner:innen 
und uns gute Geschäfte zu machen.  

u

Vertriebserfolg 2023  |     INTERVIEW

Quelle: © SOLVIUM CAPITAL VERTRIEBS GmbH

https://www.wmd-brokerchannel.de/2023/02/01/warum-setzt-solvium-capital-trotz-kritik-weiter-auch-auf-vermoegensanlagen/
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 FBM: Was bietet die Gubbi AG konkret an?
 
Tobias Eckl: Die Gubbi AG führt Emissionshäu-
sern, Vermögensverwaltern und Banken zum 
eigenen Tokenprodukt in den Finanzmarkt. Mit 
professionellem Consulting und IT-gestütztes 
Wissen, ist Gubbi der starke Partner für eine er-
folgreiche Umsetzung. Darüber hinaus wird die 
Salesplattform, als auch eine White-Label-Platt-
form für den Tokensales und für die Kunden-
gewinnung als auch Bindung offeriert. Unsere 
Wertschöpfungskette bietet für jedes Tokenpro-
jekt, ein Netzwerk an Steuer- und Rechtsbera-
tung, als auch Marketing und Sales.  

FBM: Welche Finanzprodukte hat Gubbi schon 
umgesetzt? 
 
Tobias Eckl: Für den Schweizer Vermögensver-
walter und deren in Deutschland regulierte Toch-
tergesellschaft, hat die Gubbi im Auftrag ein 
einzigartiges Tokenkonzept für den B2C Markt 
umgesetzt. Der NFT in Abbildung eines Managed 
Accounts ist weltweit einzigartig und macht den 
Vermögensverwalter zum Vorreiter und die Gub-
bi AG zum Innovationsleader.  

FBM: Wie kann Gubbi z.B. Sachwerteanbieter mit 
Produktlösungen unterstützen?
 
Tobias Eckl: In Vorgesprächen stellen wir gemeinsam 
mit dem jeweiligen Anbieter von Finanzprodukten 
fest, ob die Möglichkeit eines digitalen Assets, also 

Gubbi AG: Tokenisierung von Finanzprodukten 
leicht gemacht

Token, überhaupt für den Markt für das jeweilige 
Produkt gegeben ist und eine tragfähige wirt-
schaftliche Kalkulation zum Tragen kommen kann. 
Danach vereinbaren wir mit dem Emittenten einen 
zwei Phasen Projektvertrag für die Umsetzung. Die 
erste Phase ist von der Analyse bis zur Tokeni-
sierung, als auch die Abfrage bei staatlichen 
Regulierungsbehörden und die zweite Phase 
fokussiert sich auf Sales, PR bis hin zum Marketing 
und Support. Wir stellen zu jedem Thema, pas-
send aus internen Ressourcen und aus dem Netz-
werk, die Kompetenzen und die Qualität für eine 
erfolgreiche Umsetzung zur Verfügung.

FBM: Wie können Vermittler mit Gubbi zusammen-
arbeiten?
 
Tobias Eckl: Vertriebe und Vermittler können 
direkt mit den jeweiligen Emissionshäusern in 
Kontakt treten und dort eine Anbindung erfra-
gen. Bei den meisten Produkten, aktuell in den 
Tokenemissionen, ist kein 34f oder Haftungsdach 
notwendig.

Tobias Eckl
Vorstandsvorsitzender

GUBBI AG

INTERVIEW     |  Vertriebserfolg 2023
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Seit langem dürfte es im Kapitalanlagesegment 
wohl nicht mehr einen so klaren Produkttrend 
wie in diesem Jahr gegeben haben. Vermutlich 
zuvor zuletzt im Jahr 2008, wo der Gesetzgeber 
mit den Dachfonds eine Art „steuerliche Univer-
salverpackungslösung“ bevorzugt hatte. In 2023 
trifft ähnliches auf das Rund-um-Sorglos-Paket 
der Investmentwelt, die Fondsvermögensver-
waltung, zu. Nur die Gründe dafür sind dieses 
Mal anders gelagert und noch vielschichtiger.

Woher kommt der Hype?

Da ist zum einen die ausufernde Überregulierung 
im Fondsberatungssegment. Effizientes Fonds-
geschäft ist für Berater kaum noch möglich, so 
hoch ist der Aufwand und die Haftung mittler-
weile. Mit dem Angebot einer Fondsvermögens-
verwaltung betreibt der Kapitalexperte lediglich 
„Anlagevermittlung“ und haftet nur für die richtige 
Identifikation der Risikoneigung des Kunden. 
Nicht mehr für die konkrete Einzelfondsauswahl. 
Die Dokumentation ist darüber deutlich weniger 
und der Zeit- und Wissensaufwand ebenso. 
Aufgrund dieser zahlreichen Erleichterungen 
nimmt mancher Abwickler (Investmentpool etc.) 
daher sogar Abschlüsse an einer standardisier-
ten Fondsvermögensverwaltung an, wenn der 

2023 – das Jahr der Fondsvermögensverwaltung

einreichende Berater lediglich über eine Erlaubnis 
nach §34d GewO (Versicherungszulassung), 
aber nicht über die eigentlich erwartbare Lizenz 
nach §34f GewO (Fondszulassung) verfügt. 

Doch nicht nur der Berater profitiert, denn viele 
Anleger haben ihre Lehren aus dem Börsen-
jahr 2022 gezogen, wo sie sich mit aggressiven 
Aktieninvestments häufig erheblich die Finger 
verbrannt haben. Bei einer Fondsvermögens-
verwaltung steht jedoch die Risikokontrolle im 
Vordergrund und es gibt Lösungen für jede An-
lagementalität. Daher ist die Fondsvermögensver-
waltung zurecht ein hervorragendes Anlageprodukt 
für Jedermann. Dazu sind viele Produktlösungen 
mittlerweile recht einfach digital zu erwerben und 
die Kosten sinken ebenso auf breiter Linie. Somit 
eine echte Win-Win-Situation für Anleger und 
Berater.

Die Marketingmaschinerie ist angesprungen

So viele Vorteile für Anleger und Berater lassen 
die Produktanbieterseite natürlich nicht kalt. 
Jeder will ein Stück vom Kuchen abhaben und 
Fondsvermögensverwaltungskonzepte schießen 
derzeit in Massen wie Pilze aus dem Boden. Gut 
für den Verbraucher meinen Sie? Dann sollten 

Vertriebserfolg 2023  |     INTERVIEW

Dirk Fischer 
Geschäftsführer, Patriarch Multi-Manager GmbH

Doch Anleger aufgepasst – die Qualitätsunterschiede sind entscheidend! 

Quelle: © FinanceNewsTV
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Sie aber dringend auf die Qualitätsunterschiede 
bei den Produkten achten. Denn diese sind enorm 
und wirken sich natürlich auf das Ergebnis des 
Investors aus. Alles steht und fällt mit der Auswahl 
des richtigen Anbieters. Denn in der Masse der 
Angebote findet sich leider nur wenig Klasse. 
Daher gilt: „Unbedingt Augen auf beim Fonds-
vermögensverwaltungskauf!“

Den Finger in die Wunde legen 

Aber keine Sorge, man muss sich nicht an Stiftung 
Warentest wenden, um die Qualitätsunterschiede 
zu erkennen. Diese sind schnell zu identifizieren.

Der wichtigste Punkt ist in dem aktuellen Massen-
angebot diejenigen Anbieter zu identifizieren, 
für die das Thema Fondsvermögensverwaltung 
keine „Modeerscheinung“, sondern „Herzens-
angelegenheit“ für die Investoren ist. Das ge-
lingt über die Betrachtung der Historie der 
Konzepte. Den längsten Trackrekord am Nicht-
Bankenmarkt hat dabei der Frankfurter Produktkon-
zepteur Patriarch Multi-Manager GmbH mit 20 
Jahren belegbaren Renditen. Und dies sogar mit 
direkt vier unterschiedlichen Strategien. Da kann 
der Anleger über einen repräsentativen Zeit-
raum verbindlich abklopfen, wie die Ergebnisse 
nach Spesen gewesen sind und welche Schwan-
kungsbreite/Volatilität dafür eingegangen wurde. 
Investorin oder Investor können somit sicher sein, 
auf einen erfahrenen Spezialisten zu setzen, der 
sein Handwerk seit Jahren beherrscht. 

Doch es gibt noch andere wichtige Punkte. Nehmen 
wir an es gibt rund um das Anlagekonzept ein-
mal Probleme. Dann möchte man als Kunde 
doch sicher sein, in guten und bonitätsstarken 
Händen zu sein. Schauen wir dazu auch noch 
einmal den Fondsvermögensverwaltungsexperten 
bei der Patriarch über die Schulter. Dort liegt 
die Haftung bei allen angebotenen Konzepten 
immer bei der abwickelnden Bank, als dem 
qualitativ hochwertigsten möglichen Hafter für 
die investierten Kunden. „Anders würden wir 
ein Konzept niemals an den Markt bringen“, 
so Patriarch-Geschäftsführer Dirk Fischer über 
das eigene Selbstverständnis. Sollte doch ei-
gentlich normal sein, werden Sie als Leser nun 
denken. Leider ist aber das Gegenteil der Fall. 
Nur bei den allerwenigsten Produkten liegt die 
Haftung wirklich bei einer renommierten Groß-
bank. Viele der neuen Angebote setzen auf 
irgendeinen eher bonitätsschwachen regional 
agierenden Hafter. Doppelt schwierig für den 
Investor, da dieser „schwache Hafter“ nun auch 

noch alle umfangreichen regulatorischen Pflichten 
zum Anlegerschutz erfüllen muss. Hier gab es in 
letzter Zeit schon einige Eingriffe und kritische 
Nachfragen der BAFin bei so manchem Anbieter. 

Ein großes Problem sind auch die Steuerungsinteressen 
der Produktanbieter. So nutzen diese die Fondsver-
mögensverwaltung häufig als „Verpackung“, um 
dort schwächere eigene Fondsideen elegant als 
Zielinvestments unterzubringen und am Leben 
zu halten. Das kann natürlich nicht im Sinne 
des Investors sein und kostet Rendite. Auch hier 
agiert ein Fondsvermögensverwaltungsprofi, 
wie die Patriarch vorbildlich für den Anleger. 
Eigene Zielfondsbausteine sind von vorneherein 
verboten, um jedweden potentiell denkbaren 
Interessenkonflikt klar auszuschließen. Aber auch 
für alle anderen externen Fondsgesellschaften 
gibt es eine klare Obergrenze von 10% Gesamt-
anteil an der jeweiligen Strategie. Und selbst der 
mandatierte Fondsmanager, darf nur 15% eigene 
Fonds nutzen. „Unsere Kunden bekommen ohne 
Wenn und Aber das Beste, was der Markt für 
ihre jeweilige Risikopräferenz hergibt“, erläutert 
Fischer, „völlig egal bei welcher Fondsgesellschaft 
wir diese Lösung finden. Mit diesem Best-Advice-
Ansatz fahren wir seit 20 Jahren hervorragend 
für unsere Kunden“.

Die „grüne“ Frage 

Doch damit nicht genug. Endgültig zum Qua-
litätsschwur kommt es bei der seit 3.8.2022 
zwingend erforderlichen Abfrage der Nach-
haltigkeitspräferenzen beim Kunden. Wer als 
Investor hier gerne eine ESG-Komponente be-
rücksichtigt haben möchte, bringt zugegebener 
Massen ein breit gestreutes Fund-of-funds-Kon-
zept wie eine Fondsvermögensverwaltung über 
ihre diversesten Zielfondsbausteine ziemlich an 
seine Grenzen. Hier sind die allermeisten der in 
den letzten Jahren neu aufgetauchten Fonds-
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Quelle: © FinanceNewsTV

(v.l. Dirk Fischer und Andreas Franik)
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vermögensverwaltungsanbieter verständlicher-
weise hoffnungslos überfordert und müssen bei 
diesem wichtigen Thema leider passen. Jetzt 
können nur noch die Besten liefern. Dirk Fischer 
von der Patriarch verrät uns zu diesem Punkt: 
„Das ist wirklich eine echte Herkulesaufgabe für 
das Fondsmanagement, die bei uns sogar über 
zwei Ebenen stattfindet. Zunächst optimiert der 
mandatierte Strategieberater, zum Beispiel bei 
vielen unserer Strategien die DJE Kapital AG, das 
Gesamtportfolio aus dem grünen Blickwinkel 
nach extrem harten Kriterien. Danach überprüft 
die abwickelnde Bank als haftender Vermögens-
verwalter die angedachte Vermögensaufteilung 
nochmal nach unabhängigen eigenen ESG-Vor-
gaben. Und erst wenn beide Parteien sich bei allen 
Zielinvestments ausnahmslos einig sind, wird 
die Allokation umgesetzt. So ist jede unserer 
Patriarch-FVV-Strategien nachweislich nachhaltig 
gemäß Artikel 8 der Transparenzverordnung. 
Für immer mehr Anleger ein ganz wichtiger Zu-
satzeffekt, da die Rendite sich darüber nicht 
verschlechtert, aber noch zusätzlich ein gutes 
Gewissen liefert. Und für uns nach sehr viel 
Vorarbeit im Vorfeld nun natürlich ein enormer 
Wettbewerbsvorteil“.

Apropos Rendite

Bei so klaren Qualitätsunterschieden dürfte für 
einen Kapitalanleger zur finalen Investitionsent-
scheidung der Weg zum erprobten Experten in 
diesem Segment klar auf der Hand liegen. Wenn 
die Rendite ebenfalls stimmt. Daher abschließend 
hier auch nochmal ganz genau hingeschaut. Um 
unser Investitionsbeispiel aus dem Hause der 
Patriarch abzurunden, haben wir uns die Zahlen 
seit der zu Beginn angesprochenen Abgel-
tungssteuer für die vier verschiedenen Strate-
gien besorgt. Je nach Risikoneigung (von 25% 
- 75% Aktienquote) erzielte die Patriarch nach 
dem zuvor aufgezeigten Ansatz für die Kunden 
netto (BVI-Methode) grob zwischen 3% - 7% 
p.a. über diese 14 Jahre. (Stichtag 31.01.2023) 
Für ein Produkt, welches vorrangig Schwan-
kungen vermeiden soll in einem Zeitraum mit 
Einschlägen wie z.B. Fukushima, Handelskrieg 
USA/China, Corona und Ukrainekrise sicher 
sehr erfreulich. Insbesondere, wenn man sich 
als mögliche Alternative an die lange Null-Zins-
Phase in diesem Zeitraum erinnert. Und das alles 
auch noch mit grüner Ausrichtung! (siehe Video 
oben)

Machen, aber auf den Anbieter achten

Nach all diesen Betrachtungen absolut verständlich, dass sich 2023 wohl aus Anleger- und Beratersicht 
als „das Jahr der Fondsvermögensverwaltung“ abzeichnet. Die Argumente sind einfach zu überzeugend. 
Die Qualitätsunterschiede aber leider auch gigantisch. Daher bleibt der abschließende Rat an Berater 
und Anleger bei der Investition unbedingt auf die erfahrenen Experten in diesem Segment zu setzen. 
Den aufgezeigten Qualitätsunterschied können die vielen Neulinge in diesem Segment nicht aus dem 
Stand aufholen. Und somit wäre es fatal bei einer so logischen Option von Beginn an sehenden Auges 
und wider besseren Wissens auf das falsche Pferd zu setzen.  
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Ergebnisse:
Bezeichnung Depotwert Wertentw.

p.a., in %
Volatilität

in %in %
Wertzuwachs

in %

PatriarchSelect Fonds-VV Ertrag 3,0752,78 5,87152,78
PatriarchSelect Fonds-VV Ausgewogen 4,2779,68 7,29179,68
PatriarchSelect Fonds-VV Wachstum 5,64115,69 8,88215,69
PatriarchSelect Fonds-VV Dynamik 6,97156,92 11,04256,92

Erläuterungen zu den Berechnungsgrundlagen:
Die Entw icklungen bzw . Endbeträge und Volatilitäten w erden auf EUR-Basis berechnet. Grundlage für die Berechnung der Volatilität: 
Monatliche Returns, logarithmiert, annualisiert. Eventuelle Ausschüttungen bei Investmentfonds w erden w ieder angelegt. Die 
Wertentw icklung basiert auf 100% des Kapitaleinsatzes, die Wertentw icklungen p.a. und Volatilitäten w erden aus dem gesamten der 
Ausw ertung zugrundeliegenden Zeitraum (w ie angegeben) bestimmt. 
Externe Quellen: Kategorie-Durchschnitte: monatl. Berechnung durch EDISOFT GmbH über das Fondsuniversum der FVBS-Datenbank; 
Zinsen (Festgeld, Sparbuch): monatl. Durchschnittsw erte der Dt. Bundesbank aus Meldungen deutscher Kreditinstitute; Inf lation: monatl. 
Zahlen des Statistischen Bundesamts; Goldpreis: of f izieller Feinunzen-Preis/London
Weitere w ichtige Hinw eise: 
Diese Angaben w urden mit Sorgfalt zusammengestellt. Für die Richtigkeit kann jedoch keine Gew ähr übernommen w erden. Allein 
verbindliche Grundlage für den Erw erb von Investmentfondsanteilen sind die jew eiligen Verkaufsprospekte und die jährlichen 
Rechenschaftsberichte. Diese sind Grundlage für die steuerliche Behandlung der Fondserträge. Die auf Fondsebene anfallenden Kosten 
(z.B. die Verw altungsvergütung) w urden berücksichtigt. Die auf Kundenebene anfallenden Kosten (Ausgabeaufschlag und Depotkosten) sind 
ggfs. nicht berücksichtigt. Bei Fremdw ährungen kann die Rendite infolge von Währungsschw ankungen steigen oder fallen.
Die frühere Wertentw icklung ist kein verlässlicher Indikator für die künftige Wertentw icklung.

Überreicht durch Dirk Fischer, Patriarch Multi Manager GmbH, Tel.: 069-715899032
Die frühere Wertentwicklung ist kein verlässlicher Indikator für die künftige Wertentwicklung.

© 1993-2013 EDISOFT
FVBS v.4.04.09/2302

Vertriebserfolg 2023  |     INTERVIEW

Hier anklicken für das Video u

Quelle: © FVDS

Quelle: © FinanceNewsTV

https://youtu.be/gQSolGOPrOI


OFFICE365
green

Wir lassen Ihre Wände blühen.

GREENOFFICE365 GmbH | Else-Lang-Straße 1 | 50858 Köln
Tel. +49 (0) 221 975 897 77 |  service@greenoffice365.de | www.greenoffice365.de

GREENOFFICE365 ist ein führender Spezialist für innovative, lebendige Wandbegrünung in der 

Arbeitswelt. Natürliches Grün am Arbeitsplatz hat eine wissenschaftlich belegte positive Wirkung 

auf den Menschen: Es steigert nachweislich das Wohlempfinden und die Produktivität der Mit-

arbeiter. Wir bringen natürliches GRÜN zu Ihnen. Echte Pflanzen mit minimalem Pflegeaufwand; 

abwechslungsreich, platzsparend, preiswert.

Grün mieten. Nachhaltig. Gesundheitsfördernd. 

Neugierig? Rufen Sie an. Wir freuen uns, Ihnen das Konzept persönlich vorzustellen.

sooo natürlich!

A4_ANZEIGE_GO365_02032023_rz.indd   1 02.03.23   11:47

https://www.greenoffice365.com/


16 FinanzBusinessMagazin.de  

FBM: Wodurch unterscheidet sich Mondo Gate 
von Mitbewerbern?

Werner Wildberger: Mondo Gate verbindet was 
zusammengehört: Konto, Karte, Wallet.
Im Fokus steht ein einlagengeschütztes, schufa-
neutrales Girokonto mit dazugehöriger Master-
card Debitkarte sowie die sichere und regulierte 
Aufbewahrung digitaler Assets bei gleichzeitig 
einfachster Nutzbarkeit im Alltag.
Mit der Mondo Gate Mastercard haben die Kunden 
zusätzlich zu Ihrem Girokonto Guthaben dem-
nächst auch Ihr Krypto Guthaben immer dabei 
und sind damit durch das instant crypto payment 
feature weltweit flexibler als je zuvor.

Das Mondo Gate Wallet ist ein ultra-sicheres Multi-
wallet für die Verwahrung von Bitcoin, Ethereum, 
Matic, BNB, USDT, USDFX und dem Mondo 
Coin. Es vereint die Sicherheit eines Cold-Wallets 
mit dem Komfort einer Exchange und wird bei 
einer Bafin-lizensierten Kryptoverwahrstelle in 
Deutschland gehostet.
Mondo Gate ist damit die erste Wahl für all die-
jenigen, die höchsten Wert auf Sicherheit und 
Komfort bei täglicher Verfügbarkeit Ihrer Krypto-
werte legen.

Anlageformen und Investitionen in Aktien, Deri-
vate, ETF, Spacs oder Edelmetalle stehen aktuell 
nicht im Fokus der Mondo Gate AG. Vielmehr 

Mondo Gate: 
Digitale Assets einfach nutzbar machen

konzentrieren wir uns zu 100% auf die einfachste 
Nutzbarkeit digitaler Assets im täglichen Leben.
Darüber hinaus ist die Mondo Gate AG einer der 
wenigen Akteure am Markt, die komplett indivi-
dualisierbare White-Label-Lösungen im Bereich 
Crypto, Banking und Embedded Finance bereit-
stellen können.
 
FBM: Wie sicher sind Kryptowährungen auf Mondo 
Gate Konten?

Albert Hild: Bei Mondo Gate sind alle Wallets 
individuelle custodial wallets - sie gehören also 
ausschließlich dem jeweiligen Eigentümer und 
verfügen jeweils über einen individuellen private 
key. Diesen verwahrt die Mondo Gate im Auf-
trag Ihrer Kunden bei einer der wenigen BaFin-
lizensierten Kryptoverwahrstellen in Deutschland. 

In dieser Sicherheitsarchitektur liegt einer der 
entscheidenden Vorteile im Vergleich zu den 
bekannten Exchanges. Der Philosophie des 
schnellen Tradens folgend, nutzen Exchanges oft 
das Prinzip der Sammelverwahrung. Dabei liegen 
die Assets einer Vielzahl von Usern in einem so-
genannten Pool Wallet. Und genau darin liegt 
ein Sicherheitsrisiko, welches wir von vornherein 
für unsere Kunden ausschließen wollten. In der 
Grundausrichtung sind wir da sehr konservativ 
unterwegs und streben nach höchster Sicherheit 
für unsere Kunden. 

Vertriebserfolg 2023  |     INTERVIEW
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FBM: Kann ein Mondo Gate Wallet gehackt werden?

Albert Hild: Bestimmt 80% aller sogenannten 
„Hacks“ sind im Grunde gar keine echten Hacks, 
sondern entstehen durch geschickte Täuschungen 
des Nutzers. 
Das Thema Phishing ist unter den kursierenden 
Täuschungsversuchen wohl das häufigste und 
leider auch das erfolgreichste. 

Der Nutzer wird dabei mit oftmals täuschend echt 
aussehenden Mails darum gebeten, bestimmte 
Angaben in seinem Account zu vervollständigen. 
Dafür wird in dem meisten Fällen dann sogar noch 
eine Website aufgebaut, die ebenfalls täuschend 
echt aussieht - am Ende stellt sich für den Nutzer 
auf den ersten Blick alles recht vertrauenswürdig 
dar. Die e-Mail und die WebSite sieht so real aus, 
dass der Nutzer seinen Nutzernamen und sein 
Passwort eingibt - und dann ist auch schon zu 
spät und die Login-Daten sind „gekapert“. 
Um schon hier für deutlich mehr Sicherheit zu 
sorgen, haben wir mit dem 2FA Verfahren ein 
zusätzliches Sicherheitsfeature integriert: Die 
Nutzer authentifizieren sich hier nicht nur mit 
Benutzername und Passwort, sondern mit einem 
zusätzlichen zweiten Faktor. In unserem Fall ist 
das ein One-Time-Passwort, welches in in der 
google authenticator app auf dem Handy des 
Nutzers angezeigt wird. 

Hardwareseitig stellt die BaFin-regulierte Krypto-
verwahrstelle der Mondo Gate in punkto Sicher-
heit entsprechende Infrastruktur zur Verfügung, 
die keinen Vergleich scheuen muss. Zum Einsatz 
kommt hier serverseitig neueste HSM-Techno-
logie, die nach FIPS140-2 (US-Regierungs- und 
Bankenstandard) zertifiziert ist.  

Zusammenfassend muss natürlich gesagt wer-
den: 100% Sicherheit gibt es nicht. So wie ein 
cold wallet verloren gehen kann und ein Paper-
Wallet verlegt werden kann, so kann jedes hot 
wallet auch gehackt werden. Jedoch ist die 
Wahrscheinlichkeit aufgrund der ausgefeilten 
Sicherheitsarchitektur sehr viel geringer als bei 
Exchanges mit Sammelverwahrung.
 
FBM: Welche Kryptowährungen können bei Mondo 
Gate verwahrt werden?

Albert Hild: Stand März 2023 können Bitcoin, 
Ethereum, Matic, Binance Coin, Tether, Mondo 
Community Coin, Mundum Coin und der USD-
FX Stable Coin in dem Mondo Gate Wallet sicher 
verwahrt werden.

Durch die Multichain-Architektur ist es grund-
sätzlich möglich, Bitcoin, alle ERC20 Token sowie 
alle Token die auf EVM kompatiblen Blockchains 
basieren (z.B. Binance smartchain, Polygon Block-
chain, Tether Blockchain) zu verwahren.
Diese Features und damit weitere Token werden 
im Laufe des Jahres freigeschaltet.

FBM: Mondo Gate bietet Unternehmen auch 
White-Label-Lösungen an. Was sind die Vorteile 
der co-branding Modelle für Partner?

Werner Wildberger: Das kommt immer auf das 
Unternehmen und die Anforderungen an. Die 
Mondo Gate unterstützt z.B. seit dem letzten 
Jahr ein Unternehmen aus der Schweiz in allen 
Phasen des Business-Cases. So wurde der Charity 
Token des Kunden in einer individualisierten Wallet-
Umgebung implementiert, auch die Banking-
Oberfläche und Design der Mastercard Debitkarte 
wurden komplett im Corporate Design des Kunden 
umgesetzt und herausgegeben. 
Somit konnte ein ganz wesentlicher Teil des Öko-
systems in nur wenigen Monaten bereitgestellt 
werden - sehr zur Freude des Kunden natürlich.  

Auch für Mining- oder Rendering Companys ist 
Mondo Gate interessant - wenn z.B. Renditen 
in Bitcoin ausgeschüttet werden und diese dann 
über unser reguliertes Wallet und das verknüpfte 
Konto mit Mastercard Debitkarte so einfach ver-
fügbar sind wie klassische Währungen, dann 
sorgt das schon für hohes Interesse und manch-
mal auch für ungläubiges Staunen. 

Im Grunde ist alles machbar was vorstellbar 
ist Dadurch das wir die Spezialisten für Konzept, 
Technik, Design und Marketing komplett in-house 
haben, kann nahezu alles umgesetzt werden, 
was auf innovative Art und Weise Crypto, di-
gitale Assets oder Web3 Applikationen mit 
klassischem Banking verbindet. Embedded 
finance ist hier das Schlagwort. 

Dazu kommt noch, dass die Mondo Gate AG 
seit 16.12.2022 offiziell als e-Geld Agent der 
paycenter GmbH am Markt agieren darf. In 
Kombination mit der BaFin regulierten Krypto-
verwahrstelle (tangany GmbH), wo die Wallets 
gehostet werden, ist hier ein Alleinstellungs-
merkmal entstanden, welches in Deutschland 
seinesgleichen sucht. 
Komplett reguliert, 100% made in Germany und 
ein deutschsprachiges Expertenteam sind drei 
unschlagbare Argumente auf diesem Markt.

INTERVIEW     |  Vertriebserfolg 2023
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FBM: Herr Härtling, Sie haben die Reihe der Asset 
Protection Kongresse sehr erfolgreich als Online-Ver-
anstaltung umgesetzt. Welches Resümee können Sie 
jetzt als Veranstalter nach drei Kongressen ziehen?

Peter Härtling: Unsere Asset Protection Kongresse 
und der Asset Protection Club haben zwei Zielgruppen:
„Die Denkfabrik für Vermögensschutz“, also der 
Club, zieht zum einen sehr vermögende Klienten an, 
die oftmals schon längere Zeit nach kompetenten 
Antworten auf ihre Fragen suchen, die weit über die 
übliche Finanzberatung hinausgehen.
Zum anderen haben Banker, Finanzdienstleister und 
Vermögensberater in der Regel keine Möglichkeit, 
ihre Klienten außerhalb der vorgegebenen Ver-
sicherungs-, Bauspar-, oder Investmentfondsan-
lagen zu beraten. Derartig eingeschränkte An-
gebote werden den Bedürfnissen vermögender 
Menschen nicht gerecht. Aus diesem Grund 
streben immer mehr, tatsächlich sehr qualifizierte 
und erfahrene Bankberater und Finanzdienstleister, 
die im Sinne ihrer Kunden auf der Suche nach 
besonderen Konzepten sind, mit uns eine Koo-
peration an, um mit ihren Klienten an unseren 
Kooperationsmodellen zu partizipieren.

Resümee: Innerhalb der vergangenen drei 
Kongressen baute sich die Asset Protection 
Club-Community auf 7.000 Mitglieder auf. Laut 
Statistik suchen sich die Teilnehmer regelmäßig 

Asset Protection Club: 
Die Denkfabrik für Vermögensschutz

drei bis vier Themen aus den Angeboten aus, 
sehen sich die Live-Webinare an und werden 
dann aktiv, um eine individuelle Beratung zu 
erhalten. Interessant war für uns, dass sich die 
aktive Teilnahme-Zeit beim dritten Kongress 
mehr als verdoppelt hat.

FBM: Welche Themen kommen bei Zuschauern 
besonders gut an?

Peter Härtling: Natürlich ist das Thema „Steuern“ 
für unsere Community ein absolutes Highlight. 
Die Themen sind allein bei dieser Unterkategorie 
enorm vielfältig: Von der gewünschten Umwand-
lung der Einkommensteuer in Vermögen, über die 
in der Anspar-/Anlagephase abgeltungssteuer-
freie Investmentanlage bis hin zur Senkung von 
Unternehmenssteuern durch Gründung von 
Stiftungen, Genossenschaften, Holdingstrukturen, 
etc. Die Webinare und Vorträge unserer Steuer-
beraterpartner sind heiß begehrt. Vermögens-
streuung in Sachwerte, Anti-Inflationsstrategien, 
steuergünstige Investmentdepots in Liechtenstein, 
Edelmetallstrategien, Edelsteine als Kapitalanlage, 
Nachfolgeregelungen, Erben und Vererben, Pati-
entenverfügung, und vor allem auch eben die für 
das Thema wichtigen Lösungen, die steuerlich 
begünstigte Investitionen in Photovoltaik- und 
Immobilienanlagen. All diese Informationen sind 
sehr begehrt.

Vertriebserfolg 2023  |     INTERVIEW

Peter Härtling 
Geschäftsführer
Deutsche Gesellschaft für RuhestandsPlanung mbH
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FBM: Was sind Ihre Ziele mit dem Asset Protection 
Kongress?

Peter Härtling: Wir bauen eine Community von 
Menschen auf, die sich unabhängig informieren, 
um ihren Vermögensaufbau und ihre Vermö-
genssicherung endlich in die Hand zu nehmen, 
um diese Punkte mit Expertenrat auch in der 
Praxis umzusetzen. Unser Motto lautet dabei: 
Lieber ein Gramm Praxis, als eine Tonne Theorie. 
Dabei ist es das Ziel, die größte Informations-
plattform dieser Art im DACH-Raum zu bleiben.

FBM: Wie können Vermittler vom Asset Protection 
Kongress profitieren?

Peter Härtling: Für Vermittler ist es ganz einfach: 
Sie bekommen spezielle Affiliate Links für ihre 
Klienten, um alle Anfragen gemeldet zu bekom-
men, und mit Experten zusammen die Kunden-
lösungen zu verwirklichen.
Dazu kommt natürlich ein Businesssystem, das 
von der fachlichen Weiterbildung über die Be-
reitstellung von Experten zur Beratung die Be-
dürfnisse der ausgewählten Partner erfüllt.
Den besten Partnern bieten wir an, auch unsere 
Kunden mit zu beraten.

FBM: Was werden die Highlights des kommenden 
Asset Protection Kongresses sein?

Peter Härtling: Wir sprechen über die Themen 
Vermögensschutz, Vermögensanlage, Geld und 
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Die „Mehr-Speichen-Allwetter-Anlagestrategie“

Liquiditätsmanagement

Immobilien

Aktien/Fonds/ETFs

Edelmetallstrategie Schweiz
Unbehandelte Farbedelsteine

Photovoltaik

Tokenisierte, globale Vermögens-

Währungsmanagement

Absicherung

Generationen-Konto Lichtenstein
Liechtensteiner Bauabsparvertrag

Steuern massiv reduzieren

werte, bis hin zu Krypto
Absparen statt Ansparen

zweistellige Renditen

Ein absolutes Highlight am Kongress wird sein, 
eine bereits seit vielen Jahren bewährte und 
einzigartige Vermögensverwaltung vorzustel-
len, die BaFin-reguliert, digitalisiert in Form 
eines Tokens und mit BaFin-lizenzierter Wallet-
Verwahrung zur Verfügung steht. Deren Ergeb-
nisse seit 2010 sind unglaublich, im Vergleich 
zu Aktien oder anderen Fonds.

Die Tokenisierung von Finanzdienstleistungen 
wird die nächsten Jahre die Branche komplett 
verändern. Hin zu mehr Transparenz. Alles geht 
schneller, einfacher, effektiver. Die Mitglieder 
des www.asset-protection.club können dabei 
sein.

Gesundheit, Steuern, Unternehmerrisiken 
senken, usw. Als Grundlage dient dabei für 
jegliche Investition unsere „Mehr-Speichen-
Allwetter-Anlagestrategie“. Mit dem Hinter-
grund der breiten Streuung reduzieren wir in 
der Vermögensstruktur unserer Klienten die 
Risiken und erhöhen gleichzeitig die Erträge. 
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Zugegebenermaßen geht es bei vielen Maklern 
in Deutschland um weniger Geld, denn die meisten 
Makler in Deutschland werden weder eine Million 
EUR erzielen noch eine Maklerrente in dieser 
Höhe erhalten. Doch auch in den Fällen, in denen 
diese Zahlen machbar gewesen wären, ist es oft 
viel weniger Geld, was der Makler erhält. Das 
liegt dann meist daran, dass sich Makler statt 
einer fundierten sachlichen Analyse zu stellen, 
eher aus einer emotional aufgeladenen Adhoc-
Entscheidung für ein Angebot oder ein Vorgehen 
entscheiden. Eine solide Abwägung von Vor- und 
Nachteilen und einer sachkundigen finanzma-
thematischen Vergleichsrechnung findet in sehr 
seltenen Fällen statt, obwohl das mit Hilfe eines 
spezialisierten Dienstleisters durchaus schnell 
machbar und auch bezahlbar wäre. 

Hinzu kommt, dass sich viele Makler aufgrund des 
aktuellen Marktumfelds unsicher sind, wohin sich 
die Preise für Maklerunternehmen entwickeln 
werden. Rollt tatsächlich die „demografische 
Welle der Babyboomer-Generation“ los und 
drückt die Preise in den Boden oder dominiert 
weiterhin die hohe Nachfrage nach Beständen? 
Weil die Frage komplizierter zu beantworten ist, 
scheinen viele auf die „Augen zu und durch“-
Strategie zu setzen. In der Hoffnung, dass das 
Ergebnis schon irgendwie passen wird und der 

Kennen Sie den richtigen Weg,      
beim Verkauf  eines Maklerunternehmens das 
perfekte Ergebnis zu erzielen?

ausgewählte Partner bereit sein wird, den best-
möglichen Preis zu bezahlen.

In der Tat haben die gestiegenen Zinsen den 
Markt deutlich verändert: Während die kleineren 
Käufer zunehmend Schwierigkeiten bekommen, 
eine Finanzierung zu erhalten, dominieren die 
großen Bestandskäufer den Markt, weil sie mit 
ihrer Eigenkapitalausstattung und ihren klar defi-
nierten Investitionsregeln den Markt gestalten. 
War es in der Vergangenheit als kleiner Makler 
schon nicht so einfach, einen Jungmakler oder 
eine Jungmaklerin als Nachfolger zu finden, ist 
das durch das aktuelle Marktumfeld nochmals 
schwieriger geworden.  

Ganz anders bei den mittelständischen Maklern. 
Der große Ausverkauf scheint weiterzugehen. 
Private Equity Gesellschaften drängen weiter-
hin in den Markt und versuchen, sich ganze 
Unternehmensgruppen zusammen zu kaufen. 
Die Konsolidierung scheint weiterhin Fahrt auf-
zunehmen. „Halb Europa“ scheint in deutsche 
Maklerunternehmen investieren zu wollen. Das 
heißt aber nicht in allen Fällen, dass die abgebenden 
Makler einen wirklich guten Deal machen. Trotz der 
hohen Nachfrage und des hohen Wettbewerbs-
drucks, den sich die potenziellen Investoren ge-
genseitig machen.

Andreas W. Grimm 
Geschäftsführer
Resultate Institut für Unternehmensanalysen 
und Bewertungsverfahren GmbH
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Was ist besser? Eine Einmalzahlung in Höhe von 1,2 Mio. EUR sofort oder eine Maklerrente von in 
Summe 250.000 EUR im ersten Jahr? Für welches der Angebote würden Sie sich entscheiden, wenn Sie 
Ihren Maklerbestand verkaufen wollten?
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Ob das Ergebnis wirklich gut wird, hängt offen-
sichtlich weniger vom Marktumfeld ab als von der 
Frage, wie sich die Inhaberseits auf das Projekt 
vorbereitet hat, auf welche Interessenten sie sich 
einlässt und wie sie in den Gesprächen und Ver-
handlungen agiert. Da sich die meisten Makler 
aber gar nicht darüber im Klaren sind, welchen 
Schatz sie wirklich aufgebaut haben und welche 
Käufergruppe das Unternehmen voraussichtlich 
den besten Preis bezahlen kann, läuft der Prozess 
sehr oft vom Zufall getrieben. Wer als Interessent 
zuerst am Verkäufer „dran“ ist, sich sein Vertrauen 
erarbeitet, macht irgendwann auch den Deal. Ob 
der Deal für die Verkäuferseite wirklich gut war, 
wird die dann aber in den seltensten Fällen noch-
mals überprüft – die Erkenntnis würde eh nichts 
nutzen. Dann doch lieber im Glauben verbleiben, 
dass der Deal schon irgendwie gut gewesen ist.

Dabei wäre es doch eigentlich ganz einfach, will 
man nicht nur ein gutes Gefühl bei der Nach-
folgeplanung haben, sondern auch ein wirklich 
gutes Ergebnis. Eine frühzeitige, systematische 
Auseinandersetzung mit der Thematik und an-
schließend eine systematische Platzierung des 
Unternehmens führt in fast allen Fällen zum Ziel.

Das Resultate Institut beispielsweise hat ein solches 
Vorgehensmodell unter dem Arbeitstitel „Fahr-
plan Nachfolge“ entwickelt und hilft damit vor 
allem mittleren und größeren Maklerunternehmen 
zu einer funktionierenden Nachfolge. Für kleiner 
Bestandsinhaber kann das Institut mit „Resultate 
Select“ eine Bestandsanalyse liefern, an deren 

Ende die bestmöglichen Konditionen vereinbart 
und der Maklerbestand auch kurzfristig verkauft 
werden kann. 

Der kleine Wehrmutstropfen: Für beide Modelle 
muss der Makler seinem Dienstleister ein Honorar 
bezahlen. Und nicht in allen Fällen sind die ganz 
genau vorhersehbar – weil eben manche Unter-
nehmen noch nicht im übertragbaren Zustand 
sind und sich möglicherweise nicht alle Ziele 
gleichzeitig umsetzen lassen. 

Maklern, die sich noch nicht sicher sind, wieviel 
Aufwand sie in ihre Nachfolgeplanung stecken 
sollten, hat das Resultate Institut deshalb zwei 
kostenfreie Instrumente geschaffen:

1. Online-Bestandswert-Rechner
2. Nachfolge-Check Online

Der Rechner liefert eine erste indikative Orientierung, 
in welcher Bandbreite voraussichtlich der erziel-
bare Kaufpreis liegen wird. Der Nachfolge-Check 
zeigt dem Makler, wie dringend er welche Maß-
nahme im Rahmen der Nachfolgeplanung angehen 
sollte und wie er seine Aktivitäten priorisieren 
sollte. 

Auf diese Weise weiß ein Makler bereits vor der 
Mandatierung seines Dienstleisters, was ihm der 
voraussichtlich einbringen wird und wieviel Auf-
wand dafür erforderlich sein wird. So wird die 
Nachfolgeplanung zu einem gut planbaren Projekt, 
an dessen Ende ein möglichst perfektes Ergebnis 
stehen wird. 

Ob dann 1,2 Mio. EUR Kaufpreis, eine Makler-
rente über 250.000 EUR herauskommen können 
oder ob es doch deutlich mehr sein könnte, steht 
zumindest schon fest, bevor der Makler in das 
Projekt Nachfolgeplanung in eigener Sache ein-
steigt. Mehr Sicherheit, die richtige Entscheidung 
zu treffen, kann man sich eigentlich nicht wünschen.

Makler die sich über die Instrumente des Resultate 
Instituts informieren wollen, können unter 
www.resultate-institut.de/kontakt/ Termine für 
ein Vorgespräch oder die Zugangsdaten für den 
Bestandswert-Rechner oder den Nachfolge-Check 
anfordern.

INTERVIEW     |  Vertriebserfolg 2023
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U
Unabhängige Vermittler     
konnten 2022 ihren Gewinn erhöhen -  
dennoch kein Jubel 

Unabhängige Versicherungs- und 
Finanzanlagenvermitterinnen und 
-vermittler konnten ihren durch-
schnittlichen Gewinn von 64.100 
€ im Jahr 2021 auf ca. 75.000 € 
im Jahr 2022 steigern. Diese Wer-
te ergeben sich aus dem 15. AfW-
Vermittlerbarometer, an dem im 
November und Dezember 2022 
insgesamt 1.305 Vermittlerinnen 
und Vermittler teilgenommen ha-
ben. Ihren durchschnittlichen Um-
satz gaben die Vermittlerinnen 
und Vermittler für das Jahr mit 
196.000 € an.

Die Zunahme des durchschnitt-
lichen Gewinns ist insbesondere 
darauf zurückzuführen, dass es 
einen Anstieg der Teilnehmer-
gruppe gab, die Gewinne jenseits 
der 300.000 € Marke angegeben 
haben. „Die Entwicklung, dass 
kleine Vermittlerbüros aufgeben 
oder übernommen werden, spie-
gelt sich in diesen Zahlen wider. 

Durch die Schaffung größerer Ein-
heiten und durch den Einsatz di-
gitaler Technik kann die Effizienz 
gesteigert werden. Diese Digitali-
sierung verbessert Prozesse sowie 
die Kundenkommunikation, was 
zu Umsatzwachstum führt“, in-
terpretiert AfW-Vorstand Rotten-
bacher die Zahlen aus dem Ver-
mittlerbarometer.

Die Auswertung der Daten zeigt, 
dass 50% der Vermittlerinnen 
und Vermittler mit ihrem Gewinn 
unterhalb von 55.000 € liegen. 
Lediglich bei einem Viertel liegt 
der Gewinn bei über 100.000 €.

„So erfreulich der Anstieg des 
durchschnittlichen Gewinns auch 
ist, wenn bei 50% der Vermittle-
rinnen und Vermittler der Gewinn 
unter 55.000 € liegt, dann sind 
wir weit weg von einer Neiddis-
kussion und das ist eine wichtige 
Information in Richtung Politik – 

gerade in Zeiten, in denen über 
ein Provisionsverbot diskutiert 
wird. Berlin muss nicht regulato-
risch eingreifen, um ungerecht-
fertigte Gewinne zu verhindern“, 
analysiert AfW-Vorstand Frank 
Rottenbacher die Werte.

Wertet man die Gewinne nach 
Erlaubnisbereichen aus, dann 
kommen Vermittlerinnen und 
Vermittler, die ausschließlich eine 
Erlaubnis nach § 34d GewO ha-
ben auf 64.000 €, diejenigen, 
die ausschließlich Finanzanla-
gen nach § 34f GewO vermit-
teln auf 80.000 € durchschnitt-
lichen Gewinn. Im Durchschnitt 
sind die unabhängigen Vermitt-
lerinnen und Vermittler somit 
gut durch das Jahr 2022 mit 
seinen dramatischen Ereignissen 
und einer sehr hohen Preisstei-
gerung gekommen. 
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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Quelle: © everythingpossible - Fotolia.com
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B
Plansecur-Studie: 
Welche Themen die Kunden der 
Finanzberater an meisten bewegen 

Betriebliche Altersversorgung: Fir-
men sind Beschäftigte wichtiger 
als Management. Wenn sich Fir-
men unabhängige Finanzberater 
ins Haus holen, dann geht es vor 
allem um zwei Themen: die be-
triebliche Altersversorgung und 
die Absicherung von Betriebs-
risiken. Dies legt zumindest der 
“Plansecur-Report: Finanzbranche 
2022/23” nahe. Der Bericht be-
ruht auf einer Umfrage der Finanz-
beratungsgesellschaft Plansecur 
unter ihren rund 180 bundesweit 
tätigen Beratern.

Bemerkenswert: Gemäß Um-
frage steht bei den meisten Be-
ratungsgesprächen die finanzielle 
Absicherung der Belegschaft (71 

Prozent) vor der Versorgung der 
Führungskräfte (57 Prozent). “Das 
landläufige Vorurteil, die da oben 
würden vor allem an sich selbst 
denken, trifft jedenfalls auf unsere 
Firmenkundschaft nicht zu”, freut 
sich Plansecur-Geschäftsführer 
Heiko Hauser.

Noch wichtiger ist den Unter-
nehmen beim Gespräch mit den 
Finanzberatern indes die Absiche-
rung betrieblicher Risiken (79 Pro-
zent). In mehr als der Hälfte aller 
Fälle (52 Prozent) steht der Schutz 
vor besonders gravierenden Ein-
schnitten wie Betriebsunterbre-
chungen im Fokus. Bei knapp der 
Hälfte der Unternehmen (49 Pro-
zent) geht es um den Schutz vor 

Hackerangriffen bzw. den Folgen 
derartiger Cyber-Attacken. Heiko 
Hauser wundert sich: “Seit Jahren 
nimmt die Bedrohung durch Ha-
cker, Viren und sonstige Compu-
terschädlinge dramatisch zu. Man 
sollte daher meinen, dass prak-
tisch alle Unternehmen Wert auf 
eine Cyberversicherung legen, und 
nicht nur die Hälfte.”

Als weitere wichtige Themen, bei 
denen sich Firmen externer Fi-
nanzberater bedienen, fördert der 
Plansecur-Report die Anlage des 
Betriebsvermögens (43 Prozent), 
die Unternehmensnachfolge (37 
Prozent) und den Firmenverkauf 
(24 Prozent) zutage. 
Autor: www.plansecur.de

E
Gothaer Studie zeigt: 
Das wollen Kunden wirklich 

Eine aktuelle Umfrage der 
Gothaer zeigt, 67 Pro-
zent der Befragten setzen 
beim Thema Versicherung 
auf die persönliche, fach-
kompetente Beratung durch 
Versicherungsvermittler*innen. 
Die Studie zeigt außerdem: 
Ausschlaggebende Faktoren 
für diese Präferenz sind da-
bei das Vertrauen in die 
Versicherungsvermittler*innen 
(46 Prozent) sowie deren Fach-
kompetenz (43 Prozent). Die 

persönliche Beratung ist den 
potenziellen Kundinnen und 
Kunden besonders wichtig, 
wenn es um komplexere The-
men wie Altersvorsorge oder eine 
Lebensversicherung geht (62 Pro-
zent).

Die Expert*innen stehen den 
Menschen mit Sachverstand, Er-
fahrung und Engagement zur 
Seite: „Eine fachkundige Bera-
tung unserer Kundinnen und 
Kunden ist der Schlüssel für eine 

bestmögliche Absicherung und 
ein essenzieller Baustein unseres 
Unternehmenserfolgs“, so Oliver 
Brüß, Vorstand Vertrieb und Mar-
keting bei der Gothaer. „Die Tat-
sache, dass knapp drei Viertel der 
Bürgerinnen und Bürger schon 
einmal von einem Versicherungs-
vermittler beraten wurden, un-
terstreicht ebenfalls, wie wichtig 
den Menschen auch im Zeitalter 
der Digitalisierung die persönliche 
Beratung ist.“ 
Autor: www.gothaer.de
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S
Junge Leute erwarten vermehrt 
regelmäßige persönliche Beratung 
und Videoberatung durch den 
Versicherungsvermittler

Sirius Campus Kundenmonitor 
Assekuranz untersucht die Ziel-
gruppe „Junge Leute“ und wei-
tere Zielgruppenkonzepte im 
Versicherungsmarkt. Nicht nur in 
der Versicherungsbranche ist die 
Zielgruppe der jungen Leute hart 
umkämpft. Doch angesichts oft 
mehrere Jahrzehnte andauernder 
Kundenverbindungen in der As-
sekuranz erscheint es für Versi-
cherer besonders wichtig, junge 
Kunden möglichst früh für sich zu 
gewinnen. Ein wichtiger Aspekt 
dabei ist eine gute individuelle 
und zielgruppengerechte Bera-
tung – gerade junge Leute sind 
noch offen für viele verschiedene 
Vertriebs- und Betreuungswege 
und keineswegs von Vornherein 
auf Online-Abschlüsse festgelegt.

Im Vergleich zu 2019 – also vor 
der Corona-Krise – hat sich der 
Wunsch nach regelmäßiger Bera-
tung signifikant erhöht. Eine sol-
che Beratung ist mittlerweile für 
56 Prozent der 18- bis 30-jährigen 
Entscheider und Mitentscheider 
in Versicherungsangelegenheiten 
wichtig, vor drei Jahren betrug 
dieser Anteil lediglich 40 Prozent. 
Auch insgesamt ist regelmäßige 
Beratung wichtiger geworden: 
In der Gesamtgruppe der 18- bis 
69-Jährigen steigt die Relevanz 
von 50 Prozent (2019) auf inzwi-
schen 58 Prozent (2022).

Noch stärker hat sich der Wunsch 
nach Online-Beratung durch den 
Vermittler, z. B. in Form eines 
Videocalls per Teams, Zoom oder 

WhatsApp, erhöht. Schon im Ge-
samtmarkt ist hier eine Steige-
rung von 32 Prozent (2019) auf 
46 Prozent (2022) zu beobachten. 
Unter den 18- bis 30-Jährigen 
wünschen sich sogar 71 Prozent 
eine Online-Beratung durch ihren 
Vermittler, das sind stolze 28 Pro-
zentpunkte mehr als noch vor 
drei Jahren.

Dies sind Ergebnisse aus dem ak-
tuellen Schwerpunktbericht „Ziel-
gruppenkonzepte“ des Kunden-
monitors Assekuranz 2022. Für 
die Untersuchung wurden zwi-
schen dem 16. September und 
dem 25. Oktober 2022 insgesamt 
2.008 Entscheider und Mitent-
scheider in Versicherungsange-
legenheiten zwischen 18 und 69 
Jahren zu ihren Einstellungen zum 
Thema Versicherungen sowie zur 
Akzeptanz einzelner zielgruppen-
spezifischer Produkt- und Zusatz-
leistungen befragt. Die Unter-
suchung wurde erstellt von der 
Sirius Campus GmbH in Koopera-
tion mit der Aeiforia GmbH.

Vertrauen in Versicherungsgesell-
schaft nur gering

Bis zum Alter von 25 Jahren folgen 
junge Leute in der Regel dem Vor-
bild ihrer Eltern. Über die Hälfte 
aller bis 25-jährigen Vermittler-
kunden (51%) hat ihren aktuellen 
Versicherungsvermittler durch 
Empfehlungen aus dem persön-
lichen Umfeld erhalten, ein wei-
teres Viertel (27%) ist auf der 
Suche nach einem Vermittler im 
Internet fündig geworden. Auch 
das Vertrauen in Versicherungs-
gesellschaften ist in dieser Alters-
gruppe noch hoch: Rund jeder 
Zweite stimmt der Aussage zu, 
dass man Versicherungsgesell-
schaften im Großen und Ganzen 
vertrauen kann.

