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EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

das neue Jahr hat mit neuen Herausforderungen und guten Chancen fir Beraterinnen, Vermittlerlnnen und
Maklerinnen begonnen. Das zeigen die Erkenntnisse der ersten Wochen mit diversen Veranstaltungen und
das Fazit des Vertriebsgipfel am Tegernsee Anfang Januar. Was tut sich am Markt aktuell aus Vermittlersicht?
Was sind die Trends in diesem Jahr? Welche neuen Dienstleistungen und Produkte kann der Vertrieb erwarten?
Wie geht es mit dem Thema Provisionsverbot aus Brussel weiter? Wer sind Maklers Lieblinge? Weitere
Themen u.a.:

Fast drei Viertel der Versicherungsmakler sind aktuell zwischen 55 und 70 Jahre alt. Bis 2030 wird es daher
einen starken Eintritt der geburtenstarken Jahrgange in das Rentenalter geben. Dazu kommt das groBe
Recruiting- und Imageproblem der gesamten Branche, junge Menschen fiur diesen Beruf zu gewinnen.
Was der Branche bevorsteht, womit zu rechnen ist und wie darauf reagiert werden kénnte, zeigt die neue
BearingPoint-Studie “Maklermarkt 2030".

Bewertungsportale mit ihren Sternebewertungen und Kundenrezensionen spielen mittlerweile eine wichtige
Rolle bei Kaufentscheidungen. ,Bewertungsportale haben in der Verbraucherdemokratie enorm an Einfluss
gewonnen”, sagt Axel Stempel, Geschaftsfuhrer bei HEUTE UND MORGEN. , Fir Finanzdienstleister gilt es,
die Nutzung und Wirkung von Bewertungsportalen bei Finanzdienstleistungen besser zu verstehen und
Uberzeugende Strategien im Umgang mit Kundenbewertungen zu entwickeln. Bislang herrscht hier nicht
selten noch groBBe Unsicherheit.”

Produktzentriertes Denken ist eine der Hauptursachen fiir fehlerhafte oder zumindest nicht optimale Finanz-
beratung. ,Es ist deshalb an der Zeit, hier die Denkrichtung umzukehren”, sagt Horst Schneider, CEO der
AIR GmbH. ,Die Herausforderung besteht darin, eine Methodik in der Beratung zu schaffen, die nur auf
objektiven Kriterien aufbaut und damit psychologische Barrieren tberwindet — sowohl bei Kunden wie bei
Beratern.” Die Digitalisierung ertffnet hierbei neue Maglichkeiten.

BegriBen Vermittlerinnen und Vermittler die neuen technischen Maoglichkeiten oder befurchten sie eher
durch die KI tberflussig zu werden? Der AfW hat hierzu ein Stimmungsbild der Branche erhoben. Das
Ergebnis fallt differenziert aus. Der groBte Teil der Vermittelnden hat noch keine klare Meinung, inwieweit
die Kunstliche Intelligenz in ihr Berufsbild eingreifen und es verandern wird.

Mehr zu diesen und weiteren spannenden Themen finden Sie in dieser Ausgabe von ,Vertriebserfolg 2024".

Wir winschen lhnen eine spannende Lekttre mit aktuellen Entwicklungen, Studien, Umfragen , News zu
rechtlichen und regulatorischen Themen rund um den Vertrieb in der Versicherungs- und Finanzbranche.

Viel Erfolg in 2024!

Ihr Team vom FinanzBusinessMagazin.de

Aktuelle Informationen unter www.FinanzBusinessMagazin.de
und www.wmd-brokerchannel.de
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Solvium Capital: Langjahrig zuverlassiger
Partner mit 100-%-Erfiillungsquote

tders

André Wreth und Jirgen Kestler

Geschaftsfiihrer der Solvium Capital Vertriebs GmbH

FBM: Was bietet die Solvium-Gruppe Investoren?

Jurgen Kestler: Die Solvium-Gruppe ist ein inter-
national tatiger Asset-Manager fur Transport-
logistik und zugleich Anbieter und Manager von
Investments in Logistik-equipment. Die Solvium-
Gruppe investiert in ertragsstarke AusrUstungs-
objekte, darunter Standardcontainer, Wechsel-
koffer und Guterwagen. Diese werden weltweit
im Warentransport auf Schienen, StraBen und
Seewegen genutzt.

Seit ihrer Grindung im Jahr 2011 weist Solvium
eine einwandfreie Leistungsbilanz auf. Mit rund
20.000 abgeschlossenen Vertragen mit Investoren
und Uber 500 Millionen Euro investiertem Anlage-
kapital hat die Unternehmensgruppe stets ihre
Zuverlassigkeit unter Beweis gestellt.

Die Solvium-Gruppe umfasst einige renommierte
Unternehmen, darunter die Noble Container
Leasing Ltd., einer der fuhrenden Container-
manager im asiatischen Markt mit Standorten
in Singapur, China und Sudkorea, sowie die Axis
Intermodal Deutschland GmbH aus Kéln, das
groBte Vermietunternehmen fir Wechselkoffer in
Europa. Zudem ist die Solvium-Gruppe seit 2023
an dem europdischen Vermietspezialisten fir
GUterwagen und Lokomotiven European Wagon
Lease Asset GmbH & Co. KGaA aus Hamburg
signifikant beteiligt.

FBM: Was erwartet Vertriebspartner und Anleger
im Jahr 2024 bei Solvium?

André Wreth: Auch in diesem Jahr unterstitzt
Solvium als zuverlassiger Partner mit 100-%-Er-
flllungsquote seine Vertriebspartner mit inno-
vativen Investmentlésungen, Transparenz und
leistungsfahigem Service. Schwerpunkt wird
ein neuer risikogemischter Publikums-AIF nach
Artikel 8 der EU-Offenlegungsverordnung sein
— also ein Fonds, der 6kologische oder soziale
Merkmale fordert. Anlegern wird es hierbei er-
moglicht, in ein breit diversifiziertes Portfolio
aus Logistik-Ausrtstungsgegenstanden mit dem
Fokus auf europaische Normalspur-Guterwagen
zu investieren. Dieser Fonds plant voraussichtlich
mit einer mittleren Laufzeit und einer Rendite von
etwa 5 Prozent jahrlich. Weiterhin partizipieren
Anleger zu 80 Prozent an den Mehrertrdagen. Je
hoher die Inflation, desto héher die Uberertrags-
wahrscheinlichkeit.

FBM: Mit welchen Angeboten machte Solvium im
Jahr 2024 bei institutionellen Investoren punkten?

André Wreth: FUr institutionelle Investoren ist ein
neuer Fonds im Mantel einer SICAV-RAIF-L6sung
geplant, der nahezu vollstandig in Lokomotiven
und europaische Normalspur-GUuterwagen
investieren soll. Dieser Art.8-Fonds wird insbe-
sondere Pensionskassen, Versicherungen und

FinanzBusinessMagazin.de



Versorgungswerken erstmals in Europa in dieser
Form Zugang in diesen Bereich der Verkehrs-
infrastruktur bieten.

FBM: Steigende Zinsen, andauernde Inflation:
Welche Erwartung hat Solvium fiir das Sachwert-
jahr 2024?

André Wreth: Wie bei anderen Sachwerten auch,
bieten Solvium-Angebote einen bewadhrten In-
flationsschutz, was die Vergangenheit mehrfach
gezeigt hat. Fir 2024 geht Solvium von leicht
fallenden Zinsen aus sowie einer Inflation, die
sich bei 3 Prozent einpendeln wird. Insgesamt
sehen wir sehr gute Voraussetzungen und Md&g-
lichkeiten fUr private wie institutionelle Anleger
bei den Investitionen in Kapitalanlagen von Solvium.

FBM: Wie zufrieden sind Vermittler mit Solvium
als Produktpartner?

Jiirgen Kestler: Wir verfigen Uber einen groBen
Vermittlerstamm, mit dem wir bereits viele Jahre
zusammenarbeiten und der uns regelmaBig seine
Zufriedenheit und Lob zum Ausdruck bringt. Der
Solvium-Leitspruch lautet ,Versprochen ist ver-
sprochen und wird nicht gebrochen”.

Seit Unternehmensgrtiindung 2011 hat Solvium
alle Zinszahlungen, Mietzahlungen und Ruck-
zahlungen an die Anleger punktlich und in voller
Hohe geleistet. Fur Geschaftspartner und Kunden
steht der Name Solvium fur Zuverlassigkeit,
Transparenz und eine 100-%-Erflllungsquote.
Auch bestatigen Vertriebspartner, dass der ge-
botene und gelebte Solvium-Service im Markt
seinesgleichen sucht. So werden etwa Kunden-
anliegen oder Winsche von Geschaftspartnern
grundsatzlich innerhalb von 24 Stunden profes-
sionell beantwortet.

Mit vielen Geschaftspartnern pflegt Solvium eine
partnerschaftliche Beziehung auf Augenhéhe.
Wir glauben, dass das der entscheidende Punkt
im Geschéftsleben ist, offen, wertschatzend und
auf Augenh6he gemeinsam zu arbeiten und
gemeinsam fir alle Beteiligten, ob Anleger oder
Geschaftspartner, gute Geschafte zu machen.

FinanzBusinessMagazin.de
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Die mehr als 230 Kunden- und Vermittlerbe-
wertungen auf dem Bewertungsportal , Ausge-
zeichnent.org” mit einem Score von 4,96 von 5
Sternen unterstreichen zusatzlich die Zufrieden-
heit unserer Anleger und Vermittler. Ebenso die
annahernd hohe 5-Sterne-Bewertung bei den
Google-Rezensionen Uber Solvium.

FBM: Wie unterstiitzt Solvium Vertriebspartner
fiir mehr ,Vertriebserfolg“?

Jiirgen Kestler: Der Vertriebserfolg mit den an-
gebundenen Partnern fuBt zum GroBteil neben
der Produktqualitat und Leistungsbilanz auf der
verlasslichen personlichen Betreuung durch feste
Ansprechpartner. Dartber hinaus unterstiitzen
wir Vertriebe mit hilfreichen Analysen und Ratings
unabhdngiger Analysehduser sowie Pressebe-
richten zu Markten und Solvium. Gezielte Marke-
tingaktionen fur und mit Vertriebspartnern, wie
z.B. Kundenveranstaltungen vor Ort, Webinare,
Mailingaktionen oder Werbeflyer sind ebenso
effektive Methoden zur Kundenansprache und
-bindung fir unsere Makler. Fur haufig wieder-
kehrende Fragen zu Solvium und unserem Risiko-
management bietet unser FAQ-Bereich auf
der Solvium-Homepage einen zentralen Anlauf-
punkt, um Antworten in Videoform auf haufig
gestellte Fragen gebtndelt zu erhalten. Online-
affinen Vermittlern ermoglichen wir, sich an die
digitale Abwicklungsplattform Portagon oder
Walnut anzubinden, um den bequemen und
rechtssicheren Weg der digitalen Zeichnung von
Solvium-Produkten zu erméglichen.

FBM: Wie wichtig ist ein positiver Track-Record
fiir Sachwertanlagen?

André Wreth: Vertrauen ist die starkste Wahrung
in einer Kundenbeziehung — dafur ist eine her-
vorragende Reputation entscheidend. Diese
fuBt wiederum bei Solvium zu einem GroB-
teil auf dem makellosen Track-Record und der
100-%-Erfillungsquote, die 2024 bereits zum
10. Mal in Folge von einem namhaften Wirt-
schaftsprifungsunternehmen geprift und be-
scheinigt werden wird. H

S OLviuw
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20 Jahre , Triiffelsuche”

in Sachen Finanzlésungen fiir freie Vermitter — Patriarch feiert Geburtstag
Piinktlich zum Jubildum finden sich viele neue Ideen im Portfolio

FBM: Herr Fischer, die Firma Patriarch feiert ge-
rade lhr 20jahriges Bestehen. Gliickwunsch zu
dieser Leistung. Sie und Ihr Team standen immer
auf der Seite der Produktkreation und des B2B-
Vertriebes. Wie ist lhre Wahrnehmung zu den
Veranderungen der Fondsbranche in den letzten
zwei Jahrzehnten?

Dirk Fischer: Der Retailvertrieb hat Uber diese
zwei Jahrzehnte eine Metamorphose vom reinen
Produktverkauf und Storytelling hin zu einem viel
strategischeren und analytischen Ansatz vollzogen.
Nicht ein Einzelproduktmehrwert, sondern eine
robuste Asset Allocation steht heute im Vorder-
grund. Auch wenn diese Entwicklung die Branche
stark professionalisiert hat, hat der Vertrieb dartber
ein wenig an Emotion und Kreativitat verloren.
Auch die Schwerpunkte haben sich verschoben.
Themen, wie Kostensensitat, Transparenz oder
Nachhaltigkeit eines Produktes waren lange Zeit
keine Prioritdten. Heute sind das, neben der
Performanceerwartung und Risikoneigung einer
Finanzl6sung die wichtigsten Eigenschaften tber-
haupt geworden. Uber die Regulatorik, sowie
Dokumentations- und Haftungsanforderungen,
wurde aus einem relativen ,Wild-West-Markt”
ohne hohe Ausbildungsanforderungen damals,
heute ein absolutes Spezialistensegment. Und
abschlieBend sollte man unbedingt noch er-
ganzen, dass sich mit dem Selbstentscheiderkunden
(execution-only-Investor) ein vollig neuer, stark
digitaler, Vertriebsweg etabliert hat, den man
als Vertriebsgesellschaft als neuen Absatzkanal
naturlich ebenso im Blick behalten muss.

Dirk Fischer

Geschaftsfiihrer,
Patriarch Multi-Manager GmbH

FBM: Das letzte groBe Thema am Markt war wohl
das Thema ESG bzw. Nachhaltigkeit. Gefiihlt sind
wir hier von vélliger Euphorie nun bei ziemlichem
Desinteresse gelandet. Tauscht dieser Eindruck?
Oder wie schatzen Sie die Situation ein, Herr
Fischer?

Dirk Fischer: Ich denke man muss hier unter-
scheiden. Die Notwendigkeit des Themas steht
ja auBer Frage. Und, dass auch wir von Seiten
der Finanzbranche hier unseren Beitrag leisten
wollen, ist ebenfalls sehr lobenswert. Die Um-
setzung auf der EU-Ebene an sich, mit zwei
regulativen Anforderungen (Taxonomie und
Transparenzverordnung), die absolut nicht mit-
einander harmonieren, ist aber leider ein abso-
luter ,SpaB-Killer” und ein wahres Burokratie-
monster. Das hat vielen Marktteilnehmern leider
komplett die Freude am Thema genommen. Wir
Fondsgesellschaften mussen uns aber selbstkri-
tisch auch an die eigene Nase fassen und haben
das Thema marketingtechnisch auch einfach
Uberreizt, sodass es irgendwann keiner mehr
horen konnte. Und last but not least ist auf der
Anlegerseite auch noch viel Aufklarungsarbeit
zu leisten. Wahrend das Thema Nachhaltigkeit
einigen Investoren elementar wichtig ist, wusste
der GroBteil der privaten Kapitalanleger bisher
gar nicht, dass es den Einsatz des eigenen
Kapitales in eine solche Richtung aktiv steuern
kann. Das ist seit der vorgeschriebenen Nach-
haltigkeitsabfrage nun aber vorbei. Also keine
Sorge — der gesetzliche Druck auf dem Sach-
verhalt ist aus bekannten Gridnden so enorm,
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das Thema ESG-Investment geht nicht mehr
weg. Sondern erlebt aktuell lediglich eine kurze
Atempause.

FBM: Ein weiteres Thema, welches zuletzt die
Markte beschaftigt hat, ist eindeutig der Sach-
bereich der ,Kiinstlichen Intelligenz”. Sie sind
hier sogar mit einem Fondsmandat vertreten,
Herr Fischer. Ist das viel Rauch um Nichts, oder
gibt es tatsachlich kein Entkommen fiir uns alle
zu dieser Materie?

Dirk Fischer: Um in ihrem Wortlaut zu bleiben
— wir sind ja bereits vereinnahmt. Denn in so
vielen Bereichen, wo es um Mustererkennung
geht, nutzen wir alle ja Kl bereits taglich. Sei es
Spracherkennung, Gesichtserkennung, Uber-
setzungsprogramme, Verkehrszeichenerkennung
beim autonomen Fahren, Tumorerkennung in der
Medizin und vieles mehr. Daher wundert mich
der aktuelle Hipe um das Thema offen gesagt
ein wenig, denn dafur brauchte es nicht erst Chat
GPT. Die standige Weiterentwicklung und die
daraus entstehenden Zukunftsinnovationen, ist
ja auch lediglich noch eine Frage von héheren
Speicherkapazitaten. Aufgrund seiner breiten
Streuung an Ideen ist der von lhnen angespro-
chene Al Leaders Fund (WKN: A2P37)) sicherlich
eine gute Investitionsidee. Denn es geht langst
nicht mehr um die Frage, OB man in Kl investiert,
sondern lediglich noch darum WIE man in KI
investiert. Und Uber 30% Performance alleine nur
im letzten Jahr sprechen auch eine klare Sprache.

Einmalanlage

=l Leaders A

Jan  Feb  Mar  Apr Wai  Jun Jul Aug  sep Okt MNov  Dez
2023 2023 2023 2023 2023 2023 2023 2023 2023 2023 2023 2023

Auswertung vom 01.01.2023 bis zum 31.12.2023

FBM: Als ,Finanzproduktkreateur” erstellen
Sie mit Patriarch schon seit 20 Jahren Finanz-
produkte fiir den B2B-Markt, iiberwiegend im
Retail-Segment, Herr Fischer. Wie haben sich die
Herausforderungen an die Produktkriterien
dabei verandert?

Dirk Fischer: Wie zu Beginn des Interviews
bereits erwahnt haben sich die Anforderungs-
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kriterien an Finanzkonzepte verschoben. Uber
den groBen Siegeszug der ETFs hat das Thema
Kosten weiter absolute Prioritat. Ob sinnvoll
oder nicht, mal dahingestellt. Ein Fonds ohne
institutionelle Shareclass oder Clean Share Class
wird Probleme kriegen. Auch ein Konzept ohne
Nachhaltigkeitskriterien (Artikel 6 TVO) wird es
zukunftig schwer haben, da der Standard héher
liegen wird. Fur einen Produktbauer, wie uns,
bedeutet das deutlich hohere Produktanforde-
rungen bei sinkenden Margen in einem Verdran-
gungswettbewerb. Wer hier als Anbieter nicht
kreativ, flexibel und innovativ aufgestellt ist und
schnell auf Veranderungen reagieren kann, wird
am Ende nicht zu den Gewinnern gehéren. Die
Patriarch gleicht von ihrer Aufstellung her ja eher
einem kleinen Schnellboot, sodass wir uns gut
gerUstet fuhlen.

FBM: Zwanzig Jahre sind eine lange Zeit, Herr
Fischer. Was waren die groBten Meilensteine
bzw. Produktinnovationen ihres Hauses auf
diesem Weg, an die Sie sich erinnern?

Dirk Fischer: Da muss man sicher einige Punkte
herauspicken. Chronologisch begonnen 2010
mit der Auflage unserer eigenen Labelpolice,
der A&A Superfonds-Police. Bis heute das er-
folgreichste Drittpolicenprodukt im Hause AXA.
So z.B. auch die Einfihrung unserer innovativen
Trend 200-Produktfamilie Mitte 2011 mit ihrem
einzigartigen Absicherungskonzept. Damals zu-
nachst einmal eine neue Idee, heute vermutlich
unser Markenzeichen mit einem Loéwenanteil
der aktuell verwalteten Assets. Oder 2014 die
Auflage des Patriarch Classic TSI Fonds (WKN:
HAFX6Q). Nach heute 10 Jahren wohl der be-
liebteste Aktienfonds aus dem Hause Patriarch.
Oder 2015 die Strategieanpassung zur zukdnf-
tigen Vermarktung ausgewahlter Drittkonzepte.
Begonnen mit lediglich zwei einzelnen Fonds aus
dem Hause Mediolanum, heute nach 9 Jahren
das groBte Firmensegment der Patriarch. Und last
but not least vielleicht 2017 die Markteinfihrung
von ,truevest”, einem der ersten Robo-Advisor
in Deutschland, um nur einige markante Themen
von vielen zu nennen.

FBM: Genug nun von der Vergangenheit, Herr
Fischer. Wie sieht die Gegenwart aus? Was sind
aktuell die favorisierten Themen fiir ihre Partner?

Dirk Fischer: Auch hier setzen wir nicht nur auf
eine Losung, sondern haben fiir jedes Geschafts-
modell attraktive Themen im Kdcher. So freuen
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sich unsere versicherungslastigen Kunden Uber
unser neues exklusives Policenangebot, den
Mediolanum Life Plan, mit seinem konkurrenz-
losen integrieten Cost-Average-Optimierungs-
ansatz fur Einmalbeitragspolicen (Intelligent In-
vestment Strategy, kurz 1IS). Im Fondsbereich
verfigen wir laut Cash Financial Advisor Award
2023 mit dem Mediolanum Best Brands Circular
Economy Funds (WKN: A3C9ZT) Uber den ,In-
vestmentfonds des Jahres”. Diese ganz besonde-
re Artikel 9 Nachhaltigkeitsstrategie, die auf den
Ansatz der Kreislaufwirtschaft setzt, brachte in
2023 fur ESG-afine Kunden knapp 10% Perfor-
mance ins Ziel. Profit und gutes Gewissen lassen
sich also fur den Kapitalan-
leger endlich vereinbaren.

Auch Platz 2 in dieser Ka-
tegorie beim Cash Award
ging an ein Mandat un-
seres Hauses. Der offensi-
ve Mischfonds RLC Global
Dynamic B (WKN: A1XBKZ)
konnte die Anleger und
Vermittler sogar mit 17%
Plus in 2023 erfreuen.

SIEGER

FINAMCIAL

2023 | ADVISORS
AWARD
WATEGORIE: VIS TRINTFCONDS

Medinlanum Besl Brands
Circular ECanpmy
Dpporiunities

Medicanum lstemational fards

Und wem das noch nicht reicht, der sollte sich
unbedingt unseren neuen Indien-Fonds ansehen.
Der Mediolanum BB India Opportunities (WKN:
A3D8BC) schloss die ersten 7 Monate nach Auf-
lage mit +19% ab und sammelte knapp 150 Mil-
lionen Assets ein! Keine Uberraschung, denn was
nur die wenigsten wissen, der indische Aktien-
markt hat in den letzten 20 Jahren alle anderen
Aktienmarkte outperformed. Eine Entwicklung,
die lange noch nicht vorbei sein durfte. Also ein-
mal mehr reichlich frische Ideen fiir den Vertrieb, von
denen ich hier nur einige wenige genannte habe.

b panrimroh

Dr inafiuche Aktisamarkt vu. DAN oder DF Globel [uad dorm Brverartd _RIN) Ghar dia letrees 11 hehre

Mediclamum Bt Brands india Dpponumities (WEN: A3DEBC]

FBM: AbschlieBend, nach Vergangenheit und
Gegenwart, nun ein provokativer Blick 10 Jahre
nach vorne in die Zukunft. Einmal gute Gesund-
heit unterstellt, wiirde es Sie und lhr Haus dann
noch geben? Und wenn ja, in welcher Funktion
wiirden Sie dies erwarten?

Dirk Fischer: Zehn Jahre sind flr eine mittel-
standische Fondsboutique zundchst mal ein
weiter Weg. Die Patriarch als Unternehmen
wird sich bis dahin, wie in der Vergangenheit
auch, mindestens ein- bis zweimal neu an den
kommenden Rahmenbedingungen ausgerichtet
haben und weiterhin jederzeit gut aufgestellt
sein. Das war immer unsere Starke und da bin
ich mir ganz sicher. Vermutlich viel digitaler,
groBer und mit dann starkerer Einbindung des
Selbstentscheiderklientenkanals.

Personlich hoffe ich doch sehr, dass in diesen
10 Jahren viele jungere und kompetente Markt-
player in die Bresche gesprungen sind, die neue
Konzepte und ein hoheres Verstandnis fir eine
dann noch modernere Welt mitbringen, sodass
die Branche nicht mehr auf die Weisheiten eines
dann 65jahrigen angewiesen ist. Offen gesagt,
wadre es ja eine wahre Horrorvorstellung und ein
Armutszeugnis fur den Finanzsektor, wenn es
anders kommen wirde. Daher erwarte ich mich
personlich in 10 Jahren nicht mehr im vordersten
Driverseat bei der Patriarch, sondern eher in be-
ratender Funktion.

FBM: Das war sehr informativ und unterhaltsam.
Vielen Dank fiir dieses tolle Gesprach. Ich wiinsche
ihnen personlich und natiirlich fiir ihre Firma viel
Erfolg in der Zukunft! H

FinanzBusinessMagazin.de
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NORAMCO: Die Fondsboutique fiir jeden
Vertriebspartner und seine Anleger

12

Cornelius Theiss und Edgar Bauschert
Managing Director NORAMCO Asset Management S.A.

Seit liber 40 Jahren bietet die NORAMCO Aktien-
fonds an. Daflr wurden stets unabhangige Fonds-
manager ausgewahlt, die mit bewdhrten Strate-
gien ihre Leistungsfahigkeit unter Beweis gestellt
haben.

Seit einiger Zeit liegt der Focus des Unterneh-
mens im Vertrieb der NORAMCO Quality Funds,
die bereits seit 20 Jahren im Markt etabliert sind
und hervorragende Ergebnisse fur die Ver-
triebspartner und deren Kunden erzielt haben.
Nach Meinung der NORAMCO Geschaftsleitung
sollen diese Ergebnisse kinftig verstarkt heraus-
gestellt und Inhalt einer langerfristigen Marke-
tingkampagne werden, die im Jahr 2023 begonnen
wurde und bereits jetzt mit der Verdopplung des
Fondsvolumens erfolgreich lauft.

Eine Aufteilung von 50/50 der Anlagesumme
oder des Depots auf die beiden Fonds: NORAMCO
Quality Funds USA und NORAMCO Quality
Funds EUROPE hat nicht nur erstklassige Er-
gebnisse gebracht, sondern auch eine ent-
sprechende Risikostreuung erzielt und damit
zur Sicherheit der Anlagen fur jeden Kunden
beigetragen.

Die NORAMCO Fonds im Uberblick
NORAMCO Quality Funds USA

Der NORAMCO Quality Funds USA bietet eine
Mischung US-amerikanischer Aktien. Er investiert
sowohl in Growth- als auch in Value-Aktien. Als
Multi-Manager-Fonds kommt ihm das Know-
how der beiden erfahrenen Fondsmanager Alger
und Davis zugute. Die Fondsmanager von Alger
wenden bei diesem Teilfonds ihre bewahrte
Strategie auf der Suche nach vielversprechenden
Wachstumsaktien an, beschranken sich jedoch
auf jene 35 Unternehmen mit den besten Aus-
sichten.

Der Teil des Portfolios, welcher sich in den
Handen von Davis befindet, wird nach dem
Vorbild des Davis Value Fund gemanagt. Beide
Fondsmanager arbeiten von New York City
aus.

Das Portfolio bietet eine optimale Mischung,
denn durch die Investition sowohl in Growth- als
auch in Value-orientierte Aktien verfolgt es eine
Anlagestrategie, die die unterschiedlichen
B&rsenzyklen vorteilhaft nutzen kann. Durch ein
Investment in den NORAMCO Quality Funds USA

FinanzBusinessMagazin.de
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konnen Anleger ihr Risiko gegeniiber einer Anlage
in einen Fonds mit nur einem Fondsmanager und/
oder einem Anlagestil minimieren.

NORAMCO Quality Funds EUROPE

Der NORAMCO Quality Funds EUROPE ist ein
konzentriertes All-Cap-Portfolio aus sorgfaltig
recherchierten europaischen Aktien. Das Portfo-
liomanagement obliegt dem Europa-Spezialisten
SVM Asset Management mit Sitz in Edinburgh.
Die Kernkompetenz von SVM liegt auf der Aktienseite.
Die Fondsmanager verfolgen bei der Aktienaus-
wahl ihre eigene Strategie und ihren eigenen
Analyseansatz und sind stets frei von Benchmark-
vorgaben. Das Portfolio ist fokussiert, flexibel und
anpassungsfahig. Fur alle Beteiligungen werden
Kursziele festgelegt, die sicherstellen, dass ver-
kauft wird, wenn der optimale Wert erreicht ist.
Ziel ist es, mittel- bis langfristig eine sehr gute
Performance zu erwirtschaften.

Dabei ist das Risikomanagement fiir SVM von
hochster Bedeutung. Die Gesellschaft betreibt
verantwortungsvolles Investieren im Hinblick
auf Unternehmensfihrung, Umwelt und soziale
Aspekte. Bereits im Jahr 2006 begann SVM mit
sozial verantwortungsvollen Produkten (SRI).
Seitdem haben sich die Prinzipien der Gesell-
schaft im Engagement weiterentwickelt, sodass
ESG-Aspekte in der gesamten Bandbreite bertck-
sichtigt werden. Die Umsetzung der Klassifizie-
rung nach Artikel 8 ist fiir das Jahr 2024 angestrebt.

FinanzBusinessMagazin.de
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Fur seine hervorragende Leistung wurde der
NORAMCO Quality Funds EUROPE bereits mehr-
fach ausgezeichnet. Im vergangenen Jahr war er
beispielsweise der Gewinner der Refinitiv Lipper
Fund Awards Germany 2023 im Bereich Best Equity
Europe Fund iiber 3 und 5 Jahre und erhielt auBer-
dem aus einer Studie des Fachmagazins Capital die
Auszeichnung als ,Bestes aktives Fondsmanage-
ment’ in der Kategorie Aktien Europa.

Die NORAMCO Quality Fonds
und ihre Ergebnisse

Die in der Vergangenheit erzielten Ergebnisse
sind selbstverstandlich keine Gewahr fiir kiinftige
Wertentwicklungen und man sollte die Risiko-
hinweise sorgfaltig lesen und berlcksichtigen,
dass diese Anlage Schwankungen unterliegt. Bei
Ruckgabe kann der Wert fir die Investmentanteile
unter dem Wert der urspringlichen Anlage liegen.
Weitere Risikohinweise findet man auf der Home-
page der NORAMCO und in den Fondsprospekten.

Die in der Vergangenheit erzielten Ergebnisse sind
dennoch von groBer Bedeutung und versuchen
eine Vergleichbarkeit mit den entsprechenden
Indizes und den alternativen Investmentfonds und
deren Fondsmanagements herzustellen. Die Aus-
zeichnung eines unabhangigen Analysehauses
als Gewinner iiber unterschiedliche Zeitraume
ist natiirlich das NON PLUS ULTRA und stellt die
kontinuierliche Qualitdt des Fondsmanagements
unter Beweis.
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Wertentwicklung zum 31. Dezember 2023 auf Euro-Basis:

Anhand der langerfristigen Ergebnisse lasst sich
auch erkennen, dass beide Fonds im Durchschnitt
nahe beieinander liegen, obwohl sie in unter-
schiedlichen Markten oder Regionen investieren.
Kurzfristig kénnen die Unterschiede in der Wert-
entwicklung durchaus groéBer sein und eignen
sich auch dadurch zur Risikostreuung.

Die jahrliche Wertentwicklung beider Fonds lag
in den letzten 5 Jahren bei iiber + 11 % jahrlich.

Die NORAMCO Quality Fonds und
der Vertrieb 2024

Vereinbarungen mit Depotbanken

Neben den erstklassigen Fonds und einer bereits
Ende 2023 begonnenen Marketingkampagne
steht das Serviceangebot fir die Vertriebspartner
der NORAMCO im Mittelpunkt der Vertriebs-
aktivitaten 2024.

Dabei setzt die NORAMCO auf den erfolgreichen
Fondsvertrieb Uber Depotbanken. Hierflr
wurden bereits Kooperationsvertrage mit der

1 Jahr 5 Jahre 5 Jahre 10 Jahre |70 Jahre 15 Jahre |75 Jahre
jahrlich kumulativ |jahrlich kumulativ |jahrlich kumulativ
NORAMCO Quality Funds +234% |+11,2% |+70,0% +8,2% +1205% | +9,7 % +301,5 %
USA
NORAMCO Quality Funds +6,1 % +13,4% [+87,6 % + 7,8 % +111,5% |+95% + 288,1 %
EUROPE

FIL Fondsbank und der FNZ Bank (friiher: AAB,
ebase und Fondsdepotbank) vereinbart, die wir
unseren Vertriebspartnern ab sofort zur Verfu-
gung stellen kénnen.

Digitalisierung im Fondsvertrieb

Die NORAMCO bietet ihren Vertriebspartnern ab
sofort auch ein hochprofessionelles Beratungstool
fir die Finanzanlageberatung und den Fonds-
vertrieb. Uber dieses Beratungstool haben die
Vermittler dann die Mdéglichkeit samtliche Daten
und Berichte auf die entsprechenden Depot-
banken zu Ubertragen und zu hinterlegen. Damit
begleitet die NORAMCO ihre Vertriebspartner im
Rahmen der Digitalisierung bei allen rechtlichen
und regulatorischen Anforderungen.

~Wir sind iiberzeugt von der Qualitit unserer
Produkte und legen besonderen Wert auf einen
exzellenten Service fiir unsere Vertriebspartner.
Wir sind bestrebt unseren Service stets zu ver-
bessern und kontinuierlich auszubauen.”

(Edgar Bauschert, NORAMCO) Wl

Quelle: © kasto - Fotolia.com
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Elementum Deutschland:
Erfolgsstrategien fiir Kunden und Vermittler

Mario Stérig

Vertriebsmanager, Elementum Deutschland GmbH

FBM: Der Goldpreis ist aktuell am Hohepunkt. Ist
jetzt die richtige Zeit Silber zu kaufen?

Mario Storig: Ja, auf alle Falle. Erlauben Sie mir
zunachst einmal einen kurzen Einwurf bezlglich
dem Hohepunkt: Sie haben komplett recht, wenn
Sie sagen, dass sich Gold nahe des nominalen
Hochpunkts bewegt. Allerdings mussen wir die
Inflation beachten, die sich naturlich nicht nur
auf Lebensmittel und andere Dinge des taglichen
Bedarfs auswirkt, sondern eben auch auf Edel-
metalle. Nehmen wir an, dass die Inflation in den
letzten 3 Jahren 10 % pro Jahr betrug und rech-
nen das auf den Hochststand von 2020 drauf,
so kommen wir auf einen realen Wert von 2.750
US-Dollar je Feinunze Gold. Sie sehen also, wir
sind noch einiges vom damaligen Peak entfernt.

Silber ist sowohl aus fundamentaler als auch rela-
tiver Sicht massiv unterbewertet. Was meine ich
damit? De Preis bei Edelmetallen richten sich nach
Angebot und Nachfrage. Ubersteigt die Nach-
frage das Angebot, mussen die Preise steigen,

damit es fur die Produzenten Anreize gibt, mehr
zu investieren und somit die Produktion auszu-
weiten. Das Primardefizit im Silberbereich liegt
bei etwas Uber 20 % der Gesamtproduktion. Die
Lagerbestande an Silber nehmen immer weiter
ab, an den groBten Borsen der Welt um fast 25 %
im Jahresvergleich. Auch wenn wir die relative
Bewertung von Gold zu Silber heranziehen: wir
bewegen uns derzeit bei einer Gold-Silber Ratio
von Uber 80, was historisch betrachtet eindeutig
auf die massive Unterbewertung von Silber hin-
weist. In Anbetracht dessen, wird klar, was Silber
derzeit fur einen fantastischen Investment Case
darstellt.

FBM: Was hat es mit der 7-Sterne-Strategie von
Elementum auf sich?

Mario Storig: Wir als Elementum mochten fur
unsere Kunden mehr sein als ein Edelmetall-
handler. Strategie ist ein wichtiger Baustein, egal
ob wir von Sport, Politik oder Wirtschaft sprechen.
Wir méchten die Leute unterstitzen bei einer si-
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cheren und strategischen Art der Geldanlage.
Mithilfe unserer 7-Sterne-Strategie ist es moglich
die Rendite bei Gold- und Silberinvestition drastisch
zu erhéhen, ohne zusatzliche Kosten fur den
Kunden.

FBM: Elementum bietet einen neuen Strategie-
rechner auf lhrer Internetseite an. Welche
Vorteile haben hier Kunden und Vermittler?

Mario Stoérig: Unser einmaliger Strategierechner
ermoglicht es unseren geschulten Vermittlern am
konkreten Beispiel der Kundenbedurfnisse die
optimale Invest-Strategie zu finden.

FBM: Wie ist Elementum derzeit am Markt po-
sitioniert und was sind fiir ihr Unternehmen die
wichtigsten Themen fiir 2024?

Mario Storig: Die Elementum Gruppe ist einer der
groBten Edelmetallhdndler Europas und gerade
in der DACH-Region haben wir eine sehr starke
Marktposition. Dies liegt einerseits an unserem
Fokus auf den Kunden und andererseits an der
Integritat unserer Grinderfamilie und Mitarbeiter.
Langfristige Geschaftsbeziehungen und damit
einhergehend wirtschaftlicher Erfolg, kann nur
entstehen, wenn Sie allen Stakeholdern mit
Respekt, Fairness und Verbindlichkeit gegentber-
treten. Das versuchen wir jeden Tag und der
Erfolg gibt uns recht. Nicht umsonst arbeiten
viele Finanz-Vertriebe mit unserem Unternehmen
erfolgreich zusammen.

;

Quelle: © xy - Fotolis
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FBM: Was schadtzen Anlegerinnen bei Elementum
besonders?

Mario Storig: Bei uns ist es das Gesamtpaket, was
wir unseren Kunden offerieren. Das beginnt beim
Einkauf, wo unsere Kunden durch die Abwicklung
Uber das Zollfreilager massive Preisvorteile beim
Ankauf genieBen, geht Uber den Kundenser-
vice, wo wir bewusst den menschlichen Kontakt
hoch hangen, damit Kunden eben nicht in einer
Endlosschleife festhangen oder an maschinellen
Anrufbeantwortern verzweifeln und endet beim
Punkt Sicherheit, denn bei uns sind die Menschen
Inhaber von physischen Edelmetallen und nicht
von bérsengehandelten Kontrakten, die in letzter
Instanz nur ein Versprechen darstellen und die
Ware gehért wirklich den Kunden, ohne wenn
und aber!

FBM: Was sind die besten Vertriebsargumente
fiir ihre Vermittlerinnen? + Was sind die wich-
tigsten Argumente fiir eine Zusammenarbeit mit
Elementum?

Mario Storig: Gute Kundenbetreuung verlangt
Menschen dahinter, die sich durch Zuverldssig-
keit und Kompetenz auszeichnen. Wir sind stets
auf der Suche nach Vermittlern, die unsere Message
in die Welt tragen und dafur sorgen, dass sich
Menschen mit den gesamtwirtschaftlichen Ent-
wicklungen auseinandersetzen und entsprechend
Vorsorge fur lhr Vermogenssituation treffen. Des
Weiteren bieten wir unseren Vermittlern viele
Vorteile. Sie haben deutlich weniger burokra-
tischen Aufwand, unterliegen keiner Stornohaf-
tung, das Geschaft lauft auch in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten gut und stellt so ein Gegenge-
wicht zu anderen Wirtschaftsbereichen dar. lhre
Kunden werden es Ihnen danken! ll
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PKV: Hallesche erzielte 2023 das
erfolgreichste Neugeschaft in ihrer Geschichte

Mattias GaiBer

Trainer BDVT und Key-Accountmanager der Hallesche Krankenversicherung

FBM: Was sind die wichtigsten vertrieblichen
Themen fiir die Hallesche im Jahr 2024?

Matthias GaiBer: Die Hallesche darf 2023 auf das
erfolgreichste Neugeschaft in ihrer Geschichte
blicken. Speziell in der Vollversicherung und ein-
mal mehr in der betrieblichen Krankenversiche-
rung profitieren wir im Maklermarkt von einem
starken Wachstum. Diese jingsten Erfolge sind
Ansporn und Herausforderung zugleich und an
sie mochten wir 2024 naturlich gemeinsam mit
unseren Vertriebspartnern ankntpfen. Nichts-
destotrotz wollen wir andere wichtige Hand-
lungsfelder nicht aus den Augen verlieren, z. B.
die Pflegeabsicherung. Auch wenn dieses Thema
von den Kunden oft ein wenig zur Seite geschoben
wird — es besitzt eine enorme gesellschaftliche
Relevanz und Brisanz. Hier appelliere ich gerne
an unseren , Beratungsauftrag”.

FBM: Mit welchen neuen Produktangeboten will
die Hallesche in 2024 punkten?

In der Vollversicherung ist durch die mehrstufige
Weiterentwicklung unseres beliebten NK-Tarifs

mit NK.select ein modernes, hochattraktives
Tarifkonzept entstanden. Zunachst mit dem Hoch-
leistungstarif NK.select XL und seit 2023 mit zwei
weiteren Tarifstufen und einer flexiblen Wechsel-
option. Ich denke, damit kénnen wir 2024 noch eine
ganze Reihe weiterer Vertriebspartner begeistern.
In diesem Kontext wollen wir uns auch verstarkt der
Zielgruppe Mediziner widmen. Neuerungen gibt
es ebenfalls in der bKV: Seit Januar verfligt unser
bKV-Konzept FEELfree, bestehend aus den beiden
Budgettarifen FEELfree und FEELfree:up, nun Uber
weitere Tarifstufen, die zusatzlich umfangreiche
Vorsorge-Leistungen beinhalten.

FBM: Stichwort ,Private Krankenversicherung”:
Welche Vorteile fiir Versicherte bietet lhr neues
Tarifkonzept NK.select?

Matthias GaiBer: Die neue NK.select-Familie
bietet fur jede Zielgruppe den passenden Tarif
bei maximaler Flexibilitat. Unser Optionsbaustein
NK.select FLEX garantiert dabei ein unkompli-
ziertes Wechseln innerhalb der drei NK.select-
Tarife S, L und XL und stellt in dieser flexiblen
Ausgestaltung ein echtes Alleinstellungsmerkmal

FinanzBusinessMagazin.de



dar. So lasst sich zu verschiedensten Zeitpunkten
und Ereignissen das Absicherungsniveau verdn-
dern bzw. ohne erneute Gesundheitsprifung
erhohen. Zudem zeichnen sich die Tarife durch
die gezielte Forderung des Vorsorgegedankens
aus. Hervorzuheben ist auch die Familienfreund-
lichkeit des neuen Tarifwerks: Mit Leistungen, die
bisher noch nicht oder nur vereinzelt am Markt
angeboten werden, wie die beitragsfreie Mitver-
sicherung eines Kindes im 1. Lebensjahr oder je
nach Tarif die Unterstiitzung durch eine Familien- und
Haushaltshilfe sowie die Kinderbetreuungspau-
schale. Kurzum: NK.select steht fur ein ganzheit-
liches Tarifkonzept der neuesten Generation, das
auf der bewahrten PKV-Kompetenz der Hallesche
und ihrer auf Langfristigkeit ausgerichteten
Geschaftspolitik basiert.

FBM: Mitarbeitergesundheit wird immer wichtiger
fiir Arbeitgeber. Wie ist die Hallesche in der bKV
aufgestellt? Welchen Stellenwert hat die bKV im
Produktangebot der Hallesche?

Matthias GaiBer: Bekanntlich einen sehr hohen.
Produktseitig gelten wir als Innovationsfthrer im
bKV-Markt. Nicht zuletzt, weil unser Konzept des
Budgettarifs die bKV revolutioniert, die Beratung
deutlich vereinfacht und die Attraktivitat fur Ar-
beitgeber und Mitarbeiter signifikant erhéht hat.
Doch Ideen lassen sich kopieren und inzwischen
werden Budgettarife, die heute den GrofBteil des
vermittelten bKV-Geschafts ausmachen, von fast
allen angeboten. Sie unterscheiden sich oft nur
in Nuancen und liegen preislich eng beieinander.
Wir nutzen daher unseren Erfahrungsvorsprung
und investieren zudem stark in Prozesse. Die bKV
war eine Zeit lang vor allem ein Thema fur kleinere
Betriebe, doch das hat sich ein Stick weit veran-
dert. Sie mussen heute als Anbieter in der Lage
sein, reibungslos bei einem GrolBBkonzern eine
bKV zu implementieren. Wenn sich zum nachsten
Monatsersten auf einen Schlag tausende Mitar-
beiter fur die App registrieren, authentifizieren
und beginnen ihre Belege einzureichen, dann
muss alles hochautomatisiert ablaufen, ohne dass
die Bestandskunden oder andere Neukunden davon
in irgendeiner Weise beeintrachtigt werden.

Ebenfalls fur Firmenkunden haben wir unser Konzept
der Auslandskranken-Gruppenversicherung
modernisiert. Die Hallesche verfigt in diesem
Bereich Uber jahrzehntelange Erfahrung und hat
vom Mittelstand bis hin zu Dax-Unternehmen
einen namhaften Kundenkreis. Neben der Ab-
sicherung von Expats und Inpats bieten unsere
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Hi.World-Tarife auch eine Antwort auf das Thema
+Workation”. Sprich: Immer 6fter ermdglichen
Arbeitgeber ihren Mitarbeitern, neben dem klas-
sischen Homeoffice ebenfalls aus dem Ausland
zu arbeiten. Auch hier greift eine gesetzliche Frsor-
gepflicht, die leicht und glnstig in einer Kollektiv-
|6sung abgesichert werden kann.

FBM: Welche Alleinstellungsmerkmale bietet die
Hallesche ihren Vertriebspartnerinnen?

Matthias GaiBer: Als ein konsequent auf den
Maklermarkt ausgerichteter Versicherer mussen
wir seit jeher im Wettbewerb Uberzeugen. Seien
es qualitativ hochwertige oder innovative Produkt-
l6sungen, die Beitragsstabilitat, ein hervorra-
gendes Preis-Leistungs-Verhaltnis, ein breites
Spektrum an Gesundheitsservices fur die Kunden
oder eine hohe Service- und Prozessqualitat in
der Zusammenarbeit mit unseren Vertriebspartnern.
Der gemeinsame Erfolg, den ich eingangs bereits
beschreiben durfte, ist ein schdner Indikator dafur,
dass Vermittler bei der Hallesche ein attraktives
Gesamtpaket vorfinden kénnen.

FBM: Wie unterstiitzt die Hallesche ihre Ver-
triebspartnerinnen in der Beratung?

Matthias GaiBer: Auch hier ist die Bandbreite groB3.
Digitale Tools, wie Apps, Rechner, Online-Ab-
schlisse oder digitale Abschlussstrecken gehoren
genauso dazu wie vielfaltige Schulungsformate,
entweder online Uber unseren ALH Campus oder
auch in Prasenz in den Regionen. Bei alledem stehen
bei der Hallesche nach wie vor die Menschen im
Mittelpunkt. Nicht umsonst sind wir bekannt fur
kompetente Ansprechpartner und unseren um-
fassenden Support durch die Kolleginnen und
Kollegen in unseren Vertriebs- und Serviceein-
heiten. Ganz gleich ob es um etablierte Themen-
gebiete oder um neue Geschaftsfelder wie etwa
die bKV geht: Das partnerschaftliche Miteinander
mit Vermittlern und Kunden genief3t bei uns einen
hohen Stellenwert. ll
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Lawtech Group punktet mit hochwertigsten
Dienstleistungen bei Maklern

Daniel Kappes

Geschaftsfiihrer, CEO Lawtechgroup GmbH

FBM: Was kann man 2024 von der Lawtech Group
erwarten?

Daniel Kappes: Wir haben auBerhalb der klas-
sischen Prozessfinanzierung unser Geschafts-
feld erweitert mit Spezial-Versicherungspolicen,
hauptsachlich in der Managerhaftung oder
rechtlichen Risiken.

FBM: Mit welchen Dienstleistungen und Produkten
punktet die Lawtech Group bei freien Vermittlern?

Daniel Kappes: Wir haben in etwa 340 Ver-
triebspartner. Das sind  Finanzdienstleister,
Vermdgensverwalter und auch 32 KWG, also
Bankinstitute. Mit unseren neuen Spezial-
Versicherungsprodukten,  Patent-Liquidation-
Insurance, ATE After the Event Insurance und
anderen SpecialRisk- Produkten, hauptsachlich
im Spezial-Rechtsbereich, haben wir ein B-B-B-
Geschaftsmodell aufgebaut. Der Makler kann
ahnlich einem Tippgeber, uns seine Kunden und
deren Risiken einreichen. Wir strukturieren die

Police fur ihn und Ubernehmen die komplette
Haftung. Deshalb kann auch der Makler, der
nicht auf diese Spezialrisiken sensibilisiert ist,
tatsachlich hochwertigste Dienstleistungen seinen
Kunden anbieten und existenzielle Risiken ab-
sichern.

FBM: Um welche Policen handelt es sich hier? Auf
was sollte der Makler besonders achten?