Mit zunehmendem Alter ändert 
sich die Wahrnehmung der jungen 
Leute deutlich: Zwischen 26 und 
35 Jahren werden vielfach erste 
konkretere Erfahrungen mit Ver-
sicherungsgesellschaften gesam-

Quelle: © amnaj - AdobeStock.com
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melt. Anlässe für die Beschäftigung 
mit Versicherungsgesellschaften 
sind dann nicht mehr vorwiegend 
der Umzug/Auszug von den Eltern 
oder der Berufseinstieg, sondern 
vermehrt auch der Bau oder Kauf 
einer Immobilie, der Wechsel eines 
Arbeitgebers oder die Geburt eines 
Kindes. Mit den konkreten Erfah-
rungen wächst bei einigen jungen 
Leuten tendenziell auch die Skepsis 
über Versicherungsgesellschaften. 
Das generelle Vertrauen in die As-
sekuranz teilen in diesem Alter nur 
noch 39 Prozent der 26- bis 30-Jäh-
rigen bzw. 42 Prozent der 31- bis 
35-Jährigen.

Selbstwirksamkeit und 
Optimismus gehen zurück, 
sind aber noch mehrheitlich 
vorhanden

Betrachtet man die für das Ver-
halten der jungen Leute beson-
ders relevanten psychologischen 
Faktoren Zukunftswahrnehmung, 
Selbstwirksamkeit und Kontrol-
lüberzeugung, so hat sich die 
Corona-Krise besonders stark auf 
die Selbstwirksamkeit der jungen 
Generation ausgewirkt. (Darun-
ter versteht man die Erwartung, 
Handlungen aufgrund eigener 
Kompetenz selbst erfolgreich 
ausführen zu können.) 2017 ga-
ben noch 87 Prozent der jungen 
Leute an, die meisten Probleme 
aus eigener Kraft gut meistern zu 
können, 2020 zu Beginn der Co-
rona-Pandemie waren es immer-
hin 83 Prozent. Nun zum Ende 
von Corona stimmen dieser Aus-
sage nur noch 79 Prozent zu, un-
ter den ganz Jungen (bis 25 Jahre) 
sind es sogar nur 70 Prozent.

Ungeachtet der Herausforde-
rungen wie Corona, dem Ukra-
ine-Krieg, der Inflation oder der 
verschärften Klimakrise, blicken 
70 Prozent der jungen Leute wei-
terhin positiv in die Zukunft. Zu 
Beginn der Corona-Krise (April 
2020) lag dieser Wert jedoch 
deutlich höher bei 78 Prozent.

„Die Einschätzung der eigenen 
Kompetenz und die persönliche 
Zukunftswahrnehmung beein-
flussen das Verhalten in Krisen-
zeiten und werden gleichzeitig 
durch Krisen geprägt.“, erläutert 
Martin Gattung, Gründer und 
Geschäftsführer der Aeiforia 
GmbH. „Das Wissen um diese 
Wechselwirkung macht es leich-
ter, Kündigungs-, Einspar- und 
Vorsorgebereitschaft als Folge ei-
ner Krise zu verstehen. So gehen 
ein Rückgang an Optimismus und 
positiver Selbstwirksamkeit bei 
jungen Leuten damit einher, dass 
die Kündigung einer Versicherung 
in der Regel keinen Tabubruch für 
diese Zielgruppe darstellt.“

Frauen fordern speziell auf ihre 
Anforderungen abgestimmte 
Vorsorgeberatung

Neben den jungen Leuten wid-
met sich der Schwerpunktbericht 
„Zielgruppenkonzepte“ auch 
weiteren Zielgruppen. Beim The-
ma Altersvorsorge zeigt sich eine 
deutliche Entwicklung unter den 
weiblichen Befragten: 59 Prozent 
der weiblichen Entscheider und 
Mitentscheider in Versicherung-
sangelegenheiten wünschen sich, 
eine speziell auf die Anforderun-
gen von Frauen abgestimmte Ver-
sicherungsberatung, z. B. beim 
Thema Altersvorsorge. Vor 3 Jah-
ren lag dieser Wert mit 47 Prozent 
noch deutlich niedriger (-12 Pro-
zentpunkte). Vor allem Frauen im 
mittleren Alter (31 bis 55 Jahre) 
wollen weg von einer Standard-
beratung, die spezifische Anfor-
derungen weiblicher Biographien 
nicht berücksichtigt.

Absicherung der Kinder ist wich-
tiger als die Absicherung der Fa-
milie insgesamt

Eine weitere in der Untersuchung 
herausgearbeitete Zielgruppe sind 
Familien mit mindestens einem 
Kind unter 18 Jahren. Es zeigt 
sich, dass die Absicherung der 

Familie einen sehr hohen Stel-
lenwert hat. Gefragt zum Thema 
Familienversicherung geben über 
85 Prozent der Väter und Mütter 
an, dass ihnen die Absicherung 
der Familie im Ganzen sowie der 
Kinder im Besonderen wichtig 
ist. Dabei wird die Absicherung 
der Kinder sogar als noch etwas 
wichtiger angesehen als die der 
Familie insgesamt. Dies gilt umso 
mehr, wenn sich die Frage direkt 
an die Mütter richtet. Väter sind 
darüber hinaus eher bereit, zu-
sätzliches Geld in die Hand zu 
nehmen, um Kinder besser ab-
zusichern. Zum Beispiel würden 
29 Prozent der Väter für einen 
günstigen Einschluss von Kindern 
in die Unfallversicherung auch ei-
nen höheren Beitrag bezahlen (vs. 
15% der Mütter).

„Junge Familien stehen noch 
immer zu wenig im Fokus der 
Assekuranz“, bemerkt Christoph 
Müller, Untersuchungsleiter und 
Mitbegründer der Sirius Campus 
GmbH. „Dabei ist der Wunsch 
nach Absicherung in den Familien 
hoch und die bislang fehlende 
Auseinandersetzung mit dem 
Thema eröffnet der Assekuranz 
viele Ansatzpunkte. Spezielle ko-
stengünstige Familien-Versiche-
rungspakete, die den Basisbedarf 
einer Familie absichern, stoßen 
vielfach auf hohe Akzeptanz bei 
Müttern und Vätern.“ 
Autor: www.siriuscampus.de

Quelle: © ADSF - AdobeStock.com



26 FinanzBusinessMagazin.de  

Vertriebserfolg 2023  |     VERTRIEB

D
Climate Impact Pool: 
Fonds Finanz gründet Initiative 
für sinnvollen CO2-Ausgleich als 
Community   

Die Fonds Finanz startet mit dem 
Climate Impact Pool eine neue 
Initiative für sinnvollen CO2-Aus-
gleich. Der Climate Impact Pool 
verfolgt das Ziel, alle Stakeholder 
des Maklerpools zur CO2-Kom-
pensierung zu motivieren. Auf 
freiwilliger Basis werden Koope-
rations- und Produktpartner mit 
Mitarbeitern, Vertriebspartner, 
deren Endkunden, Tochterunter-
nehmen sowie die eigenen Mitar-
beiter der Fonds Finanz gleicher-
maßen angesprochen. „Nicht 
alle CO2-Emissionen lassen sich 
kurzfristig reduzieren oder ver-
meiden – ob Privathaushalt oder 
Unternehmen. Im Kampf gegen 
den Klimawandel ist der CO2-
Ausgleich deshalb ein sinnvolles 
Mittel. Leider sind die meisten 
Kompensationsmöglichkeiten 
wenig überzeugend – oft haben 
sie einen zu geringen Effekt aufs 
Klima, sind zu kompliziert und 
nicht nachprüfbar. Darum ha-
ben wir den Climate Impact Pool 
ins Leben gerufen – eine trans-
parente, ehrliche und vor allem 
wirkungsvolle Kompensationslö-
sung, die auf dem Community-
Gedanken beruht.“, so Norbert 
Porazik, geschäftsführender Ge-
sellschafter der Fonds Finanz.

Seit 2018 ermittelt der Mün-
chener Maklerpool jedes Jahr sei-
nen CO2-Fußabdruck und zeigt 
starkes Engagement, um die ei-
genen Treibhausgasemissionen 
zu reduzieren. Nicht vermeid-
bare Emissionen werden konse-
quent ausgeglichen. Nachdem 

die Fonds Finanz über die letzten 
Jahre wertvolle Erkenntnisse in 
Sachen Klimaschutz gewonnen 
hat, möchte sie nun auch ihre 
Vertriebs-, Kooperations- und 
Produktpartner für den eigenen 
ökologischen Fußabdruck sensi-
bilisieren und ihnen das Einspa-
ren und Ausgleichen von CO2-
Emissionen erleichtern. Möglich 
macht das die Fonds Finanz mit 
dem Start des Climate Impact 
Pools – einer hauseigenen Initiative 
für unternehmensübergreifenden 
Klimaschutz.

Der Climate Impact Pool wurde in 
Kooperation mit New Normal in-
itiiert. New Normal ist ein Anbie-
ter zur freiwilligen CO2-Kompen-
sation und seit 2022 Partner der 
Fonds Finanz. Mittels der Initiative 
stellt die Fonds Finanz kostenfrei 
die Infrastruktur für einen Foot-
Print-Rechner, einer automatisier-
ten Ermittlung der Gesamtkom-
pensation des Maklerpools sowie 
all ihrer Partner und eine bran-
chenweite Plattform bereit.

Unvermeidbare Emissionen kön-
nen Teilnehmer über das Climate 
Invest Programm von New Normal 
ausgleichen: Für jede Tonne CO2 
zahlen sie einen Betrag von derzeit 
98 Euro (gemäß dem europäischen 
Markt für CO2-Emissionsrechte) 
und erhalten dafür am Ende eines 
Laufzeitjahres eine zertifizierte 
CO2-Gutschrift. Zusätzlich erhal-
ten alle Teilnehmer Tipps, wie sie 
Umwelt- und Klimaschutz im Ge-
schäftsalltag umsetzen können.

Anders als bei Spenden an Klima-
schutzprojekte, 
wie sie bislang 
bei der freiwilli-
gen Kompensa-
tion üblich sind, 
üb e rnehm en 
die Teilnehmer 
des Climate In-
vest Programms 
die Rolle eines 
Förderers bzw. 
Investors und 
unter s tüt zen 
mit ihrem Geld 
innovative Un-

ternehmen, die nicht nur CO2 
ausgleichen, sondern die Klima-
wende langfristig voranbringen. 
Aus diesem Rollenwechsel – vom 
Spender zum Investor – ergibt 
sich auch die Chance, nach fünf 
Jahren das eingebrachte Kapi-
tal mit Zinsen zurückzuerhalten. 
Weitere Informationen zum Cli-
mate Impact Pool gibt es unter:  
www.climateimpactpool.de  

Autor: www.fondsfinanz.de

Quelle: © Andrey - AdobeStock.com
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VEMA auch im Jubiläumsjahr weiter 
auf Erfolgskurs 

2022 feierte die VEMA nicht nur 
ihr 25jähriges Bestehen, es war 
wieder ein eher ungewöhnliches 
Jahr. Zu Beginn des Jahres fielen 
flächendeckend die meisten Co-
rona-Beschränkungen im Land. 
Nicht wenige Maklerkollegen 
nutzten dies für Urlaub und Frei-
zeitaktivitäten. Dann brach mit-
ten in Europa ein Krieg aus, der 
auch heute noch geführt wird. 
Die Folgen: steigende Energie-
preise und Lieferengpässe bei 
verschiedensten Dingen des täg-
lichen Lebens. Und natürlich eine 
Inflation, wie man sie zuletzt vor 
50 Jahren auf zumindest ähn-
lichem Niveau sah. 2022 war ein 
schwieriges Jahr.

Der VEMA gelang es trotz der 
widrigen Umstände, weiter auf 
Erfolgskurs zu bleiben. Übers 
Jahr schlossen sich wieder viele 
neue Maklerbetriebe der Genos-
senschaft an. Zum Jahresende 
waren es 4.378 mittelständische 
Maklerbetriebe mit etwa 28.000 
Beschäftigten. 1.627 der Firmen 
sind inzwischen als Genossen 
Miteigentümer der VEMA – Ten-
denz steigend. Eine Beteiligung 
oder gar Übernahme der Genos-
senschaft durch einen externen 
Investor ist bereits durch die ge-
wählte Unternehmensform aus-
geschlossen.

Auch, wenn noch keine finalen Zah-
len vorliegen, geht die Geschäfts-
leitung der VEMA von einem Um-
satzwachstum von 15 % aus. Das 
Gesamtcourtagevolumen (direkte 

Maklercourtage + Overhead der 
VEMA darauf) liegt bei über 300 
Mio. Euro. Die VEMA untermau-
ert damit ihre Stellung unter den 
führenden Intermediären für Versi-
cherungsmakler.

Bei den angebotenen Produkten 
und technischen Diensten zeich-
net sich ebenfalls eine posi-
tive Entwicklung ab. Mit rund 
480.000 Deckungsnoten (SHUK) 
konnte das bereits sehr hohe Ni-
veau des Vorjahres auch in die-
sem schwierigen Markumfeld 
gehalten werden.

Das VEMAextranet zählt zu den 
wichtigsten Informationsquellen 
der angeschlossenen Makler. Die 
Infoseiten zu Produkten und Co. 
zählten 2023 in Summe nahezu 
12 Mio. Aufrufe. Über die VEMA-
Postbox wurden inzwischen 34 
Mio. Dokumente aus den ver-
schiedenen Intranets der Versi-
cherer abgerufen und an Makler 
ausgeliefert. Im Dezember wurde 
VEMAoffice als neuer Dienst frei-

geschalten. Damit gibt die VEMA 
ihren Maklern ein hybrides Sys-
tem an die Hand, welches das 
bestehende Kundenverwaltungs-
programm (MVP) aufwertet und 
den Makleralltag erleichtert. So 
können aktuelle Vertragsinfor-
mationen abrufen und mit der 
Deeplinkfunktionen weitere Ver-
tragsdaten im Extranet der Ver-
sicherer aufgerufen werden. Es 
kann aber auch zur Alternative 
der cloud-basierenden MVPs von 
Pools entwickelt wird. VEMAof-
fice ist somit auch für Makler in-
teressant, die kein eigenes MVP 
mehr unterhalten möchten. Wer-
fen wir abschließend noch einen 
Blick auf den erneut großen Er-
folg der VEMA-Akademie. Ganze 
299.868 Stunden an gewerteter 
Weiterbildungszeit sammelten 
die Mitarbeiter der VEMA-Makler 
im vergangenen Jahr. Das vielfäl-
tige Schulungsangebot der VEMA 
ist damit der führende Anbieter 
von Weiterbildungsangeboten für 
Versicherungsmakler.

Die jährliche Zufriedenheits-
umfrage bei den Maklerkolle-
gen schnitt die VEMA mit einer 
Schulnote von 1,52 ab – VEMA-
Makler waren nie zufriedener, als 
heute. Das ist ein schönes Indiz 
dafür, dass man bei VEMA seine 
Hausaufgaben regelmäßig macht 
und Dinge mit „der Maklerbrille 
auf“ angeht. Immer praxisorien-
tiert, immer praxisrelevant und 
immer von Maklern – für Makler. 
Genossenschaft macht stark! 
Autor: www.vema-ag.de

Quelle: © ASDF - AdobeStock.com
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AFW: 10 Jahre Provisionsverbot in 
Großbritannien – keine Erfolgsstory 

Am 24. Januar fand in im Haupt-
sitz der Financial Times in London 
eine Veranstaltung aus Anlass von 
10 Jahre Retail Distribution Review 
(RDR) statt. Das Regulierungspa-
ket der RDR untersagte unter an-
derem seit Ende 2012 Provisionen 
für Anlageprodukte aller Art in 
Großbritannien. Ziel der RDR war 
es, einen widerstandsfähigen, ef-
fektiven und attraktiven Markt für 
Kleinanleger zu schaffen, dem die 
Verbraucher vertrauen. Die Veran-
staltung in London war mit einem 
hochkarätigen Panel von Vertrete-
rinnen und Vertretern der Finanz-
aufsicht, von Verbänden und Be-
ratungsunternehmen besetzt, u. a.

Therese Chambers, Director of 
Consumer Investments, Financial 
Conduct Authority (FCA)
Tracy Vegro, Chief Executive, 
Chartered Institute for Securities & 
Investment (CISI)
Sarah Lord, Past President, The 
Personal Finance Society (PFS)
Simon Harrington, Head of Public 
Affairs, Personal Investment Ma-
nagement & Financial Advice As-
sociation (PIMFA)
Chris Hudson, Managing Director 
of Retail & Intermediary Standard 
Life, Part of Phoenix Group
Für den Bundesverband Finanz-
dienstleistung AfW war dessen 
Geschäftsführender Vorstand, 
Rechtsanwalt Norman Wirth, vor 
Ort, um sich aus erster Hand über 
die Erfahrungen in Großbritannien 
zu informieren. Dies insbesondere 
aus dem Blickwinkel der aktuell 
wieder aufflammenden Diskussi-
on in Brüssel über ein Provisions-
verbot innerhalb der Europäischen 
Union beim Vertrieb von Finanz-
produkten.

„Die Erfahrungen aus Großbri-
tannien sind als ambivalent zu be-
schreiben.“ meint Wirth nach der 
Veranstaltung. „Durch die RDR 
gibt es mehr Qualität und mehr 
Vertrauen in die Berater, aber 
auch eine großes Beratungslücke 
gerade bei den Bevölkerungs-
gruppen, die es am nötigsten 
hätten.“

Der Beratungsmarkt in Großbri-
tannien wird nach wie vor von 
der ganzheitlichen Beratung 
dominiert (bei der ein Berater 
die gesamte finanzielle Situati-
on und die Ziele eines Verbrau-
chers berücksichtigt und Emp-
fehlungen ausspricht, um diese 
zu erreichen). Hierauf entfallen 
über 90 % der Einnahmen der 
Beratungsunternehmen. Zielkun-
den sind nach wie vor überwie-
gend wohlhabende Verbraucher. 
Der durchschnittliche, beratene 
Kunde verfügt über ein Vermö-
gen von über 150.000 Pfund 
(ca. 170.000 €). Robo-Advice-
Dienste, die automatisierte digi-
tale oder Online-Beratung anbie-
ten, werden häufiger genutzt, 
machen aber nach wie vor nur 
einen kleinen Teil – im unteren 
einstelligen Prozentbereich – des 
Gesamtmarktes aus.

Die Regulierung brachte – so die 
übereinstimmende Erkenntnis der 
Protagonisten der Veranstaltung 
– für den britischen Markt zwar 
auch positive Ergebnisse: Die Zahl 
der Beratungsunternehmen ist 
nicht signifikant eingebrochen. 
Die Qualität ist insgesamt erhöht 
worden und das Vertrauen der 
Bevölkerung in die unabhängige 
Beratung ist gestiegen.

Frau Chambers von der Finanzauf-
sicht FCA stellte jedoch fest, dass 
viele Verbraucher ihr Geld in bar 
halten, anstatt es zu investieren, 
und so die Möglichkeit verpassen, 
ihr Geld längerfristig besser für 
sich arbeiten zu lassen. Eine Ver-
braucherstudie der FCA aus 2019 
(Ergebnisse finden sich u. a. in die-
sem Bericht der FCA) ergab, dass 
54 % der britischen Erwachsenen 
mit einem investierbaren Vermö-
gen von 10.000 £oder mehr, d. 
h. fast 10 Millionen Menschen, in 
den letzten Jahren keine formelle 
Unterstützung bei ihren Investiti-
onsentscheidungen erhalten haben.

Weitere Zahlen aus der Studie, die 
belegen, dass insbesondere ver-
mögende Menschen in den Ge-
nuss einer professionellen Finanz-
beratung kommen lauten:

Quelle: © I Believe I Can Fly - AdobeStock.com
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17 % der Erwachsenen im Verei-
nigten Königreich mit einem An-
lagevermögen von über 10.000 £ 
hatten in en letzten 12 Monaten 
eine regulierte Finanzberatung in 
Anspruch genommen haben.
25% der Verbraucher mit einem 
Vermögen zwischen 100.000 £ 
und 250.000 £ und 38 % der Ver-
braucher mit einem investierbaren 
Vermögen von mehr als 250.000 
£ haben in derselben Zeit eine Fi-
nanzberatung erhalten.
40 % der Beratungsunternehmen 
haben einen Schwellenwert an 

verfügbarem Vermögen für Neu-
kunden. Mehr als die Hälfte davon 
bei 50.000 Pfund, die anderen 
noch deutlich darüber.

„Wir können nur hoffen, dass in 
Brüssel die Entwicklungen in Groß-
britannien sehr genau analysiert 
werden. Jeder Markt ist anders 
und hat sich auch historisch un-
terschiedlich entwickelt. Die deut-
sche Regierung hat sehr bewusst 
und aus guten Gründen darauf 
verzichtet, einen Provisionsdeckel 
oder sogar ein Provisionsverbot 

in ihre Agenda aufzunehmen. 
Die entstehende Beratungslücke 
bei weiten Teilen der Bevölkerung 
wäre immens und kann nicht ge-
wünscht sein. Im Gegenteil. Auf 
die Agenda gehören unbedingt 
Schritte zu mehr Anreizen, sich zu 
Risikovorsorge und Altersabsiche-
rung unabhängig beraten zu las-
sen und nicht ein Abschneiden der 
Mittelschicht und der unterer Ein-
kommensgruppen von der drin-
gend notwendigen individuellen 
Beratung.“, so das Fazit von Wirth. 
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de

E
Quirin Privatbank: 
Honorarberatung funktioniert –  
nicht nur auf dem Papier   

Es ist mal wieder so weit: Gefühlt 
zum 83. Mal wird politisch darü-
ber diskutiert, ob Provisionen im 
Bankgeschäft abgeschafft wer-
den sollten oder nicht. Druck 
macht diesmal die EU. Gut so, 
denn schon lange ist – meiner 
Meinung nach – ein Provisions-
verbot in Deutschland fällig.

Von Karl Matthäus Schmidt, 
Vorstandsvorsitzender der Quirin 
Privatbank AG

Doch die Lobby der Banken ist die 
stärkste von allen, das ist im Lob-
byregister des Deutschen Bundes-
tages nachzulesen. Dabei wäre 
ein Verbot von Provisionen in der 
Bankberatung aus Anlegersicht 
mehr als wünschenswert, da die 
MiFID II zwar zu einer besseren 
Kostentransparenz, nicht aber zu 
einer klaren Verbesserung der Be-
ratungsqualität aus Kundensicht 
geführt hat. Bankkunden sind 

damit hierzulande immer noch 
schlechter geschützt als Autokäufer.

Denn in der klassischen Beratung 
geht es nicht danach, was das Be-
ste für den Kunden ist, sondern 
danach, wo die Bank die mei-
sten Provisionen verdient. Provi-
sionsfinanzierte Banken beraten 
zudem nicht kostenlos, wie oft 
angenommen wird. Die Kosten 
sind nur nicht auf den ersten Blick 
erkennbar, trotz MiFID II. Ein Pro-
visionsverbot könnte dafür sor-
gen, dass Bankkunden der Ver-
kauf unpassender, falscher oder 
überteuerter Produkte erspart 
bliebe – und damit langfristig fi-
nanzieller Schaden. Denn als An-
leger erkenne ich meist erst nach 
zwanzig Jahren oder mehr, ob ein 
Produkt gut und passend ist oder 
ob es nur den Zweck erfüllt hat, 
der Bank Provisionseinnahmen zu 
generieren. Deshalb muss die Be-
ratung bei Produktabschluss von 

Provisionen unabhängig erfolgen, 
und das geht nur mit Honorarbe-
ratung.

Alle Banken könnten schon heute 
auf Honorarberatung umstellen, 
verdienen aber mit Provisionen 
deutlich mehr und werden daher 
freiwillig nie umsatteln. Deshalb 
wird es keinen Weg um ein Pro-
visionsverbot geben, zumindest 
wenn man Bankkunden besser 
schützen möchte als die Banken. 
Hier haben wir in Deutschland 
einen erheblichen Rückstand ge-
genüber anderen Ländern – diese 
sind in Sachen unabhängige Be-
ratung zum Teil viel weiter, bei-
spielsweise Großbritannien, die 
Niederlande und die USA. Dass 
die unabhängige Beratung nicht 
nur auf dem Papier, sondern auch 
in der Praxis funktioniert, zeigen 
wir seit 2006 mit der Quirin Pri-
vatbank, Deutschlands erster 
Honorarberaterbank.
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Die häufigsten Vorurteile, die von 
der Provisionsindustrie regelmä-
ßig gegen die Honorarberatung 
ins Feld geführt werden, sind 
allesamt nicht zutreffend. So ist 
die unabhängige Beratung gegen 
Honorar nicht teurer als die ver-
meintlich kostenlose Beratung der 
Provisionsbanken, Honorare wer-
den in der Regel nicht auf Stun-
denbasis abgerechnet, sondern 
prozentual, und die Honorarbera-
tung funktioniert wider aller Un-
kenrufe für alle Einkommens- und 
Vermögensklassen.

Das am häufigsten bediente Vor-
urteil wird dieser Tage selbst vom 
Bundefinanzministerium genutzt: 
Es möchte Provisionen nicht ver-
bieten, weil es eine Beratungslü-
cke fürchtet. Wenn ich das lese, 
wird mir klar, dass Aufklärungs-
arbeit scheinbar vor allem auf 
politischer Ebene dringend nötig 
ist. Denn nein, durch die Honor-
arberatung entsteht keine Bera-
tungslücke, wie die Bankenlobby 
das seit Jahren proklamiert. „Viele 
Kunden hätten bei einem Provisi-
onsverbot keinen Zugang mehr 

zu einer adäquaten Beratung.“, so 
die Argumentation. Fakt ist aber: 
Die heutige Beratung ist keine 
Beratung, sondern plumper Pro-
duktverkauf. Wenn ich den Satz-
teil „adäquate Beratung“ durch 
„plumpen Produktverkauf“ er-
setze, komme ich auf: „Viele Kun-
den hätten bei einem Provisions-
verbot keinen Zugang mehr zu 
einem plumpen Produktverkauf.“ 
– und dann wiederum kann ich 
nur sagen: Na Gott sei Dank!
 
Autor: www.quirinprivatbank.de

D
FondsKonzept AG mit stabiler 
Geschäftsentwicklung im Jahr 2022 

Die FondsKonzept AG kann im 
Geschäftsjahr 2022 trotz schwie-
riger Rahmenbedingungen der 
weltweiten Aktien- und Anlei-
hemärkte an die stabilen Zu-
wächse der Vorjahre anknüpfen. 
Nach der ersten Hochrechnung 
der Geschäftszahlen zur Jahres-
auftaktveranstaltung in Seefeld/
Tirol erreicht das administrierte 
Bestandsvolumen zum Stichtag 
31. Dezember 2022 für Deutsch-
land und Österreich 14,3 Mrd. 
Euro – gegenüber dem Vorjah-
reswert in Höhe von 15,8 Mrd. 
Euro ergibt sich ein Rückgang 
von 9,5 Prozent. Dieser resultiert 
aus den Einbrüchen am Aktien-
markt als Folge des hochvolatilen 
Börsenjahres 2022. Die voraus-
sichtlichen Umsatzerlöse aus den 
Courtagen für Investmentfonds 
und Versicherungen summieren 
sich auf 110,5 Mio. Euro (2021: 
109,7 Mio. Euro) und können 
den Vorjahreswert mit einem mi-
nimalen Zuwachs halten.

Beim Nettomittelaufkommen 
der Investmentfonds und fonds-

gebundenen Vermögensver-
waltungen errechnet sich ein 
positiver Saldo aus Zuflüssen 
und Abflüssen in Höhe von 938 
Mio. Euro. Der Rückgang gegen-
über 2021 (1,296 Mrd. Euro) in 
Höhe von 27,6 Prozent resultiert 
zum allergrößten Teil aus gerin-
geren Zuflüssen und nicht aus 
Bestandsverkäufen. Somit ist es 
den Vertriebspartnerinnen und 
Vertriebspartnern gelungen, die 
Bestände bei ihren Kundinnen 
und Kunden stabil zu halten. Das 
unterstreicht die Beratungslei-
stung mit dem Fokus auf Lang-
fristigkeit und das professionelle 

Verhalten der Anlegerinnen und 
Anleger, auf panikartige Ver-
käufe zu verzichten.

Weiterhin ist es mit der Version 
smartMSC des Maklerservicecen-
ters gelungen, Marktpotenziale 
mit volldigitaler Wertschöpfung 
und breiter Marktpräsenz aus-
zuschöpfen. Hierzu Hans-Jürgen 
Bretzke, Vorsitzender des Vor-
stands der FondsKonzept AG: 
„Das erneut gute Geschäftser-
gebnis ist das Resultat aus einein-
halb Jahren smartMSC mit den 
ergänzenden Bausteinen Finance-
Cloud, FinanceApp und Fonds-

Quelle: © oatawa - AdobeStock.com
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Shop sowie einem intensiven 
Support durch Innendienst, Ver-
triebsmanager und Produktpart-
ner. Bei den Investmentfonds sind 
insbesondere die Vermögensver-
waltungen der WealthKonzept 
AG als vorteilhafte Lösung für 
jede Kundenzielgruppe auf dem 
Vormarsch.“

Neben der Administration von 
Maklerinnen und Maklern mit 
dem Fokus auf Wertpapierfonds 
befinden sich die Bereiche Ver-
sicherungen und alternative In-
vestmentfonds im Aufwind. So 
zählt der FondsKonzept Konzern 
zu den Maklerdienstleistern, die 
die volldigitale Administration der 
drei Produktkategorien Invest-
mentfonds, Versicherungen und 
alternative Investmentfonds (AIFs) 
ohne Systembrüche als Alleinstel-

lungsmerkmal anbieten können.
Die Investitionen in die techno-
logische Infrastruktur haben sich 
auch 2022 im Millionen-Euro-
Bereich bewegt. Diese wurden 
wie auch alle übrigen Investiti-
onen durch Innenfinanzierung 
aus dem Cashflow und somit 
ohne Fremdkapitalaufnahme 
geleistet. Ein Meilenstein im Jahr 
2022 war der Bezug der neuen 
Konzernzentrale in Dietenheim 
(Baden-Württemberg) mit re-
präsentativen Büro- und Ge-
schäftsräumen und einer hohen 

Attraktivität für Mitarbeiter und 
Geschäftspartner.

Auf der Agenda für 2023 ste-
hen der Ausbau der Akademien 
und Webinare sowie die bereits 
technisch implementierte Um-
setzung der Abfragepflicht ge-
mäß den ESG-Nachhaltigkeits-
kriterien für Partner mit einer 
Lizenz nach § 34 f GewO analog 
zur Gesetzgebung, die für das 
erste Quartal erwartet wird. 

Autor: www.fondskonzept.ag

D
BVK: 
2022 wieder weniger Beschwerden 
über Vermittler

Der Bundesverband Deutscher 
Versicherungskaufleute (BVK) 
freut sich, dass sich auch im Jahr 
2022 nur wenige Kunden über 
Versicherungsvermittler beim 
Versicherungsombudsmann be-
schwert haben. „Laut dem kürzlich 
veröffentlichten Tätigkeitsbericht 
der anerkannten Schlichtungs-
stelle wurden nur 331 zulässige 
Beanstandungen über unseren 
Berufsstand bearbeitet“, infor-
miert BVK-Präsident Michael H. 
Heinz. „Bezogen auf Millionen 
vermittelter Versicherungsver-
träge liegt die Beschwerdequote 
im verschwindend geringen Pro-
millebereich und dokumentiert 

eindrucksvoll, dass wir kundeno-
rientiert, fair und ehrbar unseren 
Beruf ausüben und unseren so-
zialpolitischen Auftrag der Ab-
sicherung erfüllen. Vor diesem 
Hintergrund können wir auch die 
Debatte um ein mögliches Provi-
sionsverbot nicht nachvollziehen. 

Die niedrigen Beschwerdezahlen 
zeigen, dass die Qualität der Be-
ratung nicht von der Form der 
Vergütung abhängig ist.“

Die meisten Einwände betrafen 
mit 232 die Gebäudeversiche-
rung, gefolgt von der Lebens-
versicherungssparte mit 61. 
Insgesamt erreichten den Versi-
cherungsombudsmann 444 Be-
schwerden über Versicherungs-
vermittler, wovon aber 104 nicht 
als zulässig gewertet wurden, 
also nicht dem Geschäftsbereich 
der Schlichtungsstelle zugeord-
net werden konnten. 
Autor: www.bvk.de

Quelle: © amnaj - AdobeStock.com
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Honorarfinanz weiter auf 
Wachstumskurs 

Jetzt 40 Honorar-Anlageberater 
an 36 Standorten – Bedarf nach 
unabhängiger Anlageberatung 
mit ETFs wächst. Trotz widriger 
Umstände auf dem Anlagemarkt 
setzt die Honorarfinanz AG aus 
Karlsruhe ihren Wachstumskurs 
weiter fort. Im vergangenen Jahr 
eröffnete das Finanz-Institut sie-
ben weitere Büros. Damit ist die 
Honorarfinanz jetzt deutschland-
weit mit 40 Honorar-Anlagebera-
tern an 36 verschiedenen Stand-
orten vertreten. Im Zuge dessen 
stieg die Anzahl der betreuten 
Mandanten in den letzten zwölf 
Monaten um knapp 25 Prozent. 
Gut 80 Prozent der Beratungen 
erfolgten online nach einem ein-
heitlich festgelegten Beratungs-
prozess.

Die Honorarfinanz ist eines von 
nur 17 Instituten für Honorar-
Anlageberatung mit Lizenz 
nach Wertpapier-Handelsgesetz 
(WpHG). Kern des Geschäfts ist 
die Beratung zur Anlage in so ge-
nannte Exchange Traded Funds 
(ETFs), die als passive Investments 
ohne aktives Fondsmanagement 
die weltweiten Börsenindizes ab-
bilden. Sie zeichnen sich insbe-
sondere durch ihre sehr günstigen 
Kostenstrukturen und zum weit 
überwiegenden Teil durch eine 
bessere Performance gegenüber 
klassischen Investmentfonds aus.

Re-Balancing-Strategie hält 
Kursverluste in kleinen Grenzen

„ETFs stoßen seit einigen Jahren 
auch bei Anlegern mit wenig Er-
fahrung immer mehr auf Interes-
se“, sagt Davor Horvat, Vorstand 
der Honorarfinanz, „entspre-

chend hoch ist der Beratungsbe-
darf.“ Dieser sei im vergangenen 
Jahr durch die weltweiten Kurs-
verluste an den Börsen nochmal 
deutlich angestiegen. „Es hat sich 
dabei für viele unserer Mandanten 
die Strategie ausgezahlt, bei Kurs-
verlusten antizyklisch nachzuinve-
stieren“, so Horvat. So hätten die 
Kursverluste im vergangenen Jahr 
je nach Portfoliostruktur der Ho-
norarfinanz im Durchschnitt nur 
zwischen rund fünf und zehn Pro-
zent gelegen – deutlich weniger 
als beim Index MSCI World.

Versicherungsfreie bAV-Konzepte 
als neuer Geschäftsbereich für 
Untnernehmenskunden

Neben ihrem originären Geschäft 
der Honorar-Anlageberatung für 
Privatanleger hat sich die Ho-
norarfinanz im letzten Quartal 
des Vorjahres einen zweiten Ge-
schäftsbereich aufgebaut: Die 
betriebliche Altersvorsorge (bAV). 
Die Besonderheit hierbei ist die 
versicherungs- und provisionsfreie 
Umsetzung mittels der pauschal-
dotierten Unterstützungskasse 

(pdUK) als vierter von fünf bAV-
Durchführungswegen. Auch hier 
kommen im Gegensatz zur versi-
cherungsförmigen bAV kostenef-
fiziente ETF-Weltportfolios zur 
Liquiditätsbildung im Unterneh-
men zum Einsatz. Die Honorar-
finanz-Partner Oliver Racke und 
Friedhelm Meier, beide mit lang-
jähriger Erfahrung im Bereich der 
bAV, leiten den neuen Geschäfts-
bereich. Mit ihren Konzepten will 
das Institut nun verstärkt bei Un-
ternehmenskunden Fuß fassen.

Insgesamt blickt die Honorarfi-
nanz optimistisch in die Zukunft. 
Die U-Kassenbranche verzeichnet 
aufgrund ihrer zahlreichen be-
triebswirtschaftlichen und steu-
erlichen Vorteile seit Jahren zum 
Teil erhebliche Umsatzzuwächse. 
Der Wunsch nach einer wirklich 
unabhängigen Anlageberatung 
auf Honorarbasis dürfte dank der 
anhaltenden Diskussionen um ein 
mögliches Provisionsverbot oder 
einer –Deckelung wieder neu 
Fahrt aufnehmen, so die Einschät-
zung von Horvat. 
Autor: www.honorarfinanz.ag

Quelle: © tippapatt - AdobeStock.com
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BVK sieht zunehmenden 
Vermittlerschwund mit Sorge 

Regulative Drangsalierung führt 
zum Abbau des Sozialstaats. Um 
2.340 ging die Registrierung der 
gebundenen Versicherungsver-
treter zwischen 2022 und 2023 
zurück, informiert der Bundesver-
band Deutscher Versicherungs-
kaufleute (BVK) auf der Grund-
lage der neuesten Statistik. Zum 
1.1.2023 sind demnach 109.972 
gebundene Versicherungsver-
treter im Vermittlerregister der 
Deutschen Industrie- und Han-
delskammer (DIHK) erfasst.

„Das sind aufs Jahr gerechnet 
über zwei Prozent weniger“, stellt 
BVK-Präsident Michael H. Heinz 

fest. „Das ist zwar nicht viel, steht 
aber in der jahrelangen Kontinu-
ität des Vermittlerschwunds seit 
2011, als insgesamt noch über 
263.000 Versicherungsvermittler 
registriert waren. Heute sind es 
ohne die produktakzessorischen 
Vertreter, Makler und Honorarbe-
rater gerade einmal 185.140. Das 
sind rund 30 Prozent weniger. 
Dieser Schwund ist eine Folge der 
immer weiter getriebenen Regu-
lierung und überbordenden Bü-
rokratie, die unseren Berufsstand 
einschnüren. Deshalb plädiert der 
BVK für ein Moratorium und für 
eine Überprüfung der Wirksam-
keit der bestehenden Gesetze 

und Verordnungen, bevor wieder 
neue erlassen werden.“

Insbesondere sehr kritisch sieht 
der BVK die derzeit wieder auf-
lebende Debatte über ein gene-
relles Verbot der Provisionsbe-
ratung auf EU-Ebene. „Würde 
dieses beschlossen, würde es für 
unseren Berufsstand den Garaus 
bedeuten“, so der BVK-Präsident. 
„Und das wiederum hätte fatale 
Folgen für den sozialpolitischen 
Auftrag unseres Berufsstands 
zur Absicherung breiter Bevölke-
rungskreise. Das kann doch wirk-
lich keiner wollen.“ 
Autor: www.bvk.de

S
Plansecur steigert Provisionserlöse  
um 12 Prozent 

Scheidender Geschäftsführer Jo-
hannes Sczepan: “Wir sind für 
die Zukunft bestens aufgestellt.” 
Mit einem Plus gegenüber dem 
Vorjahr von 12,1 Prozent hat die 
Finanzberatungsgruppe Plansecur 
im Geschäftsjahr 2022 (1.7.2021 
bis 30.6.2022) bei den Provisions-
erlösen erstmals die Marke von 
30,3 Millionen Euro überschrit-
ten. Das Depotvolumen, bei dem 
Plansecur vor zwei Jahren die 
Marke von einer Milliarde Euro 
knapp überschritten hatte, stieg 
im aktuellen Berichtszeitraum 
nochmals um 1,3 Prozent auf 
1,256 Milliarden Euro.

“Mit großer Dankbarkeit und 
Genugtuung freue ich mich, 
in meinem letzten Jahr als Ge-
schäftsführer von Plansecur ein-
mal mehr erfreuliche Ergebnisse 
vermelden zu können”, erklärt Jo-
hannes Sczepan, der zum Jahres-
wechsel aus dem Unternehmen 
ausscheidet und in den Ruhe-
stand geht. Er ergänzt: “Mit be-
sonderer Freude erfüllt mich, dass 
es uns 2022 gelungen ist, unsere 
Beraterschaft auf 177 Kolleginnen 
und Kollegen weiter aufzusto-
cken – in einer Zeit, in der sich die 
ganze Branche händeringend um 
neue Berater bemüht.”

“Für die Zukunft 
bestens aufgestellt”

Für die Zukunft sieht Johannes 
Sczepan Plansecur “bestens 
aufgestellt”. Er macht dies ne-
ben den guten Finanzzahlen an 
fünf Aspekten fest: duales Kon-
zept aus persönlicher Beratung 
und digitalen Services, erfolg-
reicher Generationswechsel so-

Quelle: © tippapatt - AdobeStock.com
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wohl bei der Kund- als auch bei 
der Beraterschaft, Ausweitung 
der Geschäftstätigkeit auf die 
Verwaltung großer Vermögen, 
Fortschreibung des Ansatzes der 
Werteorientierung und eine auf 
Langfristigkeit ausgerichtete Kun-
denbetreuung.

“Die Zukunft wird nicht sicherer 
werden und unser Konzept des 
langjährigen vertrauensvollen 
Verhältnisses zwischen Kunden 
und Beratern wird auch weiterhin 
die richtige Antwort auf künftige 

Unsicherheiten bleiben”, ist Jo-
hannes Sczepan fest überzeugt. 
Mit diesem “soliden Fundament” 
sieht er das Unternehmen “her-
vorragend positioniert, um künf-
tige Marktchancen zu nutzen”. 
Als wesentliche Wachstumsfak-
toren stuft er die Ausbreitung 
der Erbengeneration mit zuneh-
menden Anlagewünschen und 
die steigende Notwendigkeit zur 
finanziellen Absicherung der ei-
genen Altersversorgung ange-
sichts der Versorgungslücken der 
staatlichen Rente ein.

“Welche weiteren Chancen und 
Krisen die Zukunft bringen wird, 
weiß wohl nur Gott allein”, meint 
der gläubige Christ Johannes 
Sczepan, wenn er nach 21 Jahren 
an der Spitze von Plansecur den 
Stab an seinen Nachfolger Heiko 
Hauser übergibt. “Ich scheide in 
tiefer Dankbarkeit allen Beratern 
und Beraterinnen sowie Kollegen 
und Kolleginnen gegenüber, die 
mir wie eine Familie ans Herz ge-
wachsen sind”, sagt er zum Ab-
schied. 
Autor: www.plansecur.de
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Studie: 
Bevölkerung zeigt eklatante 
Wissenslücken rund um Inflation, 
Rente und Co. –        
auch Finanzentscheider betroffen 

Hohe Inflationsraten, wachsen-
der Druck auf das Rentensystem, 
steigende Krankenkassenbeiträ-
ge und schwankende Kurse an 
den Börsen – seit einigen Mo-
naten bestimmen Finanzthemen 
mehr denn je die Nachrichten 
und bringen viele Fragen für Pri-
vatpersonen mit sich. Dement-
sprechend bewerten 88 Prozent 
der Bevölkerung Finanzwissen 
auch als (sehr) wichtig – wobei 
das eigene Interesse daran eher 
gering ausgeprägt ist. Dennoch 
ist rund die Hälfte der Befragten 
überzeugt, sich gut damit auszu-
kennen. Ein Wissenstest bestätigt 
diese Einschätzung jedoch nicht: 
Weit verbreitet sind Irrtümer zu 
Themen wie Inflation, Rente, 
Erbschaft und Immobilienfinan-

zierung. Besser kennt sich die 
Bevölkerung dagegen mit der 
Lohnsteuer und Sachversiche-
rungen aus. Auch Führungskräf-
te, die Finanzentscheidungen 
für ihre Unternehmen treffen, 
schneiden nur bedingt besser 
ab. Zwar liegen sie insgesamt öf-
ter richtig als der Durchschnitt, 
dennoch weisen auch sie bei 
wichtigen Themen wie Inflation, 
Rente oder Geldanlage ebenfalls 
große Wissenslücken auf. Zu die-
sen Kernergebnissen kommt der 
MLP Finanzkompetenzreport. 
Die repräsentative Befragung von 
Bevölkerung und Finanzentschei-
dern hat das Institut für Demo-
skopie Allensbach im Auftrag der 
MLP School of Financial Educa-
tion erstellt.

„Der MLP Finanzkompetenzreport 
zeigt deutlich, dass mangelhaftes 
Finanzwissen weit verbreitet ist 
– über alle Geschlechter, Alters-
gruppen und Bildungsschichten 
hinweg. Gerade bei so wichtigen 
Themen wie der Rente oder der 
passenden Absicherung kann 
dies gravierende Folgen haben“, 
sagt Jan Berg, Sprecher des Vor-
stands der MLP Finanzberatung 
SE und verantwortlich für die MLP 
School of Financial Education. „Es 
ist wichtig, mehr Interesse an Fi-
nanzthemen zu wecken und die 
finanzielle Bildung zu stärken.“

Finanzwissen: 
Große Bedeutung beigemessen, 
wenig eigenes Interesse
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Die Bevölkerung misst Finanz-
wissen große Bedeutung bei. 88 
Prozent halten gute Kenntnisse in 
diesem Bereich für (sehr) wichtig, 
nur 2 Prozent für kaum bzw. gar 
nicht wichtig. Gleichzeitig ist das 
Interesse am Thema Finanzen be-
grenzt: Nur 37 Prozent bekunden 
(sehr) großes Interesse. Mehrheit-
lich ist es weniger groß (46 Pro-
zent) oder kaum bzw. nicht vor-
handen (14 Prozent).

Gefragt nach ihren Kenntnissen 
ist rund die Hälfte der Bevölke-
rung davon überzeugt, sich mit 
Finanzen (sehr) gut auszukennen. 
Männer geben mehrheitlich an, 
sich (sehr) gut auszukennen (59 
Prozent), unter Frauen schätzt die 
Mehrheit die eigenen Kenntnisse 
dagegen weniger oder gar nicht 
gut ein (58 Prozent). Der eigenen 
Einschätzung nach besonders 
gering sind die Finanzkenntnisse 
bei unter 30-Jährigen (64 Prozent 
weniger gut oder kaum bzw. gar 
nicht gut), bei Personen mit ein-
facher Schulbildung (67 Prozent) 
und Personen mit niedrigem 
Haushaltseinkommen (61 Pro-
zent).

Große Wissenslücken 
bei Inflation, Kontoführung und 
Geldanlage

Um die Selbsteinschätzung einem 
Realitätstest zu unterziehen, wur-
de in der Studie das tatsächliche 
Wissen der Befragten untersucht. 
Im Themenfeld Geld herrschen 
in der Bevölkerung besonders 
verbreitete Fehlannahmen beim 
Thema Inflation – ein Befund, der 
angesichts der aktuellen Entwick-
lung besondere Tragweite hat. 
So halten 37 Prozent der Bevöl-
kerung die falsche Aussage “Die 
Erhöhung der Zinsen führt auto-
matisch zu einer Erhöhung der In-
flation” irrtümlich für richtig, und 
36 Prozent gehen fälschlicher-
weise davon aus, dass man als 
Schuldner nicht von der Inflation 
profitiert.

Genauso verbreitet ist die Annah-
me, dass Verheiratete im Notfall 
über das Konto des Ehepartners 
bzw. der Ehepartnerin verfügen 
können – 36 Prozent halten dies 
irrtümlich für korrekt. Außerdem 
glaubt rund jeder Vierte fälsch-
licherweise, dass man mit einer 
sicheren Geldanlage auf dem Ta-
gesgeldkonto in der Regel mehr 
Rendite erzielen kann als an der 
Börse. Dieser Irrtum zum Zusam-
menhang von Rendite und Risiko 
zieht sich durch alle Einkommens-
schichten.

Nur wenige kennen sich gut mit 
der Rente aus – insbesondere 
ältere Personen irren häufig

Im Themenfeld Versicherung und 
Vorsorge fallen insbesondere häu-
fige Irrtümer im Zusammenhang 
mit der Rente auf. So denkt rund 
die Hälfte fälschlicherweise, dass 
mit einer größeren Kinderzahl au-
tomatisch eine höhere Rente ein-
hergeht. Diese Fehlannahme ist in 
höheren Altersgruppen – wenn 
das Thema Rente zunehmend an 
Bedeutung gewinnt – verbreiteter 
als in jüngeren. Zudem glauben 
33 Prozent der Bevölkerung, die 
gesetzliche Rente decke 70 Pro-
zent des letzten Einkommens ab. 
Hierzu passt auch, dass nur 40 
Prozent aller Berufstätigen die 
voraussichtliche Höhe ihrer Rente 
bzw. Pension kennen.

Im Gegensatz zum Thema Rente 
ist in der Bevölkerung Grundwis-
sen zur privaten Absicherung von 
Risiken verbreiteter: Dass eine pri-
vate Haftpflichtversicherung zwar 
empfohlen wird, aber nicht ver-
pflichtend ist, wissen rund 9 von 
10 Bürgern. Dass es für Berufstä-
tige vermeintlich eine staatliche 
Pflicht gibt, eine Berufsunfähig-
keitsversicherung abzuschließen 
oder dass man in Deutschland 
nur einen Anwalt nehmen kann, 
wenn man eine Rechtsschutzver-
sicherung hat, glaubt jeweils nicht 
einmal jeder Zehnte.

Trotz des verbreiteten Grund-
wissens springt im Bereich der 
privaten Risikoabsicherung ein 
Manko ins Auge: So nennen auf 
eine offene Frage nach Versiche-
rungen, die man unbedingt ha-
ben sollte, zwar gut drei Viertel 
der Bevölkerung die Haftpflicht-
versicherung. Aber eine Berufs-
unfähigkeitsversicherung – bei 
der unter Experten ein breiter 
Konsens darüber besteht, dass sie 
für die gute private Risikoabsiche-
rung unverzichtbar ist – kommt 
nur 18 Prozent der Bevölkerung in 
den Sinn.

Steuerklasse top, 
Immobilienfinanzierung und Erbe 
flop

Im Themenfeld Steuern, Sozial-
versicherung und Erbe fällt der 
sehr verbreitete Irrtum auf, man 
müsse mindestens 30 Prozent Ei-
genkapital nachweisen, um eine 
Immobilie zu kaufen; 46 Prozent 
glauben dies, quer durch alle Ein-
kommensschichten. Weniger ver-
breitet, für die privaten Finanzen 
aber ebenfalls von großer Bedeu-
tung ist die falsche Annahme, 
dass sich eine Steuererklärung 
nur bei einem überdurchschnitt-
lich hohen Jahreseinkommen 
lohnt (18 Prozent Zustimmung). 
Brisant ist, dass Menschen aus 
unteren Einkommensschichten 
überdurchschnittlich oft davon 
ausgehen: Personen aus Haus-
halten mit einem monatlichen 
Nettoeinkommen von unter 
2.000 Euro halten die Aussage 
zu 28 Prozent für zutreffend.

Auch im Erbrecht gibt es Wissens-
lücken: So hält fast jeder fünfte 
Bürger Immobilien für grund-
sätzlich erbschaftssteuerbefreit, 
wenn sie von den Eltern an die 
Kinder vererbt werden. Dane-
ben glauben 16 Prozent, dass 
der letzte Wille auch mündlich 
festgehalten werden kann. Ab 
60-Jährige – für die Erbschafts-
fragen größere Relevanz haben 
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dürften – unterliegen diesen Irr-
tümern tendenziell überdurch-
schnittlich häufig. Besser kennt 
sich die Bevölkerung hingegen 
mit den Steuerklassen aus: Fast 
jeder Berufstätige weiß, welche 
Steuerklasse er hat bzw. wo er 
das nachschauen könnte.