Daniel Kappes: Aktuell gibt es eine Menge Ver-
ordnungen, ein Beispiel: Unternehmen mussen
ein Risiko-Friiherkennungs-Warnsystem implemen-
tieren. Da gab es einen Fall vor dem LG Dortmund,
dort hat ein Unternehmen spater Insolvenz an-
gemeldet ohne Risiko-Friherkennungs-Warn-
system. Dann ist eines passiert, die Haftung
des Geschaftsfuhrers ist in das Privatvermdgen
durchgeschlagen und genau diese Thematiken
mit allen neuen Regulatoriken, Lieferketten-
Sorgfaltspflichtengesetz beispielsweise, fuhren
oftmals zu einer Privathaftung wenn es zum
Insolvenzfall kommt. Das ist existenziell fur die
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Geschaftsfuhrer und genau dieses Gap muss der
Makler abbilden, damit er sich selbst auch nicht
haftbar macht, da es tatsachlich um existenzielle
Risiken seiner Kunden geht.

FBM: Wie kénnen Vertriebspartner ihre Kunden
auf diese Thematik am besten ansprechen?

Daniel Kappes: Man sollte zuerst seine Gewerbe-
kunden aussuchen, direkte Ansprechpartner
sind ja meistens die Geschaftsfuhrer. Wir haben
spezialisierte Anwalte und ein Kl-Tool gebaut,
also ein D&O Large-Language-Model, wo wir
in relativ kurzer Zeit tatsachlich Risikoanalysen
im Unternehmen machen kénnen. Compliance-
Risk-Analyses, Compliance-Gap-Analysen,
ESG-Risiken und das sollte der Makler einfach
dem Kunden transportieren, dass er nur hoch-
wertigste Dienstleistungen, die normalerweise
funfstellige Betrage kostet, kostenlos bekommt.

FBM: Wie stellen sich die Verdienstmaglichkeiten
fiir Vertriebspartner dar?

Daniel Kappes: Die sind sehr speziell. Die Makler
waren sehr verwundert bei unserer Testbefra-
gung, die meisten haben ja gréBere Lebens-
versicherungsbestande. Um die Provisionen
zu erreichen, die wir mit Spezialpolicen und
hohen Einmalpramien fir die Gewerbekunden
generieren, musste man schon relativ viele
Lebensversicherungspolicen a) verkaufen und
auch b) im Bestand haben.

INTERVIEW
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Ein Beispiel: Wenn wir eine kleinere Bank oder
einen Mittelstandler nehmen und die Pramie bei
30.000 - 40.000 Euro ist, dann bekommt der
Makler ungefahr 10 Prozent. Also zwischen 10
und 20 Prozent, je nach Aufwand fur uns.

FBM: Wie lange dauert es bis zur Provisionsaus-
zahlung?

Daniel Kappes: Wenn es nicht so komplexe
Risiken sind, sagen wir beispielsweise eine e-
Commerce Company die Backerbsen Uber eBay
verkauft, dann ein bis zwei Tage, wenn wir z.B.
eine geschlossene Investment-Fondsgesellschaft
mit tatsachlichen Risiken fur die Anleger haben,
dann brauchen wir schon rund zwei Wochen.

FBM: Wie groB ist die Lawtech Group derzeit?

Daniel Kappes: Wir haben das klassische Pro-
zesskostenfinanzierungs-Geschaft. Im Einmal-
anlagen und Lebensversicherungsgeschaft be-
treuen wir aktiv gerade 4.000 Mandate. Also
4.000 Kunden, hauptsachlich CMI und noch
zwei, drei andere Versicherer, im Spezialpolicen-
Geschaft haben wir aktuell vier, funf sehr hoch-
volumige Falle von Unternehmen, die man auch
aus Deutschland kennt.

FBM: Wo steht die Lawtech Group Ende 2024?
Daniel Kappes: Wir mochten der gréBte Spezial-

broker in Deutschland werden. Ob wir das 2024
schaffen? Ich hoffe es, mein Team war da noch
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nicht ganz so Uberzeugt, aber wir arbeiten daran.
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Strategien fiir Erfolg in der Nachfolgeplanung
von Versicherungsmaklerbetrieben:

Einblicke und Best Practises

Fur Versicherungsmakler ist die Nachfolgeplanung
mehr als nur eine administrative Notwendigkeit;
sie ist ein entscheidender Faktor daflr, ob ein
Makler am Ende seines Berufslebens eine ange-
messene Entlohnung fur sein Lebenswerk erhalt.
Viel zu viele Beispiele gibt es, bei denen Makler
ihr Unternehmen unter Inkaufnahme von er-
heblichen Risiken und fur einen viel zu geringen
Kaufpreis an Nachfolger, Kollegen oder Investoren
abgegeben haben — oft, ohne es nachtraglich zu
bemerken.

Dabei befindet sich der Versicherungsmarkt im
standigen Wandel, getrieben von der Baby-
Boomer-Generation, dem Gesetzgeber, Innovationen
wie kinstliche Intelligenz, Produktgebern und
gesellschaftlichen Veranderungen auf Kunden-
seite. Die Nachfolgeplanung in Versicherungs-
maklerbetrieben geht deshalb weit Uber die
bloBe Auswahl eines Nachfolgers hinaus. Eine
effektive Nachfolgeplanung beginnt nicht erst,
wenn sich der Ruhestand des Inhabers nahert,
sondern sollte als fortlaufender Prozess betrieben
werden, der gentigend Zeit fur eine sorgfaltige

Andreas W. Grimm
Geschaftsfiihrer,

Resultate Institut fiir Unternehmensanalysen
und Bewertungsverfahren GmbH

Optimierung des Unternehmens und eine
spatere Auswahl und maoglicherweise auch die
Ausbildung potenzieller Nachfolger lasst. Gerade
der dafur erforderliche Zeitaufwand und die Be-
deutung der Ausbildung und Einarbeitung des
Nachfolgers werden oft unterschatzt — und das
Risiko, dass ein Kandidat sich doch gegen das
Unternehmertum entscheidet.

Die Festlegung klarer Ziele ist bei diesen
Uberlegungen entscheidend. Wéhrend bei der
Nachfolgerauswahl meist auch die Mdoglichkeit
besteht, die zukunftige Ausrichtung des Unter-
nehmens mitzugestalten, ist ein solches Ziel bei
groBeren Kaufern oder Investoren nur in Aus-
nahmefallen umsetzbar. Dagegen besteht bei
eigenen Kandidaten aus der Familie oder der Be-
legschaft die Gefahr, dass sie sich am Ende doch
anders entscheiden oder deutlich weniger bezahlen
kdnnen. Externe Lésungen wie Maklerkollegen
aus der Region oder Uberregionale GroBmakler
oder gar Investoren brauchen weniger Zeit. Es
besteht allerdings die Gefahr, dass sie den Ver-
kaufer schlichtweg Ubervorteilen, weil der sich
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der Tragweite moglicher Regelungen oder des
tatsachlichen Marktwerts seines Unternehmens
nicht bewusst ist. Auch ist der Wille zu einer
harmonischen Verhandlungsfuhrung oder sein
Unternehmen unbedingt in eine ,heile groBe
Unternehmensfamilie” einzubringen ein sehr
kostspieliger, verzichtet ein Verkaufer dadurch
oft auf leichte Verhandlungserfolge — und sehr
viel Geld.

Neben den wirtschaftlichen Aspekten der
Nachfolgeplanung spielen auch rechtliche und
steuerliche Erwagungen eine Rolle. So sollte die
Frage nach der besten Rechtsform mindestens
10 Jahre vor der geplanten Ubergabe gestellt
werden, um steuerliche und rechtliche Fristen
einhalten zu kénnen. Jede Rechtsform hat dabei
ihre Vor- und Nachteile, die abgewogen werden
sollten. Wahrend beispielsweise eine GmbH
zwar einfacher Ubergeben werden kann, bietet
sie oftmals steuerliche Nachteile und mancher
GmbH-Kaufvertrag birgt fur die Verkaufer im
Nachhinein bése Uberraschungen, wenn durch
den Kaufer moglicherweise gesetzlich zulassige
Bilanzierungspraktiken gedndert werden, die
dann direkt den Kaufpreis reduzieren. Dartber
hinaus sind steuerliche Uberlegungen von groBer
Bedeutung. Die steuerlichen Konsequenzen
sowohl fur den abgebenden als auch fur den
tbernehmenden Teil kénnen erheblich sein. Sie
schaffen allerdings auch zusatzlichen Spielraum
fur eine Einigung zwischen Kaufer und Verkaufer.

Die Bemessung des Kaufpreises anhand des
Unternehmenswerts ist ein weiteres kritisches
Thema. Laien bewerten oft nur den Wert des
Bestands und vergessen, dass auch das Unter-
nehmen als Ganzes mit seinem Geschaftsmodell
einen Wert darstellen. Die Finanzierung des
Kaufpreises sollte dabei nicht nur als Aufgabe
des Kaufers gesehen werden: Nicht selten kann
die Mitwirkung der Kauferseite an der Finanzierung
einen bevorzugten Kandidaten in die Lage zu
versetzen, sich eine Transaktion Uberhaupt leisten
zu kénnen. Die Kombination verschiedener
Finanzierungselemente schafft den erforder-
lichen Spielraum: Eigenkapital, Fremdfinanzie-
rung, Earn-out-Modelle, Verkauferfinanzierung
oder Eigenkapital Dritter, die tempordr oder
dauerhaft als Mitinvestoren einsteigen.

Die Ubergabe eines Unternehmens ist nicht
nur ein kaufmannischer, sondern auch ein
sehr emotionaler Prozess. Die Bedurfnisse und
Erwartungen aller Beteiligten, einschlieBlich
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der Familie, der Mitarbeiter und der Kunden,
mussen bertcksichtigt und durfen keinesfalls
unterschatzt werden. Das Einbeziehen eines
erfahrenen Beraters, mit dem sowohl die Nach-
folgestrategie an sich als auch die begleitende
Kommunikationsstrategie erértert und festge-
legt wird, kann helfen, emotionale Spannungen
und Angste zu minimieren.

Die Themen Angste und Scheitern werden selten
offentlich diskutiert. Aus Angst zu scheitern oder
sich offentlichem Spott auszusetzen sehen sich
viele Seniormakler gezwungen, schmerzhafte
Kompromisse oder EinbuBen hinzunehmen,
wenn sie kurz vor Vertragsabschluss mit ,Ande-
rungswinschen” der Kauferseite konfrontiert
werden — eine besonders bei professionellen
Unternehmenskadufern beliebte und nicht selten
erfolgreiche Verhandlungsstrategie, treffen sie
Verkaufer in einer psychologisch schwierigen
Situation.

Die erfolgreiche Nachfolgeplanung in Ver-
sicherungsmaklerbetrieben ist ein komplexer
Prozess, der sowohl Weitsicht als auch
sorgfaltige Planung erfordert. Ein wesentlicher
Faktor fur den Erfolg ist die rechtzeitige Einbe-
ziehung eines erfahrenen M&A-Beraters oder
Unternehmensberaters, wie das Resultate Institut
in Munchen. Solche Experten bringen nicht nur
tiefgreifendes Fachwissen in die Planung ein,
sondern auch eine objektive Perspektive, die oft
entscheidend ist, um Angste zu nehmen, poten-
zielle Fallstricke und Risiken zu vermeiden, sich
auf die wirklich passenden Kandidaten zu konzen-
trieren, gegenuber diesen die richtige Verhand-
lungsstrategie anzuwenden und am Ende die
besten Ergebnisse zu erzielen.

Zum Autor:

Andreas Grimm ist neben Thomas Ochsner
Mitgrinder des Resultate Instituts in Minchen
und Sachverstandiger fur die Bewertung von
Maklerunternenmen und Maklerbestanden.

Das Resultate Institut begleitet bundesweit
Makler und Vertriebe in der Finanz- und Ver-
sicherungswirtschaft in allen Fragen der Nach-
folgeplanung und Unternehmensbewertung.
Zu seinen Kunden zahlen Versicherungsmakler,
Finanzmakler, Baufinanzierungsmakler, Makler-
pools und Konzeptmakler aber auch Gerichte,
Rechtsanwaélte und Steuerberater. B
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Maklermarkt:

Radikaler Wandel in der
Versicherungswirtschaft bereits im
vollen Gange

Der Makler- und Versicherungs-
branche stehen massive Umbri-
che bevor. Insbesondere die The-
men demografische Entwicklung
und Recruiting, Marktkonsolidie-
rung sowie digitale Infrastruktur
bereiten den Beteiligten Kopf-
zerbrechen. Das zeigt die neue
Studie “Maklermarkt 2030" der
Management- und Technologie-
beratung BearingPoint. “Die Zeiten-
wende im Maklermarkt ist bereits
in vollem Gange”, sagt Sven Gerhardus
Partner, Vertrieb und Marketing
im Versicherungsbereich bei
BearingPoint.

Fast drei Viertel der Versiche-
rungsmakler sind aktuell zwischen
55 und 70 Jahre alt. Bis 2030 wird
es daher einen starken Eintritt der
geburtenstarken Jahrgange in das
Rentenalter geben. Dazu kommt
das groB3e Recruiting- und Image-
problem der gesamten Branche,
junge Menschen fur diesen Beruf
zu gewinnen. Was der Branche
bevorsteht, womit zu rechnen ist
und wie darauf reagiert werden
kénnte, zeigt die neue Bearing-
Point-Studie “Maklermarkt 2030".

Maklermarkt im Umbruch:
Hat der “Wald- und Wiesen-Makler”
noch eine Zukunft?

Das Verhéltnis in der Anzahl der
Vermittlerinnen und Vermittler von
Einfirmenvertretern zu Maklerinnen
und Maklern lag 2013 noch bei
knapp 4:1. Im Jahr 2023 ist es nur
noch etwas mehr als 2:1. Diese
Entwicklung zeigt eine deutliche
Konzentration auf den Vertriebs-
weg Makler. DarUber hinaus er-
weitern viele Makler:iinnen ihre

eigene Wertschopfungskette in
Richtung der Versicherer, so die
Studie.

Sven Gerhardus, Partner Ver-
trieb und Marketing im Versiche-
rungsbereich bei BearingPoint:
“Die Zeitenwende im Makler-
markt ist bereits in vollem Gange.
Themen wie Internationalisie-
rung, demografischer Wandel,
Klimawandel, Regulatorik, tech-
nischer Fortschritt (KI) und vor
allem der Einstieg auslandischer
Private Equity-Investoren veran-
dern nachhaltig den Markt. Viele
Maklerinnen und Makler stehen
vor einschneidenden Entschei-
dungen und wir rechnen mit
einer Zahl an Ubernahmen, wie
es sie bisher nicht gegeben hat.
Die Konsolidierung im Makler-
markt kochte schon lange auf
kleiner Flamme, doch seit 2021
wurde der Herd aufgedreht und
die Hitze nimmt weiter zu. Aktuell
beschaftigen sich 75 Prozent der
Maklerinnen und Makler mit
ihrer Nachfolge und viele fragen
sich, wie sie das eigene Geschaft
im hart umkampften Markt so
umstellen kénnen, dass sie auch
2030 noch wettbewerbsfahig
sind — nicht zuletzt die kleinen
Makler. Denn was im Lebens-
mittelhandel damals das Aus der
Tante-Emma-Laden  besiegelte,
kann in der Maklerbranche auch
das Aus der liebevoll genannten
Einhandsegler sein. Entscheidend
sind der Veranderungswille und
die richtige Weichenstellung.
Und man muss natUrlich wissen,
wohin die Reise 2030 geht, und
da gibt unsere Studie viele wert-
volle Erkenntnisse.”

Demographie, Marktbedingungen
und Digitalisierung — Kundenzahl
pro Makler:in wird stark
zunehmen

Insgesamt ist laut der Studie ein
Trend zur Erhéhung des Betreu-
ungsschlUssels in der Versiche-
rungswirtschaft bereits heute zu
beobachten. Das im Jahr 2030
Makler:iinnen pro Kopf deut-
lich  mehr Kundiinnen bedie-
nen werden als heute, ist unter
Branchenexpert:innen keine wirk-
liche Frage mehr. Grinde hierfur
werden vor allem in der Demogra-
phie, aber auch in der fortschrei-
tenden Digitalisierung gesehen.
Doch auch Branchenkonsolidie-
rungen und Fusionen von Versi-
cherungsunternehmen  kénnen
hier eine Rolle spielen. Beispiels-
weise konnten groBere, inte-
grierte Unternehmen effizientere
Betreuungsmodelle einflihren, die
auf eine groBere Anzahl von Kun-
den abzielen. Aber: Makler:innen
muUssen Loésungen finden, wie sie
trotz erhéhtem Betreuungsschlis-
sel ihre Servicequalitat aufrecht
erhalten kénnen.

Digitale Makler weiter auf dem
Vormarsch — Kund:innen schatzen
bequemen und einfachen Zugang

Aufgrund des sich verandernden
Kundenverhaltens, des Eintretens
jungerer Generationen in den
Markt und der neuen Techno-
logien wird die Branche immer
digitaler und das ist seit vielen
Jahren ein stetiger Treiber fur
Veranderung. Immer mehr rein
digitale Makler stromen auf den
Markt. Bis 2030 rechnen fast 80
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Prozent der Befragten damit, dass
sich die Zahl rein digitaler Makler
— die ganzlich ohne stationaren
Vertrieb auskommen — zu heu-
te noch einmal verdoppeln wird.
Ein Grund: Kund:innen schatzen
die Bequemlichkeit und den ein-
fachen Zugang zu Versicherungs-
produkten, heif3t es in der Studie.

Sven Gerhardus: “Kunstliche In-
telligenz, Chatbots und der Ein-
satz von Avataren wird weltweit
die Maklerbranche aufmischen.
Auch wenn naturlich der direkte,
personliche Kundenkontakt weiter-
hin wichtig bleiben wird, eroff-
nen sich mit Kl-Anwendungen
wie ChatGPT ganz neue Méglich-
keiten, vor allem beim Vertrieb.
Doch noch scheint diese Entwick-
lung bei vielen Marktteilnehmern
so noch nicht angekommen zu
sein. Die Branche unterliegt hier
vielleicht einer Komplexitatsillusi-
on. Wie heif3t es doch so schon?
Alle sagten: Das geht nicht. Dann
kam einer, der wusste das nicht
und hat’s gemacht.”

Massiver Anstieg

an Private-Equity-Investoren bis
2030 maglich — Ein Markt, zwei
Kulturwelten?

Wie stark internationale Private-
Equity-Investoren in den deut-

Quelle: © pixfly - Fotolia.com

schen Maklermarkt drangen, ist
unter den befragten Branchen-
Expertiinnen noch umstritten.
Viele erkennen die Legitimitat
und Notwendigkeit dieser Inve-
storen, um Wachstum und Inno-
vation voranzutreiben, glauben
jedoch nicht zwangslaufig daran,
dass diese Investoren automatisch
Kulturgraben in den Unterneh-
men schaffen.

Sven Gerhardus: “Der Markt ist
aktuell immer noch stark frag-
mentiert. Bei rund 46.000 regis-
trierten  Versicherungsmaklern
gibt es rund 500 mittlere und
groBe Maklerunternehmen mit
mehr als funf Mitarbeitern. Die
Anzahl der Transaktionen auf
dem Maklermarkt hat in den ver-
gangenen Jahren immer weiter
zugenommen. Hatten wir 2018
noch weniger als 10 Transakti-
onen im Jahr und 2020 immerhin
noch weniger als 20 Transakti-
onen, so waren es im Jahr 2021
rund 40 und 2022 schon mehr als
50 Transaktionen im Markt pro
Jahr. Die Marktmacht der Kon-
solidierer nimmt immer schneller
und immer starker zu und damit
auch der Druck auf die Versiche-
rer, die jetzt schon unter hdheren
Schadenquoten aufgrund von In-
flation (Krieg in der Ukraine) und
GroBschadenereignissen  (Klima-

VERTRIEB

wandel) leiden. Doch wer zahlt
am Ende die Zeche? Viele Exper-
tinnen und Experten schauen hier
in Richtung der Versicherer statt
der Kunden.”

Uber die Studie

BearingPoint hat im Rahmen sei-
ner Studie Interviews mit Versi-
cherungen, die aktiv im Makler-
markt sind, mit Maklern selbst
und mit Private-Equity-Unterneh-
men gefuhrt. Das Ziel der Inter-
views war es, einen Blick auf den
Maklermarkt im Jahr 2030 zu
werfen. Insgesamt wurden 40 In-
terviews mit Vertriebsvorstanden
und Leitern des Maklervertriebs
von Versicherungen, Geschafts-
fuhrern von Maklerhdusern und
groBen Maklerpools und anderen
Entscheidungstragern  durchge-
fuhrt. Die Studie wurde im April
2023 gestartet, die Interviews
wurden im August abgeschlos-
sen. Die Interviews fanden so-
wohl remote als auch vor Ort
statt und hatten eine Dauer von
45 Minuten bis zu zwei Stunden.
Die vollstandige Studie steht hier
zum Download zur Verfugung:
https://www.bearingpoint.com/
de-de/insights-events/insights/
studie-maklermarkt-2030/

Autor: www.bearingpoint.com
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BDVM-Makler sind guten Mutes
— Investitionsbedarf beim Thema
Digitalisierung

Das inflationsgetriebene  Wirt-
schaftsumfeld, der ausgepragte
Fachkraftemangel und Innovati-
onen in der Digitalisierung und
KI pragen das Marktumfeld und
stellen auch BDVM-Makler vor
Herausforderungen.  Trotzdem:
BDVM-Makler kommen bisher
insgesamt gut durch das schwie-
rige Marktumfeld und blicken
unverandert optimistisch in die
Zukunft.

An der diesjahrigen Umfrage ha-
ben 168 Teilnehmer (Vorjahr 131;
Vorjahresergebnisse nachfolgend
in der Klammer mit VJ gekenn-
zeichnet) teilgenommen. Dies ist
eine deutliche hohere Teilneh-
meranzahl als im Vorjahr. Wie
bereits im Vorjahr beurteilen die
teilnehmenden BDVM Mitglieds-
unternehmen ihre Lage trotz des
schwierigen wirtschaftlichen Um-
felds mit hoher Inflation weiterhin
Uberwiegend positiv: 96,4% (VJ:
98%) bewerten ihre Geschafts-
lage/Gewinnsituation in den er-
sten acht Monaten 2023 als gut
62,5% (VJ 67,9%) oder befriedi-
gend 33,9% (VJ 29,8 %,).

Grund dafir sind unter anderem
steigende  Courtage-Einnahmen
bei 83,2 % (VJ 75,4 %) der teil-
nehmenden Unternehmen. Aller-
dings fallen die gesteigerten Cour-
tage-Einnahmen  moderat  aus:
44,3% der Mitgliedsunternehmen
geben an, die Steigerung sei unter
10%. Wesentlicher Treiber dieser
Entwicklung war der Anstieg bei
den Sach-Courtage-Einnahmen.
Insgesamt konnten 70,83 % der
Mitglieder gestiegene Courtage-
Einnahmen melden. 22,2 % der

.\~_

IGREO™

Makler konnten ihre Einnahmen
insgesamt konstant halten. Damit
sind bei ca. 93 % der Makler die
Courtage-Einnahmen  gleichge-
blieben bzw. gestiegen und nur
bei wenigen Maklern gesunken.
Deutlich ausgepragter waren die
sinkenden Einnahmen hingegen
im Segment Leben und Kranken,
wie die untere Grafik verdeutlicht.
Diese Bereiche mit einer Uber-
wiegenden  Abschlusscourtage
spiegeln auch das aktuelle durch
Inflation gepragte Wirtschaftsum-

%

feld wider. Dies durfte zur nachlas-
senden Fahigkeit und Bereitschaft
zur zusatzlichen Altersvorsorge
gefuhrt haben.

Entwicklung
Courtage-Einnahmen

in den Bereichen Sach, Leben
und Kranken in den ersten acht
Monaten 2023

Insoweit lohnt im Vergleich ein

kleiner Blick auf die Lebensver-
sicherung: Dort haben 30,95 %

FinanzBusinessMagazin.de



(VJ 24 %) der Makler gesunkene
Courtage-Einnahmen in den ersten
8 Monaten gemeldet. Bei 41 %
(VJ 24 %) sind die Courtage-Ein-
nahmen bei Leben konstant geblie-
ben und nur bei 13,69 % (VJ 9 %)
der Makler gestiegen.

Personal

Erfreulich ist, dass bei knapp tGber
59,52 % (66 % VIJ) der Mitglieds-
unternehmen die Mitarbeiteran-
zahl konstant geblieben ist und
sogar bei 29,76 % (20 % VJ) sich
die Anzahl der Mitarbeiter er-
hoht hat. Dies hat seinen Preis.
Bei nur ca. 22,62 % (23 % V)J)
der Mitglieder sind die Personal-
kosten im Vergleich zum Vorjahr
gleichgeblieben, bei ca. 76,79 %
(77 % VJ) sind hingegen hohere
Personalkosten entstanden. Per-
sonalgewinnung ist zudem fur
54,76% der Makler sehr wichtig
und fur weitere 27,98% wichtig.
Auch die Personalbindung ist far
65,48 % sehr wichtig und fur wei-
tere 26,79% wichtig.