Geschlecht und Schulbildung: 
kein großer Einfluss auf tatsäch-
liches Finanzwissen

Der auf finanzielles Grundwis-
sen ausgelegte Test umfasst 24 
Aussagen und deckt in etlichen 
Bereichen deutliche Defizite auf. 
Insgesamt beurteilt die Bevölke-
rung 72 Prozent der vorgelegten 
Aussagen korrekt, gibt dabei al-
lerdings häufig an, sich in ihrer 
Bewertung nicht sicher zu sein. 
Männer kennen sich geringfügig 
besser aus als Frauen (74 Prozent 
vs. 70 Prozent korrekte Antwor-
ten), jedoch schätzen sie ihre 
Kenntnisse selbst auch deutlich 
besser ein (59 Prozent; Frauen: 
40 Prozent).

Auch die Schulbildung hat nur 
einen begrenzten Effekt auf 
das Finanzwissen. Personen mit 
hoher und mittlerer Bildung be-
werten annähernd gleich viele 

Aussagen korrekt (74 Prozent 
bzw. 73 Prozent), Personen mit 
einfacher Schulbildung liegen 
etwas darunter (67 Prozent). Al-
lerdings bewerten sie ihr Finanz-
wissen auch deutlich konserva-
tiver: Während 61 Prozent der 
Personen mit hoher Schulbildung 
und gut die Hälfte der Personen 
mit mittlerer Schulbildung über-
zeugt sind, dass ihr Finanzwissen 
(sehr) gut ist, geben das lediglich 
28 Prozent der Personen mit ein-
facher Schulbildung an.

Wissen von Finanzentscheidern 
ebenfalls mit Defiziten

Im Rahmen der Studie wurden 
zudem Führungskräfte befragt, 
die Finanzentscheidungen für 
ihre Unternehmen treffen. Ihr 
Wissen zu Privatfinanzen fällt er-
wartungsgemäß größer aus als 
im Bevölkerungsdurchschnitt, sie 
beurteilen im Schnitt 81 Prozent 
der Fragen korrekt. Gemessen an 
ihrer Expertise liegen jedoch auch 
sie erstaunlich oft falsch. Das be-
trifft insbesondere – ähnlich wie 
in der Gesamtbevölkerung – die 
Themen Inflation und Rente: 43 
Prozent der Finanzentscheider 
sind der irrigen Meinung, dass 

eine Erhöhung der Zinsen auto-
matisch zu einer Erhöhung der 
Inflation führt, ein Drittel geht 
fälschlicherweise davon aus, dass 
man als Schuldner nicht von der 
Inflation profitiert. Dabei wäre 
gerade für Finanzentscheider in 
Unternehmen ein fundiertes Ver-
ständnis der Auswirkungen einer 
Inflation von großer Bedeutung.

Dass mehr Kinder automatisch 
eine höhere Rente bedeuten, 
halten 42 Prozent der Finanz-
entscheider fälschlicherweise 
für zutreffend, ein Viertel, dass 
die gesetzliche Rente 70 Pro-
zent des letzten Einkommens 
abdeckt. Irrtümer von Finanz-
entscheidern in diesem Feld sind 
nicht nur problematisch für be-
rufliche Entscheidungen und die 
eigene Lebensplanung, sondern 
können aufgrund ihrer Vorbild-
funktion auch zu falschen Rat-
schlägen anderen gegenüber 
führen. Weiterhin geht knapp 
ein Viertel der Finanzentscheider 
davon aus, dass man auf einem 
Tagesgeldkonto in der Regel 
mehr Rendite erzielen kann als 
an der Börse – auch dies ein po-
tenziell folgenschwerer Irrtum. 

Autor: www.mlp.de

Quelle: © ekaphon - AdobeStock.com
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U
Handlungsfähig im Krisenfall: 
So bestücken Sie Ihren eigenen 
Notfallordner

Unverhofft kommt oft: FPSB 
Deutschland rät dazu, einen indi-
viduellen Notfallordner anzulegen 
– Angehörige sind so bei einem 
Unfall, einer schweren Krankheit 
oder beim Todesfall besser vor-
bereitet – Zertifizierte Finanzpla-
nerinnen   (CFP®-Professionals) 
geben Tipps, welche wichtigen 
Informationen und Dokumente in 
einen Notfallordner gehören

Manchmal muss es sehr schnell 
gehen. Bei einem Unfall etwa, ei-
ner unerwarteten Krankheit, bei 
einem Brand oder schlimmsten-
falls im Todesfall. Dann sollten 
alle wichtigen persönlichen Do-
kumente griffbereit vorhanden 
sein, am besten in einem soge-
nannten Notfallordner, emp-
fiehlt der Financial Planning 
Standards Board Deutschland e.V. 
(FPSB Deutschland). Darin gehören 
Vollmachten, Verfügungen, Ver-
träge und alle Informationen, die 
wichtig sind, damit andere in ei-
ner Notsituation für den Betrof-
fenen Dinge regeln und abwickeln 
können.

„Der Notfallordner ist der ideale 
Aufbewahrungsort für alle wich-
tigen Dokumente, die Sie, Ihre An-
gehörigen und weitere Vertrau-
enspersonen in Notsituationen 
benötigen“, erläutert Simone De-
ike, CFP®, Finanzplanerin bei der 
MLP Finanzberatung in Bremen. 
Ob die Vorsorgevollmacht, die Zu-
ständigkeiten und Wünsche klärt, 
Informationen zum Gesundheits-
zustand, wichtige Daten von Ver-
sicherungen und Banken oder die 
Patientenverfügung – diese Doku-

mente, gebündelt und griffbereit 
in einem einzigen Ordner, erlau-
ben schnelles Agieren von Ange-
hörigen und Bevollmächtigten.

Es kann jeden treffen. Ein Not-
fallordner bringt Klarheit und Si-
cherheit“, bekräftigt Alexandra 
Huhle, CFP®, Geschäftsführerin 
der Müller & Veith Investment 
GmbH aus Wiehl. Denn wenn es 
keinen solchen Ordner gibt, be-
deutet das für die Angehörigen 
bzw. Hinterbliebenen: Sie müs-
sen mühsam und zeitaufwendig 
recherchieren, sich durch Papier-
stapel und Aktenordner wühlen 
und Dienstleister, Versicherungen 
und beispielsweise Social Media-
Anbieter kontaktieren. „Die Er-
fahrung zeigt, dass viele Fragen 
offen bleiben“, berichtet Deike 
aus ihrer Beratungspraxis. Und es 
kann zudem teuer werden, etwa 
wenn aus Unkenntnis über ihre 
Existenz bestimmte Verträge ein-
fach weiterlaufen.

Gesetzlichen Betreuer verhindern

Was aber genau gehört nun in ei-
nen solchen Ordner? Neben den 
Kontaktdaten wichtiger Personen 
und Unternehmen (von Partner 
und Familie über Arbeitgeber bis 
hin zu Ärzten, Steuerberater und 
Rechtsanwälten sowie Finanzpla-
nern) sollte ein großer Abschnitt 
die Bereiche Verfügungen und 
Vollmachten umfassen. Dazu zäh-
len das Testament ebenso wie die 
Betreuungs- und Patientenverfü-
gungen sowie die Vorsorgevoll-
macht. „Es ist ein großer Irrtum 
zu denken: Ich bin ja verheiratet, 

und mein Partner kann für mich 
alles regeln“, warnt Finanzplane-
rin Deike. Denn bei einem Notfall 
sieht das Bürgerliche Gesetzbuch 
(BGB) zunächst eine gesetzliche 
Betreuung vor. Das gilt auch für 
Ehegatten und Familienangehö-
rige. „Verhindern kann man dies 
mit einer Vorsorgevollmacht als 
Generalvollmacht im Original“, 
informiert Deike: „Jeder, der 18 
Jahre alt ist, sollte so eine Voll-
macht ausstellen.“

Nicht weniger wichtig sind eine 
Betreuungs- sowie eine Pati-
entenverfügung, und zwar für 
den Fall, dass man nach einem 
Unfall, einem Schlaganfall oder 
beispielsweise bei einer Demenz-
Erkrankung nicht mehr selbst 
entscheiden kann. Eine Patienten-
verfügung benötigen die Ärzte, 
die verpflichtet sind, sich an den 
schriftlich geäußerten Willen zu 
halten. „Außerdem wird die Not-
wendigkeit eines Testaments im-
mer wieder unterschätzt“, berich-
ten die beiden Expertinnen. Denn 
wenn keines verfasst ist, greift die 
gesetzliche Erbfolge. Auch des-
halb besteht gerade bei Patch-
work-Familien, Unverheirateten 
sowie minderjährigen Kindern ein 
erhöhter Regelbedarf. Und bei 
unternehmerischen Beteiligungen 
und Immobilienbesitz erleichtert 
ein Testament ebenfalls die Ab-
wicklung des Vermögens des Erb-
lassers enorm.

Passwörter gehören nicht in den 
Notfallordner

Ein weiteres Kapitel im Notfall-
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ordner sollte den Bereichen Fi-
nanzen und Wertanlagen sowie 
Versicherungen gewidmet sein. 
Hier empfiehlt sich vor allem die 
Ausstellung einer Bankvollmacht 
über den Tod hinaus. „Immer 
mehr an Bedeutung gewonnen 
hat auch die Information zum di-
gitalen Nachlass“, sagt Alexandra 
Huhle. Dazu zählen die Regelung 
der Zugangsdaten etwa für sozi-
ale Netzwerke, Email-Dienste so-
wie digitale Wallets. Doch Huhle 
warnt: „Vertrauliche Informatio-
nen wie Passwörter gehören nicht 
in den Notfallordner.“ Dort findet 

sich im besten Fall nur ein Hinweis 
darauf, wo solche vertraulichen 
Daten hinterlegt sind – etwa in 
einem Schließfach, bei einem An-
walt oder in einem Safe.

Auch wenn das Anlegen und Be-
füllen des Notfallordners zunächst 
einmal aufwendig erscheint, die 
Angehörigen werden es danken. 
„Und nicht zuletzt ist ein Not-
fallordner auch ein guter Anlass, 
Ordnung in die eigenen finanzi-
ellen Angelegenheiten zu brin-
gen“, erklärt Simone Deike. Ob 
Versicherungen, Mitgliedschaften 

oder Abos – welche Verträge sind 
noch sinnvoll, welche werden 
wirklich überhaupt benötigt oder 
kann man sie auch kündigen?

Entscheidend ist, sich frühzeitig 
mit dem Thema Notfallordner zu 
beschäftigen. „Später ist zu spät“, 
warnen die beiden erfahrenen 
zertifizierten Finanzplanerinnen. 
„Legen Sie den Notfallordner mit 
allen wichtigen Unterlagen und 
Vollmachten schon an, wenn es 
Ihnen gut geht und warten Sie 
nicht auf den Notfall.“ 
Autor: www.fpsb.de

E
AFW gegen EU-Pläne für ein 
Provisionsverbot

Es gibt intensive Überlegungen 
in der EU-Kommission, im Parla-
ment und auch u.a. bei europä-
ischen Aufsichtsbehörden wie der 
ESMA, im Rahmen der sogenann-
ten Retail-Investment-Strategie 
ein Provisionsverbot – in welcher 
Ausgestaltung und für wen auch 
immer – einzuführen. In der deut-
schen Politik gibt es eine starke 
Unterstützung für ein Beibehalten 
der Provisionsberatung von der 
Regierungspartei FDP und auch 
von CDU und CSU. Ebenfalls in 
der SPD gibt es hierzu eine klar 
positive Haltung.

Es geht in Brüssel aktuell um ein 
Provisionsverbot bei Kapitalan-
lageprodukten, was nicht aus-

schließt, dass letztlich auch Ver-
sicherungsanlageprodukte davon 
umfasst sein könnten. Dann ist 
auch der Schritt hin zu einem Pro-
visionsverbot bei allen Versiche-
rungsprodukten nicht weit. Die 
überzeugenden Argumente für 
ein Beibehalten auch des Provisi-
onssystems liegen auf der Hand.

„Binnen kürzester Zeit würden 
gerade die auf eine Beratung an-
gewiesenen Kleinanleger keine 
persönliche Beratung mehr er-
halten, wie unter anderem das 
Beispiel Großbritannien drastisch 
zeigt. Die vorhandene, aber keine 
breite Akzeptanz findende Hono-
rarberatung wird das nicht auf-
fangen können. Selbsternannte 
Experten ohne Qualifikation im 
Internet oder den Verbraucher-
zentralen würden noch mehr Zu-
lauf erhalten. Qualifizierte Bera-
tung zu nachhaltigen Finanz- und 
Versicherungsprodukten aus der 
ganzen Breite des Marktes, die 
die Wünsche und insbesondere 

Bedürfnisse der Kunden abbilden, 
gibt es nicht zum Nulltarif.“ so 
Norman Wirth, Geschäftsführen-
der Vorstand des AfW. „Auch der 
soziale Auftrag an die Finanz- und 
Versicherungsbranche – Risikoab-
sicherung, Altersvorsorge – würde 
nicht mehr erfüllt werden können. 
Das ein Provisionsverbot zu erheb-
lichen Verwerfungen am Markt, 
dem Verlust einer Vielzahl von Ar-
beitsplätzen und der Vernichtung 
von Existenzen von vielen Gewer-
betreibenden und ihren Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern führen 
würde, ist absehbar.“

Der AfW wird – mit guten Partnern 
in Deutschland und auf der euro-
päischen Ebene, u.a. auch über 
den Europäischen Dachverband 
der Finanzberater und Finanzin-
termediäre FECIF – die Argumente 
verstärkt nach Brüssel tragen und 
alles dafür tun, dass die Pläne 
von EU-Kommissarin McGuinness 
nicht realisiert werden. 
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.deQuelle: © ipopba - AdobeStock.com



39FinanzBusinessMagazin.de  

VERTRIEB     |  Vertriebserfolg 2023

A
Mit vereinten Kräften gegen ein 
drohendes Provisionsverbot 

Aktienrente, Zukunftsfinanzie-
rungsgesetz, Riester-Reform und 
nicht zuletzt ein mögliches Provi-
sionsverbot aus Brüssel – die The-
men des AfW-Hauptstadtgipfels 
betreffen alle Vermittlerinnen 
und Vermittler. Führende Finanz-
politikerinnen und -politiker posi-
tionierten sich zur beabsichtigten 
Regulierung und stellten sich den 
Fragen aus der Branche.

„Nach dem Provisionsrichtwert 
ist vor einem möglichen Provisi-
onsverbot“, warnt AfW-Vorstand 
Frank Rottenbacher. Damit war 
eines der wichtigen Themen für 
die rund 60 Teilnehmerinnen und 
Teilnehmer des 19. AfW-Haupt-
stadtgipfels in Berlin gesetzt. 
Grund: ein Provisionsverbot für 
die Anlageberatung im Rahmen 
von Mifid II – also damit indirekt 
auch für 34f-Vermittlerinnen und 
-vermittler – ist ernsthaft wieder 
im Gespräch. Das Thema galt 
auf nationaler Ebene als erledigt, 
doch nun gibt es neue Bestre-
bungen in Brüssel, EU-weit ein 
Verbot der Provisionsberatung 
einzuführen. 
Schon im Januar könnte im worst 
case ein Verordnungsentwurf 
der EU-Kommission auf dem 
Tisch liegen. „Die deutsche Hal-
tung zu dem Thema muss klar 
und eindeutig sein und auch in 
Brüssel kommuniziert werden“, 
so Rottenbacher. Die Vertrete-
rinnen und Vertreter der För-
dermitgliedersunternehmen des 
Verbandes nutzten daher die tra-
ditionsreiche Veranstaltung, um 
die eingeladenen Finanzexperten 
von FDP, SPD und CDU mit kon-
struktiven Nachfragen für ihre 
Belange zu sensibilisieren.

FDP: 
Mehr Kapitaldeckung in allen 
Bereichen angestrebt

Anja Schulz, Berichterstatterin 
für Alterssicherung in der FDP-
Bundestagsfraktion und von Haus 
aus selbstständige Finanzbera-
terin, bekannte, dass seit Beginn 
des russischen Angriffskrieges 
in der Ukraine einige Themen in 
den Hintergrund gedrängt wur-
den. Dennoch habe man wich-
tige finanzpolitische Vorhaben in 
Angriff genommen. „Die Aktien-
rente wird im Haushalt für 2023 
verankert, wir werden dazu 10 
Milliarden Euro für die Stabilität 
der Beitragssätze für die gesetz-
liche Rente aufbringen“, sagte die 
FDP-Politikerin. Da dies nicht aus-
reichend sei, könnte man zusätz-
liche Sacheinlagen wie Bundes-
beteiligungen zweckgebunden in 
die Aktienrente übertragen.

Weitere Eckpunkte: Das Renten-
niveau in Höhe von 48 Prozent 
soll für die laufende Legislatur ga-
rantiert werden, der Beitragssatz 
soll auf nicht mehr als 20 Prozent 
steigen. Das Credo der FDP: „Wir 
brauchen mehr Kapitaldeckung in 
allen Bereichen.“ Hier soll das im 
ersten Halbjahr 2023 anstehende 
Zukunftsfinanzierungsgesetz den 
Kapitalstandort Deutschland im 
internationalen Vergleich stärken. 
Schulz dazu konkret: „Wir planen 
einen Freibetrag für Gewinne und 
Veräußerungen von Aktien bzw. 
Fondsanteilen zu schaffen und 
wir wollen die Verlustverrechnung 
von Aktiengeschäften erleichtern. 
Die Arbeitnehmersparzulage soll 
erhöht werden und die Regelung 
zu Mitarbeiterkapitalerträgen at-

traktiver gestaltet werden.“ Ziel 
sei unter anderem die Hemm-
schwelle der Bevölkerung zu sen-
ken, für die Altersvorsorge in den 
Kapitalmarkt zu investieren.

Reformen in allen Säulen der 
Altersvorsorge geplant

Dr. Florian Toncar, Parlamenta-
rischer Staatssekretär im Bun-
desfinanzministerium, führte die 
Vorhaben weiter aus. In dieser 
Legislaturperiode stünden Re-
formen in allen drei Säulen der 
Altersvorsorge an. Neben der be-
reits erwähnten Aktienrente wer-
de gemeinsam ein Fachdialog von 
Bundesarbeits- und -finanzmini-
sterium für die betriebliche Al-
terssicherung geführt. „Wir erwä-
gen in der zweiten Säule höhere 
Renditechancen zuzulassen”, so 
der FDP-Politiker. Zudem werde 
das Sozialpartnermodell stärker 
in den Fokus genommen. Dort 
geht es um ein Finanzierungsmo-
dell, bei dem Arbeitgeber Beiträ-
ge zahlen, ohne dauerhaft für die 
Performance der Anlage einste-
hen müssten. Ein solches Modell 
solle zu einer breiteren Akzeptanz 
für die betriebliche Alterssiche-
rung führen.

„Am meisten Beratungsbedarf 
besteht derzeit noch in der drit-
ten Säule”, erklärte Toncar. Die 
FDP trete dafür ein, dass die drei 
Säulen der Altersvorsorge nicht 
vermischt werden und der Staat 
nicht in Konkurrenz zu privaten 
Anbietern trete. Eine von der Bun-
desregierung eingesetzte Fokus-
gruppe, in der Branchenvertreter, 
Wissenschaftler, Sozialpartner 
und Verbraucherschützer vertre-
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ten sein werden, soll gemeinsam 
die aktuellen Regelungen und 
Produkte auf den Prüfstand stel-
len. Bis zum Sommer 2023 sollen 
Ergebnisse vorliegen, auf deren 
Basis man Änderungen an den 
Stellschrauben etwa der geför-
derten Altersvorsorge diskutieren 
werde.”

SPD: Bundeszentrale für finanzi-
elle Bildung einrichten

Frauke Heiligenstadt, Berichter-
statterin der SPD Bundestags-
fraktion für die private Altersvor-
sorge und stellv. finanzpolitische 
Sprecherin, machte kein Ge-
heimnis aus der Tatsache, dass 
ihre Partei vor allem die erste 
Säule der Altersvorsorge stärken 
möchte und die dritte Säule eher 
nachrangig diskutiert werde. Ein 
Positionspapier zum Thema pri-
vate Altersvorsorge der SPD gebe 
es derzeit daher noch nicht. Da-
ran werde aber mit externen Ex-
perten in den nächsten Wochen 
gearbeitet. Dennoch sprach sie 
sich angesichts der niedrigeren 
Rentabilität klar für eine grundle-
gende Reform der Riester-Rente 
und den Abbau bürokratischer 
Hürden aus. So sei die Garantie 
häufig als ein großer Hemm-
schuh für die Rentabilität der 
Verträge benannt worden. Der 
Bestand der Riester-Verträge sta-
gniere weitgehend, die Anzahl 
der Anbieter sei zudem mittler-
weile überschaubar. “Es ist nicht 
gesund, wenn Rentabilität nur 
aufgrund des staatlichen Zu-
schusses gegeben ist. Die Rie-
ster-Verträge müssen stärker an 
der Entwicklung auf dem Finanz-
markt partizipieren können”, so 
Heiligenstadt.

Die ehemalige niedersächsische 
Kultusministerin plädierte zudem 
für eine stärkere Verankerung der 
finanziellen Bildung: “Wir brau-
chen eine Art Bundeszentrale für 
finanzielle Bildung, die nicht nur 
Schülerinnen und Schülern, son-

dern auch erwachsenen Men-
schen Möglichkeiten gibt, sich 
transparent zu informieren und 
sie an das gesamte Thema Finan-
zen heranführt.” Die Einführung 
eines Schulfachs Finanzbildung 
hält Heiligenstadt hingegen nicht 
für umsetzbar, das Thema sei be-
reits in den Curricula anderer Fä-
cher wie Politik/Wirtschaft oder 
Gesellschaftslehre verankert, 
müsse dort aber noch stärker 
präsent werden.

CDU: 
Klare Position 
gegen Provisionsverbot

Dr. Carsten Brodesser, CDU-
Mitglied im Finanzausschuss des 
Deutschen Bundestages, erläu-
terte das Konzept der Union, das 
sich seit der letzten Legislaturpe-
riode im Hinblick auf die notwen-
dige Reform der “Riester-Rente” 
nicht wesentlich verändert habe. 
“Wir wollen die Riester-Rente 
flott machen, die Beitragsgaran-
tie öffnen, Zulagen angleichen, 
entbürokratisieren und ein mul-
tiples Produktangebot erhalten”, 
nannte Brodesser einige zentrale 
Punkte. Allerdings werde die pri-
vate Altersvorsorge noch nicht 
flächendeckend in Deutschland 
genutzt. Gerade Menschen mit 
geringerem Einkommen hätten 
oftmals gar nicht die Chance, 
über eine zusätzliche Geldanlage 
nachzudenken. Da viele Arbeit-
nehmer in kleinen Unternehmen 
oft über keine bAV verfügen, 
spricht sich die Union trotz ord-
nungspolitischer Bedenken für 
eine verpflichtende arbeitgeber-
finanzierte Altersvorsorge bei 
Geringverdienern aus. Sie soll so 
einfach gestaltet werden wie ver-
mögenswirksame Leistungen und 
die Arbeitgeber nicht über Ge-
bühr belasten. Bei steigenden Ein-
kommen könnte diese dann vom 
Arbeitnehmer selbst finanziert 
und staatlich gefördert werden.

Zum drohenden Provisionsverbot 

aus Brüssel sagte der CDU-Politi-
ker: “Es gibt Kräfte in Europa, die 
Provision für Teufelszeug halten”. 
Dabei sei provisionsgestützter 
Vertrieb der fairste und gerech-
teste Weg eine Vertriebsleistung 
darzustellen. In Großbritannien 
gebe es etwa seit Einführung 
eines De-facto-Provisionsverbots 
in der Altersvorsorge für weite 
Teile der Bevölkerung kein bezahl-
bares Beratungsangebot mehr. 
Brodesser hält es für möglich, 
dass die Provisionsverbot-Initia-
tive demnächst in einem Verord-
nungsentwurf der Kommission 
münden wird, der vom Europä-
ischen Parlament und dem Euro-
päischen Rat angenommen wer-
den muss. “Es wird spannend zu 
sehen, wie sich Deutschland und 
Finanzminister Lindner am Ende 
dazu positionieren. Wir werden 
sie auffordern, alles dafür zu tun, 
dass provisionsgestützter Vertrieb 
auch weiterhin möglich bleibt”, 
so Brodesser.

Neben Brodesser hatten zuvor 
auch die beiden FDP-Politiker ihre 
Ablehnung gegenüber einem 
Provisionsverbot für den deut-
schen Beratungsmarkt erklärt. 
Die SPD-Politikerin äußerte sich 
hier deutlich zurückhaltender, 
bekannte aber, dass es eine Pro-
visionslösung für Menschen mit 
niedrigeren Einkommen geben 
müsse, weil diese sich kein Ho-
norar für eine Beratung leisten 
werden. 
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de

Quelle: © tippapatt - AdobeStock.com
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D
BDVM mit neuer Führung 

Die Mitglieder des Bundesver-
bandes Deutscher Versicherungs-
makler, der Spitzenorganisati-
on der Versicherungsmakler in 
Deutschland, haben auf ihrer Ver-
sammlung am 18.11.2022 Herrn 
Dr. Bernhard Gause zum Nach-
folger von Herrn Dr. Hans-Georg 
Jenssen gewählt.

Dr. Jenssen hat über 20 Jahre den 
Verband als Geschäftsführender 
Vorstand geprägt und für die In-
teressen der Versicherungsmakler 
gekämpft. Ende des Jahres 2022 
wird er in den Ruhestand gehen. 
Mit Herrn Dr. Gause wird der 
BDVM nun von einem ebenfalls 
breit aufgestellten Juristen gelei-
tet. Dr. Gause war über 20 Jahre 
für den Gesamtverband der Deut-

schen Versicherungswirtschaft in 
zahlreichen Funktionen tätig, zu-
letzt als Mitglied der Geschäfts-
führung mit dem inhaltlichen 
Schwerpunkt „Risikoschutz für 
Gesellschaft und Wirtschaft“.

Durch seine Tätigkeit beim GDV 
war Dr. Gause schon bei seinem 
Antritt im BDVM am 1.10.2021 
mit einer Vielzahl von Themen, 
die die Versicherungsmakler be-
schäftigen, vertraut. Insbesonde-
re kann er auch auf seine Erfah-
rung als Chefsyndikus und Leiter 
des Europa Büros des GDV in 
Brüssel aufbauen. Die Herausfor-
derungen für die Versicherungs-
makler sind vielfältig, genannt 
seien hier nur die Stichworte Di-
gitalisierung, ESG, Retail Invest-

ment Strategy und die damit zu-
sammenhängenden Fragen Open 
Insurance, Cyber, Nachhaltigkeits-
beratung, Nachwuchsgewinnung, 
Fortentwicklung des Berufsbildes. 
In dem guten Jahr seiner Zugehö-
rigkeit zum BDVM konnte sich Dr. 
Gause in der Übergabe von Dr. 
Jenssen in all diesen Themen wei-
ter firm machen und in internen 
wie externen Veranstaltungen 
positionieren.

In dieser Zeit der besonderen He-
rausforderungen freut sich der 
Verband, mit Herrn Dr. Gause als 
gut vernetztem Kenner der Ma-
terie ausgezeichnet aufgestellt zu 
sein.

Autor: www.bdvm.de
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D
Netfonds und       
Bonnfinanz beschließen Kooperation 

Die Bonnfinanz GmbH und die 
Netfonds AG haben eine lang-
fristige Zusammenarbeit bei der 
Beratung und Vermittlung von 
Finanzanlage-Produkten und 
Vermögensverwaltungen ge-
schlossen. Dabei erhalten die Be-
raterinnen und Berater der Bonn-
finanz Zugriff auf die bewährten 
Investment Funktionalitäten der 
von Netfonds neu entwickelten 
Beraterplattform finfire und pro-
fitieren von weiteren Services der 
Netfonds Gruppe.

“Netfonds gehört zu den füh-
renden unabhängigen Dienst-
leistern im Investmentbereich. 
Mit unserer neuen finfire Platt-
form konnten wir die Anforde-
rungen der Bonnfinanz erfüllen. 
Im Migrationsprozess werden 
die historischen Daten der von 

der Bonnfinanz genutzten De-
potbanken gepoolt verarbeitet. 
Alle von der Bonnfinanz ange-
botenen Depotbanken werden 
konsolidiert abgebildet. Das An-
tragswesen wird digital abge-
wickelt und Eingaben validiert. 
Die Beratungsprozesse berück-
sichtigen auch die neuen ESG 
Anforderungen, sind schlank 
und sicher gestaltet. Wir sind 
gut vorbereitet und freuen uns, 
dass wir für die Bonnfinanz ein 
verlässlicher sowie zukunftso-
rientierter Investment-Partner 
sein dürfen”, sagt Martin Stein-
meyer, Vorstandsvorsitzender 
der Netfonds AG.

“Die Zusammenarbeit mit Net-
fonds ist eine strategische Ent-
scheidung, um unseren Finanz-
beraterinnen und Finanzberatern 

und damit auch unseren Kun-
den mehr Möglichkeiten im In-
vestmentgeschäft zu bieten. Die 
Kooperation ermöglicht uns, in 
den Prozessen schlanker und 
effizienter zu werden und eine 
komplett digitale Abwicklung 
anzubieten. Wir freuen uns über 
die konstruktive und partner-
schaftliche Zusammenarbeit mit 
dem Netfonds-Team”, erklärt  Eu-
gen Bucher, Geschäftsführer der 
Bonnfinanz. 
Autor: www.netfonds.de

D
Bonnfinanz ist bester 
Allfinanzvertrieb 2022  

Die Bonnfinanz ist „Bester 
Allfinanzvertrieb 2022“. Das 
ist das Ergebnis einer Studie 
des Deutschen Kundeninsti-
tuts (DKI) mit Sitz in Düssel-
dorf. Die Studie wurde zum 
zweiten Mal im Auftrag der 
Wirtschaftszeitung „EURO“ 
erstellt. Untersucht wurden 
14 deutsche Allfinanzdienst-
leister in den Kategorien Bera-
tung, Produktvorstellung und 
Kundenservice.

Dabei sind 285 Kundenkontakte 
anhand von 190 Einzelkriterien 
mit Hilfe von Mystery Shopping 
(Verfahren zur Überprüfung der 
Dienstleistungsqualität mit Test-
kunden) untersucht worden, um 
die Qualität der Leistung der Allfi-
nanzvertriebe zu vergleichen.

Die Bonnfinanz wurde nicht nur 
Sieger in der Gesamtwertung: 
Auch in der Kategorie „Beratung“ 
lag der Allfinanzberater mit seiner 

nach VerbraucherschutzKriterien 
zertifizierten Beratung (DIN-Stan-
dard) mit Abstand an der Spitze. 
Die „DIN 77230 Basis-Finanzana-
lyse“ ist die erste deutsche Norm 
für die Finanzdienstleistung und 
steht für einen transparenten und 
standardisierten Beratungspro-
zess. Die Bonnfinanz arbeitet seit 
2021 mit der DIN-zertifizierten-
Beratung. Die DIN-Finanzanalyse 
steht für eine Beratungsqualität 
im Sinne des Verbraucherschutzes.

Quelle: © mnirat - AdobeStock.com
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„Das Ergebnis der Studie des 
Deutschen Kundeninstituts zeigt 
einmal mehr, dass wir mit der 
strategischen Neuausrichtung 
der Bonnfinanz den richtigen 
Weg eingeschlagen haben. Die 
Überarbeitung des Beratungs-
prozesses mit der Einführung 
der DIN-zertifizierten Beratung 
war ein wichtiger Schritt in diese 

Richtung“, erklärt Eugen Bucher, 
Geschäftsführer für die Bereiche 
Vertrieb und Marketing bei der 
Bonnfinanz.

Bonnfinanz zählt mit 57,5 Mio. 
EUR Provisionserlösen und 413 
Vermittlern (2021) zu den führen-
den Allfinanzvertrieben Deutsch-
lands und berät zu Existenzschutz, 

D
Der einzige Pool zu 100 Prozent   
in Maklerhand 

Der verbundeigene Pool der 
CHARTA, DÜSEV, nimmt jetzt 
richtig Fahrt auf. Immer mehr 
CHARTA-Partnerunternehmen 
profitieren von den Vorzügen 
eines eigenen Pools. Der Markt 
der Maklerpools ist in ständiger 
Bewegung. Daher ist ein ver-
bundeigener Pool eine logische 
Weiterentwicklung der CHAR-
TA-Dienstleistungen für die 

angeschlossenen Partnerunter-
nehmen. Effizientere Arbeitsab-
läufe durch die Pool-Abwicklung 
und attraktive Courtagesätze, 
die sich vor keinem anderen 
Pool verstecken müssen. Das 
schätzen die CHARTA-Partne-
runternehmen am Pool, der sich 
zu 100% in Maklerhand befindet.

Um der ständigen Bewegung im 

Markt Rechnung zu tragen, wird 
der Pool entsprechend der Be-
dürfnisse der angeschlossenen 
Partnerunternehmen, regelmä-
ßig angepasst. Für die strate-
gische Ausrichtung der CHARTA 
wurde nun mit dem verbundei-
genen Pool (DÜSEV) ein wich-
tiges Zeichen Richtung Zukunft 
gesetzt. 
Autor: www.charta.de 

Ruhestandsplanung, Immobilien-
werten und Vermögensaufbau. 
Bereits seit 1970 bietet das Un-
ternehmen ganzheitliche Finanz-
beratung für private Haushalte 
sowie kleine mittelständische Un-
ternehmen und betreut deutsch-
landweit rund 450.000 Kunden. 

Autor: www.bonnfinanz.net

Quelle: © W. Heiber Fotostudio - AdobeStock.com
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S
Umfrage zur Nachhaltigkeit ergibt 
hohes Interesse der Vermittler 

Seit dem 2. August sind alle Ver-
sicherungsvermittler verpflichtet, 
Kunden nach ihren Nachhaltig-
keitspräferenzen zu befragen. Um 
die aktuelle Einstellung der Ver-
mittler zu diesen neuen Pflichten 
und Anforderungen zu ermitteln, 
führten der Bundesverband Deut-
scher Versicherungskaufleute 
(BVK) und das German Sustaina-
bility Network (GSN) im Septem-
ber die zweite Online-Umfrage 
unter Vermittlern durch. Daran 
beteiligten sich einige Hundert 
Vermittler, die 17 Fragen zu In-
teresse, Alltagsrelevanz, Qualifi-
kation und Status Quo der Nach-
haltigkeitsberatung beantworten 
sollten.

Ergebnisse der Umfrage zeigen, 
dass auch weiterhin Informati-
onsdefizite und Unsicherheiten 
am Markt bestehen. Weiterhin 
zeichnet sich ein heterogenes 
Branchenbild unter den Befragten 
ab: Obwohl sich 33 % mit Neu-
gierde dem Thema Nachhaltigkeit 
nähern, stimmen 19 % dem nicht 
zu. 28 % der Befragten geben an, 
sich dazu gezwungen zu fühlen, 
sich mit dem Thema Nachhaltig-
keit zu beschäftigen.

Ungefähr die Hälfte der befragten 
Vermittler gibt an, grundlegend zu 
Inhalten und Zielen der Regulatorik 
informiert zu sein, ein Drittel hinge-
gen noch wenig bis gar nicht.

Umfassende Informationen und 
Handlungshilfen erwarten Ver-
mittler von Produktgebern (75 %), 
Aufsichtsbehörden (BaFin, IHKen) 
(38 %), Berufsverbänden (37 %) 
sowie von Pools und Dienstlei-
stern (30 %).

Die am Markt momentan verwen-
deten Abfragetools werden von 
69% der Befragten als überwie-
gend ungeeignet bewertet. 78% 
der Vermittler fühlen sich zudem 
davon gestört, unterschiedliche 
Abfragelogiken verwenden zu 
müssen.

Zudem gaben 66 % der befragten 
Vermittler an, in den letzten vier 
Wochen nicht („nie“) von Kunden 
auf Nachhaltigkeitsaspekte an-
gesprochen worden zu sein. Die 
Mehrheit der Kunden kennen 
nach Einschätzung der Vermittler 
ihre Nachhaltigkeitspräferenzen 
zudem nicht und vertrauen ihrem 
Vermittler.

Aufgrund dieser Ergebnisse 
schlussfolgert BVK-Präsident 
Michael H. Heinz: „Die Umfra-
ge zeigt, dass noch viel zu tun 
ist, bis die Umsetzungsfähigkeit 
der Nachhaltigkeitspräferenzab-

frage sichergestellt ist. Gelingt 
es, den Blick auf die Chancen 
einer aktiven Umsetzung von 
Nachhaltigkeitsaspekten für 
Vermittlerbetriebe zu schärfen, 
wäre mehr gewonnen, als jede 
weitere Regulierung bewirken 
könnte.

Timo Biskop, GSN-Fokusbereichs-
leiter für „Beratung & Vertrieb“, 
stellt fest: „Die aktuelle Blitzum-
frage untermauert weiterhin das 
Bild einer unsicheren Branche und 
zeigt dringende Verbesserungs-
notwendigkeiten auf. Dies betrifft 
allem voran die Aufklärungsarbeit 
zum Thema Nachhaltigkeit. Denn 
die Qualifikation und Motivation 
der Vermittler wird entscheidend 
für den Markterfolg nachhaltiger 
Produkte sein. Darüber hinaus 
müssen die regulatorischen Min-
destanforderungen unbedingt 
eingehalten werden.“ 
Autor: www.bvk.de

Quelle: © Freedomz - AdobeStock.com
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D
Finanzportal24 lanciert kostenlosen 
Finanz-Selbstcheck für Kunden  

Das Software-Haus Finanz-
portal24, einer der führenden 
Anbieter von Finanzberatungs-
software in Deutschland, liefert 
Maklern, Vermittlern und Fi-
nanzberatern ein gänzlich neu-
artiges Online-Tool, über das 
deren Endkunden in wenigen 
Minuten kostenlos ihre finanzi-
elle Situation analysieren lassen 
können. Damit bietet Finanzpor-
tal24 seinen Lizenznehmern ein 
Servicetool an, das gerade in der 
jetzigen Krisensituation Endkun-
den hilft, Orientierung zur eige-
nen Finanz- und Risikosituation 
zu erlangen  und den Finanz-
dienstleistern wichtige Erkennt-
nisse über ihre Bestandskunden 
liefert.

Hubertus Schmidt, Gründer und 
Geschäftsführer der Finanzpor-
tal24 GmbH, sieht angesichts 
der Zusammenballung negativer 
Ereignisse, wie Ukrainekrieg, 
massive Energiekostenexplosi-
on, Störungen der Lieferketten,  
Fachkräftemangel dem Wieder-
aufflammen der Corona-Pande-
mie und steigende Zinsen en-
ormen  Beratungsbedarf seitens 
der Verbraucher: „Die Menschen 
fürchten um ihre Vermögen, su-
chen nach Möglichkeiten zu spa-
ren. Unter dem Kostendruck ist 
auch die Kündigung von wich-
tigen Absicherungs- oder Vor-
sorgeverträgen wahrscheinlich. 
Andererseits suchen die Verbrau-
cher in allen Finanzangelegen-
heiten vermehrt nach Rat und 
erwarten aktive Hilfestellung 
ihrer Finanzberater.“ Die aber 
wüssten oft garnicht, in welcher 
wirtschaftlichen Haushalts- und 
Vermögenssituation ihre Kunden 

stehen. Ihnen fehlten darüber 
schlicht die Informationen.

Neutrales Analyse-Tool umfasst 
die 14 wichtigsten Finanzthemen

Mit dem neuen Servicetool des 
kostenlosen Finanz-Selbstchecks, 
geben Makler und Berater ihren 
Kunden die Gelegenheit, selbst 
ihre Finanzsituation zu erfassen 
und ganz neutral analysieren zu 
lassen. Der Hinweis, dass sich 
die Analyse an der DIN-Norm 
„Basis-Finanzanalyse für Privat-
haushalte“ orientiere, schafft das 
nötige Vertrauen. Dazu müssen 
die Makler nicht auf die Norm 
zertifiziert sein. Das Analyse-Tool 
umfasst je nach Haushalts- und 
Risikosituation bis zu 14 wichtige 
Finanzthemen in priorisierter Rei-
henfolge. Am Ende erhalten die 
Verbraucher das produkt- und 
anbieterneutrale Analyseergebnis 
direkt als automatisch generiertes 
PDF. Damit ist bei vielen Haushal-
ten gesichert, keine Verträge vor-
schnell zu kündigen.

Bei den Maklerbüros oder Ver-
mittlern fließen die Daten direkt 
in die Beratungssoftware Finanz-
Planer-Online ein. Sie erhalten 
damit sofort und medienbruchfrei 
genau die Informationen, die ih-
nen den Beratungsansatz liefern 
und helfen, die Kundensituation 
zu verstehen. „Die rein produkto-
rientierten Verkaufsansätze schei-
tern in der aktuellen Marktsituati-
on“, sagt Schmidt, „wer sich jetzt 
auf die aktuelle Bedarfslage der 
Endkunden einstellt und die pas-
sende Lösung anbietet, der kann 
von dem steigenden Beratungs-
bedarf profitieren und die Kun-
denbindung steigern.“ Zudem 
biete sich durch die automatische 
Datengewinnung die Gelegen-
heit, Zielgruppen zu analysieren 
und Premiumkunden zu identifi-
zieren, um die gesamte Kunden-
verbindung – auch Fremdverträ-
ge in die Bestandsverwaltung zu 
übernehmen und somit den Er-
trag pro Kundenverbindung signi-
fikant zu steigern. 
Autor: www.finanzportal24.de

Quelle: © NongAsimo - AdobeStock.com



46 FinanzBusinessMagazin.de  

Vertriebserfolg 2023  |     VERTRIEB

D
AFW: 
Checkliste zur VSH für 
Vermittler:innen überarbeitet 

Der Bundesverband Finanzdienst-
leistung AfW hat seine Check-
liste zur Bedarfsüberprüfung in 
der Vermögensschaden-Haft-
pflichtversicherung von Versiche-
rungsmaklern und unabhängigen 
Finanzanlagenvermittlern überar-
beitet. Um die Erlaubnis zur Be-
rufsausübung zu erhalten, müs-
sen Versicherungsmakler:innen 
mit Zulassung nach Paragraf 34d 
Gewerbeordnung (GewO) und 
Finanzanlagenvermittler:innen 
mit Zulassung nach Paragraf 34f 
GewO eine Berufshaftpflichtver-
sicherung vorweisen. Diese dient 
dem eigenen Schutz vor finanzi-
ellen Risiken, aber insbesondere 
dem Schutz der Kunden im Fall 
der Fälle.

Um hier kein Risiko einzugehen, 
ist es für Vermittler:innen wichtig, 
den eigenen Versicherungsschutz 
regelmäßig zu überprüfen: Sind 

alle Mitarbeitenden erfasst? Ha-
ben sich rechtliche Rahmenbedin-
gungen geändert? Wurden neue 
Geschäftsfelder und -praktiken 
erschlossen? Sind alle Produkte, 
zu denen beraten und die vermit-
telt werden vom Versicherungs-
schutz umfasst?

Der AfW hatte vor fast genau 
einem Jahr, im September 2021 
eine Checkliste für die Überprü-
fung des eigenen Versicherungs-
schutzes vorgestellt. Das Interesse 
daran und das Feedback aus der 
Vermittlerschaft bestärkte uns 
darin, dieses Projekt aktiv fortzu-
führen.“, so Norman Wirth, Ge-
schäftsführender Vorstand des 
AfW. Erneut mit Unterstützung 
des langjährigen Fördermitgliedes 
des Verbandes, der Hans John 
Versicherungsmakler GmbH wur-
de die Liste nun überarbeitet, ak-
tualisiert und auch das konstruk-

tive Feedback aus der Branche 
dabei berücksichtigt.

„Wir bleiben unbedingt bei un-
serer Empfehlung, auch den ei-
genen Versicherungsschutz regel-
mäßig zu überprüfen – oder mit 
Hilfe fachkundiger Spezialisten 
überprüfen zu lassen.“ so Wir-
th ergänzend. Die Checkliste ist 
frei zugänglich auf der Webseite 
des AfW https://www.bundes-
verband-finanzdienstleistung.de/
vsh-checkliste/ abrufbar. 
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de

Quelle: © Miha Creative - AdobeStock.com
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E
Fonds Finanz: Erfolg mit Ansage 

Es ist so gekommen wie prognos-
tiziert: Die magische 200-Mil-
lionen-Euro-Marke wurde ge-
knackt. Für das Geschäftsjahr 
2021, das Jahr des 25-jährigen 
Jubiläums der Fonds Finanz, sind 
stolze 224,5 Millionen Euro an 
Provisionserlösen zu vermelden.
In der Führungsetage der Fonds Fi-
nanz gibt es allen Grund zu einem 
gesunden Selbstbewusstsein. 
War es doch kein Selbstläufer, 
diese durchweg positiven Zahlen 
im Jahr 2021 zu erwirtschaften. 
Zur Aufrechterhaltung der für die 
Fonds Finanz prägenden hohen 
Qualitäts- und Serviceansprüche 
galt es, immer wieder neuen He-
rausforderungen zu begegnen.

Fast schon vergessen, wie die 
Pandemie gewohnte Geschäfts-
abläufe durcheinanderwirbelte. 
Immerhin, die Tür zur Normalität 
wurde am 7. Oktober 2021 mit 
einer erfolgreichen MMM-Messe 
im gewohnten Format wieder 
weit aufgestoßen, ein emotio-
naler Höhepunkt des Jahres. Zu 
erwähnen ist zudem die wichtige 
und weitsichtige unternehme-
rische Entscheidung, den Hg-Deal 
zum Jahreswechsel einzugehen. 
Ein kluges Agieren, vor allem 
angesichts der politischen und 
wirtschaftlichen Geschehnisse, 
die sich im Jahr 2022 einstellen 

sollten. „Wir sind stolz auf ein 
erneutes Rekordergebnis. We-
sentlich dazu beigetragen hat das 
außerordentliche Engagement 
unserer Makler und Mitarbeiter, 
denen dafür unser herzlicher Dank 
gilt“, resümiert Tim Bröning, Mit-
glied der Geschäftsleitung (CFO) 
und verantwortlich für den Bereich 
Non-Insurance, Finance & Legal.

Alle Sparten im Plus

Der Anstieg der Provisionserlöse 
um 32 Millionen Euro wird durch 
Zuwächse in allen Sparten getra-
gen – so sieht gesundes Wachs-
tum aus. Hervorzuheben ist der 
Bereich Investment. Die strate-
gische Zielsetzung, diese Sparte 
bei der Fonds Finanz deutlich aus-
zubauen, geht voll auf. Über 60 
Prozent Wachstum belegen dies 
eindrucksvoll. Die hauseigenen 
Vermögensverwaltungen Com-
fortInvest und easyInvesto (siehe 
QR-Code) sowie der Exklusivtarif 
für Edelmetalle easyGoSi sind voll 
eingeschlagen (Anm. der Red.: 
Mehr zu easyGoSi siehe S. 22). 
„Das Leistungsangebot begeis-
tert unsere Makler und zieht viele 
neue Interessenten an, was sich in 
substanziellen Bestandszugewin-
nen niederschlägt. Zulassungs-
freie Produkte, wie sie easyGoSi 
bietet, werden von den 34d-Mak-

lern sehr gut angenommen und 
geben einen zusätzlichen Schub“, 
kommentiert Tim Bröning.

Die Perspektive stimmt

Die Rahmenbedingungen im 
laufenden Jahr scheinen wenig 
Impulse für eine positive Ge-
schäftsentwicklung zu geben. 
Ungeahnte weltpolitische Ver-
werfungen und in der Folge eine 
hohe Inflation, unsichere Energie-
versorgung und steigende Zin-
sen bestimmen die alltäglichen 
Diskussionen und haben Aus-
wirkungen auf das Geschäft der 
Makler. Das klare Bekenntnis der 
Fonds Finanz zum Qualitätsan-
spruch bei digitalen und persön-
lichen Serviceleistungen zahlt sich 
jetzt doppelt aus: für die Makler 
und damit auch für die Geschäft-
sentwicklung der Fonds Finanz. 
Die Mehrwerte für Makler wer-
den kontinuierlich erhöht, zuletzt 
beispielsweise mit der Erweite-
rung des Loyalty-Programms 4cir-
cles. „Wir setzen unseren Wachs-
tumskurs auch im Jahr 2022 
fort“, bringt es Tim Bröning auf 
den Punkt. Eine plakative nächste 
Schwelle wäre das Überschreiten 
der 250-Millionen-Euro-Marke. 
Ob es geklappt hat, ist spätestens 
im nächsten Jahr an dieser Stelle 
nachzulesen.

Quelle: © utah77 - AdobeStock.com
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Die Unternehmensleistung 
stimmt

32 Millionen Euro Zuwachs an 
Provisionserlösen im Jahr 2021, 
das ist ein starkes Statement. 
Damit wurde mit insgesamt 
224,5 Millionen Euro zugleich 
die 200-Millionen-Euro-Grenze 
überschritten, was in etwa ei-
ner Verdoppelung zum Jahr 
2015 entspricht – ein ein-
drucksvoller Meilenstein nach 
genau 25 Jahren Fonds Finanz 
und Beleg für ein langfristig 
gewinnbringendes Miteinander 
von Maklern und Mitarbeitern. 
Gehalten hat sich auch der An-
teil des Bestandsgeschäfts von 
gut 50 Prozent, der erstmals im 
vorangegangenen Jahr erreicht 
werden konnte, also kein One-
Hit-Wonder war.
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Stabil und sicher

Das Ergebnis vor Steuern zieht 
über die Jahre hinweg mit leicht 
positiver Tendenz sicher seine 
Bahnen durch die teilweise turbu-
lenten Großwetterlagen und liegt 
mittlerweile bei gut sieben Milli-
onen Euro. Ein Wert mit Allein-
stellung im Marktumfeld und ein 
Signal für Verlässlichkeit nach in-
nen und außen – ganz die Fonds 
Finanz.

Eigenkapital

Ein Polster – aber nicht zum Aus-
ruhen

Gut, wenn ausreichend Eigenka-
pital für marktbedingte Schwan-
kungen vorhanden ist. Noch 
besser ist es, wenn es in diesen 

Phasen gar nicht angegriffen wer-
den muss. Das macht die Fonds 
Finanz vor – ein Zeichen der Stär-
ke von einem Pool, der alles un-
ternimmt, um seinen Vermittlern 
Sicherheit zu geben.

Mitarbeiterzahl

Hier wird investiert

Flüge mögen wegen Personal-
mangels ausfallen, aber bei der 
Fonds Finanz ist immer jemand 
für die Belange der Makler da. 
Und zwar persönlich, nicht als 
Sprachcomputer. Dazu braucht 
es qualifiziertes Personal, und das 
baut die Fonds Finanz Jahr um 
Jahr weiter auf. 

Autor: www.fondsfinanz.de

D
Policen Direkt-Maklerbarometer 2022: 
Nachfolgewelle steht unmittelbar bevor

Das Thema Nachfolge bleibt ein 
zentrales Thema für viele Versi-
cherungsmakler in Deutschland. 
Im Policen Direkt-Maklerbaro-
meter 2022 zeigt sich, dass eine 
große Nachfolgewelle unmittel-
bar bevorsteht und dabei erstmals 
das Rentenmodell das meistge-
wählte Modell sein könnte.

Der Schwerpunkt des diesjäh-
rigen Policen Direkt-Maklerba-
rometers liegt auf dem Thema 
Nachfolge. Für über die Hälfte 
der Versicherungsmakler, die 
an der Policen Direkt-Umfrage 
teilgenommen haben, ist der ei-
gene Bestand ein wesentlicher 
Teil der eigenen Altersvorsorge. 
Ebenfalls zentral für 75% der 
Umfrageteilnehmer ist, dass im 

Rahmen der eigenen Nachfolge 
die Hinterbliebenen abgesichert 
sind.