Digitalisierung bewegt
die Unternehmen unverandert

In der diesjahrigen Mitglie-
derumfrage haben wir einen
Schwerpunkt auf das Thema
Digitalisierung/Kinstliche In-
telligenz gesetzt. Wir wollten
wissen, ob unsere Mitgliedsun-
ternehmen bereits kunstliche
Intelligenz einsetzen und wenn
ja, in welchen Bereichen und
wie. 33% der teilnehmenden
Mitgliedsunternehmen  geben
an, kunstliche Intelligenz bei der
Auslesung von Dokumenten ein-
zusetzen. 28% setzen ChatGPT
im Maklerunternehmen ein. Je-
weils 22% setzen kinstliche In-
telligenz in den Bereichen Mar-
keting und der Recherche ein.

Zudem wollten wir wissen, ob die
Kunden der Maklerunternehmen
verstarkt digitale Serviceange-
bote nachfragen. 70,2% der teil-
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nehmenden Verbandsmitglieder
geben an, dass die Kunden ver-
starkt digitale Serviceangebote
nachfragen, lediglich 29,8% ver-
neinen dies.

AuBerdem haben wir gefragt,
wie die Verbandsmitglieder den
Stand ihrer Digitalisierung im ei-
genen Unternehmen bewerten.
Zwar bewerten 4,8% den Stand
der eigenen Digitalisierung als
sehr gut und immerhin noch
33,9% als gut. Gleichwohl be-
werten ganze 44,6% den Stand
der eigenen Digitalisierung le-
diglich als befriedigend und
13,7% als nur ausreichend. Der
Investitionsbedarf beim Thema
Digitalisierung dirfte also hoch
sein.

Dazu passt, dass 84,5% der teil-
nehmenden Versicherungsmakler
keine Versicherungsgeschafte rein
Uber das Internet abwickeln. Eine
Mehrheit von 59,5% (50,4 VJ) der
Teilnehmer nutzt hingegen Cloud
Dienste.

VERTRIEB

Insgesamt zeigt sich, dass un-
sere  Mitglieder wirtschaftlich
gut durch das Inflationsumfeld
kommen. Allerdings nehmen die
Courtage-Einnahmen im Lebens-
bereich kontinuierlich ab und
obwohl 38,7% der Mitglieder
den Stand der eigenen Digitali-
sierung als gut oder sogar sehr
gut bewerten, geben 44,6% der
teilnehmenden  Mitgliedsunter-
nehmen an, der Stand der eige-
nen Digitalisierung sei lediglich
als befriedigend zu bewerten.
Weitere 16,7% bezeichnen den
Stand ihrer Digitalisierung ledig-
lich als ausreichend oder schlech-
ter. Trotz der insgesamt positiven
wirtschaftlichen Entwicklung ste-
hen bei vielen Mitgliedern daher
noch groBere Adaptationen an
die fortschreitende Digitalisie-
rung und Kl an. Aufgrund der
Personalknappheit werden die
Themen Personalgewinnung und
Mitarbeiterbindung zudem im-
mer wichtiger.

Autor: www.bdvm.de
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Bewertungsportale:

Warum auch Finanzdienstleister an
Kundenbewertungen nicht vorbeikommen

Aktuelle Grundlagenstudie «Nut-
zung und Wirkung von Bewer-
tungsportalen bei Finanzdienst-
leistungen» von HEUTE UND
MORGEN untersucht Stellenwert
und Einfluss von Bewertungs-
portalen auf der Customer Jour-
ney zu Finanzdienstleistungspro-
dukten. Fir jeden zweiten Kunden
spielen Kundenbewertungen bei
Finanzdienstleistungen  zumin-
dest als Informationsquelle eine
Rolle, fur jeden Finften kdnnen
diese auch kaufentscheidend sein
e Bundesburger zeigen Vorsicht
gegeniber Bewertungsportalen —
schatzen aber deren Vorteile und
misstrauen diesen nicht generell

Finanzdienstleister reagieren auf
Kundenbewertungen bisher oft
nicht

Bewertungsportale mit ihren
Sternebewertungen und Kunden-
rezensionen spielen mittlerweile
eine wichtige Rolle bei Kaufent-
scheidungen. Dies gilt auch fur
den Neuabschluss oder Wechsel
von Finanzdienstleistungspro-
dukten; wenn auch nicht in gleich
starkem MaBe wie beispielsweise
im  Consumer-Electronics-Markt.
Aktuell haben Kundenbewer-
tungen auf der Customer Journey
zu  Versicherungen, Bankpro-
dukten oder gesetzlichen Kranken-
versicherungen fur rund jeden
zweiten Bundesbirger zumindest
eine ,mittlere Relevanz”. Fur je-
den funften Kunden haben diese
je nach Produktart sogar ,hohe
Relevanz” und kénnen unmittel-
bar kaufentscheidend sein.

Finanzdienstleister sind daher gut
beraten, sich ausfthrlich mit dem
Nutzungsverhalten und den Wirk-
mechanismen von Bewertungs-
portalen zu beschaftigen — und
dabei auch ihre eigenen Kommu-
nikationsstrategien im Umgang
mit  Kundenbewertungen zu
Uberprufen.

Dies zeigt die aktuelle Grundla-
genstudie «Nutzung und Wir-
kung von Bewertungsportalen
bei Finanzdienstleistungen» des
Marktforschungs- und Beratungs-
instituts HEUTE UND MORGEN
aus Kaln.

2.000 Bundesburger ab 18 Jahren
wurden bevélkerungsreprasentativ
zur Nutzung und personlichen
Relevanz von Sternebewertungen
und Kundenrezensionen im Finanz-
dienstleistungsbereich  und in
weiteren Branchen befragt. DarU-
ber hinaus wurden umfangreiche
experimentelle Wirkungstests
mit insgesamt Uber 4.000 Teil-
nehmern durchgefihrt, um die
Effekte und Wirkmechanismen
von Kundenbewertungen auf
die Kaufentscheidungen der Ver-
braucher zu analysieren. Ergan-
zend erfolgten mit ausgewahl-
ten Portalnutzern psychologische
Tiefeninterviews zum tieferen
Verstandnis des Umgangs mit
Kundenbewertungen und zu den
Nutzungsmotiven. Differenziert
wird nach unterschiedlichen Be-
wertungsportalen,  Produktseg-
menten,  Nutzergruppen und
nach der Markenbekanntheit der
bewerteten Anbieter.

.Bewertungsportale haben in

der Verbraucherdemokratie en-
orm an Einfluss gewonnen”, sagt
Axel Stempel, Geschaftsfuhrer
bei HEUTE UND MORGEN. ,Fur
Finanzdienstleister gilt es, die
Nutzung und Wirkung von Be-
wertungsportalen bei Finanz-
dienstleistungen  besser zu
verstehen und Uberzeugende
Strategien im Umgang mit
Kundenbewertungen zu ent-
wickeln. Bislang herrscht hier
nicht selten noch groBe Unsi-
cherheit.”

Finanzdienstleistungskunden
suchen aktiv nach Bewertungen
und Meinungen anderer Kunden

Die Kunden von Banken, Kranken-
kassen und Versicherern suchen
auf Bewertungsportalen Uber-
wiegend aktiv und gezielt
nach Kundenbewertungen zu
bestimmten Produkten oder Pro-
duktgebern (32%); teils st6Bt man
bei der Suche im Internet auch
eher nur zuféllig darauf (24%).
Generell fuhrt der haufigste Weg
zu Kundenbewertungen Uber die
Google-Suche nach relevanten
Kundenerfahrungen. Von hier
aus gelangt man dann auf ande-
re Portale oder trifft direkt in der
Google-Suche auf entsprechende
Kundenbewertungen.

Vertrauen in Kundenbewertungen
und in verschiedene
Bewertungsportale

Jeder zweite befragte Bundes-
burger (51%) zeigt sich durch-
aus skeptisch, ob es sich bei den
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Bewertungen auf den Portalen
wirklich um echte und vertrau-
enswUrdige Kundenbewertungen
handelt. Man fragt sich, ob die-
se (nicht auch) gefélscht oder
gekauft sein kénnen. Aus der
spurbaren Sorge vor manipu-
lierten Bewertungen resultiert in
der Regel eine Vorsichtshaltung,
aber kein generelles Misstrau-
en gegenlber den Bewertungs-
portalen. Insgesamt Uberwiegen
aus Kundensicht deutlich die
wahrgenommenen Vorteile und
man versucht, ,falsche” Bewer-
tungen auf verschiedenen \Wegen
gezielt auszuschlieBen bzw. zu
ignorieren.

Die hochsten Vertrauenswerte
unter den zahlreichen unter-
suchten Bewertungsportalen
genieBen mit Blick auf Finanz-
dienstleistungen aktuell Trusted
Shops, Finanzfluss, Trustpilot
und Finanztip.

Relevanz von Kundenbewertungen
und Kundenrezensionen
im Branchenvergleich

Eine besonders hohe und kauf-
entscheidende Relevanz haben
Kundenbewertungen im Bereich
hochwertiger Elektronikprodukte
(hohe Kaufrelevanz: 53%; mittle-
re Relevanz: 31%). Es folgen En-
ergiedienstleistungen, Telekom-
munikationsdienstleistungen und
Finanzdienstleistungen (FDL je
nach Produktart: hohe Abschluss-
relevanz: bis zu 21%; mittlere
Relevanz: 33%). Fur rund jeden
zweiten FDL-Kunden spielen Be-
wertungsportale auf ihrer Custo-
mer Journey also zumindest eine
mitbeeinflussende Rolle.

Je nach Einzelbranche und ver-
schiedenen  Produktsegmenten
zeigen sich hier weitere Differen-
zierungen.

Branchenubergreifend orien-
tiert man sich bei seinen Ent-
scheidungen (Kauf, Abschluss,

FinanzBusinessMagazin.de

Kontaktaufnahme mit Anbie-
tern) besonders stark an Kun-
denbewertungen auf Amazon.
Es folgen Google (mit eigenen
Bewertungen sowie verlinkten
Bewertungen auf anderen Platt-
formen), Trusted Shops / eTrusted,
Trustpilot und Check24 (hier mit
Fokus auf Kundenbewertungen,
nicht Preisvergleiche).

Wirkung von Bewertungsportalen
bei Finanzdienstleistungen

Im Rahmen der umfangreichen
experimentellen  Wirkungstests
(mit Experimental- und Kontroll-
gruppe) zu Bewertungsportalen
zeigt sich unter anderem: Der
Effekt positiver Kundenbewer-
tungen auf (FDL-relevanten) Be-
wertungsportalen ist verglichen
mit negativen Bewertungen ver-
gleichsweise geringer. Negative
Kundenbewertungen entwickeln
in der Regel deutlich starkeren
Einfluss und gréBere ,Wucht”.
Von positiven Urteilen koénnen
den Nutzern bekannte Finanz-
dienstleister-Marken  Uberdurch-
schnittlich stark profitieren.

Sie leiden umgekehrt auch etwas
weniger unter negativen Bewer-
tungen als unbekanntere Marken
(aber ebenfalls in signifikanter
Weisel).

Finanzdienstleister antworten
mehrheitlich nicht
auf Kundenbewertungen

Umso wichtiger ist die Frage, wie
Unternehmen und speziell Finanz-
dienstleister mit Kundenbewer-
tungen (und hier insbesondere
den negativen) auf den fur sie
wichtigsten Bewertungsportalen
umgehen. Hier zeigt sich: In den
Fallen, in denen die befragten Bun-
desbiirger eigene Bewertungen
zu verschiedenen Finanzdienst-
leistern bzw. deren Produkten
abgegeben hatten, wurde die
Kundenbewertung nur in hoch-
stens jedem vierten Fall von den

VERTRIEB

Unternehmen auch beantwor-
tet. ,Beim aktiven Management
von Kundenbewertungen haben
viele  Finanzdienstleister noch
deutlichen Nachholbedarf”, sagt
Axel Stempel. ,Weder das Igno-
rieren noch das undifferenziert-
pauschale Beantworten sind hier
adaquat und zielfthrend”.

Quelle: © Minerva Studio - Fotolia.com

Auch Versicherungsmakler
orientieren sich
an Kundenbewertungen

In einem speziell fur Versiche-
rungsunternehmen durchge-
fuhrten Befragungsbaustein wur-
de in der Grundlagenstudie auch
der Umgang von Versicherungs-
maklern mit den Kundenbewer-
tungen auf Bewertungsportalen
untersucht. Hier offenbart sich
insgesamt eine ambivalente Hal-
tung: Einerseits vertrauen die
Versicherungsmakler den Bewer-
tungsportalen im Vergleich zu den
Endkunden deutlich weniger, an-
dererseits orientieren sie sich bei
ihren Empfehlungen oder Nicht-
Empfehlungen aber dennoch mit
daran. Dies gilt insbesondere fur
jungere Makler, die sich von Kun-
denbewertungen insgesamt star-
ker beeinflussen lassen als Altere.
»Auch im Vertriebsweg Makler
wird das differenzierte Manage-
ment von Kundenbewertungen
durch die Versicherungsgesell-
schaften zunehmend zum wich-
tigen Erfolgsfaktor”, sagt Jana
Griger, Studienleiterin bei HEUTE
UND MORGEN.

Autor: www.heuteundmorgen.de
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Honorar- oder Provisionsberatung?
Es braucht eine Alternative

Auf der Suche nach finanzieller
Optimierung stoBen viele an
die Grenzen herkémmlicher Fi-
nanzberatungsmodelle: Bei der
Provisionsberatung bestehen In-
teressenkonflikte, bei der Hono-
rarberatung oft nur begrenzte
Kontrollméglichkeiten. Horst
Schneider, CEO der AIR GmbH,
unterstreicht die Relevanz eines
verlasslichen  Orientierungsrah-
mens: , Es braucht einen Ansatz,
der die Auswirkungen einer Fi-
nanzstrategie verdeutlicht, noch
bevor konkrete Entscheidungen
Uber Produkte, Investments
oder SparmaBnahmen getroffen
werden.”

Digitale Prozesse in der Finanz-
beratung sind nachhaltig er-
folgreich, wenn sie komplexe
Fragestellungen umfassend, un-
abhangig und bedarfsgerecht
beantworten. Die bestehende
Verengung der Fragestellung
auf die Form der Entlohnung der
Berater tritt damit ganz in den
Hintergrund. , Das Beratungsmo-

Quelle: © stockpics - Fotolia.com

dell der Zukunft sind prazise be-
schriebene Ergebnisse mit Pass-
genauigkeitsgarantie zu einem
festgelegten Preis”, so Schneider.
,Eine Finanzstrategie sollte ge-
nau zur individuellen Lebenssitu-
ation passen, was nicht einfach
zu erreichen ist.”

,Die Interessen der Verbraucher
und der Finanzdienstleister sind
nicht wirklich gleich gerichtet”,
sagt Schneider. ,Es besteht eine
reale Gefahr, dass provisions-
starke Sparten Uberproportional
gewichtet werden.” AuBerdem
haben Verbraucher in der Regel
begrenzte Moglichkeiten, die
Qualitat einer Beratung zu beur-
teilen. Haufig wird die Beziehung
zum Berater beurteilt und nicht
die fachliche Expertise des ent-
standenen Konzepts.

Und so krankt Finanzberatung
daran, dass die Vorteilhaftigkeit
einer angebotenen L&sung im-
mer erst im Nachhinein bewertet
werden kann. ,0Ob ein Produkt

wirklich die Ziele erreicht, wird
oft erst nach Jahrzehnten klar.”
Mit dieser Zeitverzdgerung mussen
alle Menschen leben. , Entschei-
dend ist, ob zum Zeitpunkt der
Beratung die gefundene Losung
gepasst hat — und ob sie im Ver-
lauf der Zeit an veranderte Gege-
benheiten angepasst wurde”, sagt
Schneider.

Dies bedeutet aber auch, Finanz-
beratung neu zu denken. ,Es
bedarf einer grundlegenden
Systeminnovation: ,Wenn digital
eine  Personlichkeitsbenchmark
generiert wird, kann das eine Re-
volution in der Finanzberatung
einlauten”, so Schneider. Dann
erfolgt die Beratung unabhangig
von Produkten, von Sparten, von
Provision oder Honoraren. , Dies
bedeutet eine Umverteilung der
Machtverhaltnisse von Dienstleister
zu Verbraucher, ohne dabei die
Profitabilitat und Nachhaltigkeit
fUr beide Parteien zu vernachlas-
sigen”, sagt Schneider.

Autor: www.air-gmbh.com
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So investieren die Deutschen in ihre
Altersvorsorge

Das aktuelle Trendbarometer der
JDC Group-Tochter Jung, DMS &
Cie. hat analysiert, wie sich die
Altersvorsorgeplanung der Deut-
schen — Uber alle drei Schichten
hinweg — in den vergangenen
knapp sechs Jahren verandert hat.
Als Alternative zur klassischen
Lebensversicherung mit ihrer re-
kordtiefen  Garantieverzinsung
werden fondsgebundene Lebens-
versicherungsprodukte immer
starker nachgefragt. Wahrend die
private Vorsorge in Schicht 3 um
fast 23 Prozent zulegen konnte,
gehort in Schicht 2 die Riester-
Rente zu den klaren Verlierern,
die betriebliche Altersvorsorge
wird dagegen immer beliebter.

Nach wie vor ist das Rentenni-
veau erschreckend niedrig und an
der privaten Altersvorsorge fuhrt
schon lange kein Weg mehr vor-
bei, um eine drohende RentenlU-
cke zu schlieBen. Fur das aktuelle
Trendbarometer hat Jung, DMS
& Cie. mit seiner Schwesterge-
sellschaft MORGEN & MORGEN
daher analysiert, wie sich die
Deutschen fur den Ruhestand
finanziell aufstellen.

Fondsgebundene Altersvorsorge
auf dem Vormarsch

Angesichts der gesunkenen Ga-
rantieverzinsung hat die Altersvor-
sorge mit klassischen Lebensversi-
cherungen rapide abgenommen.
Entfielen 2018 noch rund ein
Drittel der Tarifberechnungen
auf diese Anlageform, sind es
aktuell nur noch gut 22 Prozent.

FinanzBusinessMagazin.de
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Spiegelbildlich ist der Anteil der
Tarifberechnungen von fondsge-
bundenen Lebensversicherungen
mit Kapitalmarktorientierung von
rund 67 Prozent 2018 auf aktuell
gut 78 Prozent gestiegen.

Gewinner und Verlierer
der Vorsorgeformen

Die anhaltende Kritik an der
Riester-Rente ist an den Verbrau-
chern nicht vortbergegangen. In
den vergangenen knapp sechs
Jahren ist der Anteil der bei MOR-
GEN & MORGEN berechneten
Riester-Vertrage um fast zwei
Drittel (63,2 Prozent) gesunken.
Gewinner in Schicht 2 ist dage-
gen die betriebliche Altersvorsor-
ge. Ihr Anteil an den Tarifberech-
nungen erhohte sich seit 2018 um
fast acht Prozent.

Deutsche verzichten vermehrt
auf Garantien

Die Deutschen lieben Sicherheit
— auch bei der Altersvorsorge.
Doch Garantien gehen in der Re-
gel zu Lasten der Rendite. Diese
Erkenntnis hat sich auch bei den
Verbrauchern herumgesprochen.
Innerhalb der vergangenen knapp
sechs Jahre hat sich der Anteil der
berechneten Vorsorgetarife mit
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hoéchstmoglicher  Garantie Uber
alle drei Schichten hinweg merk-
lich verringert. Am deutlichsten
wird der Verzicht auf Garantie-
zusagen bei der Altersvorsorge
in Schicht 3 — also beim privaten
Vorsorgesparen. Hier kletterte
der Anteil der Tarifberechnungen
ohne Garantieniveau von rund
34 Prozent 2018 auf aktuell fast
60 Prozent.

In die Altersvorsorge wird mehr
investiert

Obwohl das Leben immer teurer
wird, nehmen die Deutschen fir
die Altersvorsorge mehr Geld in
die Hand. Zwar stiegen bei den
berechneten Tarifen Gber alle
Schichten hinweg die durch-
schnittlichen monatlichen Pra-
mien seit 2018 von 222 Euro
nur leicht auf aktuell 234 Euro.
Allerdings gibt es innerhalb der
einzelnen Schichten bemerkens-
werte Unterschiede. Den groB-
ten Anstieg bei den monatlichen
Pramienzahlungen verzeichnete
die Schicht 2 von 139 Euro in
2018 auf aktuell 173 Euro — ein
Plus von fast 25 Prozent — wobei
hier der gréBte Teil auf die immer
beliebter werdende betriebliche
Altersvorsorge entfallen durfte.
Autor: www.jungdms.de
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Digitale Beratungswege gewinnen
deutlich an Akzeptanz

Untersuchung zur Digitalisierung
in Agenturen und im Versiche-
rungsmarkt insgesamt. Die Agen-
tur des Vermittlers ist nach wie vor
der beliebteste Beratungsort der
Versicherungskunden in Deutsch-
land. Doch die Akzeptanz schwin-
det (-4 Prozentpunkte seit 2017)
und digitale Beratungswege (E-
Mail, Kundenportal, Chat, Video-
Call) werden immer mehr akzep-
tiert. So ist die Akzeptanz von
Online-Beratung Uber ein Vide-
otelefonat im Vergleich zu 2017
um 17 Prozentpunkte gestiegen,
zugleich stiegen E-Mail und Kun-
denportal um jeweils 13 Pro-
zentpunkte, Beratung Uber Chat
immerhin um 11 Prozentpunkte.
Auch telefonische Beratung Uber
das Mobiltelefon gehért mit +19
Prozentpunkten klar zu den Ge-
winnern der Entwicklung. Wei-
terhin bedeutungslos bleibt die
Beratung Uber soziale Netzwerke,
die mit insgesamt 14 Prozent Ak-
zeptanz (+2 Prozentpunkte seit
2017) mit groBem Abstand am
Ende des Feldes liegt. Dabei sind
es vor allem die jungeren Kun-
den, aber auch eher Manner, fur
die digitale Beratungsoptionen
deutlich selbstverstandlicher sind
als fur Altere und Frauen: Die di-
gitalen Beratungswege E-Malil,
Kundenportal, Chat erreichen in
der jungen Zielgruppe (bis 30 Jah-
re) Akzeptanzwerte von teilweise
deutlich tGber 50 Prozent.

Dies sind die Ergebnisse der Sirius
Campus Marktuntersuchung
.Digitalisierung in der Agentur”
als Schwerpunktthema im Kunden-
monitor Assekuranz mit 2.000
reprasentativen Online-Interviews

unter 18- bis 69-Jahrigen im Zeit-
raum August bis September 2023.

Praferenz fiir Papierunterlagen
fallt im Schnitt
um 14 Prozentpunkte seit 2017

Parallel wird Papier fur Versiche-
rungskunden immer unwichtiger.
Zwar gibt es noch immer rund
zwei Drittel, die einen Versiche-
rungsschein oder eine Kundi-
gungsbestatigung am liebsten
in Papierform besitzen md&chten,
doch Beitragsrechnungen, Infor-
mationen Uber den Stand einer
Lebens-/Rentenversicherung und
Vertragsbedingungen  wiinscht
mittlerweile nur noch rund die
Halfte der Kunden in Papierform.
Die Entwicklung lasst sich fir
Assekuranz-Verhdltnisse  durch-
aus als ,rasant” bezeichnen: Seit
2017 ist der Wunsch nach Papie-
runterlagen im Schnitt um 14 Pro-
zentpunkte zurlckgegangen, bei
Beitragsrechnungen um 16 Pro-
zentpunkte, bei Beratungsunterla-
gen sogar um 18 Prozentpunkte.
Anstelle von Briefpost wiinschen
sich die meisten Kunden eine E-
Mail mit angehangter pdf-Datei,
an zweiter Stelle folgt die Down-
loadmoglichkeit  im  Internet.
Auch hier zeigen sich strukturelle
Unterschiede nach Alter und Ge-
schlecht der Kunden: Altere und
Frauen haben eine deutlich ho-
here Praferenz fur Papierunterla-
gen. Fur Jingere gibt es nur noch
ein einziges Dokument, das die
Mehrheit (51%) am liebsten in Pa-
pierform hatte: die Mahnung.

Gute E-Mail-Erreichbarkeit und
umfassende Informiertheit Uber

die Vertragssituation sind die
wichtigsten Anforderungen an
die Digitalisierung von Agenturen

Darlber hinaus haben die Kunden
verschiedene Anforderungen
an die digitale Kompetenz einer
Agentur. Mit deutlichem Abstand
werden zwei Forderungen vor allen
anderen genannt: An erster Stelle
steht gute Erreichbarkeit per
E-Mail (72 Prozent zahlen dies zu
den 3 wichtigsten digitalen Kom-
petenzen — fur jeden Dritten ist es
sogar die wichtigste Kompetenz).
Etwas dahinter folgt an zweiter
Stelle die Forderung, dass der
Vermittler zu jederzeit und an je-
dem Ort Uber den aktuellen Ver-
tragsstand informiert sein sollte.
Immerhin jeder Funfte (19%)
zahlt das Angebot einer Online-
Terminvergabe zu den drei wich-
tigsten digitalen Kompetenzen
einer Agentur. Interessanterweise
werden alle drei Forderungen vor-
wiegend von der dlteren Kund-
schaft vertreten — Jingere sehen
hingegen eher das Angebot von
Chat-Beratung, Videoberatung/
Co-Browsing sowie Social-Media-
Auftritte als Ausdruck digitaler
Agenturkompetenzen.

Verschiedene
Kontaktmoglichkeiten fithren zu
hoherer Zufriedenheit mit der
Agentur

DarUber hinaus werden in der vor-
liegenden Untersuchung auch die
konkreten Erfahrungen mit der
Agentur analysiert — unterschie-
den nach \Vertreteragenturen,
Makleragenturen, Bank- und
Sparkassenagenturen sowie Ge-

FinanzBusinessMagazin.de



schaftsstellen von Versicherern. Es
zeigt sich, dass Agenturen besser
beurteilt werden, wenn sie ver-
schiedene Kontaktmadglichkeiten
anbieten. Insbesondere fuhrt die
grundsatzliche Erreichbarkeit per
Kurznachricht sowie per Videote-
lefonat zu Uberdurchschnittlichen
Bewertungen. Geht es um kon-
krete Anliegen des Kunden, fihrt
der personliche Besuch in der
Agentur jedoch aktuell noch zu
besseren Ergebnissen. 75 Prozent
der Kunden, die zuletzt person-

lich in der Agentur waren, sind
mit dem Ergebnis sehr zufrieden.
Wird das Anliegen auf sonstigem
Weg geklart, sind weniger als
zwei Drittel (63%) sehr zufrieden.
Jeder zehnte bereut im Nachhi-
nein sogar den unpersdnlichen
Kontakt mit der Agentur und gibt
an: , Es hatte sicher bessere Wege
gegeben.”

.Der personliche Kontakt — vor
allem mit dem Vertreter, aber
auch mit Makler, Bankberater und

VERTRIEB

Geschaftsstelle, fihrt nachgewie-
senermal3en zu besseren Ergeb-
nissen aus Kundensicht.” Fasst
Christoph Miller, Geschaftsfihrer
und Grtnder der Sirius Campus
GmbH, zusammen. ,Dennoch
sollten  Versicherungsvermittler
sich zUgig auf die nachwachsende
Kundschaft einstellen, die mit So-
cial Media, Online-Chats und Vi-
deo-Calls aufgewachsen ist — und
die deren Fehlen ausdricklich als
Nachteil empfinden.”

Autor: www.siriuscampus.de

Generation Z finanzaffiner als
Vorgangergeneration

Von wegen nicht an morgen
denkend: Die Jugend ist aufge-
schlossen fur Finanzthemen und
ihrer Eigenverantwortung durch-
aus bewusst, zeigt eine Studie im
Auftrag des GDV. Wissenslicken
aber bestehen. Die geht der GDV
mit einer neuen Initiative an.

Die Generation Z ist finanzaffiner
und nimmt ihre Altersvorsorge
in Teilen ernster als Altere. Aber
auch unter den 20- bis 29-Jah-
rigen ist die Sorge weit verbrei-
tet, im Alter finanziell nicht aus-
reichend abgesichert zu sein. Das
sind zentrale Ergebnisse einer
Studie des Meinungsforschungs-
instituts Sinus, die sich mit den
Einstellungen zur Altersvorsorge
der Generation Z sowie der ho-
heren Altersgruppen bis 45 Jahre
befasst — entstanden im Auftrag
des Gesamtverbandes der Deut-
schen  Versicherungswirtschaft
(GDV).

Die Studien-Ergebnisse wider-
legen das Klischee von hedo-

nistischen und in finanziellen

FinanzBusinessMagazin.de

Dingen  unbedarften  jungen
Menschen. So beschéftigt sich
die Halfte der berufstatigen 20-
bis 29-Jahrigen regelmalig mit
ihrer Altersvorsorge — unter den
40- bis 45-Jahrigen sind es funf
Prozentpunkte weniger. Ebenso

R

(9

¥
f

Uberpruft die Halfte der Gene-
ration Z regelmaBig, wie sie ihr
Geld am besten anlegen kann.
In der Altersgruppe der 40- bis
45-Jahrigen sind es nur 38 Pro-
zent. ,Die Generation Z scheint
smart und hat weniger Berlh-
rungsangste beim Thema Finan-
zen. Das ist eine gute Nachricht”,

sagt GDV-Hauptgeschéaftsfthrer
Jorg Asmussen.

Ji]ng_ere eher zu Verzicht bereit
als Altere

Um ihre Sparziele zu erreichen,
ist auch ein groBerer Teil der
Generation Z eher bereit zu Ein-
schrankungen als hohere Alters-
gruppen. In der Studie gaben 39
Prozent der jungen Berufstatigen
an, zugunsten ihrer Altersabsi-
cherung auf UbermaBigen Kon-
sum zu verzichten. Im Durch-
schnitt aller Befragten liegt der
Wert bei 34 Prozent, unter den
40- bis 45-)Jahrigen sind es gar
nur 32 Prozent.

Paradox: Obgleich die Mehrheit
der Gen Z weil3, dass die gesetz-
liche Rente immer starker unter
Druck gerat, ist diese Altersgrup-
pe dennoch zuversichtlicher, im
Alter finanziell gut dazustehen:
Vier von zehn Befragten sagen,
ihre gesetzliche Rente werde
nicht ausreichen — unter den
30- bis 39-Jahrigen sind hinge-
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gen 46 Prozent dieser Ansicht,
bei den 40- bis 45-Jahrigen so-
gar 49 Prozent. Sinus-Studienlei-
terin Dr. Rusanna Gaber wertet
dies als Beleg fur die altersty-
pische Zuversicht: ,Die heute
20-29-Jahrigen zeigen sich im
Hinblick auf die eigene Alters-
vorsorge durchaus realistisch.
Jedoch ist bei jungeren Men-
schen der Zukunftsoptimismus
generell starker ausgepragt.”

Neue GDV-Initiative
.Lebenslang gut leben”

Gleichzeitig zeigt die Studie aber
auch, dass die Unwissenheit in
Finanzfragen insgesamt immer
noch groB ist: Rund die Halfte (48
Prozent) der Generation Z sagt
von sich, wenig Uber das Thema

I‘l-
-
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Altersvorsorge zu wissen — ein
Wert, der in den dbrigen unter-
suchten Altersgruppen ahnlich
hoch ist. ,Die Finanzbildung ist
essenziell bei der Aufklarung zur
Altersvorsorge. Junge Menschen
sollten gut informiert eigene
Entscheidungen fur ihre Zukunft
treffen kbnnen”, sagt Asmussen.

Um insbesondere die Jungeren
fur die Bedeutung und Moglich-
keiten der erganzenden Vorsorge
zu sensibilisieren, hat der GDV
ein Informationsangebot aus ei-
genstandiger Website und Kam-
pagnen-Elementen bereitgestellt.
,Eine lebenslange Altersabsiche-
rung beinhaltet auch die private
und betriebliche Altersvorsorge.
Das wollen wir mit der Initiative
vermitteln”, betont GDV-Haupt-
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geschaftsfuhrer Asmussen. Gera-
de Jungere kamen nicht um eine
erganzende Vorsorge herum. ,Ein
frther Start macht die Absiche-
rung viel leichter”, so Asmussen.

GroBere Unterschiede zwischen
den Generationen deckt die
Sinus-Studie auch in Bezug auf
die bevorzugten Vertriebs- und
Kommunikationswege auf: Von
den 20- bis 29-Jahrigen nutzen
28 Prozent Vergleichsportale fir
die Informationsbeschaffung zur
Altersvorsorge (Durchschnitt: 24
Prozent). Gleichzeitig verwen-
det ein Funftel (21 Prozent) auch
soziale Kandle wie TikTok, Ins-
tagram oder YouTube, bei den
40- bis 45-)Jahrigen sind es nur
sieben Prozent.
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Spannende Tage beim Vertriebsgipfel
am Tegernsee!

Rasante KI-Umsetzungen im Produkt- und Vertriebsbereich.

Vertriebsmanager, Vorstdande, Geschaftsfuhrer, Juristen und Medien-Geschaftsleitungen trafen sich seit
Mittwoch den 10. Januar 2024 im winterlich, kalten aber sonnigen Rottach-Egern zur Jahresauftaktver-
anstaltung der Finanzbranche. Trotz erheblicher Beeintrachtigung in der Anreise durch Bauernproteste
und Bahnstreiks, gelang es vielen Teilnehmern rechtzeitig zum Auftakt einzutreffen. Der mittlerweile
17. Vertriebsgipfel Tegernsee behandelte Giber zwei Tage die wichtigsten Vertriebsfragen als Branchen-
Ausblick fur 2024:

e Was werden die Megathemen des Jahres im Vermittlermarkt, bei Versicherungen, Investment-Pro-
dukten, Sachwerte und Immobilien?

e Wie verandert KI, ChatGPT und Co. aktuell den Vertrieb und die Produktgestaltung?
e Vertrieb mit Zukunft: Uber Vermittler oder stérker direkt?

e Greenwashing: Vermittler zwischen den Stiihlen?

e Regulierung und Provisionen: Was kommt in diesem Jahr auf die Branche zu?

Interessante Vortrage und spannende Diskussionen waren die Vorlage fiir intensive Gesprache der Teil-
nehmer in den Pausen und beim traditionellen, gemeinsamen Network-Abend im Brausttberl Tegernsee
und spater noch an der Bar. Es war Astrid Klee als Organisatorin und mir als Moderator wieder eine grof3e
Freude mit allen die dabei waren! Ganz herzlichen Dank dafur, dass viele den Vertriebsgipfel schon zu
einem ,jahrlich wiederkehrenden, fast familidren Klassentreffen” etablieren.

So kann man noch viel besser miteinander, auch Gber den jeweiligen Tellerrand hinausschauend, disku-
tieren und sehr wertvolle Informationen und Erkenntnisse gewinnen. Letztendlich auch Kooperationen
und neue Geschaftskontakte schlieBen. Das bestatigte ja auch das Teilnehmer-Feedback nach der Ver-
anstaltung.

Vielen Dank dafur! Wir winschen allen ein sehr erfolgreiches 2024 und freuen uns bereits auf 2025.
Da wird der Vertriebsgipfel volljahrig. Genau am 8. und 9. Januar 2025!

Mehr unter www.Vertriebsgipfel-Tegernsee.de
Autor: www.FinanzBusinessMagazin.de
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Psychologische Barrieren in der
Finanzberatung liberwinden

Produktzentriertes Denken st
eine der Hauptursachen fur feh-
lerhafte oder zumindest nicht
optimale  Finanzberatung. ,Es
ist deshalb an der Zeit, hier die
Denkrichtung umzukehren”, sagt
Horst Schneider, CEO der AIR
GmbH. , Die Herausforderung be-
steht darin, eine Methodik in der
Beratung zu schaffen, die nur auf
objektiven Kriterien aufbaut und
damit psychologische Barrieren
Uberwindet — sowohl bei Kunden
wie bei Beratern.” Die Digitalisie-
rung er6ffnet hierbei neue Mog-
lichkeiten.

Finanzberater sind oft von unbe-
wussten Denkmustern beeinflusst
und Uberschatzen dadurch ihre
Fahigkeiten. Kunden hingegen
entscheiden gerade bei Invest-
ments gern eher spontan und
nicht strategisch. Studien zeigen,
dass verhaltensokonomische Ver-
zerrungen wie Bestatigungsfehler,
Verlustaversion,  Ankerheuristik
und der ,Overconfidence Bias”
insbesondere im Investment-Ma-
nagement zu ungenauen Vorher-
sagen und Empfehlungen fuhren
kdnnen.

Bei der Beratung spielt zusatz-
lich der ,Conflict of Interest”
eine Rolle. Dadurch kénnen fur
Finanzdienstleister  unterschied-
liche wirtschaftliche Ergebnisse
entstehen je nach Gewichtung
einzelner Geldanlage- und Versi-
cherungssparten. Auch hier spie-
len die genannten Phanomene
begleitet von unbewusster Selbst-
tauschung eine Rolle, um ein pro-

visionsreiches Geschéaft zu recht-
fertigen, selbst wenn es nicht
dem optimalen Kundenportfolio
entspricht. ,,Das betrifft sogar Fi-
nanzdienstleister, die bestmoglich
beraten wollen. Da nehme ich
mich selbst nicht aus”, so Schnei-
der. ,,Auch wenn man diese psy-
chologischen Aspekte bewusst
berlcksichtigt, kann man sie
nicht vollstandig vermeiden. Die
menschliche Komponente bleibt
bestehen.”

Und das auch auf Kundenseite,
wie die Forschungen zum Be-
havioral Finance zeigen. ,Men-
schen nehmen besonders stark
wahr, was sich schnell bewegt
und ihnen entweder Euphorie
vermittelt oder Angst macht”,
sagt Schneider. ,,Deshalb werden
oft Trendthemen bei Fonds oder
auch bei Versicherungen gekauft,
obwohl andere Vorgehensweisen
wesentlich besser waren.” Eine
Losung liegt in einem metho-
dischen Ansatz, der auf beiden
Seiten die psychologischen Barri-
eren abraumt.

Dazu mussen Berater wie Kunden
Abstand nehmen von Produkten.
Optimal ist es, wenn ein unbe-
stechlicher Algorithmus in einem
Kundendialog ein individuelles,
optimales Cashflow-Profil erstellt.
.Entscheidend ist, dass sich der
Kunde Uber sein Leben Gedanken
macht und dabei mit dem Bera-
ter herausarbeitet, was ihm wirk-
lich wichtig ist”, sagt Schneider.
Lebensstil, Sicherheitsempfinden
und finanzielle Vorhaben des

Kunden werden dann in konkrete
Nettozahlen umgewandelt. Der
daraus resultierende Cashflow-
Bedarf wird abstrakt mit einem
passenden, spartentbergreifen-

den Produktportfolio abgedeckt.
Das Portfolio erzeugt exakt die
gewdinschten finanziellen Ergeb-
nisse.

Quelle: © Microgé® Fotolia.com

,Dies ist der auch von uns an-
gestrebte  Optimalzustand”, so
Schneider. ,, Denn das ist ein zen-
traler Unterschied zur klassischen
Finanzplanung, da die konkret
bestehenden Produkte der Kun-
den zundchst keine Rolle spie-
len.” Auf diese Weise ermoglicht
dieser Ansatz eine transparente,
objektive und individuell opti-
mierte Finanzberatung ohne die
Gefahr, dass einseitige Interessen
oder andere psychologische Fak-
toren das Konzept konterkarie-
ren. ,,Die Wirkungen der Finanz-
strategie werden sichtbar, bevor
Entscheidungen Uber Produkte,
Investments oder Versicherungen
getroffen werden — dadurch ent-
steht automatisch Selbstreflekti-
on”, so Schneider.

Autor: www.air-gmbh.de
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Ganzheitliche Beratung fiir Frauen
statt rosa Finanzen

GroBe Resonanz auf den di-
gitalen  Presse-Workshop  der
FPSB-Deutschland-Initiative
Frauen*Finanzplanung — Exper-
tinnen raumen mit Vorurteilen
und gdngigen Narrativen auf
und betonen herausragende Be-
deutung von Finanzplanung fur
Frauen. Es gibt den Gender Pay
Gap, den Gender Pension Gap
und den Gender Wealth Gap.
Sie beschreiben die geschlechts-
spezifischen Nachteile der Frauen
bei Gehalt, Rente und Vermdgen.
Weniger bekannt, aber nicht min-
der wichtig ist nach Ansicht von
Lisa Hassenzahl, CFP®, und Ge-
schaftsfuhrerin von Her Family
Office aus Darmstadt, das Pha-
nomen des Gender Action Gap.
.Frauen kommen beim Thema
Finanzen deutlich langsamer ins
Handeln als Manner, vor allem,
weil sie sich nicht trauen und ins-
gesamt Uber weniger Selbstver-
trauen verfligen”, sagt Hassenzahl,
die auch Mitglied im Vorstand
des Financial Planning Standards
Board Deutschland eV. (FPSB
Deutschland) ist.

Dabei ist gerade fur Frauen die Not-
wendigkeit, sich mit den Themen
Absicherung, Altersvorsorge und
Vermogensaufbau zu beschafti-
gen, riesengroB. Hassenzahl pra-
sentierte entsprechende Zahlen:

So betragt der Gender Pay Gap,
also der Einkommensunterschied
zwischen Mannern und Frauen
knapp 20 Prozent. Zudem erhal-
ten Frauen in Deutschland im
Durchschnitt 42 Prozent weniger

FinanzBusinessMagazin.de

Rente als Méanner (Gender Pen-
sion Gap), und das von Frauen
aufgebaute Vermdgen muss auf-
grund der langeren Lebenserwar-
tung auf fanf Jahre mehr verteilt
werden als bei Mannern, die im
Durchschnitt karzer leben.

Frauen konnen Finanzen

Doch die gute Nachricht lautet:
Das oft gehorte Vorurteil, dass
Frauen sich nicht far Finanzen in-
teressieren, ist falsch. Das wurde
im Rahmen einer digital durch-
gefuhrten Podiumsdiskussion
deutlich, zu der die Initiative
Frauen*Finanzplanung des FPSB
Deutschland eingeladen hat und
die unter dem Motto ,Frauen
und das liebe Geld — Wie Frauen
die finanzielle Selbstbestimmung
gelingt”, stand.

Deutlich wurde in der von Anne
Connelly, Grunderin des Karriere-
netzwerkes , Fondsfrauen” sowie
dem Finanzportal ,herMoney”,
souveran moderierten  Runde,
dass die Nachfrage nach qualifi-
zierter Finanzberatung fur Frauen
zunimmt. Immer mehr Frauen
wollen sich aktiv mit den eige-
nen Finanzen beschaftigen. Aus
verschiedenen Grunden. So sind
die Lebenslaufe von Frauen oft
durch Bruche und Wendepunkte
gekennzeichnet, wie Babypausen,
Pflege von Angehorigen oder vo-
ribergehende  Teilzeittatigkeit.
AuBerdem fehlt Frauen haufig
eine vernlinftige Absicherung.

Das Dilemma dabei: ,Die Nach-

frage nach Informationen und
Beratung steigt spirbar, doch es
gibt leider immer noch zu we-
nig qualifizierte Angebote fir
Frauen”, berichtete Annika Peters,
CFP®, Vorstand bei der FrauenFi-
nanzBeratung Barbara Rojahn &
Kolleginnen aus Stuttgart.

Etwas uneins war sich die Runde,
ob es dabei einer speziellen An-
sprache fur Frauen bedarf. So
warnte Marcel Reyers, CFP®,
und geschaftsfihrender Gesell-
schafter der Finanz Konsilium
GmbH aus Limburg an der Lahn,
vor Stereotypen. ,Entscheidend
ist aus meiner Sicht die Fahigkeit
zur Empathie und die ist nicht
geschlechterspezifisch”, sagte
FPSB-Vorstand Reyers. Nur wenn
sich der Berater oder die Berate-
rin wirklich in die Bedurfnisse der
Kundin hineinversetzt, sich ent-
sprechend Zeit nimmt und Ver-
trauen aufbaut, sei die Beratung
gewinnbringend.

Kompetenz und
Einfiihlungsvermdgen gefragt

.Es geht natdrlich in erster Linie
um Kompetenz”, bestatigte auch
Alexandra Huhle, CFP®, Ge-
schaftsfihrerin der Muller & Veith
Investment GmbH aus Wiehl. Aus
ihrer Beratungspraxis kénne sie
aber berichten, dass Frauen haufig
zunachst Einfuhlungsvermégen bei
der Beratung einfordern. ,Frauen
nahern sich dem Thema Finanzen
anders als Manner”, so die Exper-
tin. ,,Es reicht nicht aus, eine Frau
zu sein, um eine Frau gut zu bera-
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ten”, pflichtete Annika Peters bei,
gab aber zu bedenken, dass Be-
raterinnen, die ahnliche Lebens-
situationen wie ihre Kundinnen
durchlaufen, sich leichter in die
Bedurfnisse und Ziele hineinver-
setzen und personliche Erfah-
rungswerte einbringen kdénnten.
Auch nach Ansicht von Constan-
ze Hintze, CFP®, Geschaftsfuhre-
rin von Svea Kuschel
+ Kolleginnen aus
Mdinchen, gelingt es
Beraterinnen in einer
immer noch mannlich
geprdgten Finanzwelt
in der Regel besser,
Vertrauen aufzubau-
en. ,Es geht um den
weiblichen Blick.”
Ahnliche  Lebenser-
fahrungen und ein-
hergehendes Verstandnis fur die
relevanten Themen schaffen er-
fahrungsgemal3 die besten Ver-
bindungen.

Die Expertinnen berichteten zu-
dem aus ihrem Beratungsalltag.
Demnach mdéchten Frauen haufig

zunachst das grolBe Ganze verste-
hen und Anlageentscheidungen
lieber auf einer vollstandigen und
nachvollziehbaren Basis treffen.
Auch aus diesem Grund seien sie,
wie Studien belegen, langfristig
die erfolgreicheren Anlegerinnen.

Finanzberatung fur Frauen ist
definitiv. kein Luxus, sondern

eine Notwendigkeit, lautete am
Ende die wichtige Erkenntnis des
Round-Table, fur den sich mehr
als 30 Journalistinnen und Journa-
listen aus ganz Deutschland regis-
triert haben. Dabei seien jedoch
die Beratungsqualitat und der Be-
ratungsansatz entscheidend. ,Es

braucht eine Finanzplanung, nicht
nur eine Finanzberatung”, fasste
Moderatorin Connelly zusammen.
Aspekte wie Vermdégensaufbau,
Absicherung, Ruhestandsplanung
oder Vermdgensibertragung
sollten nie isoliert betrachtet wer-
den, sondern immer individuell
und vor allem ganzheitlich. ,An-
gebote unter dem rosa Deckman-
tel der Finanzberatung helfen da-
bei nicht weiter”, kommentierte
Lisa Hassenzahl.

Glucklicherweise wiarden immer
mehr Frauen erkennen, dass Fi-
nanzplanung, die sich an den Le-
benswirklichkeiten und -phasen
der Frauen orientiert, der SchlUs-
sel zum Erfolg beziehungsweise
der finanziellen Unabhangigkeit
ist. Denn Finanzplanung macht
die eigene finanzielle Situation
erlebbar, verhilft Frauen zu finan-
zieller Starke und Unabhangigkeit
und schafft so Selbstvertrauen in
die eigenen Entscheidungen. Da-
mit der Gender Action Gap kinf-
tig ein wenig kleiner wird.

Autor: www.fpsb.de

AfW begrift BaFin-Kritik
an EU-Taxonomie

Der AfW begruBt die sehr kla-
ren Worte des BaFin-Chefs
Mark Branson zur verfehlten
EU-Nachhaltigkeitsregulierung
im Finanzsektor, auf der Euro Fi-
nance Week. ,Es gibt viel gut ge-
meinte Regulierung, die das Ziel
verfehlt hat und uns teilweise in
eine Sackgasse gebracht hat. Da
mussen wir wieder raus.” Und
.lch denke, die Taxonomie war
gut gemeint, aber sie ist nicht
der Weg zum Ziel”. Sie ,kreiert
vielmehr Geld fur Beratungsun-

ternehmen in diesem Bereich.”.

Diese Deutlichkeit bemerkens-
wert und auch der AfW hat dies
in seiner sehr kritischen Stel-
lungnahme an die European Se-
curities and Markets Authority
(ESMA) zur praktischen Anwen-
dung und Umsetzung der Nach-
haltigkeitspraferenzabfrage von
Kunden im Beratungsgesprach
zu Finanzanlagen nach MiFID 2
betont. https://www.bundesver-
band-finanzdienstleistung.de/

presse/vorgaben-zur-nachhaltig-
keitsabfrage-nach-mifid-welt-
fremd-und-nicht-umsetzbar/

Norman Wirth, Geschaftsfuh-
render Vorstand des AfW dazu:
,Das wir hier — leider! — klar ein
Scheitern der regulatorischen In-
tention erleben, durfte unstreitig
sein. Es ist ein wichtiger Schritt,
dass sich nun auch die BaFin
deutlich fur neues Denken und
besseren Lésungen einsetzt.”