Rentenmodell ist 
das präferierte Modell

Vor diesem Hintergrund ga-
ben 75% der Makler an, sich 
bereits mit dem Thema Nach-
folge beschäftigt zu haben. 41 
Prozent hatten bereits Kontakt 
mit potenziellen Nachfolgern. 
Erst 18 Prozent der befragten 
Gruppe haben sich hingegen 
bereits für eine Nachfolgelösung 
entschieden. Unter den Nach-
folgelösungen erfreuen sich 
Verrentungsmodelle größter Po-
pularität. So nennen rund 42% 
der Makler die Rente als präfe-

rierte Lösung, gefolgt von Un-
ternehmensverkauf (25%) und 
Bestandskauf (21%). Das Aus-
laufen des Bestandes ist noch 
für 7% der Makler der beste 
Weg in den Ruhestand.

Ein Drittel der Makler 
will zeitnah aufhören

Bei der Frage nach den eigenen 
Nachfolgeplänen lassen sich die 
Teilnehmer grob in drei Grup-
pen aufteilen. Ein Drittel der 
befragten Versicherungsmakler 
tendiert dazu, in den nächsten 
1-2 Jahren in den Ruhestand zu 
gehen. Das zweite Drittel plant 
den Renteneintritt in mehr als 
drei Jahren. Das letzte Drittel 
– überwiegend die jüngeren 
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Makler – hat aktuell noch kei-
nen genauen Zeitpunkt im Blick. 
Für 35% der Teilnehmer sind die 
Maklerkollegen die wichtigsten 
Ratgeber bei der Nachfolgeent-
scheidung. Weniger relevant 
sind hingegen laut Umfrage 

Rechtsanwälte, Steuerberater, 
Versicherungsgesellschaften 
und Maklerpools.

Teilnehmer des Maklerbarometers 
waren zumeist mehrheitlich Ein-
zelunternehmer

O
Planungssicherheit dank     
BCA Maklerrente 

Ob Versicherungsmakler, Mehr-
fach- oder Ausschließlichkeitsa-
gent, das Durchschnittsalter in der 
Finanz- und Versicherungsbranche 
steigt stetig an, wie Umfragen 
und Statistiken bestätigen. Zahl-
reiche Vermittler kommen somit 
in das sogenannte Rentenalter 
und suchen Lösungswege, um das 
aufgebaute Lebenswerk in gute 
Hände abzugeben. Mit der BCA 
MAKLERRENTE bietet die BCA 
AG betroffenen Maklern an dieser 
Stelle erstklassige Hilfestellung und 
Sicherheit bei der eigenen Ruhe-
standsplanung.

Unter dem Namen BCA MAKLER-
RENTE bietet der Oberurseler 
Maklerdienstleister BCA interes-
sierten Versicherungs- wie auch 
Investmentvermittlern ab dem 
60. Lebensjahr zwei lukrative 
Modelle für die Ruhestandspla-
nung bzw. als Lösungsweg für 
die Unternehmensnachfolge an. 

Je nach Bedarf und Modellwahl 
erhalten Vermittler eine lebens-
lange Vergütung zwischen 90 
Prozent und 80 Prozent (plus 
Hinterbliebenenschutz für 15 
Jahre) der Courtageeinnahmen 
des Versicherungs- und/oder In-
vestmentbestands. Das Garan-
tieversprechen für die lebenslan-
ge Zahlung übernimmt die BCA 
AG (siehe Überblick „Modell I“ 
und „Modell II“).

Das Komplettservice-Paket: 
Übergabe leicht gemacht!

Vor dem Bezug der „Maklerren-
te“ findet in einer Übergangs-
phase die prozessoptimierte 
Bestandsübergabe durch den 
Makler in Zusammenarbeit mit 
einem ausgewiesenen BCA-Ex-
pertenteam statt. Hierbei wer-
den in einem Zeitraum von bis 
zu fünf Jahren die Depots und 
Verträge des Maklerbestandes 

nach vorheriger Information der 
Policenbesitzer umsichtig auf die 
hierfür eingerichtete BCA Ser-
vice GmbH übertragen. Sofern 
gewünscht, übernimmt die BCA 
Service GmbH die vollständige 
Organisation und Übernahme 
der administrativen Prozesse in 
Bezug auf das Thema Bestands-
übertragung. „Wir können die 
komplette Bestandsübertragung 
inkl. eines vorherigen Check-ups 
abnehmen. Die Kosten für diese 
Leistung liegen im ersten Modell 
bei einmalig 80 Cent pro Kun-
de. In unserem zweiten Modell 
ist der komplette Service sogar 
kostenfrei“, erklärt Sebastian 
Müller, Leiter Partner- und Ver-
tragsmanagement bei der BCA 
AG. Gut zu wissen: Während 
der Übergangsphase in den Ru-
hestand erhalten Makler 100 
Prozent der Courtageeinnah-
men weiter.

Insgesamt haben 413 Versiche-
rungsmakler am Policen Direkt-
Maklerbarometer teilgenom-
men. Das Durchschnittsalter der 
Teilnehmer liegt bei 56 Jahren. 

Autor: www.policendirekt.de

Quelle: © Suriyo - AdobeStock.com
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Höchste Servicequalität für den 
Kundenstamm des Vermittlers

Weiterer Pluspunkt: Ganz nach 
Bedarf des Vermittlers wird der 
Kundenbestand durch die BCA 
Service GmbH bzw. ausgebil-
dete Versicherungs- und Invest-
mentprofis ganzheitlich, pro-
fessionell und mit technischem 
Know-how betreut. „Dieser Ser-
vice steht Beratern auf Wunsch 
bereits in der Übergangsphase 
zur Verfügung – auch im Fal-
le von Krankheit, Urlaub oder 
Sabbatical können wir nach Be-
darf des Maklers die Vertretung 
übernehmen. Das ermöglicht 
die nahtlose und persönliche 
Betreuung des Endkunden“, 
so Müller. Der neu gegründete 
Dienstleister aus dem Hause der 
BCA-Gruppe verfügt über ein 
kompetentes Team von Versiche-
rungs- und Investmentexperten. 
Ebenso verfügt die BCA Service 

GmbH über eine Erlaubnis als 
Versicherungsvermittler nach § 
34d GewO und als Finanzanla-
genvermittler nach § 34f GewO. 
Vorteilhaft ist zudem die Flexi-
bilität der BCA MAKLERRENTE: 
Möchte ein Vermittler bspw. 
einen speziellen Kundenstamm 
oder gar einen speziellen Be-
reich weiter betreuen, dann ist 
dies im Allgemeinen möglich.

Transparente Kostenstruktur

Demgegenüber liegen die Ko-
sten für die Bestandsbetreuung 
und den technischen Aufwand 
bei gerade einmal 199 Euro pro 
Monat. „Es spielt dabei keine 
Rolle, über welche Bestands-
größen wir schlussendlich re-
den. Unsere Kosten sind nicht 
abhängig von der Anzahl der 
Verträge oder der Depotwert-
entwicklung. Die Nutznießer 
der Maklerrente zahlen schlus-

Vertriebserfolg 2023  |     VERTRIEB

sendlich einmal pro Monat 
eine fixe Gebühr, erhalten ein 
Leben lang den gewünschten 
Prozentsatz der Courtageeinah-
men als Maklerrente und wir 
übernehmen den gewünschten 
kompletten Betreuungs- und 
Administrationsaufwand. Trans-
parenter und einfacher geht es 
unseres Erachtens nicht“, bringt 
es Müller auf den Punkt.

Modell I:

• bis zu 5 Jahre Vorruhestand/
Übergangsphase

• 100% Courtage für bis zu 
60 Monate im Vorruhestand

• 90% Courtage als lebens-
lange „Maklerrente“

• Courtage-Garantie durch 
die BCA AG

• höchste Servicequalität und 
lebenslanger Kundenschutz 
für den Kunden des Maklers

Modell II:

• bis zu 2 Jahre Vorruhestand/
Übergangsphase

• 100% Courtage für bis zu 
24 Monate im Vorruhestand

• 80% Courtage als lebens-
lange „Maklerrente“

• Courtage-Garantie durch 
die BCA AG

• kostenloser Übertragungs-
service

• 15 Jahre Hinterbliebenenschutz

• höchste Servicequalität und 
lebenslanger Kundenschutz 
für den Kunden des Maklers. 

Autor: www.bca.de
Quelle: © Daenin - AdobeStock.com
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Z
Fonds Finanz unterstützt loyale 
Vermittler mit Bestandskäufen  

Zu Beginn des Jahres 2022 kündi-
gte die Fonds Finanz ihr neues Pro-
jekt „Bestandskauf durch die Fonds 
Finanz“ an. Nun hat sie dieses er-
folgreich begonnen umzusetzen. 
Im Rahmen des Projekts kauft der 
Münchner Maklerpool Bestände 
von Maklern und gibt diese dann 
kostenfrei an loyale Vertriebspart-
ner zur Betreuung weiter. „Der Be-
stand ist das wertvollste Gut eines 
Maklers. Es freut mich sehr, dass 
wir das Projekt in so kurzer Zeit auf 
die Beine stellen konnten. Mark-
tausbau für vielversprechende Ta-
lente ebenso wie Ruhestand, Umo-
rientierung oder Verkleinerung 
eines Maklers: Egal welchen Schritt 
unsere Vermittler als Nächstes ge-
hen möchten, wir begleiten und 
unterstützen sie dabei“, so Norbert 
Porazik, Geschäftsführer der Fonds 
Finanz. Der Service ist Bestandteil 
des Loyalty-Programms 4circles. Ab 
dem Gold-Status können sich loyale 
Makler für die Prämie registrieren.

Bestandsverkauf as a Service – 
bereits mit der Beteiligung des 
britischen Investors Hg kündigte 
die Fonds Finanz an, zukünftig 
Bestände zu kaufen, um diese 
kostenfrei an Vermittler zur Be-
treuung weiterzugeben. So un-
terstützt das Münchner Unter-
nehmen seine Vertriebspartner 
in allen Lebensplanungen. Erste 
Bestände wurden nun von der 
Fonds Finanz übernommen und 
kostenfrei an einen loyalen Ver-
mittler übergeben.

Der Prozess des Bestandskaufs 
ist für alle Beteiligten komplett 
transparent: Nach unabhängi-
gen Kriterien wird zunächst der 
Bestandswert geprüft. Dabei ar-
beitet die Fonds Finanz auch mit 

dem Resultate Institut zusammen. 
Auf dieser Basis können ein kon-
kretes Angebot und ein Kaufver-
trag erstellt werden.

Um den passenden Bestand für 
Interessenten zu finden werden 
zusätzliche Kriterien, wie Wunsch 
der Bestandsgröße abgefragt 
und der regionale Einzugskreis 
festgelegt. Hat die Fonds Finanz 
einen Makler ermittelt, der zu 
dem Bestand passt, kauft sie den 
Bestand und übergibt ihm die-
sen zur Betreuung kostenfrei. Der 
Verkäufer erhält damit sofort die 
Kontaktdaten des neuen Maklers. 
Mit Vertragsabschluss werden die 
Versicherungsnehmer über den 
Wechsel ihres Maklers informiert. 
Endkunden können innerhalb von 
28 Tagen dem Maklerwechsel 
widersprechen. Nach Ablauf der 
Frist übermittelt der Makler die 
Kundenliste an die Fonds Finanz. 
Sie beantragt auf Basis der Liste 
die jeweilige Bestandsübertra-
gung bei den Gesellschaften.

„Ein Bestand ist kein Objekt. Es 
sind Menschen mit individuellen 
Bedürfnissen, die von ihrem Mak-
ler beraten und betreut werden 
möchten. Dass sich alle wohlfüh-
len, hat für uns oberste Priorität. 
Um sicherzustellen, dass Wün-
sche im selben Maße wie zuvor 
berücksichtigt werden, haben 
wir zusätzlich eine anfängliche 
Bedingung eingebaut, um eine 
optimale Betreuung der Endkun-
den zu gewährleisten. So erhält 
der Makler erst dann die volle 
Bestandscourtage, wenn Neuver-
träge abgeschlossen werden. Bis 
dahin kann er nur 1 Prozent der 
Courtage beziehen“, so Christi-
ne Schönteich, Mitglied der Ge-
schäftsleitung und verantwort-
lich für 4circles. Die Fonds Finanz 
garantiert so, dass die Kunden-
betreuung an erster Stelle steht 
und Bestände nicht vernachlässigt 
werden. Für die Makler entsteht 
kein zusätzlicher Aufwand. 

Autor: www.fondsfinanz.de

Quelle: © ipopba - AdobeStock.com
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F
Berater oder Verkäufer: 
Woran Anleger Qualität in der 
Finanzberatung erkennen 

Finanzielle Vorsorge und lang-
fristiger Vermögensaufbau sind 
wichtige Grundpfeiler für die Le-
bensplanung – Die Herausforde-
rung besteht für Verbraucher aber 
darin, qualitativ hochwertige Bera-
tung, die zum gewünschten Ergeb-
nis führt, zu erkennen – Der FPSB 
Deutschland zeigt im Rahmen des 
World Financial Planning Days mit 
seinem Positionspapier auf, an wel-
chen konkreten Standards Anleger 
eine wirklich gute Finanzberatung 
festmachen können.

Dass es hierzulande immer wieder 
Mängel bei der Finanz- und An-
lageberatung gibt, ist weithin be-
kannt. Schätzungen gehen davon 
aus, dass fehlerhafte oder quali-
tativ mangelhafte Beratung sowie 
Betrug jedes Jahr zu Schäden in 
Milliardenhöhe führen. Zuletzt hat 
auch die Bundesfinanzaufsicht 
BaFin in anonymisierten Tests bei 
Finanzinstituten in 33 Prozent der 
Fälle schwerwiegende Beanstan-
dungen festgestellt.

„Für Anleger und Sparer ist das 
eine deprimierende Erkenntnis, 
weil es dabei um ihr hart verdientes 
Geld und ihre finanzielle Zukunft 
geht“, sagt CFP®-Professional 
Maximilian Kleyboldt, Vorstands-
mitglied im Finanzplanerverband 
Financial Planning Standards 
Board Deutschland (FPSB Deutsch-
land). Das sei jedoch kein Grund, 
den Kopf in den Sand zu stecken. 
„Ganz im Gegenteil. Es gibt wich-
tige Anhaltspunkte, an denen sich 
Anleger orientieren können, um 
qualitativ hochwertige Finanzbera-
tung zu erkennen“, so der Experte.

Der FPSB Deutschland nutzt den 
weltweiten Finanzplanungstag 
am Mittwoch, den 5. Oktober, 
der bereits zum sechsten Mal in-
nerhalb der IOSCO World Investor 
Week stattfindet, um sein aktu-
elles Positionspapier „Beratungs-
qualität als Mehrwertdienstlei-
stung durch die Orientierung an 
den Standesregeln des Finan-
cial Planning Standards Board 
Deutschland e.V.“ vorzustellen.

Die Autoren, Maximilian Kley-
boldt, CFP®, und Arndt Stiegeler, 
CFP® und CFEP®, ebenfalls Vor-
standsmitglied im FPSB Deutsch-
land, legen darin ausführlich dar, 
an welchen Kriterien Anleger 
hierzulande eine am Kundeninte-
resse orientierte Finanzberatung, 
die einen echten Mehrwert lie-
fert, festmachen können.

Dazu zählt als wesentliches Ele-
ment die Ganzheitlichkeit. „Es ist 
immer wieder festzustellen, dass 

der Fokus der Beratung häufig viel 
zu stark auf die Wertpapieranlage 
fokussiert ist“, sagt Kleyboldt.

Stattdessen ist eine wichtige 
Grundlage für eine qualitativ 
hochwertige und Mehrwert stif-
tende Beratung der umfassende 
Blick auf die gesamten Vermö-
gensverhältnisse eines Kunden 
inklusive aller Verbindlichkeiten, 
der Einnahmen und Ausgaben, 
der persönlichen Ziele und das 
Erkennen möglicher Wechselwir-
kungen untereinander. Und auch 
Themen wie Nachfolgeplanung 
oder das Kümmern um persön-
liche Belange sind von enormer 
Wichtigkeit.

„Berater, die das alles berück-
sichtigen, werden zum strate-
gischen Vermögensberater und 
damit zum Idealbild aus Sicht der 
Verbraucherinnen und Verbrau-
cher“, erklärt Kleyboldt, CFP®, 
der neben seiner Vorstandstätig-

Quelle: © alfa27 - AdobeStock.com
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keit beim FPSB Deutschland im 
Wealth Planning der Bethmann 
Bank AG in Frankfurt tätig ist. 
„Ganzheitlichkeit und als zwei-
ter Punkt Individualität, also eine 
auf die Bedürfnisse des Einzelnen 
zugeschnittene Beratung, sind 
deshalb entscheidende Erfolgs-
faktoren, die im Ergebnis in der 
Beratungspraxis zu höherer Qua-
lität führen.“

Schutz der Anleger durch die 
Standesregeln des FPSB

Der Garant dafür, dass ein Zertifi-
katsträger des FPSB Deutschland 
im individuellen Kundeninteres-
se berät, sind die Standesregeln 
(www.fpsb.de/ueber-uns/stan-
desregeln.html). Dort sind neben 

den Grundsätzen der ganzheit-
lichen Beratung die Berufsbilder, 
die Ethikregeln und die Praxisstan-
dards für den Finanzplanungspro-
zess genau dargelegt. Dies alles 
dient dem Schutz der Interessen 
der Anleger, der einzelnen Zerti-
fikatsträger und des Verbandes 
sowie der Sicherung der Integrität 
des Berufsstandes.

Entscheidend ist, dass bei Ver-
stößen gegen die Standesregeln 
Sanktionen gegen den betrof-
fenen Zertifikatsträger ergriffen 
werden können. Diese reichen 
von einer Ermahnung über eine 
Geldbuße bis hin zum Ausschluss 
aus dem Verband. „Damit stel-
len die Standesregeln sicher, dass 
Kunden bei einem Berater, der ein 

Zertifikat des FPSB Deutschland 
besitzt, individuell und qualitativ 
hochwertig beraten werden, und 
dass das Kundeninteresse an er-
ster Stelle steht“, fasst Kleyboldt 
zusammen.

Dass dem so ist, bestätigt auch 
eine Umfrage des Marktfor-
schungsinstituts GfK. Demnach 
gehen Verbraucher, die mit einem 
CFP® -Professional arbeiten, zu 
36 Prozent eher davon aus, dass 
sie ihre Finanzziele erreichen und 
sie sind um 39 Prozent zufriedener 
mit ihrem Finanzberater. Das Posi-
tionspapier des FPSB Deutschland 
finden Sie unter folgendem Link: 
https://www.fpsb.de/fuer-bera-
ter/dokumentencenter.html. 
Autor: www.fpsb.de

O
Neuer Standard für die 
Anlageberatung 

DIN 77223 unterstützt bei der 
Risikoprofilierung von Privatan-
legern. Wer sein Vermögen an-
legt, wünscht sich in der Regel 
drei Dinge: Sicherheit, eine gute 
Rendite und schnelle Liquidie-
rung, falls Bedarf besteht. An-
lageberaterinnen und -berater 
sollten deshalb den finanziellen 
Hintergrund, das Wissen und 
die Risikobereitschaft ihrer Kun-
den genau kennen, um ein pass-
genaues Anlagemodell anbieten 
zu können. Hier hilft eine neue 
Norm: Die im Juni 2022 veröf-
fentlichte DIN 77223 unterstützt 
Finanzberater, ein Risikoprofil 
von Privatanlegern einfach und 
standardisiert zu erarbeiten. 
Die Norm gibt Privatpersonen 
so mehr Sicherheit bei Investiti-
onsentscheidungen und schützt 
sie zugleich vor interessensge-
steuerten Risikoprofilierungen. 

Das Dokument mit dem Titel 
„DIN 77223 – Finanzdienstlei-
stungen – Risikoprofilierung von 
Privatanlegern – Abgleich mit 
Gesamtvermögen und zweck-
bezogenen Vermögensteilen“ 
ist ab sofort über www.beuth.
de erhältlich.

Mehr Transparenz und Sicherheit 
bei Investitionen

Die DIN 77223 leistet einen 
wichtigen Beitrag, um das Risiko 
bei Investitionsvorhaben vorab 
besser abschätzen zu können 
und Anlagemodelle zu wählen, 
die zu den Erwartungen und 
finanziellen Möglichkeiten des 
Anlegers passen. Sie beschreibt 
einen Prozess, mit dem Berater 
die Risikobereitschaft von Pri-
vatanlegern mithilfe einer Wer-
tentwicklungsmatrix systema-

tisch mit der Risikostruktur ihres 
Vermögens abgleichen können. 
„Der Leitfaden hilft Finanzbe-
ratern und Kunden gleicherma-
ßen, die Risikotragfähigkeit re-
alistisch einzuschätzen“, erklärt 
Dr. Klaus Möller, Obmann des 
Normenausschusses und Vor-
stand der Defino Institut für 
Finanznorm AG. Das senkt die 
Gefahr, dass eine Investition am 
Ende nicht den gewünschten Er-
wartungen entspricht oder gar 
zu einer finanziellen Notlage 
führt. Eine Besonderheit ist, dass 
die Norm auch die Risikoklassifi-
zierung von Immobilien enthält. 
Diese ist nach Auffassung des 
DIN-Arbeitsausschusses – der 
sich aus Maklern, Unterneh-
mens- und Verbandsvertretern, 
Wissenschaftlern und Verbrau-
cherschützern zusammensetzt 
– unabdingbar, um die Risiko-
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struktur des vorhandenen Ver-
mögens festzustellen und mit 
der Risikobereitschaft abzuglei-
chen. „Ein solches Regelwerk 
gab es in Deutschland bislang 
nicht“, betont Dr. Möller. Die 
Norm ist nach der im Febru-
ar 2019 veröffentlichten DIN 
77230 „Basis-Finanzanalyse für 
Privathaushalte“ und der im 
September 2021 veröffentlich-
ten DIN 77235 „Finanzanalyse 
von Unternehmen“ bereits die 
dritte DIN-Norm für die Finanz-
beratung.

In drei Schritten zum Risikoprofil

Inhaltlich schließt die DIN 77223 
an die DIN 77230 „Basis-Finan-
zanalyse für Privathaushalte“ 
an, nimmt einzelne Teilbereiche 
– etwa die Ergebnisdarstellung 

– aber noch einmal konkreter in 
den Blick. Der methodische An-
satz umfasst dabei drei überge-
ordnete Prozessschritte: Daten-
aufnahme, Datenaufbereitung 
und abschließende Ergebnis-
darstellung. Im ersten Schritt 
werden die notwendigen Daten 
zur Risikoprofilierung mittels 
Tabellen erhoben. Dazu zählen 
beispielsweise die finanzielle 
Situation des Anlegers, seine 
Kenntnisse und Erfahrungen mit 
einzelnen Vermögensanlagen, 
die generelle Risikobereitschaft 
sowie Anlagebetrag, -zweck, 
-dauer und Liquidierbarkeit der 
geplanten Investition. Im zwei-
ten Schritt wird das Know-how 
des Anlegers unter Berücksich-
tigung der eigenen Risikotrag-
fähigkeit und Risikoklasse seines 
Gesamtvermögens mit Formen 

der Entscheidungsfindung so-
wie einzelnen Vermögensanla-
gen abgeglichen. So erhalten 
Beraterinnen und Berater ein 
detailliertes Bild des Anlegers, 
das alle erforderlichen Parame-
ter für die Risikoprofilierung ab-
deckt und als Grundlage für die 
anschließende Beratung dient. 
Ebenso lassen sich auch nur ein-
zelne Module als DIN-konforme 
Bausteine nutzen und in bereits 
etablierte Prozesse integrieren. 
Autor: www.din.de

F
Für mehr Durchblick im 
Produktdschungel: das sind die 
wichtigsten Kennzahlen für die 
Fondsauswahl  

Fondskennzahlen sind eine 
wichtige Hilfe bei der Wahl der 
Geldanlage – Die alleinige Orien-
tierung an der Wertentwicklung 
greift jedoch zu kurz – Informa-
tionen über Risiko und Kosten 
sind wichtig – Aussagekraft von 
„Active Share“ ist umstritten. 
Investmentfonds sind hierzu-
lande eine beliebtes Anlagein-
strument für den Vermögens-
aufbau und die Altersvorsorge. 
Doch die genaue Anzahl der in 
Deutschland zugelassenen Pro-
dukte ist gar nicht richtig be-
kannt. Schätzungen schwanken 
irgendwo zwischen 30.000 oder 

sogar 40.000 Publikumsfonds. 
Klar ist: Die Vielfalt ist enorm. 
Das gilt zum einen für die An-
lageklassen, aber auch für Regi-
onen, Branchen und Themen. So 
begrüßenswert das breite Ange-
bot auch sein mag: Die Vielfalt 
des Fondsangebots macht es 
Anlegern und Beratern zuneh-
mend schwer, das passende Fi-
nanzprodukt auszuwählen. Auf 

welche Kennzahlen gilt es zu 
achten, welche Informationen 
stellen eine wichtige Auswahl-
hilfe dar?

„Fondsratings können aus un-
serer Sicht nur eingeschränkt 
helfen, den richtigen Fonds zu 
finden“, sagt Professor Dr. Rolf 
Tilmes, Vorstandsvorsitzender 
des Financial Planning Stan-
dards Board (FPSB) Deutsch-
land. „Denn einen einheitlichen 
Bewertungsmaßstab, den alle 
Ratingagenturen verwenden, 
gibt es nicht.“ Wie ein Fonds 
abschneidet, hängt von den 
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speziellen Beurteilungskriterien 
einer bestimmten Agentur und 
auch oft von der subjektiven 
Einschätzung und den Fähig-
keiten des Analysten ab. Des-
halb kommen unterschiedliche 
Agenturen nicht selten zu recht 
verschiedenen Ergebnissen. Das 
bedeutet, Anleger kommen 
nicht umhin, selbst aussagekräf-
tige Kennzahlen zu recherchie-
ren und zu vergleichen. Auf den 
Datenblättern, den Factsheets, 
lassen sich nützliche Informati-
onen finden, die eine wichtige 
Stütze bei der Entscheidungs-
findung sein können. Dazu zählt 
die Kennziffer „Sharpe Ratio“. 
Sie gibt Auskunft darüber, wie-
viel Risiko ein Fondsmanager 
in Relation zur erzielten Rendi-
te eingegangen ist. „Anleger 
sollten beachten: Je höher die 
„Sharpe Ratio“, desto besser ist 
das Verhältnis vom Ertrag zum 
Risiko“, erläutert Tilmes. Wenn 
die „Sharpe Ratio“ beispiels-
weise über eins liegt, heißt das, 
dass der Ertrag des Fonds mit 
einem relativ geringen Risiko er-
wirtschaftet wurde.

Auch der maximale Verlust, in der 
Fachsprache „Maximum Draw-
down“ genannt, ist für Anlage-
profis eine wichtige Information. 
Diese Kennzahl gibt an, wie hoch 
der stärkste prozentuale Wert-
rückgang innerhalb eines Zeit-
raums in der Vergangenheit war. 
Viel beachtet ist außerdem die 
Volatilität. Sie ist allgemein ein 
Maß für das Risiko einer Kapi-
talanlage und verrät, wie stark 
der Wert eines Fonds in einem 
bestimmten Zeitraum in der Ver-

gangenheit um seinen Mittelwert 
schwankte. Eine hohe Volatilität 
ist ein Hinweis darauf, dass die 
Anlage mehr Risiken birgt.

Bisherige Wertentwicklung ist 
nur ein Anhaltspunkt

Die historische Performance 
eines Fonds sollte dagegen nur 
eine untergeordnete Rolle spie-
len. „Die bisherigen Leistungen 
des Fondsmanagers können nur 
einen sehr begrenzten Hinweis 
auf die zukünftige Wertentwick-
lung geben“, warnt Tilmes, der 
neben seiner Vorstandstätigkeit 
auch Academic

Director Finance & Wealth Ma-
nagement an der EBS Executive 
School, Oestrich-Winkel, ist. Die 
Zahlen der Vergangenheit sind 
zwar ein Anhaltspunkt dafür, 
wie sich ein Fonds in Zukunft 
verhalten könnte, aber keine 
Garantie.

Unter Fondselektoren umstritten 
ist die Aussagekraft der Kennzif-
fer „Active Share“, die den Ak-
tivitätsgrad von Fondsmanagern 
verdeutlicht. So bildet ein Fonds 
mit einem “Active Share” von 
0 Prozent den Vergleichsindex 
identisch ab. Je höher der Wert, 
desto geringer sind die inhalt-
lichen Überschneidungen mit 
seinem Referenzindex. Unter-
suchungen zeigen jedoch, dass 
Fonds mit hohem “Active Share” 
nicht notwendigerweise besser 
abschneiden als vergleichbare 
Produkte mit niedrigerem Wert. 
„Die Gefahr besteht vielmehr da-
rin, dass ein sehr aktives Handeln 

auch das Risiko des Fonds insge-
samt sowie die Kosten erhöht“, 
gibt Tilmes zu bedenken. Aktive 
Fondsmanager, die sich von der 
jeweiligen Benchmark entfernen, 
seien nicht automatisch die bes-
seren Fondsmanager.

Um die anspruchsvolle Fonds-
auswahl möglichst gut zu be-
wältigen, sollten sich Anleger 
unabhängige Unterstützung bei 
denen vom FPSB zertifizierten 
CFP® -Professionals holen. Sie 
können Anlegern dabei helfen, 
ein passendes Fondsportfolio 
aufzubauen. Die Professionals 
entwickeln zunächst mit ihren 
Kunden eine genaue individuelle 
Bedarfsanalyse, die sich am Risi-
koprofil des Anlegers und des-
sen persönlichen Einkommens-, 
Vermögens- und Lebensver-
hältnissen orientiert. Auf Basis 
dieser Analyse können sie ihre 
Kunden dann entsprechend be-
raten, so dass diese eine langfri-
stige Vermögensaufteilung mit 
den richtigen Produkten auf-
bauen können, die auch zu ihrer 
individuellen Situation passt.

Ganz wichtig dabei: Die Professi-
onals sind aufgrund ihrer hervor-
ragenden Ausbildung in der Lage, 
die gesamte finanzielle Situation 
des Anlegers zu überblicken und 
entsprechend darauf zu reagieren 
– und das in einem persönlichen 
Gespräch. Diese ganzheitliche 
und vernetzte Beratungsphiloso-
phie grenzt sich deutlich von den 
oft dominierenden produkt- und 
vertriebsorientierten Beratungs-
ansätzen ab. 
Autor: www.fpsb.de
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Siegelstudie: 
Künstliche Intelligenz ermittelt   
„Top-Anlageberater 2022“  

Rekordinflation verbrennt Geld 
auf dem Konto. Wer dort noch 
welches liegen hat, will es idea-
lerweise sicher, nachhaltig und 
renditeträchtig anlegen, ohne 
dabei gänzlich auf den Zugriff zu 
verzichten. Die Auswahl an An-
lagen ist groß: Aktien, Anleihen 
oder Fonds, obendrein derivative 
Finanzinstrumente wie Optionen 
und Zertifikate. Wer bei der Ent-
scheidung für eine Geldanlage 
nicht auf eigene Fachkenntnisse 
zurückgreifen kann, zieht externe 
Experten hinzu. Welche Anbieter 
hier im Hinblick auf ihre Reputa-
tion für ökonomische und soziale 
Nachhaltigkeit sowie ihre Serio-
sität, Glaubwürdigkeit, Kunden-
beratung und die Qualität ihrer 
Leistungen besonders hervor-
stechen, lies Focus Money vom 
IMWF Institut für Management- 
und Wirtschaftsforschung mit 
Hilfe einer KI-gestützten Social-
Listening-Studie herausfinden. 
Von rund 1.500 untersuchten 
Banken, Sparkassen und speziali-
sierten Finanzdienstleistern qua-
lifizierten sich darin 131 für das 
Deutschland Test-Siegel “Top-An-
lageberater 2022”. Ausgezeich-
net wurden unter anderem die 
als ING Deutschland auftretende 
ING-DiBa AG, die Commerzbank 
und die Volksbank Dreieich.

Die Studie betrachtet rund 1.500 
Anbieter für Anlageberatung 
aus zehn unterschiedlichen Ka-
tegorien, inklusive Sparkassen, 
verschiedene Arten von Banken, 
Vermögensverwalter und Finanz-
vertriebe. In jeder Gruppe wurde 
mit Hilfe von Verfahren Künstlicher 

Intelligenz ermittelt, welcher An-
bieter im öffentlichen Online-Dis-
kurs im Untersuchungszeitraum 
vom 1. September 2021 bis zum 
31. August 2022 die beste und 
stärkste Reputation im Hinblick 
auf die untersuchten Aspekte Se-
riosität, Vertrauen, Kundenbera-
tung, Produkte/Dienstleistungen 
sowie ökonomische und soziale 
Nachhaltigkeit genießt. Anbieter 
aus der gleichen Kategorie, deren 
Ergebnis mindestens 60 Prozent 
dieser Bestleistung entspricht, 
qualifizieren sich für das Deutsch-
land Test-Siegel “Top-Anlagebe-
rater 2022”. Dies gelang weniger 
als einem von zehn untersuchten 
Finanzunternehmen.

Unter insgesamt 31 ausgezeich-
neten Sparkassen nimmt die 
Hamburger Haspa den Spitzen-
platz ein. In der Kategorie der 
Vermögensverwalter erfüllten 
zehn Anbieter die Kriterien für 
das Deutschland Test-Siegel. Hier 
zeigt die insbesondere auf Unter-
nehmer und ihre Familien spezia-
lisierte Benz AG aus Stuttgart den 
besten Ruf als “Top-Anlagebera-
ter 2022”.

Nachhaltigkeit erhebt 
den Investment-Dreiklang aus 
Rendite, Risiko und Liquidität 
zur Tetrade

“Neben dem klassischen Drei-
klang aus Rendite, Sicherheit 
und Verfügbarkeit kommt der 
Nachhaltigkeit bei Anlageent-
scheidungen eine immer größere 
Rolle zu”, berichtet Wirtschafts-
ingenieur Jörg Forthmann. Der 

Geschäftsführende Gesellschafter 
des IMWF warnt Akteure der Fi-
nanzbranche davor, diesen Faktor 
zu unterschätzen oder zu ver-
nachlässigen: “Lieferkettengesetz 
und neue ESG-Offenlegungsvor-
schriften sind nur zwei Beispiele 
von vielen: Die Regulierung des 
Kapitalmarkts in Bezug auf die 
Nachhaltigkeit von Investitionen 
im Hinblick auf Umwelt, Gesell-
schaft und Unternehmensfüh-
rung wird zunehmend strikter, 
konkreter, umfänglicher – und 
nicht zuletzt auch notwendiger. 
Die Erfolgsaussichten für Ver-
suche von Greenwashing und 
andere fragwürdige Geschäfts-
praktiken schwinden damit wei-
ter dahin. Deswegen werden sich 
auf Dauer nur Anlageberater, die 
in puncto Nachhaltigkeit über-
zeugen, im Spitzensegment ihrer 
Branche wiederfinden.” 
Autor: www.imwf.de
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Schnelle Reaktionen auf volatile 
Märkte: 
Verbriefungen bei VV im Trend  

Unsicherheit und starke Schwan-
kungen an den Märkten lassen 
mehr und mehr Vermögens-
verwalter auf Verbriefungen als 
Investmentvehikel umsteigen. 
„So sind für viele professionelle 
und semiprofessionelle Kun-
den eine qualifizierte Betreuung 
und schnelle Reaktionen auf das 
Marktgeschehen möglich“, sagt 
Daniel Knoblach, Verwaltungsrat 
bei Fair Alpha. „Und das, ohne 
erst aufwendig einen Investment-
fonds auflegen zu müssen.“

Verbriefungen oder speziell Actively 
Managed Certificates (AMCs) er-
lauben durch ihre klaren Strukturen 
eine sehr schnelle Auflegung. „So 
lassen sich Strategien außerordent-
lich schnell an den Markt bringen 
– und im laufenden Produkt lässt 
sich für eine Vielzahl von Kunden 
schnell und zu jeweils gleichen Kon-
ditionen handeln“, sagt Knoblach. 
„Sowohl die Geschwindigkeit als 
auch die Kosten sind für viele Ver-
mögensverwalter im Marktumfeld 
eine echte Alternative.“

So managen viele Vermögens-
verwalter die Depots ihrer mitt-
leren und großen Kunden sehr 
individuell. „Das sorgt auf der 
einen Seite für eine starke Über-
einstimmung zwischen Inve-
storenwunsch und -umsetzung“, 
so Knoblach. „Auf der anderen 
Seite dauert die Umstellung von 
Einzelmandaten oft länger und ist 
mit erhöhtem Aufwand verbun-
den.“ Für Teilbereiche von Depots 
oder bestimmte Strategien setzen 
Vermögensverwalter deshalb auf 
eigene Standards. „Manche wur-

den als Fonds aufgelegt, mehr 
und mehr werden jetzt aber auch 
AMCs genutzt“, sagt Knoblach.

Vermögensverwalter wie Kunden 
profitieren dabei von Skalenef-
fekten, was Effizienzgewinne und 
Kostenersparnisse ermöglicht. 
„Dazu kommt, dass die AMCs ein 
segregiertes Compartment nach 
Luxemburger Recht darstellen“, 
sagt Knoblach. „Dadurch besteht 
kein Emittentenrisiko – genau wie 
bei einem Investmentfonds, aber 
eben im Unterschied etwa zu 
einem bei einer Bank geführten 
Managed Account.“

AMCs bieten Zugang zu institutio-
nellen Anlageprodukten, ermögli-
chen manche Vereinfachung in 
der Regulierung und können zu-
dem steuerliche Vorteile haben. 
„Der Nutzen gerade für Vermö-
gensverwalter besteht oft da-
rin, dass die Produkte anders als 
manche alternativen Investments 
voll depotfähig sind, bei Fair Al-
pha eine deutsche oder schwei-
zerische ISIN tragen können 
und zudem über Bloomberg und 
Börsenlisting bei Bedarf tägliche 
Preise ersichtlich sind.“ 

Autor: www.fair-alpha.org
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Nachhaltige und grüne Investments 2022 
– Nachhaltige Geldanlagen überspringen 
500 Milliarden Euro-Marke

Mit Anlagen von insgesamt 
131,2 Milliarden Euro halten 
Privatanleger:innen rund 36 Pro-
zent der Nachhaltigen Geldanla-
gen in Deutschland. 64 Prozent 
des unter Berücksichtigung von 
strengen umweltbezogenen, so-
zialen und auf eine verantwor-
tungsvolle Unternehmensführung 
bezogenen Kriterien verwalteten 
Kapitals wurden zum Stichtag 
31.12.2021 von institutionellen 
Anlegern investiert.

Mit einem Gesamtvolumen von 
501,4 Milliarden Euro erreichten 
Nachhaltige Geldanlagen eben-
falls einen neuen Rekordwert. 
Globale Ziele wie SDGs und 
Pariser Abkommen sind für Inve-
storen wichtiger denn je. Impact-
Equity-Investitionen zielen darauf 
ab, eine finanzielle Rendite zu 
erzielen und gleichzeitig einen 

positiven und vor allem mess-
baren Einfluss auf Umwelt und 
Gesellschaft zu haben.

Die Pandemie hat das Bewusst-
sein für soziale Probleme ge-
schärft, zu deren Lösung höhere 
Investitionen erforderlich sind. 
Neben der Zunahme von Um-
welt- und Klimafonds hat sich die 
Anlegernachfrage dahingehend 
entwickelt, dass sie sich auch auf 
soziale Themen wie die wach-
sende Ungleichheit, das Manage-
ment der Lieferketten und die 
Unterstützung von kleinen und 
mittleren Unternehmen (KMU) 
richtet, so eine aktuelle Studie.

Angetrieben von der wachsen-
den Nachfrage institutioneller 
Investoren und flankiert von re-
gulatorischen Vorgaben wirbt 
die Private Equity-Branche zu-

nehmend mit dem Label „Nach-
haltigkeit“ für ihre Produkte. 
Immer mehr Anbieter legen ESG- 
oder spezielle Impact-Fonds 
auf. Für die Anlageinstrumente 
und Fonds der Private Markets 
existieren jedoch schnell keine 
ESG-Bewertungsstandards oder 
offiziellen Datenbanken. Daher 
ist es für Investoren praktisch 
nicht möglich festzustellen, ob 
ein Investment wirklich nach-
haltig ist oder ob das Manage-
ment lediglich „Greenwashing“ 
betreibt. 

Hier geht es zum Onlinema-
gazin:  https://www.wmd-
brokerchannel.de/2022/09/22/
nachhaltige-und-gruene-invest-
ments-2022-das-onlyonefuture-
de-ejournal/ 

Autor: www.OnlyOneFuture.de
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N
Green Bonds – ganz normal und doch 
anders: Darauf sollten Anleger achten 

Nachhaltige Anlageprodukte 
sind angesichts des steigenden 
Umwelt- und Klimabewusstseins 
voll im Trend – Zahlreiche Unter-
nehmen und Staaten emittieren 
Green Bonds, um konkrete nach-
haltige Projekte zu finanzieren 
– Doch mit dem Wachstum am 
Markt lauern immer mehr Fall-
stricke. Jetzt auch noch Österrei-
ch. Die Alpenrepublik hat Ende 
Mai ihren ersten Green Bond mit 
einem Volumen von 4 Mrd. Euro 
aufgelegt. Es handle sich nicht um 
eine einmalige Aktion, sondern 
um den Auftakt für laufende grü-
ne Kapitalmarktemissionen, be-
tonte die Regierung in Wien. Das 
Interesse an den österreichischen 
grünen Anleihen war immens. 
Den Angaben zufolge gab es 
Zeichnungswünsche im Volumen 
von rund 25 Mrd. Euro.

Österreich ist beim Thema Green 
Bonds vergleichsweise spät dran. 
Viele Staaten, darunter Deutsch-
land, Großbritannien, Italien, Spa-
nien, aber auch die Europäische 
Union haben in den vergangenen 
Jahren grüne Anleihen ausgege-
ben, mit denen umweltfreund-
liche Projekte finanziert werden. 
Aber auch viele Unternehmen so-
wie Institutionen des öffentlichen 
Sektors haben Green Bonds als 
interessante Finanzierungsform 
entdeckt.

Gleichzeitig steigt das Interesse 
der Anleger. „Immer mehr in-
stitutionellen wie auch privaten 
Investoren ist es wichtig, ihr Ka-
pital klimaschonend und gesell-
schaftlich verantwortungsvoll zu 

investieren, und dabei entdecken 
sie zunehmend Green Bonds als 
sinnstiftende Anlagemöglichkeit“, 
erläutert Prof. Dr. Rolf Tilmes, 
Vorstandsvorsitzender des Finan-
cial Planning Standards Board 
Deutschland e.V (FPSB Deutsch-
land). 15 Jahre nachdem die Eu-
ropäische Entwicklungsbank (EIB) 
den weltweit

ersten Green Bond emittiert hat, 
ist sowohl das Volumen als auch 
die Zahl der Emittenten enorm ge-
wachsen. Der niederländische As-
set Manager NN IP schätzt, dass die 
Emissionen von grünen Anleihen 
im ersten Halbjahr 2022 auf rund 
600 Mrd. Euro angestiegen sind.

Green Bonds beziehungswei-
se grüne Anleihen sind ähnlich 
strukturiert wie konventionelle 
Anleihen. Auch das Risiko-Ren-
dite-Profil entspricht in der Regel 
dem „normaler“ Bonds, weil die 
Investoren demselben Kreditrisiko 
ausgesetzt sind. Der wesentliche 
Unterschied liegt jedoch in der 
Verwendung des bei Investoren 
eingesammelten Kapitals.

Während bei konventionellen An-
leihen die Emittenten frei über 
die Mittel verfügen können, 
muss bei grünen Anleihen die 
Mittelverwendung vorab genau 
beschrieben werden. „Das Kapi-
tal muss konkreten Energie- und 
Umweltprojekten zugewiesen 
werden, die zum nachhaltigen 
und klimafreundlichen Umbau 
der Wirtschaft beitragen sollen“, 
sagt Tilmes. Finanziert werden 
beispielsweise klimaeffiziente Ge-

bäude und Transportlösungen, 
nachhaltiges Abfall- und Wasser-
management, Solar- und Wind-
kraftanlagen sowie andere rege-
nerative Energien.

Doch mit der Vielfalt an Emit-
tenten und Projekten wächst die 
Unübersichtlichkeit und die Ge-
fahr des Greenwashings, also 
dass Investments als nachhaltig 
ausgewiesen werden, obwohl 
diese klima- oder umweltschäd-
liche Elemente enthalten oder fi-
nanzieren. „Nicht alle Emittenten 
sind in der Lage, tatsächlich den 
entsprechenden Nachweis über 
die Mittelverwendung zu erbrin-
gen“, so Tilmes, der neben seiner 
Vorstandstätigkeit auch Academic 
Director Finance Finance Wealth 
Management & Sustainability 
Management an der EBS Executi-
ve School in Oestrich-Winkel ist.

Keine verbindlichen Standards

Denn wirklich verbindliche Stan-
dards für Green Bonds existieren 
nicht, der Begriff Green Bond ist 
nicht geschützt. „Noch immer 
kann jeder eine Anleihe ausge-
ben und grün nennen“, kritisiert 
Tilmes. Und auch viele der Emit-
tenten lassen hinsichtlich der ei-
genen ESG-Qualität zu wünschen 
übrig. So gehört beispielsweise 
der autoritäre Staat China zu den 
weltweit größten Emittenten von 
Green Bonds. „Nicht alles, was 
vermeintlich grün ist, ist auch 
wirklich grün“, warnt der FPSB-
Vorstand und rät Anlegern genau 
hinzuschauen. 
Autor: www.fpsb.de
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EU will einheitliche Regeln     
für digitale Assets 

Digitale Assets, Kryptowäh-
rungen und Blockchain-Technolo-
gie werden immer mehr zu einem 
wichtigen Teil der Investment-
welt. Die Regulierung spielt hier-
bei eine große Rolle. Dabei gibt es 
staatlicherseits zwei Vorgehens-
weisen: pragmatisch und schnell 
oder bürokratisch und langsam. 
Luxemburg hat sich für den prag-
matischen Weg entschieden – 
und führt so die Tokenisierung in 
der EU an.

Das erste Quartal 2022 startete 
mit einer Flaute an den Finanz-
märkten, auch digitale Assets wie 
Bitcoin blieben nicht verschont. 
Doch bietet die Korrektur auch 
Chancen, denn der noch junge 
Krypto-Sektor verspricht weiter-
hin spannende Technologien und 
Trends. Die Blockchain-Techno-
logie revolutioniert die Finanz-
branche. Eine der jüngsten – und 
potenziell disruptivsten – Block-

chain-basierten Innovationen ist 
die Tokenisierung von Vermö-
genswerten.
Diese Technologie wird zwar 
noch nicht im großen Maßstab 
genutzt, doch es existieren bereits 
vielversprechende Anwendungs-
fälle auf der ganzen Welt. Mit 
zunehmender Verbreitung könnte 
die Tokenisierung des Aktienhan-
dels ab 2030 zu jährlichen Koste-
neinsparungen von 4,6 Mrd. EUR 
führen, so eine aktuelle Studie.

Angesichts der steigenden Nach-
frage setzen Anbieter verstärkt 
auf innovative Produkte wie Kryp-
to-ETFs, für die teilweise noch 
regulatorische Hürden bestehen. 
Sollten diese künftig entfallen, so 
eine Studie, wollen 18 Prozent der 
Befragten in den USA innerhalb 
von 18 Monaten einen Krypto-
ETF auflegen. Weitere 46 Prozent 
planen dies in Europa sowie 45 
Prozent in Asien.

Jeder dritte Bankentscheider in 
Deutschland erwartet, dass 
Kryptowährungen als Assetklasse 
im Banking künftig an Bedeutung 
gewinnen werden. Das ergibt die 
Studie “Branchenkompass Ban-
king 2021” von Sopra Steria, für 
die 100 Entscheiderinnen und Ent-
scheider befragt wurden. Ein völlig 
neues Segment der Finanzwelt 
entsteht. Zahlreiche Banken, tradi-
tionelle und Krypto-Börsen sowie 
Startups arbeiten derzeit an Sekun-
därmärkten für Security Token. Die 
neuen Handelsplätze sollen den 
simultanen Kauf und Verkauf der 
Token ermöglichen.

Diese und weitere interessante 
Beiträge, Studien, News und Zu-
kunftseinschätzungen für Ent-
scheider der Finanzbranche fin-
den Sie in dieser Online-Ausgabe: 
https://www.yumpu.com/de/em-
bed/view/AMgXqDLnPzl1O9Wh  
Autor: www.FinanzBusinessMagazin.de
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A
Warum es so wichtig ist, das Portfolio 
immer wieder in die Balance zu bringen

Aufgrund permanenter Kursver-
änderungen verschiebt sich die 
Zusammensetzung des Portfolios 
laufend – Das kann zu Unwuchten 
und möglicherweise ungewollten 
Risiken in Anlegerportfolios füh-
ren – Wie aber funktioniert ein 
regelmäßiges Rebalancing und 
wie oft sollten Anleger es durch-
führen?

Das vergangene Jahr lief ganz 
hervorragend für Aktienanleger. 
Gemessen am MSCI World Index 
legten globale Aktien rund 31 
Prozent zu. Gleichzeitig kamen 
Staatsanleihen aus den Indus-
trieländern aufgrund steigender 
Zinsen unter Druck. Gemessen 
am JP Morgan Global Govern-
ment Bond Index büßten sie per 
Saldo in 2021 etwa 1,8 Prozent 
ein. Solche Unterschiede in der 
Entwicklung der einzelnen An-
lageklassen gibt es laufend. Wie 
auch aktuell. Ausgelöst durch 
fast schon historisch hohe Infla-
tionsraten, schnell steigende Zin-
sen, Rezessionssorgen und nicht 
zuletzt geopolitische Risikofak-
toren haben wir es seit Jahresbe-
ginn mit erheblichen Kursschwan-
kungen an den Finanz- und 
Kapitalmärkten zu tun.

„Diese laufende marktgetriebene 
Bewegung der einzelnen Wert-
papiere, die dabei meist auch 
in unterschiedliche Richtungen 
erfolgt, können für langfristig 
ausgerichtete Anleger durchaus 
ein Problem darstellen“, macht 
Professor Dr. Rolf Tilmes, Vor-
standsvorsitzender des Financial 
Planning Standards Board (FPSB) 
Deutschland, klar. „Denn wer ein 
Vermögen aufbauen möchte, hat 
in der Regel eine Vermögensallo-

kation aus Aktien, Anleihen und 
möglicherweise weiteren Anla-
geklassen, die genau zum Anla-
geziel und zur Risikotragfähigkeit 
des einzelnen passt. Doch die 
Kursentwicklung verändert diese 
Allokation immer wieder.“

Verschiebung der Gewichtung 
durch laufende Kursbewegungen

Am besten lässt sich das an einem 
Beispiel zeigen. Angenommen, 
ein Anleger hat ein ausgewo-
genes Portfolio aus 50 Prozent 
Aktien und 50 Prozent sicheren 
Staatsanleihen. „Aufgrund stei-
gender Aktienkurse bei gleich-
zeitig fallenden Anleihekursen 
kann es nun passieren, dass die-
ser Anleger plötzlich einen Anteil 
von 60 oder sogar 70 Prozent 
Aktien im Portfolio hat, dafür 
deutlich weniger festverzinsliche 
Wertpapiere“, so Tilmes. „Damit 
passt die Allokation nicht mehr 
zum Anlegerprofil.“

Zu solchen Verschiebungen kann 
es auch innerhalb der Anlage-
klassen selbst kommen. In den 
vergangenen fünf Jahren zum 
Beispiel legte der MSCI World 
Information Technology Index 
jedes Jahr doppelt so stark zu 
wie der marktbreite MSCI World 
Index. „Wer gut diversifiziert in 
den Aktienmarkt investiert hat, 
hat vermutlich am Ende ein deut-
lich höheres Gewicht an Tech-
nologieaktien wie zu Beginn sei-
nes Investments“, folgert Prof. 
Tilmes, der neben seiner Vor-
standstätigkeit auch Academic 
Director Finance & Wealth Ma-
nagement & Sustainability Ma-
nagement an der EBS Executive 
School, Oestrich-Winkel, ist.