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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Europdischer Versicherungsmarkt
wandelt sich mit unglaublicher
Geschwindigkeit

MarshBerry, ein globales M&A-
Beratungsunternehmen far Ver-
sicherungsmakler und Vermo-
gensverwaltungsfirmen, hat
seinen ersten Versicherungsver-
triebsmarktbericht  fur  Europa
vertffentlicht. https:/www.mar-
shberry.com/eu/download-the-
insurance-distribution-market-
report-europe/

Der europdische Versicherungs-
maklermarkt wandelt sich mit un-
glaublicher Geschwindigkeit von
fragmentiert zu konsolidiert und
von regional/national zu internati-
onal. Wahrend die Versicherungs-
maklerfirmen in den USA in den
letzten Jahren viel starker kon-
solidiert wurden, ist ein Grofteil
Europas immer noch stark frag-
mentiert. Die Konsolidierungs-

FinanzBusinessMagazin.de

welle breitet sich jedoch Gber den
Atlantischen Ozean aus.

In diesem sich entwickelnden
Markt sind Qualitat und Wachs-
tum die wichtigsten Unterschei-
dungsmerkmale. Die Frage, die
man sich stellen muss, lautet:
Wie koénnen Unternehmen das
leistungsstarkere  Wachstumsun-
ternehmen werden, das heller als
die Konkurrenz leuchtet?

Der Versicherungsvertriebsmarkt-
bericht fiir Europa zeigt auf:

e Panorama des europaischen
Versicherungsvertriebs

e Die Zusammensetzung einer
stark fragmentierten Branche

e Trends, die den Maklermarkt
umgestalten

e Die aufstrebende Klasse der
europaischen Makler

e Ausblick 2024 und dartber
hinaus

LAls eines der fuhrenden Bera-
tungs- und Consultingunterneh-
men der Branche kennt MarshBer-
ry den Wert von Schlisseldaten
und Erkenntnissen, die Makler in
ganz Europa dabei unterstitzen,
in den Bereichen, die ihr Geschaft
betreffen, auf dem Laufenden
zu bleiben”, so John Wepler,
Vorstandsvorsitzender und Ge-
schaftsfuhrer von MarshBerry.

Autor: www.MarshBerry.com
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k-mi: EU-Kleinanlegerstrategie hat
wenig Fans in Europa

Bei der EU-Kleinanlegerstrategie
(Retail Investment Strategy) geht
es um das nachste Mammut-
Projekt der EU-Kommission, das
lhre Tatigkeit als Finanzdienst-
leister in den ndchsten Jahren
wohl oder tbel bestimmen wird.
Wie ist dort also der Stand? Am
24.05.2023 hatte die Kommis-
sion ihren Entwurf prasentiert
(vgl. 'k-mi" 21/23). Bis Ende Au-
gust konnten Marktteilnehmer
nun ihre Stellungnahmen bei
der Kommission zum Entwurf
der Kleinanlegerstrategie vom
24.05.2023 einreichen. Einge-
gangen sind 115 Stellungnahmen
aus ganz Europa. 'k-mi’ hat eine
erste Sichtung des Feedbacks
unternommen und insbesonde-
re ein Augenmerk auf den ge-
samteuropaischen Input gelegt,
z. B. auch aus GroBbritannien
und Holland, wo es schon Erfah-
rungen mit Provisionsverboten
gibt. Um es vorwegzunehmen:
Die MaBnahmen der Kommissi-
on werden durchaus sehr kritisch
gesehen.

In dieser Woche beginnen wir,
lhnen in der ‘special’-Beilage
die relevantesten Stellungnah-
men u. a. aus Frankreich und

den Niederlanden vorzustellen.
Ausfuhrlich gehen wir in einer
der Folgewochen auch noch auf
die Stellungnahme des bedeu-
tenden britischen Fondsverbands
The Investment Association/TIA
ein. Hier nur schon mal ein klei-
ner Vorab-Auszug daraus, in der
dieser groBe Player der EU-Kom-
mission und notorischen Provisi-
onsverbots-Beflrwortern einiges
in Stammbuch geschrieben hat:
Die TIA rat der EU-Kommission
zur “Vorsicht bei der Extrapola-
tion” der britischen Erfahrungen
auf andere Lander und Regi-
onen: “Das britische Vertriebs-
modell unterscheidet sich in
vielerlei Hinsicht von denen auf
dem Kontinent.”Auch die Trieb-
krafte der sog. Retail Distribution
Review (RDR) in GroBbritannien
seien recht spezifisch und un-
terschieden sich von den Zielen
der EU-Kleinanlegerstrategie:
“Die Komplexitat der Markt-
strukturen und -dynamik in den
verschiedenen Landern sollte bei
der Umsetzung der vorgeschla-
genen Anderungen berticksich-
tigt werden”, warnt die TIA. Die
RDR habe zwar einige Ziele er-
reicht, “allerdings auf Kosten der
Verfugbarkeit von Beratung und

damit der Gesamtbeteiligung
am Privatkundenmarkt, insbe-
sondere bei denjenigen, die we-
niger Geld anlegen wollen”, so
der Verband weiter. Annahmen
Uber einen Ruckgang der Ge-
samtkosten (d. h. der Vertriebs-
und Fondskosten) aufgrund poli-
tischer MaBnahmen zur Senkung
von Fondskosten waren ebenfalls
falsch.

‘k-mi’-Fazit: Auch der britische
Fondsverband bestatigt, dass das
Provisionsverbot zu Nachteilen
bzw. weniger Beratungsangebo-
ten fur Kleinanleger fuhrte. Nun
soll aber ausgerechnet dieses
Modell der Topf sein, mit dem je-
des EU-Land seinen Haarschnitt
bekommt, ohne Ricksicht auf
die jeweiligen nationalen Gege-
benheiten. Auch wenn die EU-
Kommission zundchst auf ein
generelles Provisionsverbot ver-
zichtet hat, liegt dies aber immer
noch als mittelfristige Option auf
dem Tisch. Lesen Sie in der heu-
tigen Beilage, warum die Plane
der EU aber schon jetzt hochpro-
blematisch sind und bei der ak-
tuellen, EU-weiten Konsultation
viel Kritik hervorgerufen haben.

Autor: www.kapital-markt-intern.de
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BVK-Gutachten: Kein Provisionsverbot
fur Versicherungsmakler

Nach der Veroffentlichung der
EU-Kleinanlegerstrategie  (Retail
Investment Strategy — RIS) Ende
Mai wird in der Vermittlerbran-
che die Frage kontrovers disku-
tiert, ob die RIS beim Vertrieb von
Versicherungsanlageprodukten
ein Provisionsverbot fur Versiche-
rungsmakler beinhaltet. Um hier
zu einer Klarung im Sinne der
Makler beizutragen, verdffentli-
cht der Bundesverband Deutscher
Versicherungskaufleute (BVK) jetzt
das Gutachten, das er bei Profes-
sor Dr. Christoph Brommelmeyer
von der Europa-Universitat Viadrina
Frankfurt (Oder) in Auftrag gege-
ben hat.

Der auf Burgerliches Recht, Versi-
cherungsrecht und Europaisches
Wirtschaftsrecht spezialisierte
Wissenschaftler konstatiert, dass
die RIS kein Provisionsverbot be-
inhaltet: ,Dem  Versicherungs-
makler steht es nach wie vor frei,
provisionsbasiert zu beraten. Das
gesetzliche Berufsbild des Versi-
cherungsmaklers hindert ihn nicht
daran. Die RIS geht zwar davon
aus, dass der Versicherungsmak-
ler die Beratung im provisions-
basierten Vertrieb von Versiche-
rungsanlageprodukten als ,nicht
unabhangig” bezeichnen muss.
Das kann er aber auch tun. Der
Versicherungsmakler braucht we-
der zu behaupten, dass er wie ein
Arbeitnehmer personlich abhdn-
gig sei, noch, dass er vertraglich
bzw. wirtschaftlich von einem be-
stimmten Versicherer abhange”,
klart Prof. Dr. Brommelmeyer auf.
»Er muss lediglich angeben, dass
die von ihm angebotene Beratung
auf Provisionsbasis und deswegen
,hicht unabhangig” erfolgt.”

FinanzBusinessMagazin.de

Die Frage der Unabhangigkeit be-
zieht sich also nicht auf den Status
des Maklers im Sinne des Berufs-
bildes, sondern auf seine Dienstlei-
stung, die Uber Courtage oder Ho-
norar bezahlt wird. Die Regelung
soll letztlich der Transparenz die-
nen und wird im Grunde genom-
men Teil der ohnehin bestehenden
Erstinformation sein.

- - __-:"-7-::
. A

Prof. Dr. Brommelmeyer: , Der Ver-
sicherungsmakler gibt an, dass er
selbststandig und ,,ungebunden”
ist, so dass er auf der Basis eines
reprasentativen  Marktiberblicks
im bestmaoglichen Interesse des
Kunden Versicherungsanlagepro-
dukte auswahlen und empfehlen
kann. Er gibt gleichzeitig an, ob
die von ihm angebotene Bera-
tung ,unabhangig” oder ,nicht
unabhéngig” erfolgt, je nachdem,
ob es sich im konkreten Einzelfall
um eine Honorarberatung handelt
(unabhangig) oder um eine Bera-
tung auf Provisionsbasis (nicht un-
abhangig).”

Zukunftig verlangt die RIS also
nach aktuellem Stand von allen
Branchenbeteiligten ein gewisses
Mal3 an Differenzierungsvermégen.

,Der EU-Vorschlag besagt keines-
wegs, dass der Versicherungsmak-
ler eine unabhangige Beratung an-

bieten muss und deswegen keine
Provision verlangen kann”, stellt
auch BVK-Prasident Michael H. Heinz
fest. ,Er hat vielmehr die Wahl ge-
gentber den Kunden anzugeben,
dass er auf Provisionsbasis arbeitet
und deshalb ,nicht unabhangig”
ist oder er kann auf Honorarbasis
beraten, das heiBt Versicherungs-
anlageprodukte empfehlen, ohne
dafur eine Provision von einem
Versicherer zu erhalten. Dann
kann er dies als ,,unabhangig” be-
zeichnen. Man kann also mitnich-
ten von einem Provisionsverbot fir
Makler sprechen, wie das einige
Verbande tun. Vielmehr erweitert
sich das Angebot aufgrund der
Wahlmaoglichkeit fur den Kunden.”

Nach Ansicht des BVK entspricht
diese Lesart der RIS auch dem
EU-Ansatz  eines  abgestuften
bzw. partiellen Provisionsverbotes.
Denn die EU-Kommission kon-
zedierte in der Begrindung ihres
Richtlinienvorschlags, dass ,ein so-
fortiges und vollstandiges Verbot
von Anreizen erhebliche, plétzlich
eintretende  Auswirkungen  auf
bestehende Vertriebssysteme mit
schwer vorhersehbaren  Folgen
nach sich ziehen wirde. Ein teil-
weises Verbot wirde hingegen
bestehende Vertriebssysteme we-
niger stark beeintrachtigen und
gleichzeitig Vorteile fur die Klein-
anleger bringen.”

,Nichtsdestotrotz werden wir vom
BVK auf Klarstellungen in den
Begriindungen und bei Uberset-
zungen in der RIS pochen, um un-
terschiedliche Rechtsauslegungen
zu verhindern”, sagt BVK-Prasi-
dent Heinz.

Autor: www.bvk.de
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AfW Hauptstadtgipfel der
Entscheider 2023: ,,Wir machen ein
Provisionsverbot nicht mit”

Jubildum in Berlin: Bereits zum
20. Mal brachte der Bundes-
verband Finanzdienstleistungen
AfW Entscheider aus der Politik
mit Entscheidern aus der Finanz-
dienstleistungsbranche  zusam-
men. Auf der Agenda standen
aktuelle und umstrittene Regu-
lierungsvorhaben. Rund 70 Forder-
mitglieder und Kooperations-
partner des AfW Bundesverband
Finanzdienstleistung waren der
Einladung nach Berlin gefolgt. Sie
alle sind von den Regulierungs-
vorhaben aus Brissel und Berlin
betroffen. Die Branche beschaf-
tigt sich aktuell vor allem wegen
der EU-Kleinanlegerstrategie mit
einem drohenden Provisionsver-
bot fur Makler, mit den Vorschla-
gen der Fokusgruppe private
Altersvorsorge fir eine Reform
der Riester-Rente und mit einer
wichtigen Nachjustierung bei der
betrieblichen Altersvorsorge.

.Unsere Fordermitglieder nutzen
den Hauptstadtgipfel, um die
Finanzexperten aus Regierung
und Opposition mit der Realitat
aus ihrer Berufspraxis vertraut zu
machen und mit konstruktiven
Nachfragen fur ihre Belange
zu sensibilisieren”, sagt Frank
Rottenbacher, AfW-Vorstand
zum Konzept. In diesem Jahr
stellten sich Mitglieder des

Bundesfinanzausschuss  von
CDU und Bundnis 90/Die
Grinen den Fragen der Bran-
che - die stellvertretende fi-
nanzpolitische Sprecherin der
SPD musste leider aufgrund
einer kurzfristig angesetzten
Sondersitzung des Finanzaus-
schusses passen.

Neue Stellschrauben
fur die Private Altersvorsorge

Dr. Carsten Brodesser, CDU-
Mitglied im Finanzausschuss des
Deutschen Bundestages, ordnete
die konkreten Reform-Vorschlage
der von der Bundesregierung
eingesetzten Fokusgruppe private
Altersvorsorge ein. “Die Reduzie-
rung der Beitragsgarantie ist der
Dreh- und Angelpunkt, ich habe
groBe Hoffnung, dass das auch
im Gesetz umgesetzt wird”, er-
klarte Brodesser. Ebenfalls fur
ziemlich gesichert halt er die ver-
einheitlichte Kinderzulage, eine ver-
einfachte technische Abwicklung
der Zulagenbeantragung und
den Verzicht auf einen staatlich

kontrollierten Fonds fur die
Altersvorsorge.
Der CDU-Finanzpolitiker  be-

gruBte, dass die Forderhochst-
grenzen von derzeit 2.100 Euro
kinftig an 4 Prozent der Bei-
tragsbemessungsgrenze ausge-
richtet werden sollen und damit
automatisch mitwachsen wur-
den. Die Union mochte dartber
hinaus noch mehr: “Wir treten
fir eine lineare Forderung ein.
Also fur jeden Euro 50 Cent Zu-
lage. Damit fande auch keine
Fehlallokation im Altersvorsorge-
vermdgen mehr statt”, erlauterte

Brodesser. Denn Riester-Sparer,
die sich einen GroBteil der For-
derung Uber die Steuergutschrift
erstatten lassen, erhalten ihren
Sonderausgabenabzug “gedan-
kenfremd” aufs Konto Uberwie-
sen und nicht in ihr Sparprodukt.

Die von den Ampelparteien kol-
portierte Aussage, der zugeho-
rige Referentenentwurf werde
Anfang 2024 erstellt, datierte
Brodesser auf das erste Halbjahr
nachsten Jahres. “Das kann nach
Aussage von Staatssekretdr Ton-
car aber auch erst der 30. Juni
sein. Das Gesetz muss bis Ende
2024 verabschiedet sein, denn
es soll ab 1. Januar 2025 gel-
ten”, so der Finanzexperte. Und
Produktgeber und Vermittler
brauchten schlieBlich auch noch
eine gewisse Zeit, um sich darauf
vorzubereiten.

CDU-Kritik am Projekt
Generationenkapital und
der EU-Kleinanlegerstrategie

Im Bereich der betrieblichen Al-
tersvorsorge (bAV) kritisierte Bro-
desser unter anderem das von der
FDP angeregte Projekt Generati-
onenkapital, das als dauerhafter
Fonds von einer unabhdngigen,
offentlich-rechtlichen  Stiftung
professionell verwaltet werden
soll. “Uber zehn Jahre werden so
voraussichtlich 3 Milliarden Euro
angespart. Angesichts von 360
Milliarden Euro Gesamtausgaben
der Deutschen Rentenversiche-
rung ist das nur ein Tropfchen
auf einen riesigen heiBen Stein”,
so Brodesser. Das Generationen-
kapital werde die Rente ab 2035
weder retten, noch wesentlich

FinanzBusinessMagazin.de



stabilisieren. Als weitere zu 16-
sende Probleme nannte er das
in der Praxis kaum genutzte So-
zialpartnermodell und die Frage
der Sozial- und Rentenversiche-
rungspflicht fur Selbststandige.
Die CDU/CSU tritt zudem fur ein
Obligatorium in der bAV fur Ge-
ringverdiener ein, der Beitrag soll
dabei komplett vom Arbeitgeber
tbernommen werden.

Zur EU-Kleinanlegerstrategie ver-
trat Brodesser eine klare Position,
die voll und ganz auf Linie des
AfW liegt: “Ein Provisionsver-
bot fur Makler machen wir nicht
mit”. Die Kritik nach Vorstellung
des Entwurfs im Mai sei so laut
gewesen, dass die zustandige
Kommissarin Mairead McGuin-
ness ihre Vorschlage abgemildert
habe. “Das nun vorgesehene Pro-
visionsverbot fir Execution-Only
sehen wir aber auch kritisch”,
betonte Brodesser, denn bera-
tungsfreie Plattformen werden
in diesem Fall dann kunftig nicht
mehr existieren. Grlne: Staats-
fonds ware die bessere Lésung

Griine: Staatsfonds ware
die bessere Lésung

Sascha Mualler (Btundnis 90/
Grine) ebenfalls Mitglied im Fi-
nanzausschuss, unterstrich, dass
die Grtnen nach wie vor fir die
Starkung der Honorarberatung
eintreten und einen o6ffentlich
verwalteten  Staatsfonds  mit
Opt-Out-Moglichkeit far die pri-
vate Altersvorsorge befurwor-
ten. Letzterer hatte indes bei den
Experten der Fokusgruppe keine
Mehrheit gefunden — zum Be-
dauern der grtnen Partei. ,Wir
brauchen eine einfache, staat-
lich geférderte Vorsorge”, sagte
Mdller und pladierte dafar die
Burokratie der Regelungen ab-
zubauen und die Altersvorsorge
grundlegend neu aufzustellen.

Der grune Finanzexperte befur-
wortete die Vorschldage ftr mehr

FinanzBusinessMagazin.de

Flexibilitat in der Auszahlphase
und eine Abkehr von der Pflicht
zur Verrentung in bestimmten
Fallen. Etwa, wenn ein Verbrau-
cher das angesparte Kapital zur
Tilgung eines Immobiliendar-
lehens oder fur den altersge-
rechten Umbau seiner Immobilie
nutzen mochte.

Mangelnde finanzielle Bildung sei
ein wesentlicher Grund, warum
nur 18 Prozent der deutsche Ver-
braucher am Kapitalmarkt inve-
stiert sind — im EU-Durchschnitt
sind es immerhin 30 Prozent.
.Finanzielle Verbraucherbildung
sollte in allen Bundeslandern, in
allen Lehrplanen verankert wer-
den. Ich bin hoffnungsvoll, dass
wir das mit der nationalen Finanz-
bildungsstrategie der Ampel an-
dern kénnen”, so Muller.

Kleinanlegerstrategie noch in
dieser Legislatur?

Zu den in der Branche umstrit-
tenen Punkten aus der EU-Klein-
anleger-Verordnung nahm der
grine Finanzexperte ebenfalls
Stellung. Er begrufBte sowohl das
Provisionsverbot fur Execution-
only-Abwicklungen als auch die
hohere Transparenz fur Versiche-
rungsanlageprodukte. Allerdings
sehe er auch die Notwendigkeit
einer Nachscharfung bei der Re-
gulierung von Social Media. ,In
einer Welt von Finfluencern muss
klar erkennbar sein, welcher An-
bieter fur die inhaltliche Qualitat
verantwortlich ist”, so Muller.

Insgesamt gebe es derzeit auf
EU-Ebene noch Widerstande, er-
lauterte Muller. So sei noch nicht
klar, welche Mehrheiten sich im
Parlament fanden und wie sich
der Ministerrat  positionieren
werde. , Ich wirde mir sehr win-
schen, wenn wir es schaffen, das
Kleinanlegerpaket im Rahmen
dieser EU-Legislatur abzuschlie-
Ben. Voraussetzung ist, dass wir
Transparenz herstellen, qualitativ
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hochwertige Produkte anbie-

ten und die finanzielle Bildung
starken. Nur so kénnen wir das
Vertrauen der Birgerinnen und
Birger in den Kapitalmarkt ge-
winnen”, lautete sein Statement.

AfW sieht Handlungsbedarf
in Briissel

Beim Zeitplan ist der AfW ande-
rer Meinung: ,Angesichts der
vielen berechtigten Einspruche,
nicht nur aus dem deutschen
Markt, glauben wir nicht an eine
Umsetzung der Kleinanleger-
verordnung noch vor der Euro-
pawahl im Juni 2024”, betonte
AfW-Vorstand Frank Rottenba-
cher. Da es aber anders als in
der deutschen Politik auf EU-
Ebene keine Diskontinuitat gibt,
wird das Vorhaben in jedem Fall
auf dem Tisch bleiben und wird
notfalls nach der Wahl mit neu-
er EU-Kommission weiterverfolgt
werden.

Wichtigster Einwand aus Sicht
der deutschen Vermittelnden:
.Wir beftrchten aufgrund einer
schwammigen Formulierung im
Entwurf zur Unabhéangigkeit ein
faktisches Provisionsverbot fur
Makler, die Versicherungsanlage-
produkte vermitteln. Wir setzen
uns dafur ein, dass dieser Passus
gestrichen oder klarer gefasst
wird”, prazisierte Rottenbacher.
Ansonsten drohe eine jahrelan-
ge unklare Rechtslage, die erst
im Nachgang durch Gerichtsur-
teile geklart werden kann. Kein
Zustand fur eine Branche, die auf
Transparenz und Vertrauen setzt.

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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FAQ und KI-Chatbot vom AfW zur
Registrierungspflicht nach dem
Geldwaschegesetz

Alle nach dem Geldwaschege-
setz (GWG) Verpflichteten mus-
sen spatestens ab 01.01.2024 in
dem Online-Meldeportal ,goA-
ML"” registriert sein. Meldepflich-
tige sind u.a. Immobilienmakler,
Versicherungsvermittler ~ (wenn
sie Versicherungsanlageprodukte
vermitteln) und Finanzunterneh-
men (also auch regelmaBig Fi-
nanzanlagenvermittler und Ho-
norar-Finanzanlagenberater mit
einer Erlaubnis gem. § 34f bzw.
§ 34h GewO).

Mit Ablauf der bisher noch be-
stehenden Ubergangsfrist am
31.12.2023 verstoBen alle Ver-
pflichteten, die keine goAML-
Registrierung vorweisen kénnen,
gegen das Geldwdaschegesetz.

Die  Registrierungspflicht  gilt
unabhangig davon, ob Geld-
|:.
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e

wasche-Verdachtsmeldung ab-
geben werden. Hier geht es zur
Registrierung: https:/goaml.fiu.bund.de/
WebRegistration/NewEntityCR

.Den AfW erreichten in den
letzten Monaten zahlreiche An-
fragen von Vermittlerinnen und
Vermittlern dazu. Dies hat uns
bewogen, die wichtigsten Fra-
gen in einem Fragen-Antwort-
Katalog aufzugreifen und fur
die Betroffenen somit eine erste
Handreichung fir die Erfallung
ihrer  Registrierungspflicht  zu
geben.”, erlautert Rechtsanwalt
und Geschaftsfihrender Vor-
stand des AfW, Norman Wirth,
das neue Serviceangebot des
Verbandes, welches hier zu fin-
den ist: https://www.bundes-
verband-finanzdienstleistung.de/
infofag-fuer-vermittler-zur-regis-

trierungspflicht-nach-dem-geld-
waeschegesetz-gwg-ueber-das-
webportal-goaml/

Erstmals bietet der AfW Vermitt-
lerinnen und Vermittlern auch
Unterstltzung durch einen KiI-
Chatbot. ,Wir haben diesen Bot
speziell auf die wichtigsten Fra-
gen rund um die goAML-Regis-
trierung trainiert. In das Training
sind auch die vielen bereits an
den AfW herangetragenen Fra-
gen und Probleme eingeflossen.
Vermittlerinnen und Vermittler
kdnnen somit schnell Antworten
auf ihre Fragen rund um die go-
AML-Registrierung erhalten”, so
AfW-Vorstand Frank Rottenba-
cher. Der KI-Chatbot ist ebenfalls
auf der Services-Webseite des
AfW erreichbar.

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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Effektive Hilfe bei der goAML-
Registrierung:

Going Public! Verdffentlicht Video mit Praxistipps

Die GOING PUBLIC! Akademie
fir Finanzberatung AG verof-
fentlicht ein Video mit konkreten
Tipps und Hinweisen fur Finanz-
dienstleister, die sich auf dem
Online-Portal goAML fur die
Geldwaschepravention registrie-
ren mussen. Ronald Perschke,
Vorstand von GOING PUBLICI,
und Rechtsanwalt Oliver Korn
von der Kanzlei GPC Law beant-
worten darin die haufigsten Fra-
gen zur Registrierung und geben
praxisnahe Hilfestellungen. Da-
mit unterstUtzt der renommierte
Weiterbildungsanbieter  Finanz-
vermittler gezielt bei dieser wich-
tigen regulatorischen Pflicht.

FinanzBusinessMagazin.de

“Viele  Vermittlerinnen  und
Vermittler berichteten uns von
Schwierigkeiten bei der Regis-
tration auf goAML. Daher ha-
ben wir dieses Video erstellt,
das dabei helfen soll, typische
Fallstricke zu vermeiden”, erklart
Ronald Perschke. “Wir hoffen,
mit den Tipps zur effektiven
Vorbereitung beitragen zu kon-
nen, damit die Registrierung rei-
bungslos funktioniert.”

Rechtsanwalt Oliver Korn er-
ganzt: “Indem wir die haufigsten
Fragen direkt beantworten und
mit Screenshots der Plattform
eine konkrete Anleitung zur Ein-

tragung geben, wollen wir Ver-
mittlern Sicherheit geben und
helfen Zeit zu sparen. Denn eine
erfolgreiche Registrierung ist un-
verzichtbar, um regulatorische
Anforderungen zu erfallen.”

Wer sich registrieren muss,
sollte das Video unbedingt vor-
ab ansehen, um typische Fehler
bei der Online-Registrierung auf
goAML zu vermeiden und sich
optimal auf diesen Schritt vor-
zubereiten:

https://gp-akademie.info/goAML

Autor: www.akademie-fuer-finanzberatung.de
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Europdischer CEN-Ausschuf3 fiir
Finanznormen gegriindet

Breite Unterstlitzung auch aus
anderen Landern Europas — Pra-
xisnahe Finanznormen helfen der
Finanzbranche und dem Verbrau-
cherschutz besser als Gesetze.
Unter maBgeblicher Beteiligung
der im DIN-Normenausschuss Fi-
nanzen (NAFin) engagierten Ver-
treter der Finanzdienstleistungs-
branche hat das Deutsche Institut
fur Normung (DIN) bei der euro-
pdischen Normungsorganisation
CEN die Grindung des ,Techni-
cal Committee Finance” erreicht.
Das neue Gremium CEN/TC 475
soll als europadisches Pendant zum
im vergangenen Oktober gegriin-
deten NAFin wirken. Dr. Klaus
Moller, Vorsitzender des NAFin-
Beirates und Vorstand der Defino
Institut fur Finanznorm AG, sagt:
. Angesichts zunehmender EU-
Regulierungen ist es geboten, uns
schnell mit unseren Vorstellungen
von wirksamem Verbraucher-
schutz auch in Brussel zu formie-
ren.” Neben Deutschland (DIN)
als Initiator haben sich auch Bul-
garien, Finnland, Italien, Schweiz,
Spanien und das Vereinigte K6-
nigreich mit ihren jeweiligen Nor-
mungseinrichtungen zur aktiven
Mitwirkung an der Erarbeitung
von europdischen Finanznormen
bereit erklart. Insgesamt hat die
Initiative von DIN zur Grindung
des neuen CEN/TC aus der Mehr-
heit der 34 in CEN engagierten
europdischen Landern eine starke
Unterstttzung erfahren.

Der NAFin wird den neuen Aus-
schuss durch die Entsendung
deutscher Fachleute als Spiegel-
gremium begleiten, die nationale

Quelle: © FotolEdhar - Fotolia.com

Meinungsfindung  koordinieren
und das Sekretariat des europa-
ischen Gremiums fuhren. Dabei
werden ganz wesentlich auch
die bestehenden europdischen
Netzwerke der deutschen Ver-
mittlerverbande helfen. Martin
Klein vom Votum-Verband: ,,Um
den praxisfernen und auch fur
den Verbraucherschutz haufig
wirkungslosen  Regulierungsan-
satzen der EU-Gesetzgeber et-
was entgegenzusetzen, mdissen
wir als Finanzbranche mit eige-
nen europdischen Normen aktiv
werden und es besser machen.”
Die Unterstltzung von Verbrau-
cherschutzern, Wissenschaftlern,
Politikern, Verbanden und nam-
haften Finanzdienstleistern besta-
tigt das NAFin-Bestreben nach ei-
ner echten Qualitatsverbesserung
der Finanzberatung.

Gesetze mit selbstverpflichtenden
Normen tiberfliissig machen

Eine Voraussetzung dafur ist aber,
dass sich die Anwendung der be-
stehenden Normen zunachst un-

ter den deutschen Finanzdienst-
leistern und spater auch in den
anderen europdischen Landern
weiter verbreitet. ,Nur so, also
mit breiter aktiver Selbstverpflich-
tung, konnen wir kraftvoll ge-
gentber dem Gesetzgeber, aber
auch vor Aufsichtsbehérden und
Kontrollinstanzen auftreten und
Gesetze Uberflissig machen. Und
wir sehen bereits: Der Zuspruch
auf politischer Ebene wachst”,
so Moller, und weiter: ,Selbstbe-
stimmte Normung statt fremdbe-
stimmte Regulierung ist unser Ziel
far 2024."

Das CEN/TC 475 ,Finance” wird
sich zunachst mit Normungsar-
beiten in den Bereichen der Finan-
zanalyse, der Risikoanalyse sowie
der  Nachhaltigkeitsdeklaration
von Finanzprodukten befassen.
DIN und die NAFin-Mitglieder ge-
hen davon aus, dass sich mit dem
Beginn der inhaltlichen Arbeiten
weitere Lander aktiv an der Nor-
mung im Bereich der Finanzen
einbringen werden.

Autor: www.defino.de
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in Einzelmodulen anwendbar

Unterteilung der bestehenden 42
Themenfelder in neun Bedarfs-
felder — Ganzheitliche Finanzana-
lyse bleibt als Koénigsdisziplin be-
stehen. Der DIN-Arbeitsausschuss
,Finanzdienstleistungen fur den
Privathaushalt”, der von Ende
2014 bis Ende 2018 die Finanza-
nalyse-Norm DIN 77230 erarbei-
tete, hat die Norm nun einer auf
den ersten Blick einfachen, aber in
ihren Auswirkungen doch wesent-
lichen Uberarbeitung unterzogen.
Diese wird nach Uberzeugung der
Ausschussmitglieder die Finanza-
nalyse nach Norm neuen Zielgrup-
pen zuganglich machen und einen
flachendeckenden Einsatz der DIN
77230 ermoglichen. Der Ande-
rungsentwurf ist beim Deutschen
Institut fur Normung DIN unter
https://www.din.de/de/mitwirken/
normenausschuesse/nadl/entwu-
erfe/wdc-beuth:din21:367123929
einsehbar.

Die zentrale Veranderung ist die
Gruppierung der 42 in der Norm
genannten  Finanzthemen in
neun Module oder Bedarfsfelder.
Durch diese Gruppierung wird es
zukUnftig moglich sein, neben
ganzheitlichen Analysen auch Tei-
lanalysen unter Berufung auf die
Norm zu erstellen.

Auch bei Anwendung nur einer
Teilanalyse erfahren Kunden am
Ende, wo die im jeweiligen Be-
darfsfeld auf Relevanz geprtften
Finanzthemen im Gesamtranking
der 42 Themen positioniert sind.
Dadurch bleibt der ganzheitliche
Grundansatz der Norm als Ko-
nigsdisziplin gewahrt.

FinanzBusinessMagazin.de

Die einzelnen Finanzthemen sind
unter den Bedarfsfeldern Krank-
heit und Pflege (KP), Haftung und
Rechtsschutz (HR), Arbeitskraft-
verlust (AV), Partner:in und Kinder
(PK), Liquiditat und Vermogensbi-
lanz (LV), Vorsorge flr das Alter
(VA), Haus und Wohnung (HW) ,
Mobilitat und Reisen (MR), Spa-
ren und Vermdgensbildung (SV)
fest gruppiert.

Dabei sind die einzelnen Bedarfs-
felder in ihrer Wichtigkeit durch-
aus vergleichbar, aber bezuglich
der Zahl der zugehérigen Finanz-
themen sehr unterschiedlich:
Wahrend das Modul ,Vorsorge
fur das Alter” zwei Finanzthe-
men, namlich ,Grundschutz Al-
tersvorsorge” in der Bedarfsstufe
1 und , Altersvorsorge zum Erhalt
des Lebensstandards” in der Be-
darfsstufe 2 enthalt, befinden
sich in den Bedarfsfeldern ,Haf-
tung und Rechtsschutz” sowie
»Haus und Wohnung” je zwolf
einzelne Finanzthemen.

Modularform spart Beratern und
Kunden Zeit

Fur die Feststellung des Sollstatus
in der Altersvorsorge mussen in
der Teilanalyse lediglich finf Fra-
gen beantwortet werden. Fir die
Feststellung des ganzheitlichen
Solls, also des Absicherungs-,
Vorsorge- und Vermodgensbil-
dungsbedarfs ohne Berticksich-

tigung schon vorhandener L&-
sungen Uber alle Finanzthemen,
sind Antworten auf 49 Fragen
notwendig.

Manche Kunden kénnen dafar
nicht die notwendige Zeit auf-
bringen oder sie beschaftigt aktu-
ell nur ein konkretes Bedarfsfeld.
Und bisweilen erlauben es auch
die Rahmenbedingungen nicht,
alle  Finanzthemen ganzheitlich
und auf einmal in den Blick zu
nehmen: Kaum ein Arbeitge-
ber mag seine Arbeitnehmer im
Rahmen seines Angebotes zur
betrieblichen Altersvorsorge zu
lange vom Arbeitsplatz abziehen,
um ihnen eine ganzheitliche Fi-
nanzanalyse mit den drei Buch-
staben DIN angedeihen zu lassen.
Obwohl gerade Arbeitgeber und
Arbeitnehmer aus ihrer Erfahrung
heraus Normen als besonders
Vertrauen stiftend schatzen.

In den genannten Situationen hel-
fen jetzt Teilanalysen nach Norm.
Die einzige, aber wesentliche
Bedingung fur die Berufung der
Berater auf die Norm ist die Ein-
ordnung der Teilanalyse-Themen
in die gesamte Liste an Finanz-
themen der DIN 77230. , Durch
diese Darstellung des Analyse-
Ergebnisses sehen Verbraucher,
dass sie moglicherweise noch
wichtigere Themen zu betrachten
haben als die aus der Teilanalyse”,
betont Klaus Méller, Vorstand der
Defino Institut fr Finanznorm AG
und Obmann des DIN-Arbeitsaus-
schusses |, Finanzdienstleistungen
flr den Privathaushalt”.

Autor: www.defino.de
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NormenausschufB3 ,Finanzen”

gegriindet:

~Eine grof3e Chance fiir die Finanzwelt"

DIN hat den neuen Normenaus-
schuss ,Finanzen” ins Leben ge-
rufen. Er wird erstmals die Nor-
mung und Standardisierung fir
den Finanzsektor unter einem
Dach vereinen — um den Markt
nachhaltiger und zukunftsfahig
zu machen. Der Finanzsektor ist
hochreguliert, die Anforderun-
gen an nachhaltiges Wirtschaften
steigen. Umso wichtiger ist es,
mit Normen und Standards fur
Vereinfachung am Finanzmarkt
zu sorgen. Diese koordiniert und
effizient zu erarbeiten — das soll
der neue Normenausschuss ,Fi-
nanzen” (NAFin) leisten, den das
Deutsche Institut fur Normung
(DIN) am 9. Oktober in Berlin
gegrindet hat. Am 1. Januar
2024 wird der NAFin seine Ar-
beit aufnehmen. Zur Grindung
hatte  Christoph  Winterhalter,
Vorstandsvorsitzender des Deut-
schen Instituts fur Normung (DIN),
eingeladen.

Enge Zusammenarbeit
mit ISO und CEN

Bisher wurden Normen und
Standards fur Finanzen in ver-
schiedenen DIN-Normenaus-
schissen behandelt. Im NAFin
wird kunftig alles unter einem
Dach abgestimmt, formuliert und
umgesetzt. Ziel des neuen Nor-
menausschusses ist es, die beste-
henden Normen und Standards
zu ordnen, zu verknUpfen und
aufeinander abzustimmen - fur
eine bessere Ubersicht und einen
nationalen wie internationalen
Konsens. Der NAFin ist kunftig far
die nationale Normung im Finanz-

sektor zustandig. Der Ausschuss
vertritt die deutschen Normungs-
interessen auf europaischer und
internationaler Ebene in Abstim-
mung mit dem Europdischen Ko-
mitee fur Normung (CEN) und der
Internationalen Organisation fir
Normung (ISO).

NAFin-Vorsitzender:
«Eine groBe Chance”

Als Vorsitzender des neuen Aus-
schusses wurde Dr. Klaus Moller,
Vorstand des DEFINO Institut fur
Finanznorm AG, am Grundungs-
tag gewahlt. Er bedankte sich fur
das Vertrauen und hob die Be-
deutung der anstehenden Aufga-
ben hervor: ,Der neue Normen-
ausschuss Finanzen' ist eine groBBe
Chance, die Normung und Stan-
dardisierung in der Finanzwelt zu
etablieren. Wir wollen eine starke
nationale Allianz im internationa-
len Normungsumfeld aufbauen
und die Finanzbranche nachhal-
tiger und damit zukunftsfahig ge-
stalten.”

Griine Investitionen fordern

Denn: Wenn es um Nachhaltigkeit
als globale Aufgabe geht, kommt
dem Finanzsektor eine Schlis-
selrolle zu. Fur die Branche be-
steht Handlungsbedarf: , Immer
mehr Unternehmen wollen und
mussen die Nachhaltigkeit ihrer
Produkte oder Dienstleistungen
nachweisen kénnen. Um dies auf
einer einheitlichen und vertrau-
enswardigen Basis tun zu kon-
nen, mussen wir beispielsweise
die vielfaltigen Standardisierungs-

bestrebungen aus dem Bereich
der Nachhaltigkeitsberichterstat-
tung biindeln und widerspruchs-
frei an das bestehende technische
Regelwerk anbinden,” sagt DIN-
Vorstandsvorsitzender Christoph
Winterhalter.

Der neue Normenausschuss wird
diese Arbeit strategisch und in-
haltlich koordinieren. Zu den The-
mengebieten gehoéren auch die
Digitalisierung im Finanzsektor,
Versicherungen und die Nachhal-
tigkeits-Berichterstattung. DarU-
ber hinaus wird der NAFin beraten
sowie neue Normungsfelder und
Anwendungsgebiete  bewerten,
etwa zu Kl in der Finanzbranche.

Sogenannte Themenforen wer-
den im NAFin dafir eine agile
beratende Rolle einnehmen und
die verschiedenen Themenfelder
strategisch weiterentwickeln,
z.B. in Form neuer Normungs-
projekte oder der Integration
neuer Themen in bestehende.
Mit dem NAFin wurde der erste
DIN-Normenausschuss seit zehn
Jahren gegrindet. Insgesamt gibt
es nun 69 Normenausschisse
beim Deutschen Institut fur Nor-
mung. Wenn Sie an der Mitar-
beit in den Arbeitsausschissen
und Themenforen des Normen-
ausschusses ,Finanzen”, interes-
siert sind, wenden Sie sich bitte
an Josefine Sult. https:/www.
din.de/de/din-und-seine-partner/
presse/mitteilungen/normenaus-
schuss-finanzen-gegruendet-
eine-grosse-chance-fuer-die-fi-
nanzwelt-964950

Autor: www.din.de

FinanzBusinessMagazin.de



VERTRIEB

So stehen Berater zur Zukunft der
kiinstlichen Intelligenz

BegriiBen Vermittlerinnen und
Vermittler die neuen technischen
Maoglichkeiten oder beflrchten
sie eher durch die KI Uberflussig
zu werden? Der AfW hat hierzu
ein Stimmungsbild der Branche
erhoben. Das Ergebnis fallt diffe-
renziert aus. Der groBte Teil der
Vermittelnden hat noch keine kla-
re Meinung, inwieweit die Kinst-
liche Intelligenz in ihr Berufsbild
eingreifen und es verandern wird.
Derzeit schatzt knapp die Halfte
(46 Prozent) die Auswirkungen
von K| auf die eigene berufliche
Zukunft als neutral ein. 28 Pro-
zent sehen sie positiv, 18 Prozent
negativ. Dieses Stimmungsbild ist
ein Ergebnis des 16. AfW-Ver-
mittlerbarometers, fur das mehr
als 1.100 Vermittlerinnen und
Vermittler Auskunft im Rahmen
einer umfassenden Online-Um-
frage erteilten.

Den groBten Einfluss der Kl erwar-
tet die Mehrheit (46,9 Prozent)
gleichermaBen beim Kunden und
beim Berater. 21,5 Prozent glauben
indes, dass sich die neuen tech-
nischen Maoglichkeiten vor allem
beim Kunden auswirken werden.
17,5 Prozent erwarten dies eher
beim Berater.

Kl kein Ersatz fiir menschliche
Beratung — oder?

Auf die konkrete Frage, ob KI-An-
wendungen klnftig die mensch-
liche Interaktion in der Finanz-
beratung ersetzen wird kénnen,
haben die Befragten hingegen
ein klares Bild: 61 Prozent glauben
nicht daran, dass dieser Fall je-
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mals eintreten wird. Fur 8 Prozent
ist das jedoch wahrscheinlich und
jeder vierte Befragte hélt es zu-
mindest fir moglich. 25 Prozent
stimmten mit ,vielleicht”.

.Es scheint so, als ware die Ver-
mittlerschaft derzeit noch ge-
lassen, was das Aufkommen der
Kunstlichen Intelligenz fur ihren
Beruf bedeutet”, sagt Frank Rot-
tenbacher, Vorstandsmitglied
des AfW Bundesverband Finanz-
dienstleistungen. Allerdings lasse
sich eben noch nicht klar Uberse-
hen, wie gut und vor allem wie
schnell die Kl-Tools Dienstlei-
stungen am Kunden unterstiutzen
oder in Teilen gar ersetzen kon-
nen. , Die Vermittlerschaft ist mal
wieder in ihrem Unternehmertum
gefordert, um schnell auf Ver-
anderungen durch die Kl zu re-
agieren und um ihre jeweiligen
Dienstleistungen positionieren zu
kdnnen”, so Rottenbacher weiter.

Angst vor Fehlern und
Kontrollverlust — was Berater an
der KI noch zweifeln lasst

Welche konkreten Bedenken ha-
ben die Vertriebsexperten? An er-
ster Stelle steht die Angst vor Feh-
lern der Kunstlichen Intelligenz.
Mehr als jeder zweite Befragte
(58,2 Prozent) nannte diesen
Grund. Ebenfalls haufig gelistet
wurden Kontrollverlust (50,7), Be-
denken wegen des Datenschut-
zes (43,7) und der Komplexitat
(40,8). Die Kosten spielen bei den
Zweifeln an der KI hingegen kei-
ne Rolle. Nur fur jeden achten Be-
fragte (11,8 Prozent) sind diese ein

Grund fur Bedenken. Hier waren
Mehrfachnennungen erlaubt.

Zur Studie: Das jdhrliche AfW-
Vermittlerbarometer bereits zum
16. Mal mittels einer Online-
Umfrage im November 2023
durchgefahrt. Insgesamt 1.108
Teilnehmerinnen und Teilneh-
mer beantworteten rund 50
Fragen zu ihrer Tatigkeit, ihrem
Einkommen, der Regulierung

Quelle: © Peera - AdobeStock.com

und anderen aktuellen Fragen.
Neun von zehn Befragten (89,1
Prozent) haben eine Erlaubnis
far die Versicherungsvermittlung
(8§34d GewQ), davon beraten
rund 90 Prozent im Maklersta-
tus. 63 Prozent der Befragten
verfigen Uber die Erlaubnis als
Finanzanlagenvermittler/-in nach
§34f GewO. Das durch das AfW-
Vermittlerbarometer eruierte
Stimmungsbild der Vermittler-
schaft weist weit Uber den Ver-
band hinaus, denn 58 Prozent
der Befragten sind (noch) keine
Mitglieder des AfW.

Autor: www.bundesverband-finanzdienstleistung.de
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Die Spitzenreiter im Wettbewerb um
herausragenden Maklerservice

Das Fachmagazin AssCompact
hat im Rahmen der DKM 2023 die
AssCompact Awards in der Kate-
gorie “Maklerservice” verliehen.
Dabei wurden die Versicherer mit
dem besten Maklerservice in vier
verschiedenen  Produktkatego-
rien ausgezeichnet. Den besten
Maklerservice liefern dabei Con-
tinentale, Die Haftpflichtkasse, LV
1871, Stuttgarter und Swiss Life.

Die DKM 2023 - die Leitmes-
se fur die Finanz- und Versiche-
rungsbranche — hat die Buhne
fur die Verleihung der begehrten
AssCompact Awards in der Kate-
gorie ,Maklerservice” geboten.
Die Auszeichnung wdurdigt die
Versicherungsunternehmen, die
aus Sicht der unabhdngigen Ver-
mittlerinnen und Vermittler einen
exzellenten Maklerservice bieten
— und zwar in den Bereichen be-
triebliche Altersversorgung, pri-
vate Vorsorge / Biometrie, PKV
& Pflege sowie Schaden / Unfall.
Zu den Gewinnern zahlen Conti-
nentale, Die Haftpflichtkasse, LV
1871, Stuttgarter und Swiss Life.

Was Vermittler schatzen

Im Detail wurden die Produktge-
ber von den unabhangigen Ver-
mittlerinnen und Vermittlern an-
hand von zwolf Leistungskriterien
beurteilt. Die jeweilige Zufrieden-
heit sowie die Gewichtung der
Leistungskriterien ergeben die
Gesamtzufriedenheit, auf wel-
cher das Ranking basiert. Die Lei-
stungskriterien lassen sich in vier
Dimensionen unterteilen: zentrale
und dezentrale Vertriebsunter-
stltzung, Software & Tools sowie
Marketingmaterialien.

Wie im Vorjahr sind dabei per-
sonliche Komponenten, wie der
Umgang mit Problemféllen und
Beschwerden sowie die Kompe-
tenz der Ansprechpartner in der
Zentrale am wichtigsten.

Die Top-3 der zentralen Einflussgré-
Ben auf die Gesamtzufriedenheit*:

Umgang mit Problemfallen / Be-
schwerden (2)

Kompetenz der Ansprechpartner
in der Zentrale (1)

Engagement der Ansprechpart-
ner in der Zentrale (6)
*\orjahreswert in Klammern

Enges Rennen
um den besten Service

Dr. Christian Durchholz, Ge-
schaftsfuhrer des Studien-Heraus-
gebers bbg Betriebsberatungs
GmbH, kommentiert: “Die dies-
jahrigen  Ergebnisse bestatigen
erneut, dass die fuhrenden Un-
ternehmen im Wettbewerb um
exzellenten Maklerservice duBerst
eng beieinander liegen. Eine mi-
nimale Veranderung kann eine
deutliche Verschiebung in der
Platzierung bedeuten. Dies unter-
streicht das konstant hohe Ser-
viceniveau in der Branche und die
zunehmende Bedeutung person-
licher Faktoren wie Kompetenz,
Erreichbarkeit und der professio-
nelle Umgang mit Problemfallen.”

Y

Quelle: © Chayawat - Fotolia.com

Die Gewinner im Uberblick:

Betriebliche Altersversorgung

Platz 1 LV 1871 (2)

Platz 1 Swiss Life (5)

Platz 3 Canada Life (2)
Platz 3 Volkswoh! Bund (2)

Private Vorsorge / Biometrie

Platz 1 Stuttgarter (1)

Platz 2 Volkswohl Bund (3)
Platz 3 WWK (7)

PKV & Pflege

Platz 1 Continentale (2)
Platz 2 Universa (2)

Platz 3 Alte Oldenburger (4)
Platz 3 Ideal (1)

Platz 3 Signal Iduna Gruppe (4)
Schaden / Unfall

Platz 1 Die Haftpflichtkasse (3)
Platz 2 Konzept & Marketing (1)
Platz 2 VHV (5)

Platz 2 Volkswohl Bund

(Prokundo) (7)
Autor: www.asscompact.de
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Trendstudie:

VERSICHERUNGEN

Online-Vergleichsportale auch in der
Assekuranz auf dem Vormarsch

Vergleichsportale spielen auf der
Customer Journey der Versiche-
rungskunden eine zunehmende
Rolle. Mehr als jeder dritte Versi-
cherungsentscheider (37%), der
in den letzten zwei Jahren Ver-
sicherungen neu abgeschlossen
hat, hat sich vor dem Abschluss
auf einem Vergleichsportal in-
formiert. Jeder Funfte (22%) hat
seine Police dann auch direkt
Uber das Portal abgeschlossen.
Dies entspricht einer Abschluss-
rate von 59 Prozent. Meist han-
delt es sich bei den Abschlussen
um Sachversicherungen wie Kfz,
Privat-Haftpflicht oder Hausrat,
zunehmend aber auch um Leben-
Produkte und private Kranken-/
Krankenzusatzversicherungen.
Die Produktgeber selbst sind mit
Blick auf ihre Vertriebsstrategien
gut beraten, die wachsende Be-
deutung der Vergleichsportale als
Informations- und als Abschluss-
kanal zu bericksichtigen und die
Motive der Zielgruppe der Portal-
nutzer differenziert zu verstehen.