Die Konsequenz: Anleger können 
– aufgrund einer höheren Aktien-
quote oder einer höheren Ge-
wichtung an Technologieaktien – 
plötzlich mit Kursschwankungen 
in ihrem Portfolio konfrontiert 
sein, die sie so nie haben wollten. 
Umgekehrt kann es auch passie-
ren, dass ein Investor, der risikof-
reudig und chancenorientiert ist, 
nach einiger Zeit ein viel zu stark 
auf Sicherheit ausgelegtes Portfolio 
hat.

„Aus diesem Grund ist es so wich-
tig, die passende Ausgangsallo-
kation in regelmäßigen Abstän-
den immer wieder herzustellen“, 
erklärt Tilmes. Wer zum Beispiel 
aufgrund der Marktbewegung 
statt 50 Prozent 70 Prozent Ak-
tien in seinem Portfolio hat, muss 
so lange Aktien verkaufen und 
Anleihen nachkaufen, bis die 
Ausgangsallokation von jeweils 
50 Prozent wieder hergestellt 
ist. Das hat einen interessanten 
Nebeneffekt: „Sie gehen damit 
antizyklisch vor“, sagt der Finan-
zexperte. „Statt Gewinnern hin-
terherzulaufen, kauft man so die 
Anlageklasse nach, die schlecht 
gelaufen und damit günstiger 
geworden ist, und nimmt bei der 
Assetklasse, die sich besser ent-
wickelt hat, Gewinne mit.“

Rebalancing ja, aber nicht zu oft

Langfristig, das zeigen wissen-
schaftliche Analysen, zahlt sich 
diese antizyklische Vorgehenswei-
se, mit der Anleger ihr Bauchge-
fühl ausschalten, aus. „Allerdings 
dürfen Anleger das auch nicht zu 
oft machen“, warnt Tilmes, „weil 
damit Kosten verbunden sind, 
die zu Lasten des Anlageergeb-
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nisses gehen.“ Er rät dazu, das 
Rebalancing eher ein- oder höch-
stens zweimal im Jahr durchzu-
führen. Jedoch braucht es dafür 
auch ein hohes Maß an Disziplin. 
„Es ist nicht einfach, Gewinner-
positionen abzubauen und eine 
schlecht laufende Anlageklasse 
dafür nachzukaufen“, sagt der 
FPSB-Vorstand.

Und was sich bei den Anlageklas-
sen noch recht einfach anhört, 
kann bei der regionalen oder der 
sektoralen Aufteilung innerhalb 
einer Anlageklasse zudem schwie-
riger werden. Deshalb kann es hilf-
reich sein, auch das Rebalancing 
von einem erfahrenen Finanzprofi 
durchführen zu lassen. Aufgrund 
ihrer hervorragenden Ausbildung 
und laufenden Weiterbildung gel-
ten die vom FPSB zertifizierten 

Vertriebserfolg 2023  |     INVESTMENT

CFP® -Professionals als Experten 
für Finanzplanung und den lang-
fristigen Vermögensaufbau. Bei 
ihnen können Anleger zudem si-
cher sein, dass sie ganz im Sinne 
ihrer Kunden handeln und diese 
beraten.

Blick auf die ganzheitliche und 
individuelle Asset Allokation 
nicht vernachlässigen

Und eines wird häufig in der Be-
ratungspraxis außer Acht gelas-
sen. Das Thema Rebalancing auf 
Depotebene bzw. in Bezug auf 
das gesamte liquide Vermögen, 
was grundsätzlich sehr wich-
tig ist, sollte zusätzlich mit dem 
Gesamtvermögen und entspre-
chender Zielvorstellungen gespie-
gelt werden. Passt meine aktuelle 
Aktienquote zum Gesamtver-

mögen? Hier kann man dann 
im Rahmen der ganzheitlichen 
Beratung durch die zertifizierten 
CFP® -Professionals nochmals zu 
anderen individuellen Ergebnis-
sen kommen. Eine beispielsweise 
Aktienquote von 50% im Depot 
bedeutet in Bezug auf das Ge-
samtvermögen incl. Immobilien 
etc. eine Aktienquote von x%, 
welche dann wiederum sehr nied-
rig und konservativ sein kann. Da 
gilt es sich die Fragen zu stellen, 
was bedeutet für mich „Risiko“, 
mehr Schwankungsintensität 
oder mehr Verlustrisiko? Welchen 
Teil des Vermögens benötigt man, 
wenn alles schief geht? Welchen 
Schwankungen darf das Gesamt-
vermögen unterliegen? 

Autor: www.fpsb.de

A
Reizthema Rente: 
Weshalb der Kapitalmarkt auch für 
über sechzigjährige attraktiv ist 

Aktuelle Markteinschätzung von 
Nermin Aliti, Leiter Fonds Advi-
sory der LAUREUS AG PRIVAT 
FINANZ. 60 ist längst das neue 
40. Senioren sind heute aktiv 
wie nie und machen die Dinge 
auf ihre Weise. Dieses Prinzip 
funktioniert auch bei der Geld-
anlage.

Losgelöst von den verschie-
denen Krisenherden gibt es auch 
langfristige Trends, die unsere 
Gesellschaft verändern. Die de-
mografische Entwicklung ist ein 
solcher Trend. Das Erfreuliche: 
Die Bevölkerung wird im Schnitt 
immer älter. Doch die gute 
Nachricht hat auch Schattensei-

ten. Um unser solidarisches Ren-
tensystem aufrecht zu erhalten, 
kann es angesichts von Alterung 
und niedrigen Geburtsraten in 
nachfolgenden Generationen 
nur zwei mögliche Lösungen 
geben: Entweder das Renten-
niveau sinkt ab oder das Ren-
teneintrittsalter steigt an. In der 
Praxis, das haben die Renten-

reformen und Anpassungen der 
vergangenen Legislaturperioden 
gezeigt, wird auf uns alle wohl 
ein Mix aus beiden Maßnahmen 
zukommen. Was heißt das jetzt 
für Menschen, die fürs Alter vor-
sorgen wollen?

Selbst Lebensversicherungen 
halten nicht mit der Inflation 
Schritt

Dass es unerlässlich ist, neben 
der gesetzlichen Rentenkasse 
auch privat Maßnahmen zu er-
greifen, sollte inzwischen wirk-
lich allen klar sein. Bisher galt das 
Credo, dass vor allem Berufsan-
fänger und Menschen mittleren Quelle: © Funtap - AdobeStock.com
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Alters gut und gerne auch mittels 
Aktien, also am Kapitalmarkt fürs 
Alter vorsorgen sollten. Viele ältere 
Menschen haben womöglich noch 
alte Lebensversicherungen mit ver-
gleichsweise hohen Garantieverzin-
sungen – und meiden auch des-
wegen den Kapitalmarkt. Doch in 
Zeiten hoher Inflation dürften auch 
die älteren Policen aktuell keine re-
ale Rendite mehr erwirtschaften. 
Was ist also zu tun?

Im Alter kommt es auf 
die Mischung an

Wer heute Anfang 60 ist, muss 
oder besser gesagt: darf in An-
lagehorizonten von zwanzig 
Jahren und mehr denken. Für 
Investments am Kapitalmarkt 
ist ein derartiger Zeitraum prä-
destiniert, da man über eine 
derart lange Zeit davon ausge-
hen kann, dass sich Schwan-
kungen auspendeln und auch 
ein vermeintlich ungünstiger 
Einstiegszeitpunkt am Ende des 
Sparzeitraums keine große Re-
levanz mehr hat. Langfristige 
statistische Untersuchungen des 

Aktienmarkts zeigen, dass die 
gemittelte Rendite über lange 
Zeiträume nahezu immer die In-
flation schlägt und für eine at-
traktive Rendite sorgt. Das gilt 
unabhängig davon, ob und wie 
schwankungsintensiv es an den 
Börsen her ging.

Hinzu kommt, dass Investments 
am Kapitalmarkt mehr bedeu-
ten als nur Aktien. Während 
Aktien uneingeschränkt von 
der Entwicklung bei Unterneh-
men profitieren können, was 
als Kehrseite auch ein gewisses 
Risiko in sich trägt, bieten Anlei-
hen im Vorfeld festgelegte Zins-
Coupons und können zusätzlich 
je nach Bonität und Marktbedin-
gungen, schwanken. Kombiniert 
man nun Aktien und Anleihen, 
lassen sich je nach Aktienquo-
te offensivere oder aber defen-
sivere Portefeuilles konstruieren. 
Indem auch über sechzigjährige 
Anleger ihrer Vermögenspla-
nung Aktien beimischen, ent-
steht ein attraktiveres Rendite-
Risiko-Profil, was in Zeiten von 
Inflation notwendig sein kann, 

um überhaupt eine reale Rendite 
zu erwirtschaften. Hinzu kommt, 
dass Aktien Sachwerte sind – 
Unternehmen mit einem unan-
gefochtenen Geschäftsmodell, 
die zudem Produkte des täg-
lichen Bedarfs herstellen, ver-
dienen auch nach den größten 
Krisen noch Geld und können 
dieses etwa in Form einer Divi-
dende an Anleger ausschütten.

Aktien stehen für Flexibilität 
im Alter

Angesichts der zu erwartenden 
sinkenden Rentenniveaus bietet 
es sich für alle Menschen zwi-
schen 18 und 80 an, am Kapi-
talmarkt für das Alter vorzu-
sorgen. Die damit verbundene 
Flexibilität – anders als etwa bei 
Lebensversicherungen können 
Fondsanteile oder Aktien bör-
sentäglich verkauft werden – ist 
gerade im Alter und bei unvor-
hergesehenen Ereignissen Gold 
wert. So können Rentner ihren 
Lebensstandard erhalten und 
das Alter genießen. 
Autor: www.laureus-ag.de

Quelle: © moodboard - AdobeStock.com
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V
Inflationsvorsorge: 
Viele Deutsche haben keine Strategie 
gegen den Wertverlust ihres Geldes 

Viele Deutsche halten die Investi-
tion in Aktien langfristig für den 
besten Schutz vor dem Wertver-
lust des Geldes. Das ist das Ergeb-
nis einer repräsentativen Umfrage 
des Meinungsforschungsinstituts 
Civey im Auftrag des Versicherers 
Liechtenstein Life. Die Antworten 
von über 2.500 repräsentativ aus-
gewählten Teilnehmern zeigen: 
Über ein Drittel der Befragten ist 
von den Chancen der Aktienmär-
kte überzeugt. Aber: Wenn es um 
konkrete Handlungsstrategien 
für den Umgang mit der aktuell 
hohen Inflationsrate geht, ist ein 
Großteil überfordert.

37 % der Befragten bekunden, 
dass sie die Investition in Aktien 
bzw. Aktienfonds langfristig für 
den besten Schutz vor Inflation 
halten (stimme eindeutig zu, stim-
me eher zu). 33 % sind gegentei-
liger Meinung (stimme eindeutig 

nicht zu, stimme eher nicht zu). 
Der Anteil derjenigen, die sich keine 
Meinung gebildet haben, liegt 
mit 30 % beinahe ebenso hoch. 
Insbesondere die Jüngeren sind 
von den Chancen der Aktienmär-
kte überzeugt: Bei den 18-29-Jäh-
rigen sind es 49 %, die eindeutig 
oder eher zustimmen. Männer liegen 
mit 47 % deutlich über dem 
Durchschnittswert (37 %), Frauen 
mit 28 % deutlich darunter.

Diskrepanz zwischen 
Aktien-Wertschätzung 
und Absicherungsverhalten

Wenn es um eine konkrete Stra-
tegie geht, um dem Wertverlust 
des Geldes entgegenzuwirken, 
zeigt sich große Unsicherheit. 
Ein Großteil der Befragten (41 %) 
bekundet, keine Strategie zu 
haben. Alle Weiteren verfolgen 
unterschiedliche Pläne, um sich 

gegen die Inflation zu schützen. 
Investment in Aktienfonds liegt 
mit 20 % unter den möglichen 
Alternativen weit vorne, die In-
vestition in Einzelaktien mit 11 % 
deutlich dahinter. Weitere mög-
liche Optionen: 20 % geben an, 
andere Strategien zu verfolgen, 
19 % bekunden, zu sparen und 
11 % geben an, eine Immobilie 
zu kaufen (Mehrfachnennung 
war möglich).

“Die Diskrepanz zwischen der 
grundsätzlichen Wertschätzung 
für Aktien als langfristig resili-
ente Anlage und der Unsicher-
heit bei der persönlichen Absi-
cherung gegen Wertverlust zeigt 
auf, dass hier eine erhebliche 
Beratungslücke besteht”, sagt 
Dr. Aron Veress, seit Mai 2022 
CEO der Liechtenstein Life Assu-
rance AG. 
Autor: www.liechtenstein-life.com
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M
TSO wird Produktpartner auf der Online-
Beratungsplattform Walnut live

Mit dem Spezialisten für Gewer-
beimmobilien stehen im Walnut 
Live erstmals auch Anlagepro-
dukte mit Fokus auf den US-Markt 
zur Verfügung. Mehr als 1.800 
Berater sind an die von Walnut 
entwickelte Live-Technologie an-
gebunden – jede zweite Online-
Beratung mit erfolgreichem voll-
digitalem Abschluss.

Finanzanlagenberaterinnen und 
-berater können auf der Online- 
Beratungsplattform Walnut Live 
ab sofort auch auf Produkte von 
The Simpson Organization (TSO) 
zugreifen. Das Unternehmen mit 
Hauptsitz in Atlanta ist auf Invest-
ments in Gewerbeimmobilien im 
Südosten der USA spezialisiert 
und hat bereits fünfzehn Anla-
geprodukte erfolgreich auf dem 
deutschen Markt angeboten. TSO 
ist der insgesamt siebte Produkt-
partner der Online- Beratungs-
plattform sowie der erste Anbie-
ter mit Fokus auf den US-Markt. 
Bislang konnten Nutzerinnen und 
Nutzer im Walnut Live Kapitalan-
lageprodukte von asuco Fonds, 
One Group, PROJECT Investment, 
RWB, Solvium Capital sowie 
Thamm & Partner für die Bera-
tung oder Vermittlung aufrufen.

„Mit TSO stehen Finanzanlagen-
beraterinnen und -beratern im 
Walnut Live erstmals auch Invest-
mentprodukte mit Fokus auf den 
US-Markt für die Beratung oder 
Vermittlung zur Verfügung. Wir 
freuen uns, mit dem Spezialisten 
für Investitionen in US-Gewer-
beimmobilien einen weiteren re-
nommierten Produktpartner für 
unsere Plattform gewonnen zu 
haben“, sagt Walnut-Geschäfts-
führer Lars Gentz.

„Durch den Einsatz digitaler Lö-
sungen lassen sich Arbeitspro-
zesse wesentlich effizienter ge-
stalten, wodurch Beraterinnen 
und Beratern mehr Zeit für die 
persönliche Betreuung ihrer Kun-
dinnen und Kunden bleibt. Mit 
Walnut Live erhalten unsere Ver-
triebspartner Zugang zu einer 
modernen Online-Plattform, über 

die sie die Beratung oder Vermitt-
lung unserer Produkte je nach 
individueller Präferenz teilweise 
oder vollständig digital abbilden 
können“, sagt Christian Kunz, 
Sales & Marketing Manager von 
TSO.

Die Nutzung der Online-Plattform 
ist für Beraterinnen und Berater 
kostenfrei und beinhaltet neben 
der E-Zeichnungsstrecke unter 
anderem Funktionen wie Live-Vi-
deoberatung, Screensharing, au-
tomatische Dokumentation und 
Vollständigkeitsprüfungen sowie 
CRM-Dienste zur Kundendaten-
erfassung und -verwaltung.

Jede zweite Online-Beratung 
mit erfolgreichem volldigitalem 
Abschluss

Walnut Live wurde für den volldi-
gitalen Abschluss im Fernabsatz 
entwickelt. Allerdings können 
Berater die verschiedenen Funkti-
onen auch Schritt für Schritt und je 
nach persönlicher Präferenz flexi-

bel in den 
Beratungs-
alltag inte-
grieren. So 
setzt ein 
G r o ß t e i l 
der Nutze-
rinnen und 
Nutzer die 
Technolo-
gie ein, um 
Ant rags -
unterlagen 
digital vor-
zubereiten 
und ganz 
k las s i s ch 
a u s z u -
drucken. 
Beratung 

und Vermittlung erfolgen wie ge-
wohnt vor Ort. Seit August 2021 
können Beraterinnen und Berater 
die Online-Zeichnungsstrecke des 
Walnut Live über die Funktion 
„Direktzeichnung vor Ort“ auch 
bei der Face-to-Face-Beratung ein-
setzen. Inzwischen nutzen rund 
1.800 Beraterinnen und Berater 
die von Walnut entwickelte Live-
Technologie. Sie haben bis heute 
in Summe mehr als 16.000 Anträ-
ge generiert und 6.500 Online-
Beratungen durchgeführt. Mehr 
als jede zweite mündete im erfolg-
reichen volldigitalen Abschluss. 

Autor: www.walnut.live
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D
Versicherungsmakler: 
Digitalisierung ist im Mainstream 
angekommen 

Die Digitalisierung hat die große 
Mehrheit der Versicherungsmak-
ler erreicht – sowohl im Backoffice 
als auch bei Vertrieb und Kunden-
betreuung. Das ist das Ergebnis 
einer Maklerbefragung, die die 
Brokertech-Plattform mobilver-
sichert zum vierten Mal in Folge 
in Kooperation mit der Fachzeit-
schrift AssCompact durchgeführt 
hat. Im Rahmen der Online-Um-
frage “Der digitalisierte Makler” 
wurden insgesamt 420 Vermittler 
zu Strategien, Chancen und He-
rausforderungen für die Zukunft 
befragt. Die Antworten zeigen: 
Digitale Unterstützung ist für 
die meisten Makler mittlerweile 
Standard geworden. Aber: Immer 
mehr Makler haben auch mit Hür-
den beim Thema Datenpflege zu 
kämpfen.

Digitalisierung im Backoffice 
deutlich ausgebaut. 48 % der 
Makler sehen ihr Unternehmen 
bei Organisation und Verwaltung 
im digitalen Mittelfeld. Im Ver-
gleich zum Vorjahr ist der Anteil 
damit um 8 Prozentpunkte ge-
stiegen (2021 waren es 40 %). 
Vor allem digitale Anfänger oder 
Nachzügler haben sich bewegt: 
Der Anteil der digitalen Anfänger 
liegt aktuell bei 9 % (2021: 14 %), 
der von digitalen Nachzüglern bei 
3 % (2021: 5 %). Der Prozentsatz 
derjenigen, die sich als digitale 
Vorreiter bezeichnen, ist mit 7 % 
konstant geblieben. Für digital 
fortgeschritten halten sich mit 31 % 
wie im Jahr davor knapp ein Drittel 
(2021: 33 %).

Signifikante Fortschritte auch bei 
Vertrieb und Kundenbetreuung. 

Die Hälfte der Befragten (50 %) 
sieht ihr Unternehmen bei Ver-
trieb und Kundenbetreuung mitt-
lerweile im digitalen Mittelfeld. 
Damit ist der Anteil im Vergleich 
zu 2021 um insgesamt 11 Pro-
zentpunkte gestiegen (2021 wa-
ren es 39 %). Als digitale Anfän-
ger bezeichnen sich heute noch 
14 % (2021: 19 %), als digitale 
Nachzügler 3 % (2021: 6 %). In 
die Liga der digital Fortgeschritte-
nen ordnen sich 26 % ein (2021: 
28 %); als digitale Vorreiter sehen 
sich 6 % (2021: 6 %).

Noch sind die Ziele aber nicht 
erreicht. Insgesamt 69 % der 
befragten Makler wollen inner-
halb der nächsten zwei Jahre bei 
Organisation und Verwaltung 
zu den digital Fortgeschrittenen 
oder Vorreitern zählen (2021 wa-
ren es 70 %). Im Bereich Vertrieb 
und Kundenbetreuung sind es 67 
% (2021: 68 %). “Digitalisierung 
ist längst von einer Kann- zu einer 
Muss-Option im Maklermarkt ge-
worden – ob im Backoffice oder 
im direkten Kontakt mit dem 
Kunden”, sagt Dr. Mario Herz, 
Geschäftsführer von mobilver-
sichert. “Wer an den Chancen 
vollumfänglich teilhaben und sein 
Geschäft erfolgreich für die Zu-
kunft aufstellen will, muss sich 

insbesondere mit dem Thema 
Daten und der Ausschöpfung von 
Datenpotenzialen befassen.” Hier 
haben sich aus Maklersicht die 
Probleme aber noch verschärft.

Datenpflege im Bestand bleibt 
mit Abstand die größte digitale 
Hürde. Wie bereits in den drei 
Vorjahren wurden Vermittler nach 
den größten digitalen Herausfor-
derungen der Zukunft befragt. 
Zum vierten Mal in Folge liegt der 
Zeit- und Verwaltungsaufwand 
bei der Bestandsdatenpflege auf 
Platz 1 des Rankings: Mittlerweile 
sehen 49 % der Makler hier die 
größten Probleme. 2021 waren es 
39 %. Neue Online-Konkurrenten 
stehen erst mit 26 % an zweiter 
Stelle (2021: 31 %). Neue Kun-
denanforderungen werden nur 
noch von 15 % als größte digi-
tale Herausforderung betrachtet 
(2021 waren es 21 %). Robo-
Berater landen mit 10 % auf dem 
letzten Platz des Rankings (2021: 
9 %).

Ganzheitliche digitale Unterstüt-
zung ist Trumpf. Im Rahmen der 
Studie wurden Makler erstmalig 
zum Digitalisierungsgrad in ih-
rem Unternehmen befragt. Dabei 
zeigt sich: 46 % der Makler grei-
fen beim Großteil ihrer Tätigkeiten 
auf digitale Unterstützung zu-
rück. 17 % tun dies sogar für alle 
Tätigkeiten durchgängig. 28 % 
nutzen digitalen Support gezielt 
bei ausgewählten Tätigkeiten. 8 
% greifen nur, wenn dies absolut 
notwendig ist, auf digitale Un-
terstützung zurück, bevorzugen 
aber die analoge Arbeitsweise. 
Autor: www.mobilversichert.de
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PKV-Zusatz- und Pflegeversicherung: 
Unabhängige Vermittlerbetriebe 
blicken optimistisch in die Zukunft 

Die private Krankenzusatzversi-
cherung und die private Pflegever-
sicherung wird in den nächsten 5 
Jahren im Vermittlergeschäft im-
mer mehr an Bedeutung gewin-
nen. Dies zeigt eine aktuelle Studie 
des Fachmagazins AssCompact. 
Weiter hat die Studie die Favoriten 
der Makler in diesem Segment 
unter die Lupe genommen. Hier 
setzen die unabhängigen Ver-
mittlerinnen und Vermittler auf 
Beständigkeit.

In einer aktuellen Studie des Fach-
magazins AssCompact wird die 
private Kranken- und Pflegeversi-
cherung aus Sicht der unabhängi-
gen Vermittlerinnen und Vermitt-
ler untersucht. Die Ergebnisse sind 
angesichts der derzeitigen Rah-
menbedingungen überraschend. 
So scheinen Inflationen und die 
weltweiten Krisen das Absiche-
rungsbedürfnis der Verbrauche-
rinnen und Verbraucher wenig zu 
beeinflussen. Zwar schreibt laut 
der Studie „AssCompact AWARD 
– Private Kranken- und Pflegever-

sicherung“ aktuell nur jeder Dritte 
dem PKV-Zusatz-Geschäft eine 
(sehr) hohe Relevanz zu, die nahe 
Zukunft sieht jedoch sehr gut aus. 
Über 50% der Befragten erwarten 
in den nächsten fünf Jahren einen 
starken Anstieg. Die Prognosen für 
das Pflege-Geschäft weisen nahe-
zu identische Werte auf.

Maklerinnen und Makler setzen 
im Bereich PKV und Pflege auf 
Bewährtes

Neben den aktuellen Entwick-
lungen ist das Ranking nach 
Geschäftsanteilen ein zentraler 
Bestandteil der veröffentlichten 
Studie. Hier zeigen sich hinsicht-
lich der Top-Platzierungen al-
lenfalls geringe Veränderungen 
im Vergleich zum Vorjahr. Im 
Bereich der privaten Kranken-
vollversicherung konnte der Vor-
jahressieger HanseMerkur sowie 
die Zweitplatzierte Barmenia ihre 
Platzierungen verteidigen. Die 
Hallesche ist nach einer kurzen 
Verschnaufpause im letzten Jahr 

mit Platz 3 wieder zurück auf 
dem Treppchen.

Bei der privaten Krankenzusatzver-
sicherung gibt es keine Verände-
rungen bei den Favoriten. Wie im 
Vorjahr steht die Barmenia ganz 
oben, ARAG und HanseMerkur 
folgen auf dem Silber- und Bron-
zerang. Die erste Änderung folgt 
direkt im Anschluss. Hier kann sich 
die Allianz den 4. Platz von der 
Halleschen erkämpfen, die somit 
die Plätze tauschen.

Und auch in der privaten Pflege-
versicherung findet man Verän-
derungen lediglich abseits des 
Siegerpodests. Wie im Vorjahr 
belegen die Allianz, gefolgt von 
Ideal und Hallesche die Spitzen-
platzierungen. Die Barmenia folgt 
auf Rang vier. Direkt im Anschluss 
können der Münchener Verein 
und die DKV ordentlich Plätze gut 
machen und rangieren nun auf 
den Plätzen fünf und sechs. 

Autor: www.asscompact.de

Quelle: © ASDF - AdobeStock.com
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VEMA-Makler wählen ihre Favoriten 
im Bereich Maschinenversicherung 

Maschinen zählen wohl für die 
meisten Betriebe zu den großen 
Investitionen – und sie sind wich-
tig. Egal ob es der Holzrücker für 
den Forstwirt ist oder die CNC-
Fräse im Werkzeugbau: ein Aus-
fall durch einen Defekt oder eine 
Beschädigung ist nicht nur ärger-
lich, er kostet auch richtig Geld, 
ist die Produktivität des Betriebs 
so doch spürbar eingeschränkt. 
Ein möglichst umfangreicher Ver-
sicherungsschutz ist daher sehr zu 
empfehlen. In ihrer jüngsten Qua-
litätsumfrage befragte VEMA ihre 
Partner und Genossen nach deren 
favorisierten Anbieter im Bereich 
der Maschinenversicherung für 
mobile und stationäre Risiken. Wo 
stimmen Qualität, Preis und die 
Leistungsbearbeitung? Wo wur-
den gute Erfahrungen gemacht?

Bei mobilen Risiken bevorzugen 
VEMA-Makler:

• Alte Leipziger (21,93 % der 
Nennungen, VEMA-De-
ckungskonzept)

• R+V Gruppe (13,23 %)

• Gothaer (10,59 %)

• Auch bei den stationären Ri-
siken teilen sich diese drei 
Versicherer die Plätze auf dem 
Siegertreppchen:

• Alte Leipziger (20,88 %, VE-
MA-Deckungskonzept)

• R+V Gruppe (12,09 %)

• Gothaer (10,99 %)

Die VEMA eG führt in regelmä-
ßigen Abständen Makler-Befra-
gungen zur Produktqualität in 
verschiedenen Sparten durch. Im 
Rahmen dieser Qualitätsumfra-
gen wurden die Partnerbetriebe 
der VEMA gebeten, die drei 
meistgenutzten Anbieter in den 
jeweiligen Sparten zu nennen. 
Mit dieser Begrenzung möchte 
die Genossenschaft sicherstellen, 
dass negative Einzelerlebnisse mit 
Versicherern nicht dominieren. Zu 
bewerten galt es die Produktqua-
lität, die Qualität der Antragsbe-
arbeitung sowie die Policierung. 
Und auch nach den Erfahrungen 
im Leistungsfall und der Erreich-
barkeit wurde gefragt. 

Autor: www.vema-ag.de

A
EIOPA-Bericht zeigt: 

Fondsgebundene Lebensversicherungen 
konnten erneut überzeugen 

Angesichts des veröffentlichten 
„cost and past performance re-
port 2023“ der europäischen 
Versicherungsaufsicht EIOPA 
zieht Martin Klein, geschäfts-
führender Vorstand des Ver-
mittlerverbands VOTUM, in 
seinem Gastkommentar eine 
positive Bilanz.

„Die Ergebnisse der mit einem 
Zeithorizont von 5 Jahren (2017-
2021) und tausender unter-
suchter Produkte breit ange-
legten Untersuchung der EIOPA 
zeigen eindeutig: Erneut konn-
ten fondsgebundene Lebens-
versicherung im gesamteuropä-
ischen Markt überzeugen. Mit 
einer für das Jahr 2021 durch-

schnittlichen Rendite von 9,4 
Prozent und einer ‚Reduction in 
Yield‘ Kostenquote von 2,3 Pro-
zent bilden diese Produkte einen 
zentralen Baustein für die auf 
Langfristigkeit angelegte und 
performanceorientierte Alters-
vorsorge in Europa.

Auch der Blick auf die 5 Jahres-
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Nettorendite der von der Aufsicht 
untersuchten Produktlandschaft 
zeigt, dass für alle Anlegerpro-
file ein passender Baustein zur 
Altersvorsorge verfügbar ist. 
Nettorenditen von 7 Prozent bei 
fondsgebundenen Lebensversi-
cherungen, 4 Prozent bei hybri-
den Produkten und 2 Prozent bei 
klassischen Deckungsstockpro-
dukten sprechen eine eindeutige 
Sprache.

Entscheidend für die richtige 
Auswahl ist – das zeigt der EIO-
PA-Bericht auch – eine bedarfs-
gerechte und maßgeschneiderte 
Beratung. Natürlich müssen 
Kunden von fondsgebundenen 
Lebensversicherungen höhere 
Volatilität akzeptieren. Dafür 
erwartet sie mittel- und langfri-
stig auch eine deutlich höhere 
Nettorendite. Wenn Kunden da-
mit umgehen können und auch 
in schwierigen Marktphasen 
ihren Berater als persönlichen 
Ansprechpartner an ihrer Seite 
haben, ist die fondsgebundene 
Lebensversicherung eine exzel-
lente Art der Altersvorsorge.

Auch die Untersuchung der 
Kostenquoten der europäischen 
Aufsicht zeigen ein eindeutiges 
Bild: Die durchschnittlichen Reduc-
tion-In-Yield-Kosten von 2,3 Pro-

zent im europäischen Wirtschafts-
raum nehmen den Befürwortern 
von Provisionsverboten oder son-
stigen Markteingriffen den Wind 
aus den Segeln.

Erfreulich ist insbesondere der fo-
kussierte Blick auf Deutschland: 
Die fondsgebundenen Lebensver-
sicherungen auf dem deutschen 
Markt waren im Betrachtungs-
zeitraum von 2017 bis 2021 nicht 
nur deutlich günstiger als der eu-
ropäische Durchschnitt (DE: 1,5% 
RIY / EU: 2,3%), ihre Performance 
war auch noch überdurchschnitt-
lich gut (DE: 11,2% Nettorendite 
/ EU: 7%).

Diese Zahlen der europäischen 
Versicherungsaufsicht sprechen 
eine klare Sprache: Es gibt kei-
nen nachweisbaren Grund für 
Eingriffe in die Vergütungs-
strukturen. In einem von Provi-
sionsvertrieb geprägten Markt 
wie Deutschland sehen wir Net-
torenditen deutlich oberhalb 
des europäischen Marktdurch-
schnitts – bei niedrigeren Ko-
stenquoten. Natürlich kann es 
hier – wie überall – Ausreißer 
geben. Um diesen Ausreißern 
entgegenzutreten, bedarf es je-
doch keines Markteingriffs, der 
alle Marktteilnehmer erneut mit 
weiteren Bürokratiekosten belastet.

Ein BaFin-Merkblatt, welches 
sich nahezu ausschließlich mit 
der Vermittlervergütung befasst, 
hat angesichts dieser Ergebnisse 
keine rechtliche Legitimation, da 
sich ein Missstand schlicht nicht 
erkennen lässt. Auch von einem 
europaweiten Eingriff in die 
Marktstrukturen – etwa durch 
ein Provisionsverbot – muss an-
gesichts dieser Ergebnisse end-
gültig abgesehen werden.

Die von der EIOPA analysierten 
Marktdaten zeigen auch, dass 
von einzelnen nationalen Märkten 
nicht auf eine vermeintlich für 
ganz Europa geeignete Regulie-
rung geschlossen werden kann. 
Daten aus unserem europä-
ischen Nachbarland Niederlande 
konnte in dieser Studie nicht zum 
Vergleich herangezogen werden, 
da inzwischen kein einziger 
niederländischer Anbieter von 
Versicherungsanlageprodukten 
mehr am Markt aktiv ist. Das in 
den Niederlanden geltende Pro-
visionsverbot hat demnach für 
die Vermittlung von Versiche-
rungsanlageprodukten bereits 
deshalb keine Bedeutung, weil 
solche Produkte schlicht nicht 
existieren.

Für die gut beratenen Anleger 
der anderen europäischen Länder 
ist jedoch insbesondere die fonds-
gebundene Lebensversicherung 
ein hervorragender und wichtiger 
Baustein ihrer Altersvorsorge. Ein-
griffe in den europäischen Bera-
termarkt sollten daher nicht an 
einem Ausnahmetatbestand aus-
gerichtet werden.

Versicherungsanlageprodukte 
müssen gegenüber Anlegern 
beraten werden, die hierfür ent-
stehenden Produktkosten sind 
angesichts der erzielten hohen 
Nettorenditen für die Verbrau-
cher eine mehr als sinnvolle In-
vestition.“ 

Autor: www.votum-verband.de
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Studie über Absicherung: 
Viele Selbstständige in gefährlichem 
Blindflug unterwegs 

Für Kleinst- und Kleinunterneh-
mer gibt es zwei Sorten von Ri-
siken. Erstens die offensichtlichen 
– zweitens, die nicht sofort sicht-
baren. Eine aktuelle Studie von 
Finanzchef24 zeigt jedoch, dass 
ein Großteil der Selbstständigen 
im aktuellen Konjunkturumfeld 
aus Inflation und Energiekrise auf 
beiden Augen ziemlich blind ist. 
Nur rund jeder Dritte bezeichnet 
seine Kenntnisse rund um das 
Thema Gewerbeversicherung als 
sehr gut oder als gut (34 Prozent). 
Mehr als jeder Vierte (27 Prozent) 
sieht erhebliche Lücken, in der 
Beauty-Lifestyle Branche sind es 
sogar 31 Prozent.

„Ein Großteil der Selbstständigen 
ist kaum aufgeklärt und riskiert 
täglich seine finanzielle Existenz 
und Unabhängigkeit durch Nicht-
wissen. Besonders problematisch 
ist, wenn diese Unwissenheit auf 
überlebenswichtige unterneh-
merische Aktivität trifft,“ sagt 
Payam Rezvanian, Mitglied der 
Geschäftsleitung beim Insurtech 
Finanzchef24. Denn: „Die Risiken 
werden umso mehr, je mehr 
Kleinst- und Kleinunternehmer 
ihren Wirkungsradius ausweiten. 
Dort, wo neue Chancen warten, 
kann das Nichtwissen um beglei-
tende Gefahren schnell zur exis-
tenziellen Bedrohung werden.“

39 Prozent beurteilen ihr Wissen 
über Gewerbeversicherungen als 
befriedigend. Payam Rezvanian: 
„Es bestehen über alle Branchen 
hinweg Wissenslücken, aus de-
nen sich wiederum neue Risiken 
für den Einzelnen ergeben. Nicht 

nur der Arbeitsausfall durch 
Krankheiten oder Unfälle sind 
ein real mögliches Risiko. Diese 
Art von Risiken können sich viele 
Unternehmer immerhin noch vor-
stellen. Für das Geschäft sind vor 
allem die Risiken kritisch, die viele 
nicht auf dem Radar haben.“ Laut 
Statista wurde im Jahr 2021 rund 
210.000-mal in Fahrzeuge einge-
brochen. Und Fahrzeuge selbst 
wurden beispielsweise 22.000-
mal gestohlen. „Was das für ei-
nen freiberuflichen Fotografen, 
einen Handwerker oder einen 
mobilen Friseur bedeuten kann ist 
immens. Denn mit dem Einbruch 
oder Diebstahl fehlt plötzlich das 
tägliche Arbeitsgerät.“ Die Ge-
fahr durch Materialdiebstahl hat 
durch die Lieferengpässe und 
Preisexplosion nochmals deutlich 
zugenommen. Auch Hackeran-
griffe sind selbst am Fundament 
der Wirtschaft angekommen und 
betreffen lange nicht mehr nur 
Konzerne.

Welche      Absicherungsmöglichkeiten 
der Gewerbeversicherung es gibt, 
ist vielen nicht klar, wie unser jüngs-
ter Gewerbeversicherungsreport 

zeigt“, sagt der Experte. Der erste 
Schritt zu mehr Daten und Fakten 
ist das Klarwerden darüber, wo 
Lücken existieren. Welche Versiche-
rungen braucht wer? Welche sind 
Pflicht und welche Kür? Welche 
Versicherungen sind für Ausschrei-
bungen notwendig? Ob Blaumann 
oder Weißkragen: Wichtig ist, den 
individuell sinnvollen Schutz aus-
zutarieren. Denn die meisten Ri-
siken lassen sich effizient und ko-
stengünstig absichern – wenn sie 
richtig identifiziert werden und die 
Absicherung an mögliche Verände-
rungen angepasst wird.

Dafür empfiehlt sich eine regelmä-
ßige Neubewertung und unabhän-
gige Beratung. „Für die Zukunft 
vieler Selbstständiger bedeutet es, 
nicht nur flexibel auf die Anfor-
derungen des Geschäftsalltags zu 
reagieren, sondern das Erarbeitete 
und die Arbeitskraft adäquat ab-
zusichern. Auch wenn viele Risiken 
nicht vorhersehbar oder absicherbar 
sind – wie der aktuelle Krieg und die 
Preisexplosion zeigen – so sind doch 
viele gängige Gefahren durchaus 
bekannt“, sagt Rezvanian. 
Autor: www.finanzchef24.de
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Vertriebswege in der betrieblichen 
Altersversorgung 

Makler und Mehrfachagenten 
sind am stärksten im bAV-Neuge-
schäft

Makler und Mehrfachagenten 
schrieben 2021 am meisten 
Neugeschäft in der betrieb-
lichen Altersversorgung (bAV). 
Ihr Anteil in Deutschland betrug 
44 Prozent. Mit Abstand folgten 
Einfirmenvermittler (35 Prozent) 
und insbesondere Banken (9 
Prozent), während der Direkt-
vertrieb (1 Prozent) keine Rolle 
spielt. Das sind die Kernergeb-
nisse zum Produktsegment bAV 
der WTW Studie Lebensversi-
cherung 2021.

Insgesamt beläuft sich das Neuge-
schäft in der bAV auf 1,3 Milliar-
den Euro nach APE. „Dies ist zwar 
eine Steigerung gegenüber 2020, 
aber dennoch weniger als 2019“, 
sagt Henning Maaß, Director In-
surance Management Consulting 

bei WTW in Deutschland. Und 
weiter: „Jedoch war 2019 wegen 
des ein Jahr zuvor eingeführten 
Betriebsrentenstärkungsgesetzes 
auch ein Boom-Jahr für die bAV.“

Hohe Bedeutung der bAV für 
Makler und Mehrfachagenten

Für Makler und Mehrfachagenten 
sowie für Einfirmenvermittler 
stellt die bAV nach der privaten 
Altersvorsorge (pAV) das wich-
tigste Produktsegment im Neu-
zugang dar. Nach eingelöstem 
laufenden Beitrag für ein Jahr be-
trägt der Anteil der bAV bei den 
Maklern und Mehrfachagenten 
36 Prozent und ist damit nahe am 
Anteil der pAV (42 Prozent). Bei 
Einfirmenvermittlern ist der bAV-
Anteil mit etwas über ein Viertel 
(27 Prozent) geringer und die Be-
deutung der pAV mit 57 Prozent 
deutlich höher.

bAV 
mit höchster Marktkonzentration

Die bAV stellt auch das Segment 
mit der höchsten Marktkonzen-
tration dar. Die fünf führenden 
Lebensversicherer vereinen dort 
einen Anteil von 55 Prozent, die 
TOP 10 mehr als zwei Drittel.

„Im bAV-Vertrieb über Makler 
und Mehrfachagenten ist es so-
gar weitaus konzentrierter“, sagt 
Maaß. Dort vereinen die fünf 
größten bAV-Anbieter 71 Pro-
zent, die zehn größten Anbieter 
86 Prozent des bAV-Neugeschäfts 
auf sich. Maaß weiter: „Jene, die 
in diese Gruppe vorstoßen möch-
ten, brauchen neue Ansätze. 
Denn die bisherigen brachten bis-
lang nur wenig Änderung.“ 

Autor: www.willistowerswatson.com

Quelle: © polkadot  - AdobeStock.com



73FinanzBusinessMagazin.de  

VERSICHERUNGEN     |  Vertriebserfolg 2023

M
Die Bayerische geht mit einem 
interaktiven Überflüssigkeitscheck 
live

Mit einem interaktiven Über-
flüssigkeitscheck stellt die Baye-
rische ein zusätzliches Tool für die 
ganzheitliche Kundenberatung 
zur Verfügung. Gerade in Zeiten 
von Inflation und steigenden Le-
benshaltungskosten will der Ver-
sicherer Kundinnen und Kunden 
die Entscheidung zwischen sinn-
vollem und überflüssigem Versi-
cherungsschutz erleichtern.

Mit Sonderleistungen und Aus-
nahmeregelungen, wie Beitrags-
freistellung, Zahlungsaufschub, 
Verlegung des Versicherungsbe-
ginns, Stundung der Beiträge oder 
Anpassung des Versicherungsum-
fangs hat die Bayerische schon 
im Oktober dieses Jahres ein 
Maßnahmenpaket auf den Weg 
gebracht, welches es Kundinnen 
und Kunden sowie Partnerinnen 
und Partnern erleichtert, mit den 
finanziellen Herausforderungen 
der aktuellen Krise fertigzuwer-
den. Ab sofort steht dazu noch 
der neue Überflüssigkeitscheck 
zur Verfügung, der gemeinsam 
mit dem Partner Intelligent Soluti-
on Services AG (iS2), Spezialist für 
Softwarelösungen und IT-Con-
sulting, entwickelt wurde.

„Als Versicherer sehen wir uns 
dazu verpflichtet, sowohl unseren 
Kundinnen und Kunden als auch 
unseren Partnern ein Begleiter in 
jeder Lebenslage zu sein. Gera-
de in Zeiten der Verunsicherung 
möchten wir mit unseren Unter-
stützungsmaßnahmen für Sicher-
heit und praktische Hilfe sorgen. 
Der neue Überflüssigkeits-Check 
ist dabei ein wichtiger Baustein 
und wir freuen uns, dass wir 

dieses Tool zusammen mit un-
serem Partner iS2 nun auf die 
Straße bringen“, erklärt Martin 
Gräfer, Vorstandsmitglied der Ba-
yerischen. „Der Überflüssigkeit-
scheck verkörpert zudem unsere 
Vision in idealer Weise. Er unter-
stützt die persönliche Beratung 
dabei, unnötige Versicherungen 
zu identifizieren und so den Fo-
kus stärker auf Prävention und 
Vorsorge zu legen“, erklärt Martin 
Gräfer weiter.

Der Überflüssigkeitscheck ist ein 
einfacher, interaktiver Prozess, 
bei dem Kundinnen und Kunden 
eine Reihe von Fragen zur indivi-
duellen Lebenssituation sowie der 
Absicherung finanzieller Risiken 
beantworten können. Das Ergeb-
nis des Checks gibt dem User in-
nerhalb weniger Sekunden eine 
Übersicht, wie es um den aktu-
ellen Versicherungsschutz bestellt 
ist, welcher Risikotyp auf Basis der 
subjektiven Risikoneigung und 
objektiver Gesichtspunkte, wie 
dem Haushaltseinkommen, der 
Höhe der vorhandenen Rückla-
gen und der individuellen Risiken 
der Kunde ist und welche finan-
zielle Einsparungsmöglichkeiten 
es auf Basis dieser gibt. Die Eintei-

lung der Versicherungen ist dabei 
klar und einfach:

Wichtige Versicherungen 
(Muss sein)

Sinnvolle Versicherungen 
(Macht Sinn)

Mögliche Versicherungen 
(Kann sein)

Überflüssige Versicherungen 
(Lass sein)

Ein Beispiel für eine überflüssige 
Versicherung wäre eine zusätz-
liche Reisegepäckversicherung, 
nämlich dann, wenn dieser Schutz 
schon durch eine vorhandene 
Kreditkarte gegeben ist. Um den 
tatsächlichen Leistungsumfang 
der bestehenden Versicherungen 
zu eruieren, ist trotz Überflüssig-
keitscheck eine persönliche Bera-
tung durch Experten ratsam. So 
können Kunden und Berater leicht 
das Beste von Mensch und Tech-
nik im Sinne einer ganzheitlichen 
Beratung vereinen. Hier geht 
es zum neuen Überflüssigkeit-
scheck:  https://www.diebaye-
rische.de/ueberfluessigkeitscheck  
Autor: www.diebayerische.de

Quelle: © Pixabay.com
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germanBroker.net AG: 

„Gemeinsam Versicherung nachhaltiger 
denken“ – Brancheninitiative gestartet  

Der GREENtable, eine neue Bran-
cheninitiative bestehend aus 
unterschiedlichen Marktteilneh-
mern, nähert sich dem Thema 
Nachhaltigkeit in der Versiche-
rungswelt aus verschiedenen Be-
reichen und mit unterschiedlichen 
Blickrichtungen. Das Ergebnis: ein 
echter Branchenaustausch mit 
Mehrwert für alle Beteiligten.

Die germanBroker.net AG 
(gBnet), Maklerverbund mit Sitz 
in Hagen, hat im letzten Jahr die 
Brancheninitiative GREENtable ins 
Leben gerufen. In einem Kick-off 
im September 2021 gab es einen 
ersten Austausch zu der Idee, in 
einer Interessengemeinschaft die 
Kompetenz, das Wissen und die 
Erfahrungen verschiedener Ak-
teure zum Thema Nachhaltigkeit 
in der Versicherungsbranche ziel-
gerichtet zu bündeln.

„Das Besondere an dieser Bran-
cheninitiative ist die Heteroge-
nität der Teilnehmer. In diesem 
Gremium erarbeiten Makler, 
Berufsverbände, Versicherer, 
Nachhaltigkeitsexperten, Ver-
mittlerorganisationen sowie 
Rating-Agenturen einen gemein-
samen Blick auf die Branche aus 
der Nachhaltigkeitsperspektive“, 
erläutert Hartmut Goebel, Vor-
stand gBnet.

Die Treffen finden drei- bis vier-
mal jährlich hauptsächlich online, 
aber auch in Präsenz statt.

Fest auf der Agenda pro Sitzung 
stehen folgende Punkte: Aus-
tausch zu aktuellen Themen im 
Markt (Was hat sich im Markt 

seit dem letzten Treffen getan?), 
Update zum Thema Regulatorik 
im Bereich Nachhaltigkeit sowie 
jeweils ein Schwerpunktthema. 
In Ergänzung sind regelmäßige 
Impulsvorträge von externen Ex-
perten zu verschiedenen Themen 
vorgesehen. Bei den gemein-
samen Treffen steht der Wissen-
stransfer im Vordergrund.

In den bisherigen Sitzungen 
diskutierten die Teilnehmer un-
ter anderem über das Thema 
Marktrelevanz und Durchdrin-
gung hinsichtlich der Regulatorik, 
speziell den Stand der Integration 
der Abfragepflicht von Nachhal-
tigkeitspräferenzen zum 02. Au-
gust 2022. Die Möglichkeiten, im 
Bereich Nachhaltigkeit noch mehr 
Transparenz für Makler und End-
kunden zu schaffen, sind ebenso 
Teil des intensiven Austauschs. 
Schwerpunktthema des letzten 
Treffens Ende November 2022 
waren Extremwetterereignisse 
und deren begrenzte Versicher-
barkeit. Die Zukunftsfähigkeit 
von Maklern sicherzustellen, steht 

ebenfalls auf dem Tableau des 
GREENtable.

„Der Klimawandel mit seinen ver-
heerenden Folgen betrifft auch 
und insbesondere die Versiche-
rungsbranche. Im Vergleich zu 
anderen Wirtschaftszweigen hat 
unsere Branche aber die entspre-
chenden Hebel, gemeinsam den 
Übergang zu einer emissionsär-
meren Gesellschaft zu schaffen“, 
so Julia-Maria Lohmeyer, gBnet-
Nachhaltigkeitsbeauftrage. „Wir 
wollen miteinander erreichen, 
dass unsere Welt versicherbar 
bleibt. Eine Transformation der 
Wirtschaft ist für uns daher un-
abdingbar.“ Zu den wichtigsten 
Zielen des Dialogs und Wissen-
stransfers im GREENtable zählt 
deshalb die Umlenkung von Ka-
pitalströmen der Versicherungs-
wirtschaft im Sinne eines maximal 
nachhaltigen Agierens. Alle Infor-
mationen zur Brancheninitiative 
GREENtable sowie eine Übersicht 
der Teilnehmer finden Sie unter 
https://www.green-table.net.
Autor: www.germanbroker.net

Quelle: © BillionPhotos.com - AdobeStock.com
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Wie finanzstark sind private 
Krankenversicherer tatsächlich?

Das Gesundheitssystem sah sich 
auch im zweiten Jahr der Pande-
mie riesigen Herausforderungen 
ausgesetzt. Zudem befeuern Di-
gitalisierung und der allgemeine 
Kostendruck den Wandel privater 
Krankenversicherer anhaltend. Im-
mer mehr Anbieter möchten vom 
Kunden nicht mehr nur als reiner 
„Kostenerstatter“ wahrgenommen 
werden, sondern als „lösungsori-
entierter Dienstleister“ rund um 
das Thema Gesundheit. Dennoch 
zeigte sich die PKV im Gesamt-
jahr 2021 stabil. Erneut wechselten 
mehr Menschen von der gesetz-

lichen in die private Krankenversi-
cherung als umgekehrt. 
Wer möchte nicht privat kranken-
versichert sein? Doch welchen Ver-
sicherer sollte man auswählen?
„Für alle, die sich erstmals privat 
krankenversichern wollen oder 
planen, ihren privaten Krankenver-
sicherer zu wechseln, ist es daher 
gerade in der jetzigen Situation 
wichtig zu wissen, wie ihr präfe-
rierter Krankenversicherer finanziell 
dasteht. Hat er bisher solide gewirt-
schaftet und die Beiträge lange Zeit 
stabil gehalten? Oder ist seine fi-
nanzielle Situation weniger rosig?“ 

weiß DFSI-Analyst Ewy. Antworten 
darauf gibt dieses Qualitätsrating 
der Privaten Krankenversicherung 
2022/23.
Autor: www.dfsi-ratings.de

D
Umfrage zur Altersvorsorge: 
Jeder Dritte im Alter unzureichend 
abgesichert 

Die Stimmung der Bürger zur 
Altersvorsorge in Deutschland 
sinkt kontinuierlich. Das zeigen 
die Ergebnisse des jüngsten Al-
tersvorsorge-Index (DIVAX-AV) 
des Deutschen Instituts für Ver-
mögensbildung und Alterssiche-
rung (DIVA). Zwar machen sich 
nicht alle Bürgerinnen und Bür-
ger ernsthaft Sorgen; fast jede(r) 
Vierte der rund 2.000 Befragten 
bewertet seine Absicherung fürs 
Alter mit „gut“. Andererseits 
schätzen 38,7 Prozent sie als un-
zureichend ein.

Diese pessimistische Einschätzung 
fällt bei Menschen mit geringerem 
Einkommen mit 55,2 Prozent so-
wie bei Frauen mit 44,2 Prozent 
noch deutlich höher aus. Für Mi-
chael Heuser, Wissenschaftlicher 
Direktor des DIVA, sind die Sorgen 
plausibel: „Die hohe Inflation trifft 
Menschen mit niedrigeren Ein-
kommen viel stärker; dieser Effekt 
wird sicher auf das zukünftige Al-
terseinkommen übertragen. Denn 
die Inflation entwertet auch die 
Kaufkraft der Rente, und damit 
sinkt das Alterssicherungsniveau. 
Eigentlich müsste die gesetzliche, 

betriebliche und private Altersvor-
sorge um die Inflationsrate erhöht 
werden, damit die Kaufkraft im 
Alter erhalten bleibt. Das dürfte 
aber vor allem für viele Geringver-
diener außerhalb der finanziellen 
Möglichkeiten liegen. Bei Frauen 
schlagen zudem häufiger längere 
Ausfallzeiten und ein im Schnitt 
niedrigeres Gehaltsniveau zu Bu-
che“, so Heuser.

Politik auf dem falschen Weg?

Wenn es um die Formen der pri-
vaten Vorsorge fürs Alter geht, 

Politik steuert in die falsche Richtung

Hier die komplette Online-Version!

https://www.wmd-brokerchannel.de/2022/12/14/qualitaetsrating-der-privaten-krankenversicherung-2022-23-das-ejournal-fuer-vermittler/
https://www.wmd-brokerchannel.de/2022/12/14/qualitaetsrating-der-privaten-krankenversicherung-2022-23-das-ejournal-fuer-vermittler/
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bleibt die selbst genutzte Immo-
bilie weiterhin des Deutschen 
liebstes Kind. Sie ist mit 63,6 Pro-
zent der Favorit, wenn danach 
gefragt wird, für welche Form der 
Altersvorsorge sich die Menschen 
interessieren – dicht gefolgt von 
der privaten Rentenversicherung 
mit Garantie mit 62,8 Prozent. 
Die Immobilie zur Vermietung 
(51,7%) sowie Aktien und Akti-
enfonds (51,6%) folgen mit etwas 
Abstand.

Dies spiegelt das hohe Sicher-
heitsbedürfnis der Menschen in 
Deutschland bei Geldanlage und 
Altersvorsorge wider. „Grund-
sätzlich ist es richtig, dass die 
Menschen zunächst auf ein aus-
kömmliches festes Einkommen im 
Alter achten. Denn auch im Alter 
bleibt ein fixer Ausgabenblock, 
der über die gesamte verblei-
bende Lebenszeit aus den Alters-
einkünften bezahlt werden muss. 
Dafür sind in erster Linie die le-
benslange gesetzliche Rente und 
private Leibrenten mit Garantie 
hilfreich und geeignet“, kommen-
tiert Heuser.

Die Ergebnisse sollten auch der 
Politik zu denken geben. Vor 
allem von Bündnis90/Die Grünen 
wird ein staatlich verantworteter 
Fonds innerhalb der privaten 
Altersvorsorge gefordert. Die 
aktuell von der Bundesregierung 
eingesetzte Fokusgruppe private 
Altersvorsorge soll einen Prüfauf-
trag des Koalitionsvertrags mit 
Lösungsansätzen hinterlegen. 
Oliver Mathais, Geschäftsführer 
des Bundesverbands der Asseku-
ranzführungskräfte VGA, eines 
der Trägerverbände des DIVA, 
fordert einen breiten Ansatz: „Die 
Umfrageergebnisse des DIVA zei-
gen deutlich, dass die Menschen, 
auch wenn es um ihre Altersvor-
sorge geht, sehr unterschiedlich 
ticken. Manche bevorzugen Im-
mobilien, andere Rentenversi-
cherungen und wieder andere 
Aktienfonds. Der Staat sollte die 
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Menschen nicht neben der ge-
setzlichen Rente mit einem zwei-
ten Obligatorium bevormunden.“ 
Private Altersvorsorge solle Sache 
der Bürger und der privaten Fi-
nanzwirtschaft bleiben. Die Po-
litik solle sich dort weitgehend 
heraushalten und sich auf die Re-
form der gesetzlichen Rente kon-
zentrieren. „Sie ist die eigentliche 
politische Herausforderung“, so 
Mathais.

Die Sicht des VGA-Geschäfts-
führers wird von einer weiteren 
Auswertung der DIVA-Umfrage 
gestützt. Werden die Bürgerinnen 
und Bürger danach gefragt, ob 
der Staat Vorgaben für die private 
Altersvorsorge machen sollte, 
lehnen dies knapp zwei Drittel ab 
oder würden es nur akzeptieren, 
wenn es im Gegenzug staatliche 

Förderung gibt. Auffällig: Vor 
allem die Altersgruppe der 50- bis 
65-Jährigen, die sich vermutlich 
am konkretesten mit ihrer Alters-
vorsorge auseinandersetzt, lehnt 
staatliche Vorgaben besonders 
deutlich ab.

Zulagenkonzept 
des Riester-Modells 
am beliebtesten

Das DIVA fragt in seiner Umfrage 
auch: Wenn staatliche Förderung, 
welche Art der Förderung würde 
man bevorzugen? Spitzenreiter in 
der Gunst der Menschen ist mit 49 
Prozent die regelmäßige feste jähr-
liche Zulage vom Staat. Eine steuer-
liche Begünstigung in der Renten-
phase würden 18 Prozent, in der 
Ansparphase lediglich 8 Prozent 
begrüßen. Mathais interpretiert 
auch dies als Wink an die Politik: 
„Die Ergebnisse sind ein Nachweis 
dafür, dass das Riester-Sparen bes-
ser als sein Ruf ist. Die Bürger fin-
den die Idee der Zulage, die es in 
dieser Form nur beim Riester-Spa-
ren gibt, mit Abstand am besten.“

DIVA-Direktor Heuser sieht bei 
Zulagen insbesondere auch Ge-
ringverdiener profitieren, die die 
größten Probleme in der Alters-
vorsorge hätten: „Steuerliche För-
derung dagegen hat bei dieser Be-
völkerungsgruppe wenig bis keine 
Anreizwirkung, da sie oft keine 
oder nur niedrige Steuern zahlen.“ 
Mathais ergänzt: „Anstatt mit 
einem Staatsfonds in der dritten 
Säule das Altersvorsorge-System 
in Deutschland noch komplizierter 
zu machen, sollte die Politik besser 
das Riester-Sparen wieder attraktiv 
machen, etwa durch Absenkung 
der Bruttobeitragsgarantie und 
durch Vereinfachungen.“ 
Autor: www.diva.de

Quelle: © ipopba - stock.adobe.com

Quelle: © Gorodenkoff - stock.adobe.com
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Vertriebswege in der 
Berufsunfähigkeitsversicherung: 

Makler und Mehrfachagenten bauen 
Führung weiter aus 

Makler und Mehrfachagenten 
haben 2021 ihren dominanten 
Anteil am Vertrieb von Berufsun-
fähigkeitsversicherungen (BU) in 
Deutschland weiter ausgebaut. 
Sie vermittelten mehr als jeden 
zweiten Neuzugangs-Euro der 
BU. Darüber hinaus kommen nur 
noch Einfirmenvermittler auf si-
gnifikante Vertriebsanteile, wäh-
rend Banken und Direktvertrieb 
lediglich untergeordnete Rollen 
spielen. Das sind die Kernergeb-
nisse zum Produktsegment BU 
der WTW Studie Lebensversiche-
rung 2021.

„Wenn man zu den führenden 
Anbietern in der BU in Deutsch-
land gehören möchte, dann geht 
im Vertrieb über Makler und 
Mehrfachagenten kaum ein Weg 
vorbei“, sagt Henning Maaß, Di-
rector Insurance Management 
Consulting bei WTW in Deutsch-

land. „Aber auch Einfirmenver-
mittler sind gute BU-Berater und 
spielen ebenfalls eine wesentliche 
Rolle im Markt.“

Viele Versicherer partizipieren 
an BU-Nachfrage

Insgesamt lösten die 84 in der 
Studie analysierten Versicherer im 
Jahr 2021 laufende Beiträge für 
ein Jahr in Höhe von 4,2 Milliarden 
Euro ein. Davon entfielen auf BU-
Produkte 466 Millionen Euro, also 
knapp 11 Prozent. In den letzten 
Jahren ist das Neugeschäft mit der 
BU-Absicherung kontinuierlich ge-
stiegen. Maßgeblich daran beteili-
gt waren Makler und Mehrfacha-
genten, die mit 262 Millionen Euro 
einen Anteil von 56 Prozent an 
diesem Neugeschäft verkauften. 
Einfirmenvermittler kamen mit 
laufenden Beiträgen von 172 Mil-
lionen Euro auf 37 Prozent.

„Unter den Versicherern sind 
die Marktanteile hingegen sehr 
ausgeglichen“, sagt Maaß. So 
vereinen die stärksten 5 BU-An-
bieter 33 Prozent, die stärksten 
10 Anbieter 57 Prozent des BU-
Volumens auf sich. Maaß wei-
ter: „Anders als in der privaten 
oder betrieblichen Altersvorsor-
ge gibt es in diesem Segment 
keine Platzhirsche. Die BU wird 
marktweit in der Breite gut ver-
kauft.“ Lediglich bei den Mak-
lern und Mehrfachagenten sieht 
es anders aus: Dort vereinen die 
TOP 5-Anbieter 46 Prozent und 
die TOP 10 Anbieter 73 Prozent 
Marktanteil am Neuzugang. 
„Makler und Mehrfachagenten 
haben ihre Favoriten und es 
fällt vielen Versicherern schwer, 
in diese Gruppe vorzustoßen“, 
sagt Maaß. 

Autor: www.willistowerswatson.com

Quelle: © Kirill Kedrinski - AdobeStock.com
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CHARTA gründet Cyberforum

Die stark steigende Cyber-Krimi-
nalität macht es nötig, dass sich 
Privatpersonen und Unternehmen 
zukünftig besser schützen. Durch 
einen besseren Schutz wird die 
Anfälligkeit für Cyber-Kriminalität 
minimiert. Neben dem Schutz der 
jeweiligen Infrastruktur werden 
hier zukünftig entsprechende Cy-
ber-Versicherungen immer wich-
tiger. Die Kompetenz der Berate-
rin oder des Beraters ist für den 
Endverbraucher von entschei-
dender Bedeutung.

Vor diesem Hintergrund wurde 
das Cyberforum gegründet.

Ziel des CHARTA-Cyberforums ist 
es, die Kompetenz aller Partne-
runternehmen hier frühzeitig zu 
optimieren und so dem hohen 
Qualitätsstandard für die End-
verbraucher gerecht zu werden. 
Fachleute aus dem Bereich des 
Cyber-Schutzes in Verbindung 
mit persönlich gemachten Erfah-
rungen sorgen für hochwertigen 
theoretischen und praxisorientie-

ren Wissenstransfer. Das neu ge-
gründete Cyberforum untermau-
ert den hohen Qualitätsanspruch 
der CHARTA und ihrer Partnerun-
ternehmen. 
Autor: www.charta.de

A
Kontakt zum Versicherungsvermittler 
ist der wichtigste Erfolgsfaktor in der 
Customer Journey 

Auch Online-Kundenportale 
überzeugen mit hoher Abschluss-
wirkung – Sirius Campus Kunden-
monitor Assekuranz untersucht 
die Customer Journey im Versi-
cherungsmarkt.

56 Prozent der Versicherungs-
entscheider und -mitentschei-
der haben in den letzten beiden 
Jahren zumindest einmal darüber 
nachgedacht, eine Versicherung 
abzuschließen – 40,3 Prozent 
haben dann tatsächlich auch ei-
nen Vertrag abgeschlossen. Die 
Abschluss- oder Erfolgsquote 
einer Customer Journey in der 
Assekuranz liegt somit bei 72 
Prozent. Etwa ein Drittel dieser 
Entscheidungsprozess hatte die 
Kfz-Versicherung im Fokus, ge-
folgt von Reiseversicherungen 
(10%) und privaten Haftpflicht-
versicherungen (8%). Während 

die Kfz-Versicherung mit 82 Pro-
zent eine überdurchschnittliche 
Erfolgsquote aufzuweisen hat, 
greift das Interesse an Reisever-
sicherungen oft ins Leere – nur 
jeder zweite Interessent wird tat-
sächlich auch zum Abschließer. 
Besonders hohe Abschlussquoten 
in der Customer Journey bringt 
der Kontakt zum Versicherungs-
vermittler – egal ob Vertreter, 
Makler oder Berater am Point of 
Sale, wie z. B. im Reisebüro oder 
im Autohaus. Überraschend gut 
schneidet auch das Online-Kun-
denportal der Versicherer ab: 79 
Prozent derjenigen, die sich über 
Online-Kundenportal eines Ver-
sicherers informieren, schließen 
letztlich auch einen Vertrag ab. 
Fungiert das Online Kundenportal 
sogar als Anstoßgeber zum Ab-
schluss, steigt die Abschlussquote 
auf 90 Prozent und damit deut-

lich über den Durchschnitt aller 
Online-Informationsquellen (65% 
Abschlussquote).

Welche anderen Touchpoints sind 
bei der Informationssuche und 
vor allem für einen Abschluss 
besonders wichtig? Welche Rolle 
spielt die Beratung im Entschei-
dungsprozess? Und wie wirken 
klassische Medien wie Fernse-
hen, Radio und Zeitungen? Diese 
und andere Fragen beantwortet 
der aktuelle Schwerpunktbericht 
„Start der Customer Journey“ aus 
dem Kundenmonitor Assekuranz 
2022. Für die Untersuchung wur-
den zwischen dem 29. Juni und 
dem 02. August 2022 insgesamt 
2.031 Entscheider und Mitent-
scheider in Versicherungsange-
legenheiten zwischen 18 und 69 
Jahren zu ihren Einstellungen und 
Erfahrung beim Versicherungsab-

Quelle: © fizkes - AdobeStock.com



79FinanzBusinessMagazin.de  

VERSICHERUNGEN     |  Vertriebserfolg 2023

schluss befragt. Die Untersuchung 
wurde erstellt von der Sirius Cam-
pus GmbH in Kooperation mit der 
Aeiforia GmbH.

Ergebnisse der Vergleichsportale 
dienen zur Aushandlung 
günstigerer Konditionen – 
Check24 nahe 
an der Monopolstellung

Die Bedeutung von Ver-
gleichsportalen wie Check24 
oder Verivox ist in den letzten 
10 Jahren deutlich angestiegen. 
Das betrifft nicht nur die Rolle 
der Vergleichsportale in der In-
formationssuche, sondern auch 
die Nutzung der dort gefundenen 
Informationen. So sind es mitt-
lerweile 55 Prozent der Kunden, 
die aufgrund der Ergebnisse von 
Vergleichsportalen günstigere 
Konditionen mit ihrem Versiche-
rer aushandeln – 2012 lag dieser 
Anteil lediglich bei 22 Prozent. 
Der Marktführer unter den Ver-
gleichsportalen, Check24, konnte 
im Vergleich zu 2012 seine Vor-
machtstellung deutlich ausbauen. 
Mittlerweile sind 87 Prozent der 
Nutzer von Vergleichsportalen 
auch bei Check24 unterwegs, vor 
10 Jahren waren es „nur“ 48 Pro-
zent – Check24 hat in der Asse-
kuranz also nahezu eine Mono-
polstellung inne.

Jüngere Abschlussinteressierte 
zeichnen sich durch eine hohe 
Nutzung von Vergleichsportalen 
und anderen Online-Touchpoints 
aus, während der Versicherungs-
vermittler häufig außen vor bleibt. 
Gleichzeitig leisten Online-Infor-
mationen aber nur einen geringen 
Beitrag zum tatsächlichen Ab-
schlusserfolg. „Für die Versiche-
rer bedeutet dies, den personen-
gebundenen Vertrieb weiterhin 
zu stärken, aber zugleich bei der 
Optimierung der Online-Touch-
points nicht nachzulassen, sodass 
dem potenziellen Kunden auch 
in der Online-Situation Sicher-
heit, Vertrauen und Beratungs-

kompetenz vermittelt werden 
können.“, resümiert Christoph 
Müller, Untersuchungsleiter und 
Mitbegründer der Sirius Campus 
GmbH.

Radio-Werbung. Geht ins Ohr. 
Bleibt doch nicht so sehr im Kopf.

Man könnte annehmen, dass 
auch die Werbung von den Mög-
lichkeiten der Digitalisierung pro-
fitiert und durch punktgenauere 
Platzierung effektiver ist. Daher 
ist es überraschend, dass nur 39 
Prozent der Abschlussinteressier-
ten im Zusammenhang mit ihrer 
Versicherungsentscheidung Wer-
bung wahrnehmen – 2012 lag die 
Werbewahrnehmung im Entschei-
dungsprozess noch deutlich über 
50 Prozent. Mit nur 15 Prozent Erin-
nerung an Online-Werbung (2012: 
10%) bleibt das Internet, als idealer 
Ort für Targeted Advertising, in der 
Versicherungsvermarktung deut-
lich hinter seinen Möglichkeiten 
zurück. Ebenso überraschend fällt 
das Ergebnis zu Radiowerbung 
aus: Obwohl Werbung aus Radio, 
Zeitungen und Zeitschriften annäh-
rend gleich oft wahrgenommen 
wird, leistet Radiowerbung nur 
einen geringen Beitrag zum Ver-
triebserfolg. Mit einer Abschluss-
quote von nur 59 Prozent hat die 
Radiowerbung einen deutlich ge-
ringeren Anteil als klassische Print-
werbung in Zeitungen oder Zeit-
schriften (Abschlussquote 85%).

Beratung von der Stange zieht 
nicht – persönliche 
Vor-Ort-Beratung ist gefragt

Trotz der vielfältigen individuellen 
Informationssuche lassen sich 
noch immer 81 Prozent während 
eines Entscheidungsprozesses 
beraten, wobei die klassische 
persönliche Beratung vor Ort die 
Hauptrolle spielt. Dieser Weg der 
Beratung ist mit 54 Prozent Nut-
zungsquote unter den Beratenen 
mit Abstand der beliebteste und 
gleichzeitig auch einer der er-

folgreichsten. 83 Prozent der 
Abschlussinteressierten, die eine 
persönliche Beratung vor Ort er-
halten haben, haben letztendlich 
auch eine Versicherung abge-
schlossen. Jedoch ist die angebo-
tene Beratung, unabhängig da-
von auf welchem Weg sie erfolgt, 
in Sachen Individualität und Be-
rücksichtigung der persönlichen 
Situation verbesserungswürdig. 
20 Prozent der Beratenen finden, 
dass ihre Bedürfnisse nicht im-
mer im Mittelpunkt der Beratung 

stehen. Ähnlich viele geben an, 
dass in der Beratung ihre aktuelle 
persönliche Situation nicht ausrei-
chend Berücksichtigung findet.

„Die Ergebnisse der Untersu-
chung zeigen, dass Beratungs- 
und Entscheidungsprozesse je 
nach Zielgruppe verschiedenartig 
verlaufen und von unterschied-
lichen Kriterien beeinflusst wer-
den“, ergänzt Martin Gattung, 
Gründer und Geschäftsführer 
der Aeiforia GmbH. „Durch die 
Kenntnis konkreter Einflussfak-
toren und Einstellungen können 
Versicherer Marketing, Verkaufs-
angebote, Vertriebswege und 
Entscheidungsprozesse zielgrup-
penoptimiert steuern und ihre 
Kunden in der Entscheidungspha-
se besser unterstützen.“ 
Autor: www.siriuscampus.de

Quelle: © Syda Productions - Fotolia.com
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Banken erstmals führender Vertriebsweg 
bei Lebensversicherungen

Banken wurden 2021 erstmals 
führender Vertriebsweg für das 
Neugeschäft mit Lebensversiche-
rungen nach APE  in Deutschland. 
Damit verdrängten sie in der Ge-
samtbetrachtung aus laufenden 
und Einmalbeiträgen die Makler 
und Mehrfachagenten vom ersten 
Platz. Beim laufenden Beitrag sind 
allen Vertriebswegen teils signifi-
kante Zuwächse im Neugeschäft 
gelungen. Bei den Einmalbeiträ-
gen verloren jedoch die Makler 
und Mehrfachagenten so stark 
an Banken und andere Vertriebs-
wege, dass sie in der Gesamtbe-
trachtung nur noch drittstärkster 
Vertriebsweg hinter den Banken 
und den Einfirmenvermittlern wa-
ren. Das sind die Kernergebnisse 
der 23. Studie zur Lebensversiche-
rung, die WTW für das Jahr 2021 
erstellt hat.

„Die erneut starke Zunahme des 
Absatzes von Einmalbeiträgen 
über den dominanten Bankver-
triebsweg ist zwar auf den ersten 
Blick beachtlich“, sagt Henning 
Maaß, Director Insurance Ma-
nagement Consulting bei WTW 
in Deutschland. „Aber es ist auch 
teils damit erklärbar, dass ein bis-
lang ausländischer, über deutsche 
Banken vertreibender Anbieter 
2021 mit einem deutschen Le-
bensversicherer verschmolzen 
wurde.“

Neugeschäft mit laufenden 
Beiträgen mit Rekordjahr

2021 betrug das APE-Neuge-
schäft aus neu eingelösten Versi-
cherungsscheinen 6,9 Milliarden 
Euro und somit rund 485 Millio-
nen Euro mehr als im Vorjahr. Von 
dieser Steigerung profitierte das 

Neugeschäft mit laufenden Bei-
trägen mit einem Plus von rund 
468 Millionen Euro bzw. 12,5 
Prozent. Damit stieg dieser Neu-
geschäftsbereich auf ein neues 
Hoch innerhalb der letzten fünf 
Jahre. Das Neugeschäft mit Ein-
malbeiträgen stieg dagegen mo-
derat um rund 173 Millionen Euro 
bzw. 0,6 Prozent.

„Wir haben insbesondere einen 
Neugeschäfts-Boom bei den 
rein fondsgebundenen Versiche-
rungen ohne Garantien erlebt 
– sowohl bei den laufenden als 
auch bei den einmaligen Beiträ-
gen“, sagt Maaß. „Offenbar ist 
angesichts der jahrelangen Nied-
rigzinsphase die Bereitschaft der 
Kunden gestiegen, Kapitalrisiken 
einzugehen.“

Banken bauen Führung 
bei Einmalbeiträgen stark aus

Banken haben mit einem Neuge-
schäftsanteil von rund 33 Prozent 
erstmals das oberste Treppchen 
der Vertriebswege in der deut-
schen Lebensversicherung er-
klommen, vor den Einfirmenver-
mittlern mit 31 Prozent und den 
Maklern und Mehrfachagenten 
mit rund 29 Prozent. Letztere 
haben insbesondere bei den Ein-
malbeiträgen heftig Federn lassen 
müssen und fast 7 Prozentpunkte 
an die anderen Vertriebswege 
verloren. „Dabei sind die neu ein-
gelösten Einmalbeiträge sogar auf 
rund 27,3 Milliarden Euro gestie-
gen“, so Maaß. „Aber bei einem 
großen Lebensversicherer haben 
Makler und Mehrfachagenten 
derart weniger Einmalbeiträge als 
im Vorjahr vermittelt, dass ihr An-
teil entsprechend stark gesunken 

ist.“ Banken profitierten davon 
am stärksten mit einer Steigerung 
von 5 Prozentpunkten auf nun-
mehr rund 51 Prozent Anteil. Bei 
den laufenden Beiträgen für ein 
Jahr konnten Banken 2 Prozent-
punkte auf 22 Prozent Anteil zu-
legen. Dennoch bleiben sie dort 
nur drittstärkster Vertriebsweg, 
weiterhin weit hinter Einfirmen-
vermittlern (6 Prozent) sowie 
Maklern und Mehrfachagenten 
(35 Prozent).

Inflation könnte 
Wachstumsbremse werden

Für die Neugeschäftsentwicklung 
2022 und darüber hinaus sieht 
Studienautor Maaß in der Infla-
tion einen deutlichen Dämpfer 
kommen: „Seit Jahren sehen wir 
Zuwächse im eingelösten Neuge-
schäft mit Produkten zur Alters- 
und Invaliditätsvorsorge. Trotz der 
jüngst rasant gestiegenen Zinsen 
werden jedoch die Inflation und 
die schrumpfenden Finanzmittel 
potenzieller Kunden das Neuge-
schäft negativ beeinflussen. Es 
kommt nun auf die Lebensver-
sicherer und die Vermittler ihrer 
Produkte und Lösungen an, die 
richtigen Antworten darauf zu 
finden“. 
Autor: www.willistowerswatson.com

Quelle: © amnaj - AdobeStock.com
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JDC-Makler erhalten kostenfreien Zugriff 
auf Morgen & Morgen Vergleichsrechner, 
Tarifanalyse und Ratings 

Jung, DMS & Cie. integriert die 
Analyse- und Vergleichssoftware 
M&M Office von MORGEN & 
MORGEN in ihr Maklerverwal-
tungsprogramm iCRM. Mitte 
2021 überraschte die JDC Group-
Tochter Jung, DMS & Cie. die 
Branche mit der Übernahme von 
MORGEN & MORGEN, einem der 
Marktführer für Analyse- und 
Vergleichssoftware für Versiche-
rungsmakler und Versicherungs-
unternehmen. Ziel des Erwerbs 
ist die Erweiterung der JDC-Platt-
form-Technologie im Bereich Da-
tenanalyse, Softwareentwicklung 
und Produktkompetenz durch die 
Tarifanalyse aller in Deutschland 
vertriebenen Versicherungstarife.

Bereits nach einem Jahr wurde 
im laufenden Entwicklungspro-
zess nun der erste große Erwei-
terungsschritt abgeschlossen: 
Die umfassende Analyse- und 
Vergleichssoftware M&M Office 
wurde zusätzlich zu den beste-
henden Rechnerangeboten in 
das JDC-Maklerverwaltungspro-
gramm iCRM mit Single-Sign-On 
und automatischer Datenüber-
gabe integriert. M&M Office ist 
ab sofort von angeschlossenen 
JDC-Vertriebspartnern direkt aus 
iCRM heraus kostenfrei nutzbar.

Mit M&M Office können JDC-
Partner ab sofort alle gewünsch-
ten Berechnungen in den Spar-
ten Existenz, Leben und Kranken 
für ihre Kunden durchführen, 
sowie auf Analysen, Bilanzkenn-
zahlen und M&M Ratings zuzu-
greifen. Zudem besteht die Mög-
lichkeit, Alt- oder Bestandstarife 
der Kunden in den Vergleich mit 

einzubeziehen. Der gesamte Be-
ratungsprozess wird digital mit 
den Angebots- und Antragspro-
zessen der Versicherer verbun-
den, sodass ohne Unterbrechung 
und medienbruchfrei ein Vertrag 
abgeschlossen werden kann – in-
klusive E-Signatur.

Im Bereich Altersvorsorge lässt 
sich mit dem integrierten, 
schichtenübergreifenden Ver-
gleichsrechner IDD-Profiler die 
Chance-Risiko-Neigung des 
Kunden haftungssicher ermit-
teln und dokumentieren. Darauf 
basierend können danach die 
individuell passenden Alters-
vorsorgelösungen über alle drei 
Schichten hinweg miteinander 
vergleichen.

Die Altersvorsorgetarife werden 
dafür an 10.000 Kapitalmarkts-
zenarien bzw. -verläufen simu-
liert und somit deren Rendite-
wahrscheinlichkeiten bestimmt. 
Der M&M RenditeIndex stellt 
drei durchschnittliche Renditen 
eines eher pessimistischen, eines 
durchschnittlichen und eines op-
timistischen Szenarios dar. Aus-
gewiesen werden zusätzlich die 
aus den zugehörigen Renditen 
resultierenden Ablaufleistungen 
in Euro.

Für die seit Anfang August vor-
geschriebenen Abfrage der Nach-
haltigkeitspräferenzen der Kun-
den können JDC-Vertriebspartner 
die in M&M Office integrierte 
DIN-konforme Präferenzabfrage 
nutzen. Der ESG-Komplex lässt 
sich somit aufwandsarm und haf-
tungssicher in die bisherige Bera-
tung integrieren. Zudem erhalten 
JDC-Vertriebspartner und deren 
Kunden eine Übersicht über ESG-
kompatible Versicherungs- und 
Absicherungslösungen auf Ba-
sis des Nachhaltigkeitslabel von 
MORGEN & MORGEN und des re-
nommierten ESG-Analysehauses 
Zielke Research Consult.

„Mit der Integration der Produkte 
und Services von MORGEN & 
MORGEN erweitert sich die Da-
tentiefe -und breite unserer Platt-
form-Technologie enorm. Die ein-
zelnen Features erhöhen zudem 
die Haftungssicherheit bei der 
Beratung. Unseren Vertriebspart-
nern stehen neben den M&M-
Tools natürlich auch weiterhin 
alle anderen Vergleichsrechner 
innerhalb unseres Maklerverwal-
tungsprogramms iCRM zur Ver-
fügung“, versichert Dr. Sebastian 
Grabmaier, Vorstandsvorsitzen-
der von Jung, DMS & Cie.. 
Autor: www.jungdms.de

Quelle: © Pixabay.com
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Diese Versicherer bieten den besten 
Maklerservice 

Das Fachmagazin AssCompact 
hat auf der DKM 2022 die Ver-
sicherer mit dem besten Mak-
lerservice in vier verschiedenen 
Produktkategorien ausgezeich-
net. Zu den Gewinnern zählen 
Alte Leipziger, IDEAL, Konzept & 
Marketing, Rhion, Stuttgarter und 
Swiss Life.

Im Rahmen der DKM 2022 – der 
Leitmesse für die Finanz- und Ver-
sicherungsbranche – wurden die 
AssCompact Awards in der Kate-
gorie „Maklerservice“ verliehen. 
Der Preis geht an die Produktge-
ber, die aus Sicht der unabhän-
gigen Vermittlerinnen und Ver-
mittler den besten Maklerservice 
anbieten – und zwar in den Kate-
gorien betriebliche Altersversor-
gung, private Vorsorge / Biome-
trie, PKV & Pflege sowie Schaden 
/ Unfall. Ganz vorne in Sachen 
Maklerservice sind Alte Leipziger, 
IDEAL, Konzept & Marketing, Rhi-
on, Stuttgarter und Swiss Life.

Im Fokus: Kompetenz der An-
sprechpartner und professioneller 
Umgang mit Problemfällen
Im Detail wurden die Produktgeber 
von den unabhängigen Vermittle-
rinnen und Vermittlern anhand von 
zwölf Leistungskriterien beurteilt. 
Die Leistungskriterien lassen sich 
in vier Dimensionen unterteilen: 
zentrale und dezentrale Vertriebs-
unterstützung, Software & Tools 
sowie Marketingmaterialien. Die 
jeweilige Zufriedenheit sowie die 
Gewichtung der Leistungskriterien 
ergeben die Gesamtzufriedenheit. 
Diese ist Basis für das Ranking.

Wie im Vorjahr sind dabei per-
sönliche Komponenten, wie die 
Kompetenz der Ansprechpartner 

in der Zentrale sowie der Umgang 
mit Problemfällen und Beschwer-
den am wichtigsten. Beratungs-, 
Tarif- und Angebotsrechner keh-
ren nach ihrer Auszeit im Vorjahr 
(Rang 7) zurück auf Platz 3.

Die Top-3 der zentralen Einflussgrö-
ßen auf die Gesamtzufriedenheit*:

Kompetenz der Ansprechpartner 
in der Zentrale (1)
Umgang mit Problemfällen / 
Beschwerden (2)
Beratungs-, Tarif- und 
Angebotsrechner (7)
*Vorjahreswert in Klammern

Enges Rennen um den besten 
Service

Dr. Christian Durchholz, Ge-
schäftsführer des Studien-He-
rausgebers bbg Betriebsbera-
tungs GmbH: „Auch in diesem 
Jahr liegen die Bestplatzierten 
sehr nah beieinander. Ein einziger 
Punkt mehr oder weniger kann 
gleich eine Verbesserung bzw. 
Verschlechterung von mehreren 
Plätzen bedeuten. Dies zeigt, dass 
das Serviceniveau für den Ver-
triebsweg Makler auf einem ins-
gesamt hohen Level ist und ver-
mehrt persönliche Faktoren wie 
Kompetenz und Erreichbarkeit 
oder der Umgang mit Problemfäl-
len entscheiden.“

AssCompact 
AWARDS Maklerservice 2022: 
Top 3

Betriebliche Altersversorgung

Platz 1           Alte Leipziger (3)

Platz 2           Canada Life (1)

Platz 2           LV 1871 (-)

Platz 2           Volkswohl Bund (3)

Private Vorsorge / Biometrie

Platz 1           Stuttgarter (1)

Platz 1           Swiss Life (6)

Platz 3           Alte Leipziger (6)

Platz 3           Canada Life (3)

Platz 3           LV 1871 (3)

Platz 3           Volkswohl Bund (1)

PKV & Pflege

Platz 1           Ideal (2)

Platz 2           Continentale (3)

Platz 2           Universa (1)

Schaden / Unfall

Platz 1           Konzept & Marketing (1)

Platz 1           Rhion (6)

Platz 3           Die Haftpflichtkasse (3)

Platz 3           Itzehoer (7)

Zur Studie

Die Studie basiert auf einer On-
line-Umfrage (23.08.2022 bis 
05.09.2022). Die Netto-Stichpro-
be nach Bereinigung umfasst 530 
Vermittlerinnen und Vermittler 
der Finanz- und Versicherungs-
branche. 

Autor: www.bbg-gruppe.de
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EY-Studie: 

Versicherer laufen ESG-Beratungspflicht 
im Vertrieb hinterher 

Seit dem zweiten August dieses 
Jahres ist die Abfrage der Nach-
haltigkeitspräferenzen des Kun-
den ein fester Bestandteil der IDD 
(Insurance Distribution Directive). 
Vermittler sind somit gesetzlich 
dazu verpflichtet, Nachhaltigkeit 
in den Beratungsprozess zu in-
tegrieren. Eine aktuelle Studie 
von EY zum Umgang der Versi-
cherungsbranche mit der ESG-
Beratungspflicht legt offen: 78 
Prozent der Vermittler führen bei 
ihren Kundinnen und Kunden 
noch keine Präferenzabfrage zu 
Nachhaltigkeit durch.

Dazu Patrick Pfalzgraf, Partner bei 
EY EMEIA Financial Services: „Der 
benötigte Inhalt und Umfang der 
Präferenzabfrage ist in der IDD 
festgelegt und der Türöffner für 
den weiteren Gesprächsverlauf im 
ESG-Beratungsprozess. In etwa 
vier von fünf Fällen kommt es aber 
erst gar nicht dazu – das Thema 
Nachhaltigkeit wird, offenbar aus 
verschiedenen Gründen, eher 
vermieden. Dass ein Großteil der 
Branche geltendes Gesetz nicht 
einhält, ist sicherlich kein Vorsatz. 
Es zeigt aber, wie viele Hürden die 
Branche auch zwei Monate nach 
dem Tag X noch nicht überwun-
den hat. Und das trotz eines ho-
hen vertrieblichen Potenzials und 
der hehren Bedeutung des The-
mas Nachhaltigkeit.“

Anhand eines Mystery-Shopping-
Ansatzes führte EY in Zusammen-
arbeit mit bao solutions im Rah-
men der Studie 85 telefonische 
und Online-Beratungsgespräche 
à ca. 50 Minuten bei Vermittlern 

von 13 Versicherungen durch und 
unterzog die ESG-Beratungsquali-
tät einem echten Härtetest. Wei-
tere Teilergebnisse: In fast allen 
Gesprächen (95%) wurde der 
Wissensstand zum Thema Nach-
haltigkeit nicht abgefragt und 
weit mehr als die Hälfte (65%) der 
zugesandten Unterlagen enthiel-
ten keine Informationen zu nach-
haltigen Produkten, geschweige 
denn Klassifizierungen.

„Wenn es keine ESG-konformen 
Anlageprodukte zu vertreiben 
gibt oder der Anbieter keine ent-
sprechende Klassifizierung vor-
genommen hat, hängen die Ver-
mittler natürlich in der Luft“, so 
Pfalzgraf. „Aber die Gesamtpro-
blematik geht tiefer. Häufig sind 
die Kenntnisse auf der Vermitt-
lerseite für eine dezidierte Nach-
haltigkeitsberatung noch nicht 
ausreichend. Zudem fehlt es an 

geeigneter Unterstützung durch 
strukturierte Prozesse in der Om-
nikanalberatung;  obendrein sind 
Tools und klare Leitfäden oft 
Mangelware. Das schlägt dann ir-
gendwann auch auf die Motivati-
on der Beraterinnen und Berater.“

Neben der offensichtlichen Not-
wendigkeit zur Schaffung von 
klassifizierten ESG-Produkten 
sieht Pfalzgraf verschiedene Lö-
sungswege, um die Beratungsfä-
higkeit zu verbessern. „Ein kurz-
fristiger Weg ist die Etablierung 
von Nachhaltigkeits-Kompetenz-
Centern. An Nachhaltigkeit in-
teressierte Kundinnen und Kun-
den können so an spezialisierte 
Vertriebseinheiten oder zertifi-
zierte Nachhaltigkeitsberater in 
der jeweiligen Organisation ge-
leitet werden. Mittelfristig führt 
jedoch an der intensiven und 
wiederkehrenden Schulung des 

Quelle: © naka - stock.adobe.com
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gesamten Vermittlungspersonals 
kein Weg vorbei“, sagt Pfalzgraf. 
„Zudem sind die Einbettung des 
Beratungsprotokolls inklusive Prä-
ferenzen in die Antragsstrecke 
sowie geeignete Tools für die 
Gesprächsführung und für eine 
strukturiere Geeignetheitserklä-
rung notwendig.“

„Aus unternehmerischer Sicht ist 
der große Aufholbedarf etwas un-
verständlich. Nachhaltigkeit zahlt 
auf die Optimierung aller Erfolgs-
dimensionen ein: Kundenerlebnis, 
Glaubwürdigkeit, Produktwert“, 
merkt Pfalzgraf an. „Insbesonde-
re – wenn auch nicht ausschließ-
lich – für die jüngere Kundschaft 
ist Nachhaltigkeit zunehmend 

ein Kauffaktor. Gut ausgespielt, 
kann das Thema Nachhaltigkeit 
eine noch nie dagewesene Ver-
trauensbasis zwischen Kunde und 
Versicherer schaffen und die Mar-
kenstärke eines Versicherers emo-
tional aufladen.“

Sieger der Herzen unter den 13 
Probanden sind die Bayerische 
und die Gothaer. Auch wenn es 
noch Verbesserungsbedarf bei 
Beratungsstruktur und Umfang 
der Präferenzabfrage gibt, konn-
ten die Vermittler mit aktiver 
Ansprache zu Nachhaltigkeit, 
guter Fachkompetenz und hoher 
Kundenzentrierung punkten. Der 
klare Gewinner jedoch ist auch 
gleichzeitig die einzige Plattform: 

Check 24 überzeugt mit unmit-
telbarer, interaktiver und struk-
turierter Beratung. „Hier zeigen 
sich die Vorteile, wenn ein struk-
turierter, digitaler Prozess verfolgt 
wird“, so Pfalzgraf. Nachhaltigkeit 
ist dabei eine konkrete Bewer-
tungsoption im Auswahlprozess 
der Versicherungen, Nachhal-
tigkeitspräferenzen werden bei 
Check24 grundsätzlich erfasst 
und der gewünschte Anteil nach-
haltiger Fonds ist grob wählbar. 
Verbesserungsbedarf gibt es aber 
auch dort bei der dezidierten in-
haltlichen Beratung. Außerdem 
ist eine Aufteilung der Anteile 
auf die Faktoren E, S und G nicht 
möglich. 
Autor: www.ey.com

A
DFSI Qualitätsrating: Die besten 
Lebensversicherer 2022/2023 

Auch 2022 vergibt die DFSI Ratings 
GmbH – wie schon in den Vorjah-
ren – Qualitätsratings an Lebens-
versicherer. Dafür wurden bei 36 
marktrelevanten Anbietern Sub-
stanzkraft, Produkt- und Service-
qualität genauestens untersucht. 
Die Ergebnisse: Bei den klassischen 
Service-Versicherern konnte die 
WWK ihre Spitzenposition erneut 
verteidigen. Knapp dahinter Al-
lianz und Ergo Vorsorge. Bei den 
Direktversicherern kam die Europa 
auf Platz 1, dicht gefolgt von der 
Hannoverschen.

Schon die vergangenen Jahre 
waren für die deutschen Lebens-
versicherer schwierig. Die aktu-
elle Situation ist jedoch nochmals 
deutlich herausfordernder: Zu 
Corona-Pandemie und Ukraine-
Krieg gesellt sich eine Inflation in 
schwindelerregender Höhe. Hinzu 
kommt noch die Zinswende der 

EZB, die weitere Unwägbarkeiten 
für die Branche in sich birgt.

Seit Beginn der Pandemie gab es 
Befürchtungen in der Branche, das 
Neukunden-Geschäft könne stark 
einbrechen und die Stornoquo-
ten kräftig steigen. Beides war bis 
Anfang 2022 nicht zu beobach-
ten. Was auch der neuen Lust der 
Deutschen auf Aktien geschuldet 
war. Besonders das Geschäft mit 
Fondspolicen lief überraschend 
gut. „Doch mit dem Einbruch des 
Aktienmarkts wegen des Ukraine-

Kriegs dürfte nun auch dieser 
Bereich einen Dämpfer erlitten 
haben“, fürchtet Sebastian Ewy, 
Senior-Analyst des Deutschen 
Finanz-Service Instituts (DFSI). Der 
Branchenverband GDV schätzt die 
Lage ähnlich ein: Schon zur Jah-
resmitte erklärte er die Lebensver-
sicherung zum größten Verlierer 
unter den Versicherungssparten.

„Langfristige Vorsorge und Absi-
cherung werden in Krisenzeiten 
tendenziell in die Zukunft ver-
tagt“, begründete Jörg Asmus-

Quelle: © FotolEdhar - Fotolia.com



85FinanzBusinessMagazin.de  

www.wmd-brokerchannel.de
LV - eJournal 2022/23

2022/23 

Qualitätsrating

+ Substanzkraft + Produktqualität + Service +

Wichtige Informationen für Kunden und Berater
Welche Versicherer besonders empfehlenswert sind:

JETZT VERGLEICHEN!

Qualitätsrating
der Lebensversicherer

VERSICHERUNGEN     |  Vertriebserfolg 2023

sen, Hauptgeschäftsführer des 
GDV, diese Einschätzung. Daher 
sollen die Beitragseinnahmen in 
der Lebensversicherung in diesem 
Jahr nur noch um 0,6 Prozent 
wachsen. Noch zu Jahresbeginn 
hatte der GDV ein Beitragswachs-
tum von bis zu zwei Prozent pro-
gnostiziert. Und nun kommt auch 
noch eine extreme Inflation hinzu.
Angesichts deutlich steigender 
Energie- und Lebenshaltungsko-
sten könnten sich die Deutschen 
beim Abschluss von Lebensver-
sicherungen womöglich noch 
zurückhaltender zeigen, als vom 
GDV Mitte des Jahres befürchtet.

Damit nicht genug, hat die Bran-
che auch mit der von der EZB ein-
geleiteten Zinswende zu kämp-
fen. Zwar sind steigende Zinsen 
gut für Lebensversicherer – aber 
hauptsächlich unter langfristigen 
Gesichtspunkten. Kurzfristig kann 
es dagegen durchaus zu Verwer-
fungen kommen. Insbesondere 
dann, wenn die Zinswende so 
abrupt wie derzeit erfolgt. Zur 
Erinnerung: Erst zu Jahresbeginn 
2022 wurde wegen des „ewigen“ 
Zinstiefs – die EZB-Leitzinsen la-
gen seit Jahren bei minus 0,5 
bzw. 0,0 Prozent – der Höchst-
rechnungszins vom Gesetzgeber 
auf 0,25 Prozent abgesenkt. Da-
mit aber lassen sich vollständige 
Garantien auf die eingezahlten 
Beiträge unmöglich darstellen. 
Bisher das beliebteste Verkaufsar-
gument für diese Form der Ver-
sicherung. Folge: Viele Versiche-
rer verabschiedeten sich von der 
100-Prozent-Garantie. Dann aber 
kam die Kehrtwende in Sachen 
Leitzinsen. Die EZB hat sie bis Mit-
te Oktober 2022 auf 0,75 bis 1,25 
Prozent angehoben. „Grundsätz-
lich ist das gut für die Lebensver-
sicherer und für deren Kunden“, 
konstatiert DFSI-Experte Ewy.

„Erwerben die Versicherer näm-
lich neue Anleihen, so holen sie 
sich damit höhere Renditen ins 
Depot.“ Doch umgekehrt geraten 

die Kurse bereits emittierter Anlei-
hen unter Druck. „Das kann dazu 
führen, dass der aktuelle Markt-
wert der Anleihen, die in den De-
pots der Lebensversicherer liegen, 
niedriger ist als deren Buchwert in 
der Bilanz“, weiß Ewy.

Wie im Vorjahr erreicht im aktu-
ellen Qualitätsrating der Lebens-
versicherer von 33 untersuchten 
Serviceversicherern lediglich die 
WWK Lebensversicherung die 
Bestnote „Exzellent (1,0)“. Allianz 
und Ergo Vorsorge schrammen 
dagegen mit der Note „Sehr Gut 
(1,1)“ ganz knapp an der Bestno-
te vorbei. Neben diesen beiden 
schnitten weitere zehn Lebensver-
sicherer „Sehr Gut“ ab: Continen-

tale (1,2), Basler, Swiss Life, Ideal, 
Stuttgarter, Württembergische 
(alle 1,3), BL – die Bayerische, Axa, 
Lebensversicherung von 1871 
(alle 1,4) sowie Universa (1,5). Das 
Gros der klassischen Versicherer 
– insgesamt 17 Unternehmen – 
erhielt die Endnote „Gut“. Drei 
Service-Versicherer bekamen die 
Note „Befriedigend“.

Bei den drei Direktversicherern 
schnitt die Europa mit „Sehr Gut 
(1,1)“ am besten ab, die Hanno-
versche bekam die Note „Sehr 
Gut (1,2)“ ab. Die Cosmos Le-
bensversicherung kam im DFSI-
Qualitätsrating auf „Gut (2,4)“. 

Autor: www.dfsi-ratings.de

Hier  geht´s zur Studie!

https://www.wmd-brokerchannel.de/2022/10/24/dfsi-qualitaetsrating-der-lebensversicherer-2022-23-das-ejournal-fuer-vermittler/
https://www.wmd-brokerchannel.de/2022/10/24/dfsi-qualitaetsrating-der-lebensversicherer-2022-23-das-ejournal-fuer-vermittler/
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Versicherungsvermittler aus Kundensicht: 

Faire und unabhängige Beratung hat 
oberste Priorität 

Für die meisten Deutschen ist 
eine faire und unabhängige Be-
ratung das wichtigste Kriterium 
beim Abschluss einer Lebens- 
oder Rentenversicherung über ei-
nen Vermittler. Das ist das Ergeb-
nis einer repräsentativen Umfrage 
des Meinungsforschungsinstituts 
Civey im Auftrag des Versicherers 
Liechtenstein Life. Die Antworten 
von über 2.500 repräsentativ aus-
gewählten Teilnehmern zeigen je-
doch: Wenn es um die Bezahlung 
von Vermittlern geht, gibt es Auf-
klärungsbedarf. Und: Junge Men-
schen haben andere Prioritäten 
und einen anderen Informations-
hintergrund als der Durchschnitt 
der Bevölkerung.

Faire und unabhängige Beratung 
ist für die meisten Menschen hier-
zulande das wichtigste Kriterium 
beim Abschluss einer Lebens- 
oder Rentenversicherung über ei-
nen Vermittler (46 %). Für 35 % 
hat der schnelle Vermögensauf-
bau bei geringen Kosten Vorrang. 
32 % der Befragten haben keine 
besondere Priorität. Für 21 % ist 
Transparenz über die Bezahlung 
des Vermittlers das entscheidende 
Kriterium. Mehrfachnennung war 
bei dieser Frage möglich.

In der Altersgruppe der 18 – 
29-Jährigen zeigt sich ein anderes 
Bild. Hier steht der Wunsch nach 
schnellem Vermögensaufbau bei 
geringen Kosten für 58 % im Fo-
kus und ist damit signifikant stär-
ker ausgeprägt als beim Durch-
schnitt der Befragten (35 %). Die 
faire und unabhängige Beratung 
ist für 41 % besonders wichtig. 
Transparenz über die Bezahlung 
des Vermittlers favorisieren 21 %, 
insgesamt 19 % haben keine be-
sondere Priorität.

Wissen über Vergütung 
ist ausbaufähig

Wenn es um die Möglichkeiten 
der Vergütung von Versiche-
rungsvermittlern geht, gibt es 
Aufklärungsbedarf: Fast ein 
Viertel der Befragten weiß nicht, 
wie Versicherungsvermittler be-
zahlt werden oder ist sich unsi-
cher (23 %). Rund 40 % halten 
allein die Vergütung durch den 
Versicherer aus Kundenbeiträ-
gen für die übliche Form der 
Bezahlung. Nur 8 % nennen das 
Vermittlerhonorar. Lediglich 28 
% gehen davon aus, dass beim 
Abschluss einer Lebens- oder 
Rentenversicherung beide Ver-
gütungsmodelle gleichermaßen 
möglich sind.

Im Vergleich der Altersgruppen 
zeigt sich, dass sich vor allem jün-
gere Menschen besser als der Be-
völkerungsdurchschnitt über die 
Möglichkeiten der Vergütung von 
Vermittlern auskennen. In der Al-
tersgruppe der 18 – 29-Jährigen 
wissen 41 %, dass beide Vergü-
tungsmodelle beim Abschluss 
einer Lebens- oder Rentenversi-
cherung über einen Vermittler 
möglich sind. Zum Vergleich: In 
der Zielgruppe über 65 Jahre sind 
es dagegen lediglich 25 %.

“Die Befragungsergebnisse zei-
gen, dass Kunden über alle Al-
tersgruppen hinweg Vermittlung 
und Versicherungslösungen wün-
schen, die sie und ihre konkreten 
Bedürfnisse in den Vordergrund 
stellen”, sagt Stephan Bruckner, 
Director Sales Germany. “Mit den 
smarten, investmentorientierten 
Versicherungslösungen von Liech-
tenstein Life können wir nicht nur 
passgenaue Vorsorge anbieten, 
die für die jeweilige Lebenssitu-
ation und die individuellen Ziele 
der Kunden konfiguriert werden 
kann. Vermittler und Kunden 
können auch unkompliziert zwi-
schen Honorar-Vereinbarung und 
Courtage über den Versicherer 
wählen.” 
Autor: www.liechtenstein-life.comQuelle: © NicoElNino - AdobeStock.com

Quelle: © Konstantin Yuganov - Fotolia.com



16. Vertriebs-Entscheidertreff 
der Finanz- und Versicherungsbranche

www.vertriebsgipfel-tegernsee.de

Termin: 8./9. Mai 2022
Der Vertriebsgipfel richtet sich an Vorstände, Geschäftsführer von Maklerpools, Makler- und 

Vertriebsgesellschaften, Versicherungen, Fondsanbieter, Banken und Dienstleister, Chefredakteure 
von Fachmedien, Repräsentanten von Beratungsunternehmen und Meinungsforschungsinstituten, 

Fachanwälte sowie Vorstände und Geschäftsführer von Verbänden runden die hochkarätigen Runden 
ab. Moderiert wird die Veranstaltung von Friedrich A. Wanschka, langjähriger intensiver Marktkenner, 

Fachjournalist u.a. www.wmd-brokerchannel.de und FinanzBusinessMagazin.de.

Hintergrund dieser Verranstaltung ist die Marktveränderung durch die Digitalisierung von Produkten 
und Vertrieb von Finanzdienstleistungen und Versicherungen. Hier werden über zwei Tage jeweils die 
aktuellsten Themen rund um neue, auch digitalisierte Vertriebswege und dem qualitativen Vertrieb 

von Finanzdienstleistungen, Versicherungen, Fonds und Kapitalanlagen diskutiert. Neben rechtlichen 
Aspekten wird auch die Produktentwicklung in den einzelnen Branchensegmenten, die europäische 

Sichtweise und aktuelle Trends beleuchtet.

Besonders beliebt ist bei den Teilnehmern, die ausreichende Möglichkeit neue Kontakte auf 
höchster Ebene zu knüpfen und interessante Gespräche ohne Zeitdruck in den Pausen oder der 

Abendveranstaltung zu führen.
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BU-Leistungspraxis: 
So regulieren Versicherer Heute  

Wie professionell und kundeno-
rientiert agieren Versicherer bei 
BU-Leistungsfällen? Wie lange 
dauert die Regulierung und wie 
unterscheiden sich Frauen und 
Männer in der BU-Versicherung? 
Franke und Bornberg liefert Ant-
worten.

Der Preis ist nicht alles. Gerade 
wenn es um Berufsunfähigkeit 
(BU) geht, spielen Professionalität 
und Kundenorientierung von Ver-
sicherern die entscheidende Rolle. 
Die Stunde der Wahrheit schlägt 
für Versicherte erst, wenn sie 
Leistungen aus ihrem BU-Vertrag 
beantragen. Wird ihr Versicherer 
zahlen und wann? Und wie ner-
venaufreibend ist ihr Weg bis zur 
ersten BU-Rente? Auf der Suche 
nach belastbaren Antworten über 
den Einzelfall hinaus untersucht 
Franke und Bornberg anhand klar 
definierter Kriterien die Leistungs-
praxis von BU-Versicherern. Deren 
Teilnahme ist freiwillig und setzt 
eine aktive Mitarbeit voraus. Ne-
ben einem umfangreichen Daten-
katalog fließen eine Analyse der 
Arbeitsprozesse sowie Stichpro-
ben vor Ort in das Ergebnis ein.

BU-Leistungspraxis-Rating 2022: 
Gute Beteiligung, Top-Ergebnisse

„In diesem Jahr verzeichnen wir 
bei unserem BU-Leistungspraxis-
rating eine Rekordbeteiligung“, 
freut sich Michael Franke, Grün-
der und Geschäftsführer von 
Franke und Bornberg. Besonders 
bemerkenswert sei, dass die Han-
noversche und die Signal Iduna 
bereits im ersten Anlauf die Note 
FFF (sehr gut) für ihre Regulierung-
spraxis erreichen konnten. Eben-

falls erfreulich: das hohe Niveau 
der teilnehmenden Versicherer. 
Nicht nur die großen Player, son-
dern auch kleinere Gesellschaften 
erzielten Top-Platzierungen, so 
Franke.

BU-Leistungspraxis-Studie 2022:

Das umfangreiche Datenmaterial 
aus den BU-Unternehmens- sowie 
BU-Leistungspraxis-Ratings bil-
det die Grundlage der jährlichen 
Leistungspraxis-Studie von Franke 
und Bornberg. Als Ergebnis der 
guten Beteiligung erreicht die Stu-
die in diesem Jahr eine Marktab-
deckung von mehr als 60 %. Die 
teilnehmenden BU-Versicherer 
verwalten rund 7,76 Millionen 
Verträge und schützen damit Ver-
sicherte vor den finanziellen Fol-
gen einer Berufsunfähigkeit. „Wir 
können davon ausgehen, dass 
sich vor allem erfahrene und en-
gagierte Unternehmen unserem 
Rating stellen. Deshalb spiegeln 
die Ergebnisse zwar einen großen 
Teil des Marktes, bilden ihn aber 
nicht vollständig ab“, so Franke.

Frauen sind anders. Männer auch.

Seit 2012 gibt es im Neugeschäft 
nur noch Unisex-Tarife; Männer 
und Frauen werden in der Kalku-
lation gleichbehandelt. Doch eine 
Analyse der Leistungsregulierung 
zeige deutliche Unterschiede zwi-
schen den Geschlechtern, sagt 
Michael Franke. „Frauen ent-
scheiden sich früher für einen BU-
Vertrag als Männer. Sie sind bei 
Abschluss im Durchschnitt 32,7 
Jahre alt, Männer hingegen 33,5 
Jahre.“ Mögliche Ursachen seien 
ein früherer Eintritt in das Berufs-

leben, aber auch ein stärker aus-
geprägtes Sicherheitsbedürfnis 
von Frauen.

Bei den BU-Ursachen zeigen sich 
ebenfalls Unterschiede. Krank-
heiten der Psyche lösen rund 36 
% der anerkannten Leistungsfäl-
le bei Frauen aus. Bei Männern 
hingegen sind es nur rund 26 %. 
Noch auffälliger sind die Unter-
schiede bei Krebserkrankungen 
(„Bösartige Neubildungen“). Hier 
liegt der Anteil bei Frauen um 
rund 9 % höher als bei Männern.

Andererseits führen Krankheiten 
des Kreislaufsystems, Muskulatur 
und Skelettsystem sowie Unfälle 
unter Männern deutlich häufiger 
zu einer BU als bei Frauen. Das 
gilt auch für Unfälle. Mögliche 
Ursachen sind stärker verbreitete 
körperliche Tätigkeiten sowie eine 
höhere Risikobereitschaft von 
Männern.

Frauen entscheiden sich nicht 
nur früher für einen BU-Schutz, 
sondern werden auch früher 
berufsunfähig als Männer. Erst 
im Alter von 49 Jahren liegt die 
Anerkennungsquote von männ-
lichen Versicherten über der von 
Frauen. Das korrespondiert mit 
den Ursachen: Psychische Erkran-
kungen führen früher in die Be-
rufsunfähigkeit. 32 % aller Fälle 
werden schon in den ersten zehn 
Jahren ab Vertragsbeginn ange-
zeigt. Verschleiß am Bewegungs-
apparat und Kreislaufkrankheiten 
treten hingegen erst im höheren 
Alter auf.

Ein Blick auf die Leistungsfälle 
zeigt jedoch: Männer haben oft 
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eine höhere Rente versichert. Das 
könnte mit geschlechtsabhängi-
gen Unterschieden beim Einkom-
men korrespondieren („Gender 
Pay Gap“).

Anerkennungsquote 80 %: 
BU-Versicherer sind Ja-Sager

Die untersuchten Versicherer ha-
ben 2021 vier von fünf Anträgen 
auf BU-Leistungen anerkannt. 
Besonders hoch ist die Quote bei 
Krebserkrankungen. Hier wur-
den fast 95 % aller Anträge po-
sitiv beschieden. Krankheiten des 
Kreislaufsystems führen ebenfalls 
mit hoher Wahrscheinlichkeit zu 
einer Anerkennung (83 %). Am 
anderen Ende der Skala stehen 
psychische Krankheiten und Ver-
haltensstörungen. Aber auch in 
diesen häufig komplexen Fällen 
werden fast 70 % der Anträge 
anerkannt.

Die versicherte Rente wirkt sich 
hingegen nicht darauf aus, ob 
ein Versicherer leistet. Die Aner-
kennungsquoten betragen auch 
bei höheren Renten in der Regel 
mehr als 75 %.

Überproportional hoch ist die 
Ablehnungsquote bei jungen Er-
wachsenen. Hier schlagen vor 
allem Verletzungen der vorver-
traglichen Anzeigepflicht (VVA) 
zu Buche. 48 % aller VVA-be-
dingten Ablehnungen erfolgen 
bis zum Alter 35.

BU-Leistungsprüfung: 
Geht es auch schneller?

Für die Regulierung benötigten 
die Versicherer 2021 etwas län-
ger als im Vorjahr. Bis zur Aner-
kennung dauerte es im Schnitt 
159 Tage und 191 Tage bei Ab-
lehnungen. Michael Franke gibt 
zu bedenken, dass es sich um 
Mittelwerte handelt: „Die gute 
Nachricht ist: Viele Leistungsfälle 
werden innerhalb von 100 Tagen 
entschieden“, so Franke. Länger 

dauere es vor allem, wenn exter-
ne Stellen eingeschaltet werden 
müssten. Für den Anstieg seien 
häufig fehlende Kapazitäten bei 
Ärzten und Gutachten während 
der COVID-Pandemie verant-
wortlich. Zudem habe es deutlich 
weniger Außenregulierungen ge-
geben, ob mit eigenem Personal 
oder externen Dienstleistern.

Besonders lange dauert die Re-
gulierung bei psychischen Krank-
heiten und Unfällen. Gerade hier 
schlagen die Kapazitätsengpässe 
bei externen Stellen wie Ärzten, 
Gutachtern, Polizei und Gerichten 
besonders negativ zu Buche.

Trotzdem sieht Franke einige 
Hebel zur Beschleunigung. Ver-
sicherte brauchten zwischen 35 
und 45 Tage für die Beantwor-
tung des Fragebogens. Eine te-
lefonische Kontaktaufnahme der 
Leistungsabteilung steigere zwar 
zunächst den Zeitbedarf. Das 
könne in der Regel aber mehr 
als kompensiert werden, weil 
die Fragebögen schneller und in 
besserer Qualität zurückgesandt 
würden. Ein ähnlicher Effekt zeige 
sich bei den Auswirkungen von 
Corona: Einerseits verlängerten 
personelle Engpässe und einge-
schränkte Außenregulierung die 
Bearbeitungsdauer. Auf der ande-
ren Seite wirke die Pandemie als 
Digitalisierungsturbo.

Problematisch für Betroffene: 
Vom Eingang der letzten Unter-
lage bis zur Entscheidung benöti-
gen die untersuchten Versicherer 
gut 18 Tage – und damit mehr, 
als in vielen Versicherungsbedin-
gungen vereinbart ist. Dort hat 

sich in den letzten Jahren ein 
Standard von zehn Arbeitstagen 
oder 14 Kalendertagen etabliert. 
Und die Wahrscheinlichkeit, dass 
nicht teilnehmende Versicherer 
gerade hier auf bessere Ergeb-
nisse kommen, dürfte gering sein.

Einmal BU, immer BU?

Franke und Bornberg hat in einem 
Teilbestand von 23.333 Leistungs-
fällen untersucht, aus welchen 
Gründen eine BU-Leistung en-
det. In mehr als der Hälfte aller 
Fälle war das erst bei Ablauf der 
Leistungsdauer. Michael Franke 
bewertet das nicht nur positiv: 
„Versicherer können mehr unter-
nehmen, um Leistungsempfänger 
bei ihrer Rückkehr ins Arbeitsleben 
zu unterstützen. Das ist nicht tri-
vial, denn viele Versicherte finden 
sich in dieser Situation mit dem 
Rentenbezug ab. Zudem fehlt oft 
die Fantasie oder Erfahrung wel-
che Tätigkeiten sie ihrer Einschrän-
kungen ausüben können.“

Um das zu ändern, sollten Ver-
sicherer mehr Aufmerksamkeit 
auf die Nachprüfung richten. Hier 
gehe es nicht um die absolute Zahl 
der eingeleiteten Nachprüfungen, 
sondern um deren Qualität. Ge-
meinsam entwickelte Lösungen 
könnten Kunden den Weg zurück 
in den Arbeitsmarkt ebnen. Das 
verringere zudem das Risiko einer 
späteren Altersarmut. „Alters-
armut ist nicht nur ein individu-
elles Schicksal, sondern auch ein 
gesellschaftliches Problem. Ver-
sicherer tun gut daran, ihren Teil 
zur Lösung beizutragen“, mahnt 
Franke. 
Autor: www.franke-bornberg.de

Quelle: © Pixabay.com
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MRH Trowe: 

Der Mensch bleibt das größte Cyber-Risiko

Kommentar von Miriam Marx, 
Head of Financial Lines bei MRH 
Trowe, Rechtsanwältin, im Rah-
men der Euroforum Jahresta-
gung: Cyber-Insurance 2022

Es hilft das beste IT-Sicherheits-
system nichts, wenn der Mitar-
beiter oder auch Chef die falsche 
E-Mail öffnet und damit Hackern 
die digitale Tür ins Unternehmen 
öffnet. Knapp die Hälfte der 
deutschen Unternehmen ist in 
den vergangenen zwölf Monaten 
Opfer eines Cyberangriffs gewor-
den. Je höher der Grad der Digi-
talisierung im Unternehmen, de-
sto größer die Cybergefahr. Und 
dass die Digitalisierung unsere Zu-
kunft bestimmt, ist allen klar. Es 
ist also nicht verwunderlich, dass 
deutsche Unternehmen kaum et-
was so sehr fürchten, wie einen 
Cyber-Angriff. Das bestätigt das 
Risk-Barometer von Deutschlands 
führendem Versicherer Allianz. 
Nur Betriebsunterbrechungen 
bereiten mehr Sorgen. Dennoch 
scheint die deutsche Wirtschaft 
kaum etwas gegen die Gefahr 
aus dem Netz zu unternehmen.

Studien bestätigen, dass rund 
jedes zweite Unternehmen in 
Deutschland notwendige Maß-
nahmen zur Cybersicherheit nicht 
ausreichend umsetzt. Dabei be-
steht eine gesetzliche Pflicht der 
Geschäftsleitung zu einer Sicher-
stellung der Cybersicherheit im 
Zuge der Unternehmenskontrolle 
und Compliance. §§ 93 AktG, 
43 GmbHG etwa inkludieren die 
Sorgfaltspflicht zur Sicherstellung 
der Cybersicherheit in den Haf-
tungsnormen für Vorstände und 
Geschäftsführer; heißt, bei einem 
Verstoß können sie haftbar ge-
macht werden.

Das Management eines Unter-
nehmens muss sich also zwingend 
dem Thema Cybersicherheit an-
nehmen. Die Verantwortung für 
die digitale Sicherheit eines Unter-
nehmens liegt bei der Geschäfts-
leitung. Auch wenn die Maßnah-
men operativ an die IT-Abteilung 
delegiert werden können, ist das 
Management verpflichtet, etwai-
ge Maßnahmen zur Risikosteue-
rung und -minimierung zu treffen 
und auch zu überwachen. Diese 

beginnen bei der Situationsana-
lyse: Wie ist die Qualifikation der 
Mitarbeiter, an die Aufgaben und 
Verantwortungen in diesem Be-
reich delegiert werden? Wie wird 
die andauernde Beobachtung der 
getroffenen Maßnahmen und 
des Bedrohungsumfeldes generell 
durchgeführt? Die Ergebnisse die-
ser Analyse sollten im nächsten 
Schritt zu konkreten Handlungen 
führen. Die Situationsanalyse ist 
kein einmaliger Schritt. Wie bei 
jedem Software-Update auf dem 
Mobiltelefon oder Notebook ist 
auch hier eine regelmäßige Eva-
luation und Anpassung der Maß-
nahmen nötig. Denn nichts än-
dert sich schneller als der digitale 
Wandel.

Sechs Punkte sind bei 
der Risikosteuerung 
von Cyberangriffen wichtig:

• Festschreibung von Verant-
wortlichkeiten, Weisungs- 
und Kontrollstrukturen, Be-
richtspflichten innerhalb des 
Unternehmens und der Abtei-
lungen

• Gewährung entsprechender 
Befugnisse innerhalb der Ge-
schäftsleitung

• Mapping der IT- Infrastruktur 
innerhalb des Unternehmens

• Notfallplan: Was ist von wem 
im Notfall zu tun?

• Je nach Unternehmensgröße 
Verpflichtung eines perma-
nenten CIO

• Regelmäßige Schulungen für 
die Mitarbeitenden

Vor allem der letzte Punkt ist ent-
scheidend. Die Schulung der Mit-
arbeitenden – und hier sind alle Quelle: © metamorworks - AdobeStock.com
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inbegriffen. Der Mensch ist in der 
IT-Sicherheitskette nach wie vor 
das schwächste Glied. Aber selbst 
bei der besten Risikoanalyse und 
eines ausgefeilten Cyberkonzepts 
kann eine absolute Sicherheit nie 
gegeben sein, denn es ist allzu 
oft menschliches Versagen und 
einfach nur Unbedarftheit wie ein 
schneller Klick auf den falschen 
Button, der ein System folgen-
schwer schädigt.

Der Sosafe Awareness Report 
2022 zeigt, dass Awareness-
Schulungen das Risiko von Cyber-
angriffen im Unternehmen um 
90 Prozent reduzieren können. 
Zusätzlichen Schutz bietet der 

Abschluss einer Cyberversiche-
rung. Hierin sind häufig sogar 
Kosten für Präventivmaßnahmen 
wie Awareness-Schulungen abge-
deckt. Darüber hinaus neben der 
finanziellen Schadenregulierung 
auch Kosten für die Schadenfo-
rensik nach einem Cyber-Angriff.

Vor allem mit Blick auf die Com-
pliance-Richtlinien im Unterneh-
men ist es essenziell, sich mit dem 
Thema Cyber-Sicherheit, Cyber-
Angriffen, Risikominimierung 
und entsprechenden Maßnah-
men und Versicherungslösungen 
auseinanderzusetzen. In privaten 
Hausrat- und Haftpflichtversi-
cherungen gehören Cyberrisiken 

seit einiger Zeit zum Standard-
programm. Warum tun sich Un-
ternehmen damit so schwer? Die 
Gefahr aus dem Netz ist allge-
genwärtig und wer hier leichtfer-
tig mit umgeht, riskiert nicht nur 
hohe Schäden für Unternehmen, 
sondern sieht sich auch persön-
liche Haftungsrisiken ausgesetzt. 
Allerdings schützt keine Versi-
cherung vor dem Schaden und 
dem Ärger, den ein Cyberangriff 
im Unternehmen anrichtet. Allein 
deshalb sind regelmäßige, ver-
pflichtende Schulungen für alle 
Mitarbeiter auf allen Ebenen die 
beste Prävention. 

Autor: www.mrh-trowe.com

V
Aktuelle Studie von PremiumCircle 
deckt fatale Vertragsfalle in der privaten 
Krankentagegeldversicherung auf  

Versicherte, die einen privaten 
Krankentagegeldtarif abgeschlos-
sen haben, müssen bei wieder-
holter Arbeitsunfähigkeit innerhalb 
von 12 Monaten mit erheblichen 
Kürzungen ihrer versicherten 
Krankentagegeldleistungen rech-
nen. Bei gravierenden Fällen sogar 
bis auf null. Vertragsbedingungen 
sind diesbezüglich ausnahmslos 
mangelhaft oder ungenügend.

Das Problem: Nach den Ver-
tragsbedingungen der privaten 
Krankentagegeldversicherung ist 
marktweit maximal das in den 
letzten 12 Monaten aus der be-
ruflichen Tätigkeit herrührende 
Nettoeinkommen versicherbar. 
Was konkret dazu zählt, ist unklar.

Im Leistungsfall kann der PKV-
Versicherer – trotz vorangegan-

gener Beitragszahlung – das 
versicherte Krankentagegeld 
auch während des Leistungsfalls 
herabsetzen, wenn das Nettoein-
kommen aus beruflicher Tätigkeit 
in den letzten 12 Monaten ent-
sprechend niedriger als das versi-
cherte Krankentagegeld war. Das 
ist dann der Fall, wenn Versicher-
te – wie beispielsweise verstärkt 
während der Corona-Pandemie – 
innerhalb der letzten 12 Monate 
bereits einmal arbeitsunfähig 
waren. In dieser Zeit erhaltene 
Lohnfortzahlung oder Kranken-
tagegeld zählen vertragsgemäß 
nicht als Nettoeinkommen aus 
beruflicher Tätigkeit und können 
bei der Ermittlung des im wie-
derholten Krankheitsfall zu zah-
lenden Krankentagegeldes ver-
tragsgemäß abgezogen werden. 
Im Zweifel bis auf „Null“.

PremiumCircle hat aktuell die Ver-
tragswerke von 28 PKV-Versicher-
ern (zusammen mit einem Markt-
anteil von 99,40% bezogen auf 
die Anzahl der Versicherten) im 
Hinblick auf die vertraglich garan-
tierten Leistungen (MB/KT 2009 
§ 4 Abs. 4 und § 4 Abs. 2 bzw. 
unternehmensindividuelle Tarif-
bedingungen) analysiert und im 
Schulnotensystem mit „sehr gut“, 
„gut“, „mangelhaft“ und „unge-
nügend“ bewertet.

Zusätzlich wurden alle 28 Unter-
nehmen mit einem Fragenkatalog 
(4 Fragen) zu ihrer diesbezüglichen 
Leistungspraxis befragt. Diese 
wurden von 23 PKV-Versicherern 
(Marktanteil 83,90%) beantwor-
tet. 3 PKV-Versicherer (Marktanteil 
7,10%) haben nicht geantwortet 
und 2 PKV-Versicherer (Marktan-
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teil 8,40%) haben ausdrücklich 
geäußert, nicht an der Studie teil-
nehmen zu wollen. Die Bewertung 
der Antworten erfolgte ebenso im 
Schulnotensystem.

Die Analyse der vertraglich ga-
rantierten Leistungen ergab, dass 
die Vertragsbedingungen – im 
Falle einer zweiten Arbeitsunfä-
higkeit innerhalb von 12 Monaten 
– bei 21 PKV-Versicherern (70,5% 
Marktanteil) als „mangelhaft“ 
und bei 7 (Marktanteil 27,5%) gar 
als „ungenügend“ einzustufen 
sind.
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Bezogen auf die tatsächliche ak-
tuelle Leistungspraxis wurden die 
Antworten der teilnehmenden 
Versicherer ausgewertet. 12 
PKV-Unternehmen (Marktanteil 
51,10%) erhalten die Bewertung 
„sehr gut“, 5 (Marktanteil 10,8%) 
„gut“, 5 (Marktanteil 18,3%) 
„mangelhaft“ und 1 (Marktanteil 
3,7 %) „ungenügend“.

Ergebnis: Unsere Studie zeigt, dass 
PKV-Versicherte in der Kranken-
tagegeldversicherung im Hinblick 
auf die Höhe ihrer Leistung im 
Falle einer Arbeitsunfähigkeit kei-

ne vertragliche Klarheit haben. 
Die Vertragsklauseln gemäß oder 
in Anlehnung an den § 4 MB/KT 
2009 werden im Hinblick auf eine 
2. Arbeitsunfähigkeit innerhalb 
von 12 Monaten von den PKV-
Versicherern unternehmensindi-
viduell nach Belieben ausgelegt 
und interpretiert. Für Versicherte 
ein existenzielles Glücksspiel, das 
von den Versicherern selbst durch 
Überarbeitung der Vertragsbedin-
gungen oder vom Gesetzgeber 
beendet werden muss. 

Autor: www.premiumcircle.de

S
So nutzen      
Maklerunternehmen Social Media 

Social Media hat in der Wahr-
nehmung der unabhängigen 
Vermittlerinnen und Vermittler 
in den vergangenen Jahren einen 
rasanten Aufstieg hingelegt. Vor 
fünf Jahren spielten die sozialen 
Medien lediglich für 7% der Stu-
dienteilnehmerinnen und -teilneh-
mer eine große oder sehr große 
Rolle. Heute attestieren bereits 
mehr als 45% der Befragten eine 
hohe Relevanz. Und diese wird 
sogar noch weiter zunehmen. 
So prognostizieren über 61% der 
Vermittlerinnen und Vermittler in 
den kommenden fünf Jahren eine 
hohe oder sehr hohe Relevanz. 
Dies ist das Ergebnis des Sonder-
teils „Social Media“ der aktuellen 
TRENDS-Studie von AssCompact.

Die rasant angestiegene Relevanz 
schlägt sich aber nicht unbedingt 
in der Social-Media-Nutzung nie-
der. Lediglich 27,4% geben an, 
Social Media aktiv zur Weiterga-
be von Informationen zu nutzen. 
Dementsprechend stehen viele 
der Befragten Social Media kri-
tisch gegenüber. So sehen knapp 

60% der nicht in den sozialen 
Medien aktiven Vermittlerinnen 
und Vermittler keinen Mehrwert 
für ihr Unternehmen. Ungefähr 
jeder Dritte unter den Social-
Media-Verweigerern führt auch 
fehlendes Know-how als Grund 
dafür an, nicht auf Instagram, 
Twitter und Co. vertreten zu sein. 
Diejenigen, die mit ihrem Unter-
nehmen auf Social Media aktiv 
sind, erhoffen sich hauptsächlich 
eine Steigerung der Bekannt-
heit des eigenen Unternehmens, 
Imagepflege und eine engere 
Kundenbindung sowie gesteiger-
te Neukundengewinnung.

Die wenigsten Maklerunternehmen 
sind in Sachen Social Media 
professionell aufgestellt

Die Autoren der Studie wollten zu-
dem wissen, wie viel Zeit die Be-
fragten pro Woche in ihre Social-
Media-Aktivitäten investieren. Für 
etwas weniger als die Hälfte der 
Social-Media-Affinen begrenzt 
sich der Aufwand auf 1–3 Stunden 
pro Woche. Knapp mehr als jeder 

Vierte investiert hingegen bereits 
4–5 Stunden in Social Media, 17% 
sogar zwischen 6 und 10 Stunden 
und fast jeder Zehnte steckt mehr 
als 10 Stunden pro Woche in den 
Aufbau und die Pflege seiner So-
cial-Media-Präsenz. Diese Zeit ent-
fällt nur in den seltensten Fällen 
auf einen Social-Media-Manager, 
der die anvisierten Plattformen 
professionell bespielt. Der Löwen-
anteil der Social- Media-Arbeit 
bleibt am Inhaber/Geschäftsführer 
des jeweiligen Maklerunterneh-
mens hängen.

Zur Studie

Die quartalsweise erhobenen Ass-
Compact TRENDS-Studien liefern 
neben dem wechselnden Sonder-
thema regelmäßig eine Analyse 
der Branchenstimmung. Darüber 
hinaus erkundigen sich die Studi-
enautorinnen und -autoren auch 
regelmäßig danach, welche Versi-
cherer gegenwärtig zu den Top-
Anbietern bei den Maklerinnen 
und Maklern zählen. Dazu nen-
nen die befragten Vermittlerinnen 
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D
Polarisierung zwischen Vermittler und 
Online-Abschluss 

Die Akzeptanz von Vertriebs-
wegen entwickelt sich langsam 
zu einer Polarisierung zwischen 
Vermittlerbüro und Online-Ab-
schluss. Seit 2005 nahezu kon-
stant sagt den meisten Versiche-
rungskunden (80%) der Abschluss 
einer Versicherung im Büro oder 
der Agentur des Vermittlers zu. 
Mit 66 Prozent ist der Abschluss 
zu Hause mit einem Vermittler 
zwar auf Rang zwei, jedoch mit 
einem deutlichen negativen Trend 
(2011: 80%). Hingegen steigt die 
Abschlussbereitschaft über einen 
der verschiedenen Online-Kon-
taktorte von 30 Prozent im Jahr 
2011 auf nunmehr 40 Prozent. 
Dabei bevorzugen die Versiche-
rungsnehmer den Abschluss über 
die Internetseiten von Versiche-
rern (38%) etwas mehr als den 
Abschluss über Vergleichsportale 
(33%). Während sich die Akzep-
tanz für einen Abschluss bei einem 
unabhängigen Versicherungs-
makler durchweg bei 51 Prozent 
hält, verlieren Banken notgedrun-
gen durch Filialschließungen (von 
49 Prozent 2011 auf nunmehr 40 
Prozent). Konstant liegt die Ab-
schlussbereitschaft über das Te-
lefon seit Anfang der Messungen 

im Jahr 2005 bei 20 Prozent. 
Dies sind die Ergebnisse der Siri-
us Campus Marktuntersuchung 
„Kundenmonitor e-Assekuranz 
2021 – Der Vertriebswege-Moni-
tor“ mit jährlich 10.000 repräsen-
tativen Online-Interviews unter 
privaten Versicherungsnehmern.

Auch junge Kunden 
sind vermittleraffin

Drei Viertel der Versicherungs-
kunden bis 30 Jahre (77%) sagt 
der Versicherungsabschluss bei 
einem Vermittler im Büro zu – 
ebenso sehr wie älteren Kunden. 
Jedoch sind die Jüngeren am we-
nigsten von allen Altersgruppen 
von einem Besuch durch einen 
Versicherungsvermittler zu Hau-
se begeistert. Die Polarisierung 
zwischen einem Abschluss im 
Vermittlerbüro und über ver-
schiedene Online-Kontaktorte ist 
bei jüngeren Kunden besonders 
stark ausgeprägt. Von den bis 
30-Jährigen sagt 61 Prozent so-
wie von den 31- bis 40-Jährigen 
56 Prozent ein Online-Abschluss 
jetzt oder zukünftig zu. Einzelne 
Marktsegment, die sich durch ei-
nen besonders hohen Such- und 
Entscheidungsaufwand auszeich-

nen, sind sogar besonders online-
affin. Dies sind die sogenannten 
Eigenständigen (Select Typen) mit 
77 Prozent Online-Abschluss-Ak-
zeptanz sowie die eher dominant 
auftretenden Optimierer (60%).

Online-Abschluss nur bei 
„einfachen“ Versicherungen auf 
dem Vormarsch

2020 und 2021 wurden bereits 
ein Viertel aller Versicherungsab-
schlüsse (26%) online getätigt. 
Vor allem bei aus Kundensicht 
einfachen Versicherungen wie z. 
B. Kfz-, private Haftpflicht- oder 
Hausratversicherungen nimmt 
der Online-Abschluss stetig zu. So 
erfolgt bereits rund ein Drittel al-
ler Neuabschlüsse in der Kfz-Ver-
sicherung (35%) über Internetsei-
ten oder Vergleichsrechner. 2011 
ergab die Erhebung noch einen 
Wert von 17 Prozent. Zunehmend 
gelingt es Versicherern jedoch 
auch, komplexere Versicherungen 
wie z. B. Rechtsschutz-, Kranken-
zusatz- oder Risikolebensversiche-
rungen über eine Online-Strecke 
zum Abschluss zu führen. „Letzt-
lich entscheidet der Online-Dialog 
darüber, ob sich ein Interessent 
mit einem Versicherungsangebot 

und Vermittler in insgesamt 38 
Produktkategorien ihre Favoriten, 
die in folgende Sparten aufgeteilt 
sind:
• Altersvorsorge
• Risikovorsorge
• privates Schaden-/Unfallgeschäft
• gewerbliches Schaden-/Un-

fallgeschäft sowie
• Kapitalanlage/Finanzierung

Die aktuelle Studie AssCom-
pact TRENDS III/2022 basiert 
auf einer Online-Umfrage (13.- 
22.07.2022). Die Netto-Stichpro-
be nach Bereinigung umfasst 418 
Vermittlerinnen und Vermittler 
der Finanz- und Versicherungs-
branche. 

Autor: www.bbg-gruppe.de Quelle: © FotolEdhar - AdobeStock.com
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wohlfühlt. Leider sind viele Ver-
sicherungs-Online-Rechner noch 
vollkommen dialogfrei und ti-
schen Interessenten standardmä-
ßig einen oder mehrere Tarife auf. 
Entscheidungen sind aber selten 
so rational, wie dies häufig noch 
angenommen wird“, interpretiert 
Christoph Müller, Gründer und 
Geschäftsführer von Sirius Cam-
pus, die Ergebnisse. „Interessen 
brauchen ein Gefühl, dass sie mit 
ihren Bedürfnissen verstanden 
werden und sich darauf eine in-
dividuelle Empfehlung aufbaut.“ 
Autor: www.siriuscampus.de
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D
Favoriten der Vermittler      
im Gewerbebereich 

Die aktuellen Favoriten der Mak-
lerinnen und Makler im Bereich 
gewerbliches Schaden-/Unfallge-
schäft stehen fest. Punkten konn-
te vor allem die VHV – und zwar in 
Sachen Geschäftsanteil und auch 
bei der Zufriedenheit. Dies zeigt 
eine Studie von AssCompact.

In den letzten zwölf Monaten 
haben Vermittlerinnen und Ver-
mittler die meisten Risiken in 
der gewerblichen Schaden- und 
Unfallversicherung bei der VHV 
eingedeckt. Sowohl im Bereich 
Betriebs-/Berufshaftpflichtversi-
cherung als auch bei der gewerb-
lichen Sachversicherung hat der 
Versicherer aus Hannover die Nase 
vorn. Dies zeigt die Studie „Ass-
Compact AWARD – Gewerbliches 
Schaden-/Unfallgeschäft 2022“.

Mit großem Abstand folgen Al-
lianz und AXA (Betriebs-/Berufs-
haftpflicht) sowie die R+V und Al-
lianz (Gewerbliche Sach) auf den 
jeweiligen Plätzen. Im Vergleich 
zum Vorjahr konnte sich die AXA 

in der Gunst der Befragten um 
jeweils zwei Plätze nach oben 
schieben.

Enges Spitzenfeld 
bei Zufriedenheitsanalyse

Neben dem Geschäftsanteil wird 
in den AssCompact Studien auch 
die Zufriedenheit abgefragt. 
Auch hier konnte sich die VHV an 
die Spitze setzen, wenngleich der 
Abstand zu den Verfolgern deut-
lich knapper ist. Im Bereich der 
Betriebs-/Berufshaftpflichtversi-
cherung folgen mit der Gothaer 
und Markel auf Platz 2 sowie 
Continentale, Die Haftpflichtkas-
se, Hiscox und Nürnberger auf 
Platz 4 gleich sechs Produktgeber 
mit nur sehr geringem Abstand. 
Ähnlich ist dies auch im Bereich 
der gewerblichen Sachversiche-
rung der Fall. Hier ist insbeson-
dere die Hiscox der VHV auf den 
Fersen, jedoch überzeugen auch 
die Alte Leipziger und die Conti-
nentale mit einem geteilten drit-
ten Platz.

Umsatztrend Cyberversicherung

Der – zumindest spätestens 
aufgrund des russischen An-
griffskriegs gegen die Ukraine – 
medial befürchtete Anstieg der 
Risikolage beim Thema Cyber-
sicherheit kommt laut Vermitt-
lerinnen und Vermittlern noch 
nicht wirklich in Fahrt. So ist 
der Anteil der Befragten, die re-
gelmäßig Cyberversicherungen 
vermittelt, von 37% im Vorjahr 
auf 34% leicht rückläufig. Den-
noch erwarten über 80% der 
Studienteilnehmerinnen und 
-teilnehmer einen viel besseren 
oder bessern Absatz von Cyber-
policen in den kommenden fünf 
Jahren. 

Damit führen die Cyberversiche-
rungen mit großem Abstand die 
Umsatz-Trends der kommenden 
Jahre an, gefolgt von D&O- so-
wie Rechtsschutzversicherungen 
mit jeweils 44%. 

Autor: www.asscompact.de

Quelle: © Song_about_summer - AdobeStock.com
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D
Maklerinnen und Makler setzen im 
privaten Schaden-/Unfallgeschäft auf 
Bewährtes 

Die Auswahl an Gesellschaften im 
privaten Schaden-/Unfallgeschäft 
ist groß, doch nur wenige Gesell-
schaften stehen in der Gunst der 
Maklerinnen und Makler ganz 
oben. Lediglich sechs Anbieter in 
vier Produktbereichen teilen sich 
das Podest. Dies zeigt eine aktu-
elle Studie des Fachmagazins Ass-
Compact. Weiteres Ergebnis: Das 
private Kompositgeschäft ist und 
bleibt für die Maklerbetriebe von 
großer Bedeutung.

Die alten Top-Anbieter im Bereich 
Schaden und Unfall sind auch die 
neuen Favoriten der Versiche-
rungsmaklerinnen und -makler. 
Dies ist das Ergebnis der Studie 
„AssCompact AWARD – Privates 
Schaden-/Unfallgeschäft 2022“, 
die kürzlich veröffentlicht wurde. 
Demnach gibt es zwar in zwei 
von vier untersuchten Produktli-
nien Veränderungen auf dem Po-
dest der meistvermittelten Gesell-
schaften, dennoch konnten die 
Spitzenplatzierten aus dem letz-
ten Jahr ihren Titel verteidigen. 

Auch neue Anbieter sucht man in 
den Top-3 vergebens.

Spitzenposition 
bei Produktqualität hart 
umkämpft

Neben dem Geschäftsanteil wer-
den in den AssCompact Studien 
regelmäßig verschiedene soge-
nannte Leistungskriterien, wie 
bspw. Schadenregulierung und 
das Preis-Leistungs-Verhältnis, 
abgefragt. Insbesondere das Lei-
stungskriterium Produktqualität 
ist dabei äußerst hart umkämpft. 
So können sich im Bereich der 
Hausratversicherung mit Konzept 
& Marketing, AIG und InterRisk 
gleich drei Unternehmen „Qua-
litätsführer“ nennen. Im Bereich 
Wohngebäudeversicherung gibt 
es mit Konzept & Marketing so-
wie AIG eine Doppelspitze. Und 
im Bereich der privaten Haft-
pflichtversicherung teilen sich 
gleich vier Unternehmen die Spit-
zenposition: Die Haftpflichtkasse, 
VHV, Basler und AIG. Bei der Un-

fallversicherung konnte sich die 
InterRisk als alleiniger Spitzenrei-
ter durchsetzen.   

Kompositgeschäft 
für Vermittlerbetriebe 
das wichtigste Standbein

Die Studie gibt auch Aufschluss 
über die Geschäftsverteilung. Für 
unabhängige Vermittlerinnen und 
Vermittler ist das private Komposit-
geschäft weiterhin das wichtigste 
Geschäftsfeld. Der Geschäftsanteil 
dieser Sparte beträgt 24%. Erst 
mit großem Abstand folgen das 
gewerbliche Kompositgeschäft 
sowie weitere Bereiche wie pri-
vate oder betriebliche Altersvor-
sorge, Biometrie, Kranken- oder 
Pflegeversicherung. Zudem stufen 
78% der unabhängigen Vermittle-
rinnen und Vermittler das private 
Schaden-/Unfallgeschäft mit ei-
ner großen bis sehr großen Rele-
vanz für ihr Unternehmen ein. Für 
die nächsten fünf Jahre wird ein 
gleichbleibender Wert erwartet. 
Autor: www.asscompact.de

Quelle: © SOMKID - AdobeStock.com
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J
Generationenvergleich: 
So unterschiedlich versichern sich 
Jüngere und Ältere  

Jüngere Menschen sind beim Ab-
schluss von Versicherungen eher 
vorsichtig, ältere Generationen 
dagegen sind Versicherungsprofis. 
Was ist dran an diesen Vorurteilen?

Interne Daten des digitalen Versi-
cherungsmanagers CLARK geben 
Aufschluss darüber, welche Ver-
sicherungen bei den jeweiligen 
Generationen hoch im Kurs 
liegen – und ob es zusätzlich dazu 
auch Unterschiede in der Versiche-
rungsmentalität von Frauen und 
Männern gibt. Die Generationen 
werden hierbei unterschieden in 
die Generation “Silent” (geboren 
1928-1945), “Baby Boomer” (ge-
boren 1946-1964), “X” (geboren 
1965-1979), “Y” (geboren 1980-
1995) und “Z” (geboren 1996-
2010).

Auch die Gen Z ist 
versicherungsaffin

Das Vorurteil, dass junge 
Menschen sich nicht mit Versi-
cherungen beschäftigten würden, 
wird durch die internen Daten von 
CLARK widerlegt. Bei Betrach-
tung der Kund:innenstruktur von 
CLARK fällt auf, dass das Durch-
schnittsalter der App-Nutzer:innen 
bei Mitte 30 liegt. Die weiblichen 

Kundinnen sind hierbei im Durch-
schnitt 34 Jahre alt, die männlichen 
Kunden im Durchschnitt 36 Jahre. 
Dabei sind Männer der Generation 
Y (33,51%), Frauen der Generati-
on Y (16,24%) und Männer der 
Generation Z (15,79%) die drei 
größten Kohorten innerhalb des 
CLARK-Kund:innenstamms.

Geschlechterunterschiede bei 
den Generationen Silent, 
Baby Boomer und X

Auffällig ist, dass sich die belieb-
testen Versicherungen nicht nur 
zwischen den Generationen un-
terscheiden, sondern auch inner-
halb dieser variieren. Während 
die meistverkauftesten Versiche-
rungen der männlichen CLARK-
Kunden der Generation Silent 
die Privathaftpflicht (Platz 1), die 
Hausratversicherung (Platz 2) und 
die KFZ-Versicherung (Platz 3) 
sind, sind es bei den weiblichen 
Kundinnen derselben Generation 
die Hausratversicherung (Platz 1), 
die Privathaftpflicht (Platz 2) und 
die Unfallversicherung (Platz 3). 
Bei den Baby Boomern und der 
Generation X sieht die Struktur an-
ders aus. Sowohl bei den Frauen 
als auch bei den Männern sind 
bei beiden Generationen die 
Privathaftpflicht (Platz 1) und die 
Hausratversicherung (Platz 2) die 
beliebtesten Versicherungen. Bei 
Platz 3 unterscheiden sich die 
Frauen allerdings wieder von den 
Männern. Während bei den 
Männern die Rechtsschutzversi-
cherung auf Platz 3 liegt, kommt 
bei den Frauen beider Generati-
onen die Sterbegeldversicherung 
an dritter Stelle – Frauen scheinen 
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sich also mehr Gedanken um ihr 
Ableben zu machen als Männer.

Berufsunfähigkeitsversicherung 
bei Generationen Y und Z hoch 
im Kurs

Wirft man einen Blick auf die 
meistverkauftesten Versiche-
rungen der CLARK-Kund:innen der 
Generationen Y und Z, fällt zum 
einen auf, dass sich die Präfe-
renzen von Frauen und Män-
nern nicht unterscheiden. Zum 
anderen taucht im Gegensatz 
zu den anderen Generationen 
die Berufsunfähigkeitsversiche-
rung in den Top 3 auf: Während 
die Privathaftpflicht (Platz 1) und 
die Hausratversicherung (Platz 2) 
immer noch unangefochten die 
ersten beiden Ränge belegen, ist 
die Berufsunfähigkeitsversiche-
rung sowohl bei der Generation Y, 
als auch bei Generation Z auf dem 
dritten Rang. Denn gerade bei der 
Berufsunfähigkeitsversicherung 
lohnt sich ein früher Abschluss. 
“Aufgrund ihres jungen Alters und 
ihres guten Gesundheitszustands 
können junge Menschen oft sehr 
günstige Tarife abschließen”, weiß 
Dr. Marco Adelt, COO und Co-
Founder von CLARK.

Junge Menschen haben eine 
andere Versicherungsmentalität

Wie in vielen anderen Lebens-
bereichen, so haben junge Men-
schen auch beim Thema Versiche-
rungen andere Vorstellungen als 
ältere Generationen. Zwar besit-
zen junge Leute deutlich weniger 
Versicherungsprodukte als ältere 
Menschen, dafür ist jedoch ihre Quelle: © ijeab - AdobeStock.com
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Absicht, zukünftig weitere Policen 
abzuschließen, doppelt so hoch 
wie in der Gesamtbevölkerung. 
Außerdem bevorzugt die junge 
Generation günstige Einstiegs-
preise und digitale Services. Auch 
die Eltern spielen bei der Versiche-
rungsmentalität junger Menschen 
eine nicht zu vernachlässigende 
Rolle: Besonders die Generation 
Z lässt sich in Versicherungsfragen 

häufig noch von ihren Eltern be-
einflussen, was ihrer grundsätz-
lichen Offenheit gegenüber Versi-
cherungen entgegenwirken kann. 
Auffällig ist auch die unterschied-
liche Auffassung der Generati-
onen bezüglich der Dringlich-
keit der privaten Altersvorsorge: 
Hier sehen ältere Generationen 
einen größeren Handlungsbedarf 
als Jüngere. Doch vor allem über 

die Relevanz der privaten Renten-
versicherung sollten junge Men-
schen rechtzeitig aufgeklärt 
werden. “Da das Rentenniveau 
in der Zukunft immer unsicherer 
wird, empfiehlt es sich, privat 
vorzusorgen. Vor allem junge 
Menschen können sich schon mit 
einem kleinen Beitrag gut absi-
chern”, erklärt Adelt abschließend. 
Autor: www.clark.de

N
So sollten sich Unternehmensgründer 
und Start-ups versichern 

Nachdem Fragen wie „Bist du 
ein Unternehmertyp?“ oder 
„Lohnt sich die Geschäftsidee 
wirtschaftlich?“ beantwortet 
sind und der Businessplan steht, 
sollten sich Unternehmens-
gründer mit dem Thema Versi-
cherungen auseinandersetzen. 
Denn ein Schadensfall kann das 
Gründungsvorhaben schnell 
gefährden. „Immer wieder un-
terliegen Gründer der Fehlan-
nahme, dass Versicherungen 
nur die Kür seien. Im Gegenteil: 
In einigen Fällen sind sie sogar 
Pflicht. Wichtig ist, den individu-
ellen Schutz sinnvoll auszuloten 
und eine Überversicherung zu 
meiden“, sagt Payam Rezvanian, 
CMO bei Finanzchef24. Nahezu 
jeder vierte Gründer in Deutsch-
land informiert sich beim Mün-
chener Insurtech Finanzchef24 
über Versicherungen. Das In-
surtech, das sich der Absiche-
rung von Einzel- und Kleinunter-
nehmern verschrieben hat sowie 
Angebote von über 40 Versiche-
rern vergleicht, hat daher für 
Gründer die wichtigsten Fakten 
zusammengetragen.

Notwendige Versicherungen für 
Unternehmensgründer

Rezvanian: „Hier gibt es nicht die 
eine Liste für alle. Auf die Frage, 
welche Versicherungsprodukte 
nötig sind, ist die Art des Start-
ups entscheidend. Am Beginn 
steht daher die Bedarfsanalyse.“ 
Grundsätzlich dringend ratsam für 
jeden Unternehmer ist vom ersten 
Tag an eine Betriebs- beziehungs-
weise Berufs- oder Vermögens-
schadenhaftpflichtversicherung. 
Bei manchen Zielgruppen ist diese 
sogar Pflicht. Der Versicherungs-
pflicht unterliegen beispielsweise 
Steuerberater und Rechtsanwälte 
mit einer Vermögensschaden-
haftpflicht, Architekten und Inge-
nieure mit einer Berufshaftpflicht. 
Aber auch Ärzte, Apotheker, Ver-
sicherungsvermittler oder Bewa-
chungsunternehmen sind versi-
cherungspflichtig. „Wer sich nicht 
rechtzeitig um die Versicherung 
kümmert, kann sein Geschäft in 
einigen Fällen gar nicht anmel-
den“, sagt der Finanzchef24-
Geschäftsführer. Die Kosten sind 
überschaubar und bewegen sich 
für Start-ups je nach Branche im 
Schnitt zwischen 70 Euro und 
250 Euro pro Jahr.

Handwerker oder IT – welche Ver-
sicherung passt zu wem?

Für einen neuen Handwerksbe-
trieb ist eine Betriebshaftpflicht-
versicherung als Basisversicherung 
wichtig. Teilweise ist sie sogar 
zwingend notwendig, da oft eine 
Bestätigung von Auftraggebern 
verlangt wird. Entsprechend dem 
Tätigkeitsprofil sollten Gründer 
rechtzeitig eruieren, ob sie eine 
Transport- und Kautionsversi-
cherung beziehungsweise eine 
Rechtsschutzversicherung für 
den Verkehrsbereich benötigen. 
Eine Autoinhaltsversicherung ist 
sinnvoll, wenn Werkzeuge und 
Maschinen im Transporter aufbe-
wahrt werden.

Anders ist der Versicherungsbe-
darf bei Kopfarbeitern. Für eine 
kleine neue IT-Firma, für Steuer-
berater oder für Rechtsanwälte ist 
zunächst einmal die Vermögens-
schadenhaftpflichtversicherung 
essenziell. Wichtig für IT-Berater 
sind ebenfalls Cyber-Policen.

Ob Blaumann oder Weißkragen: 
Das wertvollste Gut bei Gründern 
sind die Gründer selbst. „Der 
persönliche Absicherungsbedarf 
eines Gründers unterscheidet sich 
nicht sehr von anderen Privatper-
sonen. Vor allem ist eine solide 
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und umfassende Absicherung der 
Arbeitskraft in Form von Kranken- 
und Berufsunfähigkeitsversiche-
rung wichtig, die man eventuell 
um eine Unfallversicherung und 
eine Risikolebensversicherung er-
gänzen kann“, erklärt Rezvanian.

Was brauchen Beautysalons oder 
Gastronomiebetriebe?

Auch hier ist die Betriebshaft-
pflichtversicherung existenziell, 
die bereits für 80 Euro pro Jahr zu 
haben ist. Je nach Beautybetrieb 
ist als weitere wichtige Versiche-
rung die Autoinhaltsversicherung 
eine sinnvolle Option für mobile 
Friseure, die das Arbeitsmaterial 
versichert, das hauptsächlich im 
Auto geparkt wird. Die Inhalts-
versicherung ist vor allem für 
Beautysalons oder Friseursalons 
ratsam, weil sie die technische 
und kaufmännische Einrichtung 
inklusive aller Waren und Vor-

Vertriebserfolg 2023  |     VERSICHERUNGEN

räte vor Schäden durch Feuer, 
Einbruchdiebstahl, Elementarer-
eignissen und vielen weiteren Ge-
fahren schützt. Die Beiträge dafür 
liegen bei ca. 60 Euro pro Jahr. 
Bei einem Beautysalon wäre laut 
Finanzchef24 auch eine Betriebs-
unterbrechungsversicherung inte-
ressant, die einspringt, wenn der 
Betrieb infolge eines Schadens 
beispielsweise durch Feuer, Lei-
tungswasser oder Vandalismus 
unterbrochen wird. Gastronomen 
sollten vor allen Dingen über eine 
Inhaltsversicherung mit Betriebs-
unterbrechung nachdenken. Die 
Beiträge liegen bei ca. 200 Euro 
pro Jahr. Eine Rechtsschutzversi-
cherung ist ebenfalls sinnvoll.

5 Tipps: besondere Angebote für 
Existenzgründer

Einige Versicherer bieten Ein-
stiegsangebote für Gründer be-
ziehungsweise junge Unterneh-

D
GDV: 
Verbraucherinnen und Verbraucher 
schließen Versicherungen häufiger 
online ab

Diese Entwicklung gilt insbeson-
dere für Sach-, Unfall- und Haft-
pflichtversicherungen: Hier wur-
den im vergangenen Jahr 16,4 
Prozent aller Policen im Neuge-
schäft digital abgeschlossen, also 
direkt über eine App oder eine 
Webseite. Im Jahr 2020 waren es 
14,6 Prozent und 2019 erst 9,4 
Prozent. Häufig sind das Versi-
cherungen, die im Zusammen-
hang mit anderen Produkten 
gekauft werden. Die Ergebnisse 

stammen aus einer Sonderab-
frage des Gesamtverbands der 
Deutschen Versicherungswirt-
schaft (GDV) unter seinen Mit-
gliedsunternehmen, die für rund 
80 Prozent der Beitragseinnah-
men des Sektors stehen.

Digitale Abschlüsse gibt es in 
allen Vertriebswegen

Insbesondere Rechtsschutz- und 
Schaden-/Unfallversicherungen 

mer an, die sich im Wesentlichen 
für die ersten Jahre durch einen 
günstigeren Preis auszeichnen. 
Nachfragen lohnt. Oder gleich ei-
nen digitalen Broker einschalten, 
der über einen unabhängigen 
Komplettüberblick verfügt.
Manche Versicherer bieten auch 
für spezielle Zielgruppen vorkonfi-
gurierte Produktbündel an. Verglei-
chen lohnt sich und spart Bares.
Bestimmte Versicherungen sind 
für Ausschreibungen notwendig 
– daher rechtzeitig prüfen, um 
dann nicht ohne dazustehen.
Bei Änderung der Unternehmens-
daten und schnellem Wachstum 
sofort die Versicherung informie-
ren und anpassen.
Erst mit der Police entsteht der 
Versicherungsschutz. Wer zum 
Start einen Schadensfall hat und 
noch nicht versichert ist, hat sein 
Start-up ruiniert, bevor es losge-
gangen ist. 
Autor: www.finanzchef24.de

Quelle: © yurolaitsalbert - stock.adobe.com
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werden wesentlich häufiger als 
in früheren Jahren digital bei 
Maklern oder Vertretern abge-
schlossen. Der Vertrieb nutzt 
digitale Tools für die Kommuni-
kation und Interaktion mit den 
Kunden. Die zunehmende Digi-
talisierung führt daher nicht zu 
einer wahrnehmbaren Marktan-
teilsverschiebung unter den ver-
schiedenen Vertriebswegen. Die 
aktuelle Vertriebswegestatistik 

zeigt, dass der Anteil der Direkt-
vertriebe und Vergleichsportale 
an den Neuabschlüssen insge-
samt auf konstantem Niveau 
bleibt.

Manche Produkte eignen sich 
mehr und andere weniger für 
digitale Abschlüsse

In der Rechtsschutzversicherung 
stieg der Anteil der digitalen Ab-

D
VSH-Schutz auch bei fehlendem 
Beratungsprotokoll

Der SdV e. V. erweitert ab sofort 
noch einmal seine Rahmenver-
träge in der Vermögensschaden-
Haftpflichtversicherung (VSH) für 
Vermittler. Schon zum Jahresbe-
ginn wurden einige Tarife ohne 
Mehrbetrag erheblich aufgewer-
tet. Nun erhalten die Versicherten 
eine weitere Zugabe. Das aktuelle 
Update bezieht sich auf die Haft-
pflicht-Fälle, bei denen die Bera-
tung entweder lückenhaft oder 
gar nicht dokumentiert ist.

Schutz bei unvollständiger 
oder fehlender 
Beratungsdokumentation

In der Hektik des Vermittleralltags 
kann es vereinzelt vorkommen, 
dass die Kundenberatung unvoll-

ständig oder fehlerhaft dokumen-
tiert wird. Zudem kann es passie-
ren, dass eine Dokumentation 
abhandenkommt. Die unvollstän-
dige oder fehlende Beratungsdo-
kumentation ist ein Rechtsverstoß 
und mit hohem Haftungsrisiko 
verbunden. Falls den SdV-Mitglie-
dern so etwas passiert, können 
sie sorglos bleiben. Die gerade 
dann besonders wichtige VSH 
gibt ihnen Rückhalt: Die Risikoträ-
ger VHV und HDI garantieren den 
Erhalt des vollen Versicherungs-
schutzes auch bei fehlerhafter, 
lückenhafter oder gänzlich nicht 
vorhandener Beratungsdokumen-
tation.

„Die zahlreichen rechtlichen Vor-
gaben sind für Vermittler im All-

tag nicht immer leicht einzuhal-
ten. Wir wissen aus der Praxis, 
dass eine lückenlose und fehler-
freie Dokumentation schwierig 
sein kann, ebenso deren Auf-
bewahrung über 30 Jahre, wie 
es das Gesetz fordert. Gerade 
in diesem Bereich sind wir für 
unsere Mitglieder da. Die Do-
kumentation können wir ihnen 
natürlich nicht abnehmen. Aber 
um den Versicherungsschutz 
kümmern wir uns.“ sagt Sören 
Häger, geschäftsführender Vor-
stand beim SdV. „Wir freuen 
uns, dass unsere Partner diese 
weitgreifende Erweiterung des 
Versicherungsschutzes vollum-
fänglich mittragen.“ 

Autor: www.sdv-online.de

schlüsse auf 12,6 Prozent (2020: 
11,8 Prozent), in der Kfz-Haft-
pflichtversicherung gab es einen 
leichten Zuwachs auf 24 Prozent 
(2020: 23,5 Prozent). Die GDV-
Erhebung belegt zudem, dass 
beratungsintensive Policen selten 
online abgeschlossen werden. In 
der Lebensversicherung liegt der 
Anteil der digitalen Abschlüsse 
konstant bei 3,4 Prozent. 
Autor: www.gdv.de

Quelle: © sdecoret - stock.adobe.com
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D
Ergänzung der EU-
Transparenzverordnung: 

AFW und VOTUM bieten aktualisierte 
Formulierungshilfen für Vermittler 

Die Verbände AfW und VOTUM 
haben angesichts des Inkraft-
tretens der jüngsten Ergänzung 
der Transparenzverordnung ihre 
Formulierungshilfen für Versi-
cherungs- und Anlagevermittler 
aktualisiert.

Mit der Transparenzverordnung 
(TVO) geht Europa einen wei-
teren Schritt beim wichtigen 
Zukunftsthema Nachhaltigkeit. 
Diese trat bereits am 10. März 
2021 EU-weit in Kraft. Seither 
müssen nicht nur Produktgeber 
nachhaltigkeitsbezogene Offen-
legungspflichten erfüllen. Auch 
Versicherungs- und Anlagever-
mittler – in der TVO kollektiv als 
Finanzberater bezeichnet – ha-
ben entsprechende Informati-
onspflichten. Seit Beginn des In-
krafttretens dieser gesetzlichen 
Vorgaben begleiten die Verbän-
de AfW und VOTUM Deutsch-
lands Versicherungs- und An-
lagevermittler mit kostenfreien 
Formulierungshilfen und Hin-
weisen für die praktische Um-
setzung.

Mit Blick auf die durch die am 01. 
Januar 2023 in Kraft getretene 
jüngste Ergänzung der Transpa-
renzverordnung sind die Pflich-
ten für die Finanzberater erneut 
erweitert worden. Dies betrifft 
insbesondere die nun geltende 
zusätzliche Vorgabe, dass Bera-
ter im Rahmen ihres Online-Auf-
tritts eine dezidierte Erklärung 
über die Berücksichtigung der 
wichtigsten nachteiligen Auswir-

kungen auf Nachhaltigkeitsfak-
toren bei der Anlageberatung 
abgeben müssen.

„Mit der jüngsten Aktualisie-
rung von VOTUM und AfW bie-
ten wir allen Versicherungs- und 
Anlagevermittlern in Deutsch-
land praxisnahe Hilfestellungen 
und Rechtssicherheit bei der 
Umsetzung der Transparenzver-
ordnung. Auch wenn die Vor-
gaben aus Brüssel inzwischen 
eine realitätsfremde Granulari-
tät aufweisen – es wird nun so-
gar der Wortlaut für Zwischen-
überschriften auf Internetseiten 
gesetzlich vorgeschrieben – so 
müssen diese nun eben umge-
setzt werden. Dem ursprüng-
lichen und lobenswerten Ziel, 
mehr Kapital in nachhaltige 
Geldanlagen zu leiten, nutzen 
diese gesetzgeberischen Vorga-
ben jedoch nicht“, so VOTUM-
Vorstand Martin Klein anlässlich 
der Veröffentlichung.

„Die Regulierungsdichte beim 
Thema ESG wird immer unüber-

schaubarer und die Begrifflich-
keiten immer unübersichtlicher. 
Gerade darum wollen wir ge-
meinsam Halt und sachliche so-
wie weitestgehend praxisnahe 
Orientierung geben.“ ergänzt 
Norman Wirth, Geschäftsfüh-
render Vorstand des AfW.

VOTUM und AfW sind sich da-
rüber einig, dass das Thema 
Nachhaltigkeit kein kurzfristiger 
Trend ist. Daher sollte auch im 
Rahmen einer gesamtgesell-
schaftlichen Verantwortung 
durch die Branche proaktiv 
agiert werden. Die beiden Ver-
bände werden weiterhin aktiv 
den Austausch zwischen An-
bietern und Finanzberatern zur 
Umsetzung von Nachhaltigkeits-
zielen in der Versicherungs- und 
Finanzanlageberatung fördern. 
Die Hinweise und Formulie-
rungsvorschläge können HIER 
kostenfrei heruntergeladen wer-
den. https://www.bundesver-
band-finanzdienstleistung.de/
eu-transparenzverordnung-tvo/  
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de

Quelle: © Pixabay.com
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D
BVK stärkt Vermittlerbetriebe bei 
Nachhaltigkeit  

Der Bundesverband Deutscher 
Versicherungskaufleute (BVK) 
unterstützt Versicherungsver-
mittler bei der Übernahme ihrer 
sozialpolitischen Verantwortung 
und ihrer unersetzlichen Rolle 
bei der Anpassung von Finanz-
strömen zur nachhaltigen Trans-
formation von Wirtschaft und 
Gesellschaft.

„Wir lassen die Versicherungsver-
mittler mit dieser neuen Aufgabe 
nicht allein, begleiten die Nach-
haltigkeit konstruktiv und sehen 
hier auch wichtige Vertriebschan-
cen“, erklärt BVK-Präsident Mi-
chael H. Heinz. „Mit unserer frei 
zugänglichen und ständig aktua-
lisierten BVK-Checkliste können 
Vermittler klar durch den Regu-
lationsdschungel navigieren und 
sich zusätzlich mit themenspezi-
fischen Weiterbildungsangebo-

ten der BVK-Bildungsakademie 
auf den aktuellen Wissensstand 
bringen.“

Auch mit dem Berichtsstandard 
„Nachhaltiger Vermittlerbe-
trieb“ (www.nachhaltiger-ver-
mittlerbetrieb.de) ermöglicht der 
BVK Vermittlern, über ihren Bei-
trag zu Nachhaltigkeit zu berich-
ten. Zusätzlich bietet er Qualifi-
zierungsmaßnahmen, Seminare 
und Vorträge an und trägt mit 
dieser Initiative zur Entwicklung 
einer Nachhaltigkeitsmentalität 
bei Vermittlern bei.

Zudem bringt der BVK in poli-
tischen Gesprächen und bran-
chenweiten Gremienarbeiten, 
national wie international, die 
Verfolgung der Ziele „Nachhal-
tiger Entwicklung“ voran. Dazu 
gehört auch die Kooperation 

mit dem German Sustainability 
Network (GSN), woraus u. a. in 
2022 zwei Umfragen zur Einstel-
lung der Vermittler zur Nachhal-
tigkeit resultierten.

Darüber hinaus ist der BVK dem 
UN-Global Compact (UN GCD) 
beigetreten, der die Globali-
sierung im Sinne der 17 Ziele 
nachhaltiger Entwicklung der 
Vereinten Nationen sozialer 
und ökologischer gestalten will. 
„Stellungnahmen zur Nachhal-
tigkeit im Versicherungsvertrieb 
komplettieren schließlich unse-
re Bemühungen, die Interessen 
des Berufsstands in der Debatte 
über Nachhaltigkeit zu positio-
nieren“, betont BVK-Präsident 
Heinz. 
Autor: www.bvk.de

A
FinVermV-Novellierung verzögert sich 
auf Ende März 2023

Aus dem Bundeswirtschaftsmi-
nisterium wurde dem AfW Bun-
desverband Finanzdienstleistung 
auf Nachfrage mitgeteilt, dass 
sich die Änderung der FinVermV 
auf Ende März 2023 verschieben 
wird. Damit müssen Finanzanla-
genvermittler nach § 34f GewO 
voraussichtlich erst ab April 2023 
die Nachhaltigkeitspräferenzen 
ihrer Kunden erfragen. Demnach 

hätte es Verzögerungen bei der 
Abstimmung des Verordnungs-
entwurfs gegeben, sodass sich 
der Bundesrat nun wahrscheinlich 
erst am 31.03.2023 mit dem Ver-
ordnungsentwurf befassen wird. 
Der Verordnungsentwurf liegt 
noch nicht offiziell vor.

„Damit erhalten die Finanzan-
lagenvermittler eine letzte Ver-

längerung, um sich auf die neue 
Pflicht vorzubereiten. Alle 34f 
Vermittler sollten sich nun in-
formieren und ihre Beratungs-
prozesse so gestalten, dass sie 
zukünftig die Nachhaltigkeitsprä-
ferenzabfrage durchführen kön-
nen“ empfiehlt AfW-Vorstand 
Frank Rottenbacher. 

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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AFW und VOTUM haben ihre 
Arbeitshilfen zur Umsetzung der 
Vorgaben aus dem GWG überarbeitet 

Die Vermittlerverbände AfW und 
VOTUM haben ihre Arbeitshilfen 
zur Umsetzung der Vorgaben aus 
dem Geldwäschegesetz über-
arbeitet und stellen diese allen 
Versicherungsvermittler:innen 
und unabhängigen 
Finanzdienstleister:innen zur Ver-
fügung. Das „Geldwäschege-
setz“ (GwG) erfährt kontinuierlich 
Veränderungen. Es ist durch die 
diversen Novellierungen und An-
passungen nicht übersichtlicher 
geworden, sondern wirft in sei-
ner Anwendung, insbesondere 
für kleine und mittelständische 
Unternehmen, viele Fragen auf.

Um den unabhängigen 
Finanzberater:innen bei der Um-
setzung der Pflichten aus dem 
GwG eine praxisorientierte Hil-
festellung zu geben, haben die 
Vermittlerverbände AfW und 
VOTUM schon im Jahr 2021 ge-
meinsam praxisnahe Umsetzung-
stipps erarbeitet.

In Zusammenarbeit mit dem 
GwG-Spezialisten Andreas Sutter, 
zertifizierter Anti-Financial-Crime-
Officer und Director protect bei 

der Digitalberatung und Agentur 
disphere interactive haben die auf 
Finanzdienstleistungsrecht spezi-
alisierten Rechtsanwälte Martin 
Klein und  Norman Wirth einen 
Leitfaden entwickelt, der insbe-
sondere Formulare, Arbeitshilfen 
und eine umfangreiche FAQ-Liste 
für die praktische Umsetzung um-
fasst. Dieser richtet sich an alle un-
abhängigen Finanzanlagen- und 
Versicherungsvermittler:innen in 
Deutschland, die unter das Geld-
wäschegesetz fallen.

In die Überarbeitung sind die ak-
tuellen Entwicklungen und Erfah-
rungen in der Geldwäsche- und 
Terrorismusfinanzierung einge-
flossen. Die Gespräche mit den 
Aufsichtsbehörden haben ebenso 
ihren Niederschlag gefunden wie 
die vielen Gespräche mit den Ver-
pflichteten zu Praxisfragen in der 
GwG-Umsetzung. Besondere Be-
rücksichtigung fand die Tatsache, 
dass viele Finanzberater:innen mit 
Untervermittler:innen zusammen-
arbeiten. Die Dokumente wurden 
daher um diesen Bereich ergänzt.

Martin Klein, Geschäftsführender 

Vorstand bei VOTUM, betont: 
„Die Einhaltung des Geldwä-
schegesetzes betrifft alle Versi-
cherungs- und Finanzanlagenver-
mittler. Die Vorgaben sind jedoch 
leider sehr komplex und bergen 
einige Fallstricke, die es zu beach-
ten gibt. Genau da setzen VOTUM 
und AfW an. Die Verbände bieten 
echte Praxistipps und erleichtern 
mit diesen Hilfestellungen die 
Umsetzung im Vermittleralltag.“

„Die Tendenz ist klar: Der Gesetz-
geber und die Behörden machen 
bei dem Thema massiv Druck. 
Deutschland hat im europäischen 
Vergleich extrem Nachholbedarf. 
Die Kontrollen zur Einhaltung 
der gesetzlichen Vorgaben auch 
in unserer Branche nehmen zu. 
Schon aus diesem Grund ist eine 
Befassung mit dem Thema drin-
gend geboten.“, so Norman Wir-
th, Geschäftsführender Vorstand 
des AfW. Die Unterlagen sind frei 
zugänglich und können kostenfrei 
über die Webseiten von AfW und 
VOTUM heruntergeladen wer-
den. 
Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de

Quelle: © luedesign - stock.adobe.com
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D
Bestandsprovisionen im 
Wertpapiergeschäft: 

Droht das Ende und was sind die 
Auswirkungen?

Die deutsche Politik und Finanz-
wirtschaft zeigen sich wegen 
eines möglichen Verbots von 
Bestandsprovisionen im Wertpa-
piergeschäft besorgt. Max Bie-
senbach und Sonia King von der 
globalen Unternehmensberatung 
Simon-Kucher & Partners geben 
Entwarnung:

Das endgültige Verbot von Be-
standsprovisionen im Wertpa-
piergeschäft könnte bald Realität 
werden, wenn man die letzten 
Äußerungen der Europäischen 
Kommissarin für Finanzdienst-
leistungen, Finanzstabilität und 
Kapitalmarktunion, Mairead Mc-
Guinness, betrachtet. Vertreter 
der deutschen Politik und Finanz-
wirtschaft befürchten, dass ein 
Provisionsverbot von Fondsgesell-
schaften an Banken automatisch 
mit einer teuren Honorarberatung 
einhergeht und Wertpapierbe-
ratung damit für Kleinanleger 
unerschwinglich wird. Es ist aber 
anzunehmen, dass das Verbot 
von Bestandsprovisionen nicht zu 
einer Unterversorgung von Klein-
anlegern führt.

Richtig ist, dass Honorarberatung, 
also ein festes Honorar pro Bera-
tungsstunde, in der breiten Masse 
nicht funktioniert. Einzelne Ho-
norarberater verlangen für eine 
Erstberatung bis zu 500 Euro. Das 
ist einerseits für die meisten Klein-
anleger prohibitiv teuer, insbe-
sondere für eine Dienstleistung, 
deren Wert man vorab nicht ein-
schätzen kann. Und andererseits 

hat die Vergangenheit gezeigt, 
dass Honorarberatung auch bei 
den wohlhabenderen Kunden auf 
wenig Akzeptanz trifft. Ein Groß-
teil der Banken in Europa, die eine 
erfolgreiche Transformation zu 
einem bestandsprovisionsfreien 
Geschäftsmodell gemeistert ha-
ben, monetarisiert Beratung aber 
über eine laufende (monatliche/
quartalsweise/jährliche) Gebühr, 
die der Kunde direkt an die Bank 
bezahlt und deren Höhe als Pro-
zentsatz vom angelegten Vermö-
gen bemessen wird. Dadurch be-
zahlen Kleinanleger automatisch 
weniger als wohlhabende Kun-
den, es entstehen keine hohen 
Einmalkosten und der Preis wird 
somit in der breiten Masse deut-
lich besser akzeptiert.

Richtig ist auch, dass das Provisi-
onsverbot in Großbritannien zu 
einem hohen Margenverlust und 
einer massiven Beratungslücke im 
Kleinanlegersegment geführt hat. 
Das liegt aber vor allem daran, 
dass sich viele Banken in Groß-
britannien nicht proaktiv auf ein 
Provisionsverbot vorbereitet hat-
ten und damit kein profitables 
Geschäftsmodell für Kleinanleger 

aufbauen konnten. Somit wollten 
viele Banken gar keine Kleinanle-
ger mehr betreuen. Und diejeni-
gen Banken, die weiterhin Anla-
geberatungsdienstleistungen im 
Retailbanking anboten, taten dies 
im Rahmen der Honorarberatung, 
bei der eine Beratungsstunde mit 
durchschnittlich 150 GBP vergütet 
wird, ein Preis, der für Kleinanle-
ger in der Regel unattraktiv ist. 
Kein Wunder also, dass die UK 
regelmäßig als „Worst Practice“ 
bei der Transformation zum be-
standsprovisionsfreien Geschäfts-
modell angeführt wird. Positivbei-
spiele sind hingegen die Schweiz 
oder Liechtenstein. Dort bereiten 
sich Banken schon seit Jahren 
proaktiv auf ein Provisionsverbot 
vor. Die Mehrheit der Schweizer 
und Liechtensteiner Banken hat 
es dadurch geschafft, völlig unab-
hängig von Bestandsprovisionen 
zu werden, während die Margen 
weitgehend stabil geblieben sind. 
Auch in den Niederlanden sind 
Bestandsprovisionen in der An-
lageberatung bereits seit 2014 
verboten. Und auch hier konnten 
Banken trotz anfänglicher Schwie-
rigkeiten wegfallende Provisionen 
größtenteils mit direkten Gebüh-

Quelle: © itchaznong - stock.adobe.com
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BVK: 
Bundesregierung schränkt 
Provisionsdeckel ein

BVK sieht sich in Rechtsauffas-
sung bestätigt. Der Bundes-
verband Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK) begrüßt 
die klarstellende Antwort der 
Bundesregierung auf eine Kleine 
Anfrage der CDU/CSU-Fraktion 
„Provisionen beim Abschluss 
von Restschuld- und Risikole-
bensversicherungen und Ab-
frage von Nachhaltigkeitsprä-
ferenzen“ (BT-Drucksache 
20/5082 vom 02.01.2023). Die 
Parlamentarier möchten da-
mit von der Bundesregierung 
wissen, inwieweit bei Risikole-
bensversicherungen ein Provisi-
onsdeckel wie bei Restschuld-
versicherungen greifen könnte. 
Im Vorfeld der Befragung kriti-
sierte der BVK eine weite Ausle-
gung des Provisionsdeckels auf 
Risikolebensversicherungen.

„Die Bundesregierung teilt in 
ihrer Antwort unsere Rechts-
auffassung, dass allein ein en-
ger zeitlicher Zusammenhang 
zwischen dem Abschluss einer 

Risikolebensversicherung und 
der Gewährung eines Darle-
hens nicht ausreicht, um Ver-
sicherungsunternehmen oder 
Darlehensgeber zu berechtigen, 
Provisionen nach § 50a VAG zu 
deckeln“, informiert BVK-Präsi-
dent Michael H. Heinz. „Damit 
kommen all diejenigen Unter-
nehmen in Erklärungsnot, die 
meinen, Provisionen bei der Ver-
mittlung von Risikolebensversi-
cherungen kürzen zu müssen, 
wenn diese allein zeitnah zur 
Gewährung eines Darlehens ab-
geschlossen wurden.“

Die Bundesregierung stellt zu-
dem in ihrer Antwort klar, dass 
nur dann ein Provisionsdeckel 
(nach § 50a VAG) greift, wenn 
eine Risikolebensversicherung 
auch tatsächlich auf die Erfül-
lung der Ansprüche aus dem 
jeweiligen Vertragsverhältnis 
gerichtet ist und daher einzig als 
Restschuldversicherung ein Dar-
lehen absichern soll, also den 
Ausfall von laufenden Tilgungs- 

und Zinszahlungen durch den 
Kreditnehmer. Auf eine Risikole-
bensversicherung, welche gera-
de nicht die konkrete Ablösung 
des Darlehens- oder sonstigen 
Geldbetrages oder die Bedie-
nung der laufenden Tilgungs- 
und Zinszahlungen, sondern 
lediglich eine Auszahlung der 
Versicherungssumme an die 
Berechtigten vorsieht, ist daher 
ein Provisionsdeckel nach § 50a 
VAG nicht anwendbar.

Der BVK begrüßt weiterhin, 
dass die Bundesregierung davon 
absieht, weitere bürokratische 
Auflagen zum Thema Nach-
haltigkeit einzuführen, z. B. im 
Rahmen der Erstinformation. 
Wichtig ist es aus Sicht des BVK, 
praxisgerechte Lösungen zu fin-
den, um das Thema Nachhaltig-
keit in der Versicherungsbranche 
weiter voranzubringen. Schließ-
lich sieht der BVK in der Bera-
tung zur Nachhaltigkeit neue 
Vertriebschancen für Vermittler. 
Autor: www.bvk.de

ren kompensieren. Zu guter Letzt 
gibt es auch in Deutschland und 
Österreich Banken, die seit Jahren 
ihr Geschäftsmodell sukzessive 
anpassen, um einen Wegfall der 
Provisionen zu antizipieren, auch 
weitgehend ohne Margen oder 
Kundenverlust.

Ein mögliches Provisionsverbot 
in der Anlageberatung ist bereits 
seit der Verabschiedung von Mi-

FID II im Jahr 2014 bzw. der Um-
setzung im Jahr 2018 zu einem 
wahrscheinlichen Szenario ge-
worden. Daher ist es wenig über-
raschend, dass es jetzt konkreter 
wird, auch wenn dies für Banken 
unbequem ist.

Ein Provisionsverbot muss also 
keineswegs zwingend zu einem 
Margenverlust oder einer Bera-
tungslücke führen. Wichtig ist, 

proaktiv zu identifizieren, welche 
Kundensegmente welche Zah-
lungsbereitschaft für welche Art 
der Beratung haben, ein entspre-
chendes differenziertes Angebot 
und Pricing aufzubauen und suk-
zessive den Kundenstamm zu mi-
grieren. Eine einfache Aufgabe ist 
das nicht, aber der Blick in andere 
Märkte zeigt, dass es durchaus 
machbar ist. 
Autor: www.simon-kucher.com
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AFW begrüßt Ende der 
uneingeschränkten Einsichtnahme in 
das Transparenzregister 

Der EuGH hat mit Urteil vom 22. 
November 2022 entschieden, dass 
die freie Einsehbarkeit des europa-
weit vorgegebenen Transparenzre-
gisters für die Öffentlichkeit gegen 
Art. 7 (Achtung des Privat- und Fa-
milienlebens) sowie Art. 8 (Schutz 
personenbezogener Daten) der 
Charta der Grundrechte der Euro-
päischen Union verstößt.

Deutschland hat inzwischen den 
freien Zugang der Öffentlichkeit 
zum Transparenzregister gesperrt.

Hintergrund: Seit dem 1. August 
2021 gelten verschärfte Melde-
pflichten zum sogenannten Trans-
parenzregister. Ziel der Einrichtung 
des Transparenzregisters und der 
Verschärfung ist es, Geldwäsche 
und Terrorismusfinanzierung zu 
verhindern. Grundlage dafür ist 
die europäische Geldwäschericht-
linie. Betroffen sind von der Mel-
depflicht Unternehmen aller Bran-
chen und damit natürlich auch die 
der Finanz- und Versicherungs-
branche.

Meldepflichtig sind juristische Per-
sonen des Privatrechts und einge-
tragene Personengesellschaften. 
Erst seit dem 1. August 2021 müs-
sen nun auch Gesellschaften bei 
denen sich die erforderlichen An-
gaben aus schon vorhandenen Re-
gistern, z.B. dem Handelsregister, 
entnehmen ließen, ihre wirtschaft-
lich Berechtigten ermitteln und 
zum Transparenzregister melden.

Wirtschaftlich Berechtigte sind 
grundsätzlich alle natürlichen Per-
sonen, die unmittelbar oder mittel-

bar mehr als 25 Prozent der Kapital-
anteile oder der Stimmrechte einer 
Gesellschaft halten oder auf ver-
gleichbare Weise Kontrolle über die 
betreffende Gesellschaft ausüben. 
Gibt es z.B. bei einer GmbH keine 
solche Person, sind grundsätzlich 
die Mitglieder des Vorstands bzw. 
der Geschäftsführung sog. fiktiv 
wirtschaftlich Berechtigte.

Die öffentlich einsehbaren Daten 
der wirtschaftlich Berechtigten 
umfassen derzeit:

Vor- und Zunamen;

Geburtsdatum;

Wohnort;

Staatsangehörigkeiten;

Art und Umfang des wirtschaftli-
chen Interesses.

Seit dem 1. Januar 2020 konnte das 
Transparenzregister durch die Öf-
fentlichkeit frei eingesehen werden.

Nach Ansicht des EuGH stellt nun 
der öffentliche Zugang zu den In-
formationen über die wirtschaftlich 
Berechtigten von Unternehmen ei-
nen schwerwiegenden Eingriff in 
die Grundrechte auf Achtung des 
Privatlebens und auf Schutz perso-
nenbezogener Daten dar. Es fehle 
mit der Öffnung dieser Register für 
die Öffentlichkeit an der Wahrung 
des Gebotes zur Erforderlichkeit und 
damit an der Verhältnismäßigkeit 
zwischen Transparenz und Daten-
schutz- bzw. Schutz von Persönlich-
keitsrechten.

Dieser schwerwiegende Eingriff ist 
nach Auffassung des EuGH auch 
nicht mit dem Ziel der Bekämp-
fung von Geldwäsche und Terro-
rismusfinanzierung gerechtfertigt. 
Die Bestimmungen zur Offenle-
gung von Unternehmensdaten 
sind damit ungültig.

„Wir haben schon oft, insbeson-
dere bei unseren Gesprächen mit 
Fachpolitikern, genau diese eindeu-
tige Verletzung der Grundrechte 
ausdrücklich kritisiert. Das es nun 
erst dieser EuGH-Entscheidung 
bedurfte ist bedauerlich, zeugt 
andererseits aber von einem funk-
tionierenden Rechtssystem.“, so 
Rechtsanwalt Norman Wirth, Ge-
schäftsführender Vorstand des 
AfW. „Wir hoffen sehr und werden 
weiter darauf drängen, dass auch 
das neue Online-Handelsregister 
umgehend wieder geschlossen 
wird. Daten über Unternehmerin-
nen und Unternehmer sind unein-
geschränkt abruf- und speicherbar. 
Datenmissbrauch, Identitätsdieb-
stahl und Gefährdung von Leib und 
Leben ist absehbar. Eine Überprü-
fung im Lichte der DSGVO und des 
aktuellen EuGH-Urteils ist dringend 
geboten.“

Das Urteil des EuGH ist bereits mit 
seiner Verkündung rechtskräftig 
und musste umgehend national 
umgesetzt werden. Daher wird 
Anträgen der Öffentlichkeit auf 
Einsichtnahme in das Transpa-
renzregister bis auf weiteres nicht 
stattgegeben. 

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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Berufsunfähigkeit auch bei unter 
50%iger Einschränkung? 

In der BU-Versicherung gilt als 
berufsunfähig, wer zu minde-
stens 50% seine berufliche Tä-
tigkeit nicht mehr ausüben kann. 
Doch bei der Fallanalyse des 
Versicherten lauern für Makler 
Haftungsfallen. Kann also auch 
bei unter 50%-iger Einschrän-
kung ein Leistungsfall vorliegen?

Ein Artikel von Kathrin Pagel, 
Fachanwältin für Versicherungs-
recht und Partnerin in der Kanz-
lei Michaelis Rechtsanwälte 
PartG

Der Bundesgerichtshof (BGH) 
hatte in einem außergewöhn-
lichen Fall über die Frage zu 
entscheiden, ob Berufsunfähig-
keit vorliegt (BGH, Urteil vom 
19.07.2017, Aktenzeichen IV 
ZR 535/15). Die Versicherungs-
nehmerin war in einer Rechts-
anwaltskanzlei als Hauswirt-
schafterin vollschichtig dafür 
angestellt, die Kanzleiräume 
zu putzen, Mittagstisch für ca. 
15–30 Personen zuzu¬bereiten 
und Einkäufe zu erledigen. 
Nach einem Unfall – einem 
Treppensturz – war die Versi-
cherungsnehmerin längere Zeit 
krankgeschrieben und aufgrund 
psychischer Probleme sowie 
Rücken- und Wirbelsäulenbe-
schwerden in der Folge in ärzt-
licher Behandlung. Daraufhin 
beantragte sie Berufsunfähig-
keitsleistungen aus der beste-
henden Berufsunfähigkeitsver-
sicherung und machte geltend, 
dass sie zu mehr als 50% nicht 
mehr in der Lage sei, ihre beruf-
liche Tätigkeit auszuüben. Die 
Versicherungsnehmerin berief 
sich dazu darauf, dass sie auf-
grund der erheblichen Rücken-

beschwerden nicht mehr putzen, 
keine schweren Einkäufe mehr 
tragen und auch nicht mehrere 
Stunden täglich in der Küche 
Mahlzeiten zubereiten könne. 
Als Beschwerden gab sie eine 
somatoforme Schmerzstörung 
bzw. ein chronisches Schmerz-
syndrom an. Infolgedessen kön-
ne sie lediglich drei Stunden am 
Tag als Haushaltshilfe leichte 
Helfertätigkeiten durchführen. 
Zuletzt war die Versicherungs-
nehmerin in einem Privathaus-
halt angestellt.

Versicherer lehnt Leistung ab

In den Bedingungen der be-
stehenden Berufsunfähigkeits-
zusatzversicherung der Versi-
cherungsnehmerin findet sich 
folgende Definition der Berufs-

unfähigkeit nach § 2 Abs. 2 der 
Allgemeinen Bedingungen für 
die Berufsunfähigkeits-Zusatz-
versicherung (BB-BUZ): „Ist die 
Person sechs Monate ununter-
brochen infolge Krankheit, Kör-
perverletzung oder Kräftever-
falls, die ärztlich nachzuweisen 
sind, außerstande gewesen, ihren 
Beruf oder – nach Maßgabe von 
Absatz 1 – eine andere Tätigkeit 
auszuüben, so gilt dieser Zustand 
von Beginn an als Berufsunfähig-
keit.“ Nach § 1 Abs. 1 BB-BUZ er-
bringt der Versicherer Leistungen 
im Fall von mindestens 50%-iger 
Berufsunfähigkeit. Nachdem der 
Versicherer Leistungen unter der 
Behauptung, Berufsunfähigkeit 
läge nicht vor, abgelehnt hat, 
hatte die Versicherungsnehmerin 
Klage eingereicht.

Quelle: © kasto - AdobeStock.com
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Sachverständiger nimmt nur 
20%-ige Einschränkung an

Im Laufe des Prozesses wurde 
ein unfallchirurgisch-orthopä-
disches Gutachten durch einen 
Sachverständigen angefertigt, 
der ein Halswirbel- und Lenden-
wirbelsäulensyndrom bestätigte 
und daher eine lediglich 20%-
ige Funktionseinschränkung an-
nahm. Zur Begründung führte 
der Sachverständige aus, dass 
zwar längerfristige Arbeiten 
mit gebeugtem Oberkörper und 
ähnlichen Zwangshaltungen 
nicht möglich seien, jedoch die-
se Tätigkeit nicht sechs Stun-
den täglich, sondern nur einen 
geringen Zeitraum im beschrie-
benen Tätigkeitsprofil einge-
nommen hätten. Zwar sei der 
Versicherungsnehmerin das He-
ben schwerer Lasten von mehr 
als 5–10 Kilogramm (kg) so nicht 
mehr möglich. Dies sei jedoch 
nur beim Einkaufen erforderlich. 
Hingegen sei ihr das Kochen und 
Putzen noch mit nur geringeren 
Beeinträchtigungen möglich.

BGH: Beurteilung muss 
Gesamttätigkeit berücksichtigen

Während das zuständige Beru-
fungsgericht dieser Einschät-
zung des Sachverständigen noch 
gefolgt war, hat der BGH diese 
allerdings korrigiert. Zu beur-
teilen waren vorliegend nicht 
lediglich die Einzeltätigkeiten 
und deren zeitanteilige Beein-
trächtigung, sondern vielmehr 
die gesamte berufliche Tätig-
keit der Versicherungsnehmerin. 
Von dem Sachverständigen war 
diese nicht ausreichend gewürdigt 
worden. Auch wenn ein Großteil 

der Tätigkeiten, zu denen die 
Versicherungsnehmerin trotz ih-
rer gesundheitlichen Einschrän-
kungen grundsätzlich noch in 
der Lage war, auch einen Groß-
teil ihres Arbeitstages einnahm, 
konnten von ihr grundlegende 
Tätigkeiten gerade nicht mehr 
ausgeübt werden. So war es 
ihre Aufgabe, vollständig und 
eigenständig für die Planung 
und Durchführung des Mitta-
gessens zu sorgen und dafür 
auch einzukaufen. Ein wesent-
licher Bestandteil ihrer Tätigkeit 
war damit unter anderem, den 
wöchentlichen Großeinkauf für 
die Zubereitung von ca. 200 
Mahlzeiten pro Woche durchzu-
führen. Zu erwerben waren viele 
Lebensmittel wie Milch, Kartof-
feln, Reis und Mehl, die im Groß-
markt nur in Großpackungen 
von mehr als 5–10 kg erhältlich 
waren. Kartoffeln konnten sogar 
nur sackweise ab 25 kg erwor-
ben werden. Diese Waren hatte 
sie einzukaufen und in die Kanz-
lei zu transportieren. Allein der 
Weg vom Fahrzeug über eine 

Treppe in den Keller war dabei 
etwa fünfzehn- bis zwanzigmal 
zurückzulegen.

Großeinkauf als untrennbarer 
Bestandteil der Tätigkeit

Diesen Großeinkauf hat der BGH 
als untrennbaren Bestandteil ihrer 
beruflichen Tätigkeit angesehen. 
Daher verbietet sich, so der BGH, 
eine rein zeitanteilige Betrachtung 
der Einzeltätigkeiten bei der Be-
urteilung, zu welchem Grad die 
Berufsunfähigkeit besteht. Eine 
Gesamtbetrachtung ist vorzu-
nehmen. Selbst soweit nur die-
ser Teil ihrer beruflichen Tätigkeit 
betroffen wäre, da die schweren 
Lasten nicht mehr gehoben und 
Zwangshaltungen nicht mehr ein-
genommen werden konnten, war 
doch die Klägerin aufgrund der 
Einschränkungen in dieser essen-
ziellen Tätigkeit auch nicht mehr 
in der Lage, ihre gesamte Tätig-
keit auszuüben.

Fazit: kein Fall wie der andere

In der Praxis bedeutet dies, dass 
jeder Einzelfall genau überprüft 
werden muss. In der Praxis sieht 
kein Fall wie der andere aus. Die 
Leistungsfallbearbeitung in der 
Berufsunfähigkeitsversicherung 
beginnt schon mit der richtigen 
Fragestellung zum Lebens-
sachverhalt und ihrer entspre-
chenden Würdigung. Wichtige 
Weichen für die weitere Fallbe-
arbeitung werden in der Praxis 
schon bei der Leistungsbeantra-
gung gestellt. Nicht immer auf 
den ersten Blick erkennbare Hür-
den können jedoch mit Erfah-
rung gut überwunden werden. 
Autor: www.kanzlei-michaelis.de

Quelle: © fotogestoeber - stock.adobe.com
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Das Heilwesennetzwerk warnt vor 
unsachgemäßem Umgang mit neuem 
EUGH-Urteil zu Gruppenversicherungen

Die Genossenschaft HWNW bie-
tet branchenunabhängige Lö-
sung für Verbände und Vereine 
– Prof. Dr. Schwintowski von der 
Humboldt-Universität zu Berlin 
sieht erhebliche Haftungsrisiken 
für alle Versicherungsnehmer 
von Gruppenversicherungen.

Die Heilwesennetzwerk RM eG 
hat gemeinsam mit Prof. Dr. 
Hans-Peter Schwintowski von der 
Humboldt-Universität zu Berlin für 
Verbände und Vereine einen Leit-
faden zum sachgerechten Um-
gang mit dem EUGH-Urteil vom 
29. September 2022 – Akten-
zeichen: C-633/20 – entwickelt. 
Das Urteil betrifft alle Versiche-
rungsnehmer von Gruppenversi-
cherungen, die eine Vergütung 
erhalten und stellt fest, dass diese 
Gruppe zugleich auch Versiche-
rungsvermittler ist und damit alle 
Vermittler-Verpflichtungen zu er-
füllen hat.

Der Leitfaden besteht aus drei 
Modulen: Nach einer umfas-
senden Prüfung des Status Quo 
erfolgt eine Analyse verschie-
dener Handlungsalternativen mit 
anschließender rechtssicherer 
Umsetzung. Der Leitfaden ist 
letztlich branchenunabhängig 
von allen betroffenen juristischen 
Personen anwendbar.

Das EUGH-Urteil ist in der Pra-
xis von großer Bedeutung, weil 
in Deutschland viele Verbände 
und Vereine Gruppenversiche-
rungen zugunsten ihrer Mitglie-
der abgeschlossen haben. Diese 
Versicherungsnehmer – die so 
genannte Gruppenspitze – müs-

sen klären, ob sie eine formelle  
Zulassung als Versicherungsver-
mittler bei der für sie zuständi-
gen Industrie- und Handelskam-
mer beantragen müssen. Bei 
Nichtbeachtung drohen Buß-
gelder.

Schwintowski: „Viel wichtiger als 
diese Bußgeldandrohung ist die 
Verpflichtung, Information, Bera-
tung und deren Dokumentation 
so zu erbringen, wie das Versi-
cherungsvertragsgesetz es allen 
Versicherungsvermittlern aufer-
legt. Werden diese Pflichten ver-
letzt, so haftet die Gruppenspitze 
auf Schadenersatz (§63 VVG).“

Lösungsansätze zur Vermeidung 
dieser Risiken

Viele Verbände und Vereine 
nutzen ihre starke Position, um 
Beitrags- und/oder Bedingungs-
vorteile mit der Versicherungs-
wirtschaft zu Gunsten ihrer Mit-
glieder zu vereinbaren. Dieses 
besondere Versicherungspaket 
ist ein wichtiges Argument für 
eine Mitgliedschaft. Es ist üb-

lich, dass Verbände und Vereine 
hierdurch Einnahmen wie Mar-
ketingunterstützung, Spenden 
oder ähnliche Zuwendungen er-
zielen. Diese Einnahmen können 
eine wichtige Position im Bud-
get sein. Besonders kritisch sind 
Courtage-Einnahmen zu prüfen, 
die unter dem Provisionsabgabe-
verbot stehen können.

Für Verbände/Vereine gibt es zwei 
Lösungsansätze, um nicht mit der 
Rechtsprechung und den daraus 
drohenden Folgen zu kollidieren:

Lösungsansatz 1: Der Verband 
oder Verein verzichtet auf alle 
möglichen Einnahmen aus dem 
Versicherungskonstrukt und be-
auftragt einen qualifizierten Be-
rater.

Lösungsansatz   2:   Der Verband 
oder Verein nutzt das Urteil des 
EUGH offensiv und lässt sich ge-
mäß dem HWNW-Leitfaden die 
Tätigkeit als Gruppenspitze und 
Vermittler vergüten. 

Autor: www.hwnw.de

Quelle: © ipopba - AdobeStock.com
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Die fünf größten Risiken für einen 
Rechtsstreit für Unternehmen und 
Selbstständige 

ROLAND Rechtsschutz ermittelt 
die größten Rechtsrisiken für Un-
ternehmen und Selbstständige. 
Konflikte um Vertragsabschlüsse 
bilden das größte Rechtsrisiko für 
Gewerbekunden. Im Jahr 2021 hat 
sich die Zahl der Streitigkeiten im 
Straßenverkehr weiter verringert – 
diese sind nach den Vertragsstrei-
tigkeiten das zweitgrößte Risiko für 
einen Rechtsstreit.

Die Zahl der Konflikte im Straßen-
verkehr ist nicht zuletzt aufgrund 
des geringeren Verkehrsaufkom-
mens auf den Straßen im zweiten 
Jahr in Folge gesunken. Dies zeigt 
die Auswertung der über 84.000 
Leistungsfälle, die ROLAND Rechts-
schutz für Gewerbekunden im Jahr 
2021 reguliert hat. Ebenso stellen 
Konflikte rund um Verträge – wei-
terhin knapp führend – das größte 
Rechtsrisiko für Unternehmen dar. 
Weitere Risiken für einen Rechts-
streit sind arbeitsrechtliche Ver-
fahren, Konflikte um Schadener-
satzforderungen und Streitigkeiten 
rund um Immobilien.

Platz 1: Zahlung steht aus – 
Konflikte um Verträge

Unternehmer schließen dauernd 
neue Verträge ab. Sie kaufen und 
verkaufen Waren, unterzeichnen 
Finanzierungs- oder Leasingver-
träge und treffen Vereinbarungen 
mit Dienstleistern. Das birgt gleich 
ein doppeltes Risiko: Zum einen 
besteht die Gefahr, dass Vertrags-
partner ihren Teil der Vereinbarung 
nicht erfüllen. Zum anderen, dass 
das Unternehmen unberechtigte 
Forderungen aus dem Vertrag ab-
wehren muss. Im Jahr 2021 regu-
lierte ROLAND Rechtsschutz für 

Gewerbekunden über 20.000 Fälle 
rund um Verträge.

Platz 2: Kratzer im Lack – 
Stress im Straßenverkehr

Die rote Ampel übersehen oder 
den Sicherheitsabstand nicht ein-
gehalten – wer beruflich viel mit 
dem Auto unterwegs ist, läuft au-
tomatisch Gefahr, sich selbst oder 
einem anderen Verkehrsteilnehmer 
eine Beule ins Blech zu fahren. Ne-
ben der Kfz-Versicherung zählt zur 
Absicherung für Firmenfahrzeuge 
häufig auch ein Verkehrsrechts-
schutz dazu. Und das aus gutem 
Grund: Ordnungswidrigkeiten wie 
Falschparken oder gar Straftaten 
wie zum Beispiel Nötigung kom-
men immer wieder vor – und ha-
ben oft ein rechtliches Nachspiel.

Mit über 19.000 Fällen belegt der 
Straßenverkehr den zweiten Platz 
unter den häufigsten Rechtsstrei-
tigkeiten für Unternehmen. Nach 
wie vor bildet der Straßenverkehr 
daher ein erhebliches Rechtsrisi-
ko für Unternehmen. Denn ob 
Dienstwagen oder gesunde und 
umweltfreundliche Diensträder – 
Fahrzeuge findet man fast in jedem 
Unternehmen.

Platz 3: Klage gegen Kündigung 
– Streit am Arbeitsplatz

ROLAND Rechtsschutz bearbeite-
te im Jahr 2021 gut 14.600 Fälle, 
die auf Kündigungen, Vertrags-
aufhebungen oder andere arbeits-
rechtliche Themen zurückzuführen 
sind. Auch bei Abmahnungen, Ab-
findungen, Gewinnbeteiligungen 
oder Wettbewerbsverboten kann 
es zu Unstimmigkeiten kommen. 

Konflikte in diesem Bereich bilden 
das drittgrößte Rechtsrisiko für 
Unternehmen. Mit einem gewerb-
lichen Arbeitsrechtsschutz sind Un-
ternehmer vor den hohen Anwalts- 
und Gerichtskosten geschützt.

Platz 4: Hundebiss im Dienst – 
Konflikte um Schadenersatz

Ein Hundebiss im Außendienst 
oder ein Unfall mit weitrei-
chenden Folgen: Für Unterneh-
men gibt es viele Möglichkeiten in 
einen Rechtskonflikt zu geraten, 
bei denen Ansprüche auf Scha-
denersatz bestehen. Braucht das 
geschädigte Unternehmen dann 
rechtlichen Beistand oder muss 
sich sogar vor Gericht verantwor-
ten, drohen hohe Verfahrensko-
sten. Im Jahr 2021 unterstützte 
ROLAND Rechtsschutz Gewerbe-
kunden in mehr als 9.000 Fällen 
von Schadenersatzforderungen. 
Damit sind Konflikte in diesem 
Bereich das viertgrößte Rechtsrisi-
ko für Unternehmen.

Platz 5: Falsche Nebenkostenab-
rechnung – Verfahren in Sachen 
Immobilien

Die fünf größten Rechtsrisiken für 
Unternehmen werden von Kon-
flikten rund um Grundstücke und 
Immobilien vervollständigt. Kon-
flikte mit Mietern oder Nachbarn 
können aus diversen Gründen 
entstehen: Hierzu zählen zum Bei-
spiel eine falsche Nebenkostenab-
rechnung oder der Vorwurf einer 
Lärmbelästigung. In rund 8.200 
Fällen hat ROLAND Rechtsschutz 
hier gewerblichen Mietern oder 
Vermietern weitergeholfen. 
Autor: www.roland-rechtsschutz.de
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Initiative gut beraten setzt 
erfolgreichen Kurs fort – mit neuen 
Leistungsangeboten für Partner  

Modulares Leistungsangebot und 
Stärkung der Qualitätssicherung – 
seit Anfang 2022 präsentiert sich 
die Initiative gut beraten erfolg-
reich mit einem weiterentwickelten 
Leistungsmodell für zertifizierte 
Partner und vertrieblich Tätige.

“Beste Bildung für den Vertrieb” 
ist das erklärte Ziel der Initiative gut 
beraten damals wie heute und war 
Antrieb und Motivation, die Initia-
tive nach zehn Jahren auf neue 
Beine zu stellen. Seit Anfang 2022 
sind alle Leistungen der Initiative in 
einem modularen Leistungsmodell 
gebündelt und damit optimal auf 
die Bedürfnisse aller Partner ausge-
richtet. Allen zertifizierten Partnern 
gemeinsam ist das Commitment 
auf die hohen Qualitätsstandards 
und die verbindliche Qualitätssi-
cherung im System gut beraten. 
Neu ist das zielgruppenspezi-
fische Angebot, das zertifizierten 
Versicherungsunternehmen er-
möglicht, die absolvierten Wei-

terbildungsmaßnahmen ihrer ver-
trieblich Tätigen zentral in der gut 
beraten Weiterbildungsdatenbank 
oder auch dezentral in eigenen 
Systemen zu dokumentieren. Von 
einer zentralen Dokumentation 
machen derzeit mehr als 110.000 
vertrieblich Tätige Gebrauch. Wei-
tere rund 90.000 dokumentieren 
ihre Weiterbildungen dezentral in 
Systemen zertifizierter Partnerun-
ternehmen. Gerald Archangeli, 
Vizepräsident des Bundesverbands 
Deutscher Versicherungskaufleu-
te (BVK) und Vorsitzender des 
Trägerausschusses der Initiative 
unterstreicht in der Sitzung der 
Trägerverbände von gut beraten: 
“Mit der Initiative haben wir einen 
gemeinsamen Standard für die 
Weiterbildung vertrieblich Tätiger 
in der Versicherungswirtschaft ge-
schaffen. Die IDD-Weiterbildungs-
verpflichtung begleiten wir von 
Beginn an aktiv und konnten die 
Initiative gut beraten im Austausch 
mit den Aufsichten als Qualitäts-

marke positionieren. Für uns war 
es daher nur logisch, die Qualitäts-
sicherung als Herzstück der Initia-
tive im neuen Leistungsmodell mit 
weiteren passgenauen Beratung-
sangeboten für Versicherungsun-
ternehmen, Maklerbetriebe und 
Bildungsdienstleistern noch weiter 
zu stärken.

Diese Qualität können die aktuell 
über 360 zertifizierten Bildungs-
dienstleister mit dem neuen in-
dividualisierten Qualitätssiegel 
nach außen zeigen. Dieses Siegel 
kann vertrieblich Tätigen bei der 
Auswahl von Weiterbildungsmaß-
nahmen als Orientierung dienen. 
Alle vertrieblich Tätigen, die auf 
ihrem zentralen gut beraten 
Bildungskonto mindestens 30 
Stunden Bildungszeit dokumen-
tiert haben, können mit dem neu-
en Weiterbildungssiegel ihr beson-
deres Engagement gegenüber 
ihren Kund:innen hervorheben. 
Autor: www.bwv.de

Quelle: © successphoto - AdobeStock.com



Schaffen Sie 
den Absprung.
Resultate Select –
Ihren Maklerbestand verkaufen mit Garantie 
und zum optimalen Preis.

Makler-

Nachfolge zum 

Bestpreis mit 

Garantie

� Vertragsgarantie

�	 sofortiger	oder	späterer	flexibler	Ruhestand

� Kaufpreis bis zu Faktor 5 –                 
oder sogar darüber hinaus *)

�	 besonders	geringe	fixe	Gebühren	–							
schon ab 500€ bei Vorzugskonditionen 
(zzgl.	Mwst.)

�	 Geld	zurück	Garantie

Weitere Informationen auf  
www.resultate-select.de

*) Der effektive Kaufpreis kann sehr stark variieren in Abhängig-
keit	u.a.	von	Bestandsstruktur,	-historie	und	-stabilität,	bediente
Produktfelder,	Regionalität,	Rechtsform	sowie	Entscheidungs-
horizont	und	persönliche	Präferenzen	des	Bestandsinhabers.
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Gründung

2011

Mitarbeiter in Deutschland

> 40

Logistikinvestments

> 200

Anlagekapital in EUR

> 450 Mio.

Erfüllungsquote

100%

Standorte
Mit Investoren
geschlossene Verträge

≈ 20.000
HAMBURG
CHAM   (Oberpfalz)

KÖLN

Geleistete Miet-, Zins- und
Rückzahlungen in EUR

> 300 Mio.

100%-Erfüllungsquote: Seit Unterneh-
mensgründung im Jahr 2011 wurden alle 
Miet-, Zins- und Rückzahlungsverpfl ich-
tungen in voller Höhe erfüllt. Alle Inves-
tments laufen planmäßig oder wurden 
planmäßig abgeschlossen.

Vollintegrierter Asset-Manager: Zur Un-
ternehmensgruppe gehören u.a. die Axis 
Intermodal Deutschland GmbH, das größ-
te Vermietunternehmen für Wechselkof-
fer in Europa und der Containermanager 
Noble Container Leasing Ltd. mit Standor-
ten u.a. in Hongkong, Singapur und Seoul.

Solvium Capital Vertriebs GmbH | ABC-Straße 21 | 20354 Hamburg | Tel. 040 / 527 34 79 75 | info@solvium-capital.de | www.solvium-capital.de

IHR SPEZIALIST 
FÜR LOGISTIK-INVESTMENTS

Der Erwerb von Vermögensanlagen ist mit erheblichen Risiken verbunden und kann zum vollständigen Verlust des eingesetzten Vermögens führen. Der in Aussicht gestellte Ertrag 
ist nicht gewährleistet und kann auch niedriger ausfallen.
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