Dies zeigt die aktuelle Trend-
studie «Nutzung von Preis-
vergleichsportalen far
Versicherungstarife» des Markt-
forschungsinstituts Nordlight Re-
search in Zusammenarbeit mit
der auf den Versicherungsmarkt
spezialisierten  Strategieberatung
Valytics. Uber 1.000 private Ver-
sicherungsentscheider ab 18
Jahren — die in den letzten zwei
Jahren eine Versicherung neu
abgeschlossen  oder gewech-
selt haben und sich dabei auf
einem Vergleichsportal zumin-
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dest informiert haben — wurden
reprasentativ. zur Nutzung von
Vergleichsportalen und zu ihren
Nutzungsmotiven befragt. Aus-
fuhrlich differenziert wird dabei
nach unterschiedlichen Nutzer-
gruppen, Nutzungsanlassen und
Versicherungssparten sowie nach
der Stellung der Vergleichsportale
im Gesamtmix der praferierten In-
formations- und Abschlusswege
der Kunden. DarUber hinaus wird
der Blick auf die unterschiedliche
GroBe der Versicherungsgesell-
schaften und das portalspezi-
fische bzw. portalunabhangige
Abschlussverhalten von deren
Zielgruppen gerichtet.

Check24 dominiert
bei Nutzerzahlen, Abschluss und
Weiterempfehlung

Das Vergleichsportal Check24
dominiert bei den portalaffinen
Versicherungskunden nicht nur
in puncto Nutzerzahlen, son-
dern insbesondere auch bei den
Abschlussraten und der Weiter-
empfehlungsbereitschaft. Erst mit
deutlichem Abstand folgt Verivox.
Auch in puncto Weiterempfeh-
lung dominiert der Marktfthrer
sehr deutlich: Check24 erzielt bei
den Portal-Nutzern einen Net Pro-
moter Score (NPS) von 38, Verivox
kommt mit 16 Punkten ebenfalls
auf einen positiven Wert (NPS =
Verhaéltniswert von Promotoren /
Aktive Weiterempfehler, Passive
und Detraktoren / Kritiker).

Merkmale, Einstellungen und
Motive der Portal-Nutzer

Angesteuert werden die Ver-
gleichsportale  fur  Versiche-
rungstarife von ihren Nutzern
Uberwiegend  direkt  (bspw.
Uber Eingabe der Internetadresse
im  Browser); vergleichsweise
seltener Uber Links auf anderen
besuchten Internetseiten
(Suchmaschinen,  Themenseiten
etc). Als generelle Grunde fur
die Nutzung von Online-Ver-
gleichsportalen  werden von
Versicherungskunden insbe-
sondere genannt: Zeit beim
Abschluss von Versicherungen
sparen, Portalbesuch ist bereits
eine etablierte Gewohnheit bei
der Suche nach Versicherungen
und Geld beim Direktabschluss
von Versicherungen Uber Ver-
gleichsportale sparen.

Der Direktabschluss von Ver-
sicherungen auf einem Ver-
gleichsportal wird, neben der
Einschatzung, dort das beste und
glinstigste Angebot gefunden zu
haben, vor allem auch durch die
hohe Bequemlichkeit des Ab-
schlusses mit nur wenigen Klicks
motiviert.

.Der einfache digitale Zugang
zu Versicherungen — als Informa-
tionskanal und zugleich als di-
rekter Abschlusskanal — stellt aus
der Nutzerperspektive ein we-
sentliches Attraktivitatsmerkmal
der Vergleichsportale dar”, sagt
Dr. Torsten Melles, Geschafts-
fuhrer bei Nordlight Research.
DarUber hinaus zeigen sich wei-
tere signifikante Unterschiede
zwischen der Gruppe derjenigen
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Versicherungskunden, die sich
vor dem Versicherungsabschluss
auf Vergleichsportalen lediglich
informieren und jenen, die dort
dann auch ihre Policen abschlie-
Ben. Ebenso zeigen sich markante
Unterschiede in der Relevanz und
im differentiellen  Nutzungsver-
halten in puncto Information und
Abschluss in unterschiedlichen
Versicherungssparten.

Vergleichsportale genieBen bei
den Nutzern hohes Vertrauen und
befeuern die Wechselbereitschaft

Ubergreifend zeigt sich: die Ver-
gleichsportale nutzenden Versi-
cherungskunden vertrauen deren
Empfehlungen (im Sinne eines
neutralen Marktuberblicks) in ho-
hem Mal3e, wenn auch nicht véllig
uneingeschrankt. Beim Abschluss
gewahlt werden zumeist diejeni-
gen Produkte, die im Anbieter-
vergleich weit vorne landen. Trotz
der grundsatzlich hohen Preissen-
sitivitat der Portalnutzer ist beim
Abschluss — neben Grinden der
Einfachheit und Bequemlichkeit —
aber nicht allein die Pramie ent-
scheidend. Sondern vielmehr der
Wunsch nach einem mdglichst
umfassenden Versicherungs-
schutz bzw. das Preis-Leistungs-
Verhaltnis.

VERSICHERUNGEN

,Online-Vergleichsportale  be-
dienen mit zunehmendem Er-
folg den Wunsch vieler Versi-
cherungskunden nach mehr
Einfachheit und Bequemlichkeit
beim  Versicherungsabschluss,
und auch in den nachfolgenden
Vertragsbeziehungen”, sagt
Hans-Joachim Schutt, Managing
Partner der Strategieberatung
Valytics.

.Zahlreiche Anbieter hinken hier
mit ihren eigenen Strategien und
Konzepten noch immer hinter-
her. Konsequente Vernetzung
aller Vertriebskandle (Omnika-
nal), Nutzung neuer Technolo-
gien und Kl sowie ein effizientes,
friktionsloses Zusammenspiel mit
dem personellen Vertrieb, sind
hier wichtige Stellschrauben.”

Prasenz der Anbieter auf Online-
Vergleichsportalen

ALLIANZ und HUK sind — in der
subjektiven Erinnerung der Por-
tal-Nutzer — aktuell die Anbieter
mit der starksten Prasenz auf
den Online-Vergleichsportalen.
Mit Abstand folgen AXA, ERGO,
DEVK, ADAC und weitere. Hier
zeigt sich ein interessantes Er-
gebnis: Das Erinnerungsbild der
Nutzer ist stark gepragt von der

v

subjektiven  Erwartungshaltung
der Nutzer und der Markenbe-
kanntheit: denn die HUK wurden
zum Untersuchungszeitpunkt auf
den Vergleichsportalen gar nicht
mit einem Preis gelistet. Die Nut-
zer gehen also falschlicherweise
einfach davon aus, dass gerade
als preisglnstig bekannte An-
bieter (wie bspw. die HUK) bei
ihren Portalbesuchen auch mit
konkretem Angebot vertreten
gewesen sein mussten, obwohl
sie dies (zum Untersuchungszeit-
punkt) faktisch gar nicht waren.

.Die generelle Frage, ob es im
Versicherungsvertrieb  zuktnftig
nur noch mit oder auch ohne
Vergleichsportale geht, muss
jede  Versicherungsgesellschaft
im Rahmen ihrer Gesamtstrategie
fur sich selbst beantworten”,
sagt der Marktexperte Hans-Joa-
chim Schutt von Valytics. |, Fest
steht jedoch: Vergleichsportale
fdr Finanzdienstleistungen haben
sich mittlerweile einen festen
Platz in der Customer Journey
vieler Kunden erarbeitet und der
Versicherungsbranche in puncto
Digitalisierung und Kundenorien-
tierung einiges vorgemacht.”

Autor: www.nordlight-research.com
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Fast zwei Drittel der Befragten wiinschen

neutrale Bewertung von Versicherungsvertragen —

Umsetzung in der Realitat sieht anders aus

Eine neutrale Bewertung von Versi-
cherungsangeboten — bspw. durch
Verbraucherschutzkriterien — wr-
de 63% der befragten Personen
die Auswahl und den Abschluss
eines Versicherungsprodukts er-
leichtern. Rund 21% antworteten
mit ,,Nein”, rund 17% waren un-
schlUssig. Dies geht aus einer von
der Smart InsurTech AG beauf-
tragten reprasentativen Erhebung
durch das Marktforschungsinstitut
Civey hervor. In der Umfrage wur-
den 5.000 Personen befragt.

.Objektive  Bewertungskriterien
kobnnen die komplexe Versiche-
rungswelt verstandlicher und letzt-
endlich auch kundenfreundlicher
machen”, ist Sebastian Langrehr,
Chief Sales Officer (CSO) der Smart
InsurTech AG, Uberzeugt.

Besonders grof3 ist das Interesse
an objektiven Bewertungspara-
metern in der Altersgruppe der
30-39-Jahrigen (rund 70%) und
der 40-49-Jahrigen (rund 68%).
In Bezug auf die regionale Vertei-
lung zeigte sich, dass Befragte aus
den westlichen und den 6stlichen
Bundeslandern nah beieinander
liegen, was den Anspruch an neu-
trale Kriterien bei der Beurteilung
von Versicherungsvertragen an-
geht (64% im Westen, rund 59%
im Osten).

Wunsch und Wirklichkeit
klaffen bei neutralen Kriterien
auseinander

Zwar wuinschen sich die meisten
Befragten neutrale Bewertungs-
aspekte, doch wurden diese laut
der Erhebung nur bei rund 27%
wahrend des letzten Versiche-

FinanzBusinessMagazin.de

rungsabschlusses berticksichtigt.

.Wir haben festgestellt, dass nach
den Kriterien "Preis” und "Leistung’
die "‘Bewertungen durch Verbrau-
cherschtitzer’, welche hohe Glaub-
waurdigkeit und einen guten Ruf
als objektive Autoritdt haben, ei-
nen wichtigen Aspekt in der Ent-
scheidungsfindung  darstellen”,
berichtet Sebastian Langrehr.

Eine gute Beurteilung durch Ver-
braucherschitzer ist mit rund 33%
das viertwichtigste Attribut beim
Abschluss eines Versicherungsver-
trags. Damit liegt dies noch vor
den "Empfehlungen durch Familie,
Freunde, Kollegen” (rund 14%) und
vor ‘guten Nutzer-Bewertungen im
Internet” (rund 9%). Insbesondere
die Altersgruppen ab 30 Jahren le-
gen Wert auf ein gutes Abschnei-
den des Versicherungsprodukts
bei Verbraucherschutzern.

Verbraucherschutzkriterien als
Wettbewerbsvorteil

,Die Einbindung objektiver Para-
meter in den Versicherungsver-
gleich geht nicht nur auf die Wun-
sche der Verbraucherinnen und
Verbraucher ein und macht fur sie
die Versicherungswelt vertrauens-
waurdiger”, so Langrehr. ,Sie ist
zugleich fur Vermittlerinnen und
Vermittler von Bedeutung, da sie
die Kundenbindung starkt und
somit die eigenen Erfolgschancen
im sich immer starker werdenden
Wettbewerb erhoht.” Auch Ver-
sicherer konnen sich durch die
Berlicksichtigung neutraler  Kri-
terien wie der von Verbraucher-
schutzorganisationen gut  von
der Konkurrenz abheben. Denn

ein erfolgreiches Abschneiden in
Verbraucherschutzrankings  kann
die Entscheidung von Versiche-
rungsnehmerinnen und -nehmern
zugunsten eines \Versicherungs-
produkts  positiv  beeinflussen.
Sebastian Langrehr erganzt: ,Be-
sonders gefragt scheinen neutrale
Bemessungsgrundlagen bei Versi-
cherungen zu sein, die Versiche-
rungsschutz bei Arbeitsunfahigkeit
bieten. Rund 32% der Befragten
wunschen sich diese Parameter
bei Krankenversicherungen, rund
28% bei Berufsunfahigkeitsversi-
cherungen.”

Smart Check ermdglicht
Transparenz im Versicherungs-
vergleich

Smart Check, das Verbraucher-
schutzrating von Smart InsurTech,
ermdglicht  Vermittlerinnen und
Vermittlern sowie Verbrauchern
eine klare Darstellung der Bewer-
tung eines Versicherungsvertrags
entlang der Kriterien etablierter
Verbraucherschutzorganisationen
— auch im Vergleich zu anderen
Tarifen. Verbraucher erhalten so
in Sekundenschnelle eine um-
fangreiche MarktUbersicht zum
Leistungsumfang ihres Versiche-
rungstarifs und erkennen durch
die Gegenuberstellung sofort, ob
bzw. inwiefern der Tarif verbes-
sert werden kann. ,Wir freuen
uns, dass wir mit dieser Techno-
logie einen Schritt hin zu verbrau-
cherzentrierten Angeboten in der
Versicherungswirtschaft machen”,
erklart Sebastian Langrehr. , Damit
mochten wir auch Verbraucher
fur unsere gesellschaftlich so rele-
vante Branche begeistern.”

Autor: www.smartinsurtech.de
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Zukunftspotenziale fiir die
Versicherungsbranche

Die Bundesbirger blicken wie-
der positiver in die Zukunft als im
Vorjahr: 47 Prozent zeigen sich
aktuell Uberwiegend zuversicht-
lich und gelassen (2022: 38%),
24 Prozent machen sich hingegen
starkere Zukunftssorgen (2022:
29%). Speziell mit Blick auf ihre
finanzielle Lage erwarten 29 Pro-
zent der Verbraucher, dass sich
diese zukunftig verbessern wird,
26 Prozent gehen von einer Ver-
schlechterung aus (gleichblei-
bend: 45%). Von der insgesamt
aufgehellten  Stimmung  kann
auch die Versicherungsbranche
profitieren. Denn die Bereitschaft,
in gute Absicherung und Vorsor-
ge zu investieren, ist in der Be-
volkerung weiterhin hoch. Wenn
notig, ist fast jeder zweite Bun-
desbirger (46%) bereit, an an-
derer Stelle bei Konsumausgaben
zu sparen — insbesondere 16- bis
49-)ahrige, Haushalte mit Kindern
und Besserverdienende.

Dies zeigt die aktuelle Verbrau-
cherstudie  «Zukunftspotenziale
fur die Versicherungsbranche
— Kunden zwischen Abwarten
und Neuausrichtung im sich ver-
andernden Markt» des Markt-
forschungsinstituts Nordlight
Research in Zusammenarbeit mit
dem Data Analytics Beratungs-
unternehmen Cedio. Uber 1.000
Bundesburger ab 16 Jahren wur-
den reprasentativ zu ihrer person-
lichen Lebenssituation, zur Kon-
sumlaune und zu Sparstrategien
und speziell zu ihrem aktuellen
und zukunftigen Versicherungs-
verhalten befragt. Dartber hinaus
werden  Entwicklungsvergleiche
zum Vorjahr angestellt. ,Uber-
greifend wird deutlich, dass die

Absatzpotenziale fur die Asse-
kuranz unter sich verandernden
Marktbedingungen zielgruppen-
spezifisch stark variieren”, sagt
Thomas Donath, Geschaftsfuhrer
bei Nordlight Research.

Zukunftsprojektion:
Ausgabe- und Sparstrategien
bei Versicherungen und
Altersvorsorge

Grundsatzlich haben sowohl die
aktuelle finanzielle Lage als auch
die finanziellen Zukunftserwar-
tungen der Bundesburger unmit-
telbare Auswirkungen auf ihre
Ausgabebereitschaft bei Versi-
cherungen und Altersvorsorge-
produkten. Zur prognostischen
Differenzierung zukunftiger
Marktpotenziale flr die Asseku-
ranz wurden in der Studie daher
zwei unterschiedliche Szenarien
untersucht:

Trate ein Positiv-Szenario ein, zu-
kinftig 10 bis 20 Prozent mehr
Geld zur Verfigung zu haben
(z.B. durch hoheres Einkommen,
steigende Rente, Erbschaft, Be-
forderung), dann wirden 52

Prozent der Bundesburger auch
ihre monatlichen Ausgaben fir
Versicherungs- und Altersvorsor-
geprodukte steigern. 25 Prozent
davon in starkerem MaBe — dies
sind allerdings weniger als noch

im Vorjahr (2022: 35%). 48 Pro-
zent wirden ihre diesbezuglichen
Ausgaben unverandert lassen. 21
Prozent der Bundesbirger schat-
zen das untersuchte Positiv-Sze-
nario fur sich personlich als rea-
listisch ein.

Wirde hingegen ein Negativ-Sze-
nario eintreten, zukinftig 10 bis
20 Prozent weniger Geld zur Ver-
fligung zu haben (z.B. durch gerin-
geres Einkommen, sinkende Rente,
Inflation / steigende Preise, Kurz-
arbeit), dann wurden 71 Prozent
der Bundesburger auch bei ihren
Ausgaben flr Altersvorsorge und
Versicherungen sparen oder diese
verschieben; 37 Prozent davon in
starkerem MafBe (2022: 35%). 30
Prozent wurden ihre Ausgaben fir
Versicherungen und die Altersvor-
sorge auch unter eingeschrankten
finanziellen Rahmenbedingungen
unverandert lassen.

FinanzBusinessMagazin.de



Deutlich starker als bei Versiche-
rungen und Altersvorsorge wiirde
in einer verschlechterten finanzi-
ellen Lage der Rotstift bei Reisen,
Ausgehen, Bekleidung oder beim
Medienkonsum angesetzt. Das
tatsachliche Eintreten des unter-
suchten Negativ-Szenarios er-
achten 32 Prozent der Befragten
fur sich selbst als wahrscheinlich.
,Obwohl die Mehrheit der Bur-
ger die steigenden Preise spurt,
wurde rund die Halfte nicht bei
der Altersvorsorge, sondern lie-
ber woanders sparen”, sagt Liesa
Fiegl, Studienleiterin bei Nordlight
Research.

Auswirkungen auf verschiedene
Versicherungssparten

Profitieren kdénnen von einer
zukinftig verbesserten finanzi-
ellen Situation der Bundesburger
(Positiv-Szenario) unter anderen
die Pflegeversicherung, Private
Kranken-/Krankenzusatzversiche-
rung und Auslandskrankenversi-
cherung sowie die Kfz-Voll- oder
Teilkasko-Versicherung.  Wenn
die Bundesbirger zukunftig we-
niger Geld zur Verfugung hatten
(Negativ-Szenario), mussten diese
teils aber auch Verluste hinneh-
men. Verstarkt gilt dies fir Frauen
und fur altere Menschen ab 50
Jahren, die ihre eigene finanzielle
Lage und Zukunft durchschnittlich
haufig negativer einschatzen als
Manner und jungere Menschen.

Unabhangig von den unter-
suchten Positiv- oder Negativsze-
narien liegt das generelle Neuab-
schluss- und Wechslerpotenzial je
nach Versicherungssparte aktuell
zwischen zwei und sieben Pro-
zent. Durch die ausfuhrliche Diffe-
renzierung der Studienergebnisse
nach soziodemografischen und
psychografischen Kriterien sowie
nach einzelnen Versicherungs-
sparten ist es fur die Versiche-
rungsunternehmen moglich, den
jeweils eigenen Kundenstamm
mit Data Analytics Methoden

FinanzBusinessMagazin.de
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gezielt nach Absatzpotenzialen
und bisher ungenutzten Vertrieb-
schancen zu durchsuchen.

Préaferierte und
vertrauenswiirdige
Informationsquellen beim
Abschluss neuer Versicherungen

Vor dem Abschluss einer neuen
Versicherung wirden sich 45 Pro-
zent der Kunden auf einer Preis-
vergleichsseite im Internet infor-
mieren (Check24, Verivox etc.).
36 Prozent wurden allgemein im
Internet recherchieren und 32
Prozent auf den Webseiten der
Versicherer. Vertreter der eige-
nen Versicherung (27%) liegen als
personliche  Informationsquelle
deutlich vor den unabhangigen
Versicherungsmaklern (17%). So-
cial Media und Content Creator
spielen bei der Recherche nach
Versicherungen insgesamt eine
untergeordnete Rolle — insbeson-
dere fir die Gber 30-Jahrigen.

b |

Quelle: © pressmaster - AdobeStock.com
Das groBte Verbrauchervertrauen
unter den verschiedenen Infor-
mationsquellen genieBen Web-
seiten mit Testberichten (55%)
sowie Preisvergleichsseiten im
Internet (54%). Auch Freunden,
Bekannten und Verwandten wird
in Bezug auf Informationen zu
Versicherungen stark  vertraut
(53%). Unabhangigen Maklern
(36%) und Versicherungsvertre-

tern (36%) wird gleich stark ver-
traut. Deutlich mehr Misstrauen
als Vertrauen wird Social-Media-
Seiten (15%) oder Empfehlungen
von Influencern (13%) entgegen-
gebracht.

Bevorzugte Abschlusswege der
Versicherungsnehmer

In puncto bevorzugte Abschluss-
wege zeigt sich: 29 Prozent der
Bundesburger praferieren den
Abschluss von Versicherungen
Uber die Internetseiten der Ver-
sicherer; 27 Prozent online Uber
ein Vergleichsportal. Beliebt fur
den Abschluss sind weiterhin die
Filialen der Versicherungen (27%)
und Vermittlerbiros (24%). Rund
die Halfte der Befragten halten
die genannten Abschlusswege
zudem zumindest fir ,akzep-
tabel”. Fur die meisten Bundes-
burger nicht in Frage kommt
hingegen der Abschluss von Versi-
cherungen Uber die telefonischen
Hotlines der Produktgeber sowie
Uber Finanzvertriebe.

Hohes Interesse
an Altersvorsorge
in der Bevdlkerung

Generell interessieren sich 43 Pro-
zent der Bundesburger in ihrer
Freizeit in starkerem MaBe far
die Themen Finanzen & Geldan-
lage. Die Themen Versicherungen
& Vorsorge finden 27 Prozent
sehr interessant — 34 Prozent in-
teressieren sich daftr hingegen
nur wenig oder gar nicht. Unter
den Finanzthemen stoBBen vor
allem die Themen Altersvorsor-
ge (39%), Aktien & ETFs (36%),
Immobilien  (35%), Sparanla-
gen (34%) und Investmentfonds
(33%) auf groBeres Interesse.
Mehr als jeder Dritte hat sich dazu
in der Vergangenheit bereits aktiv
informiert. Fur die Nachhaltigkeit
von Finanzdienstleistungen inte-
ressiert sich aktuell jeder funfte
Bundesburger.

Autor: www.nordlight-research.com
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Neugeschaft und Vertriebswege in
der Lebensversicherung 2022

Nachdem Banken 2021 erstmals
fihrender Vertriebsweg fur das
Neugeschaft mit Lebensversiche-
rungen nach APE in Deutschland
waren, hatten die Einfirmenver-
mittler 2022 mit 34 Prozent wie-
der den groBten Anteil am Ver-
trieb von Lebensversicherungen
in Deutschland.

Bei der Gesamtbetrachtung aus
laufenden und Einmalbeitragen
konnten sich Makler und Mehr-
fachagenten mit 30 Prozent sogar
noch vor den Banken mit 28 Pro-
zent platzieren. Bei den Einmalbei-
tragen war der hohe Rickgang im
Neuzugang insbesondere fiir die
Banken derart signifikant, dass sie
sehr hohe Anteilsverluste hinneh-
men mussten. Dagegen haben
Einfirmenvermittler sowie Makler
und Mehrfachagenten — trotz ge-
ringeren Neuzugangs — sogar An-
teile hinzugewonnen. Das sind die
Kernergebnisse der 24. Studie zur
Lebensversicherung, die das Bera-
tungs- und Dienstleistungsunter-
nehmen WTW jlngst fr das Jahr
2022 erstellt hat. WTW analysiert
dabei das eingeltste Neugeschaft
jedes Lebensversicherers, aufge-
teilt auf Produktkategorien und
Vertriebswege.

.Jene Anbieter, die in den letzten
Jahren die hochsten Zuwachse
beim Neugeschaft von Einmal-
beitragen Uber Banken verzeich-
neten, sind nun von deren ho-
hen Ruckgangen betroffen”, sagt
Henning MaaB, Director Insu-
rance  Management Consulting
bei WTW in Deutschland.

Neugeschaft gegen Einmalbeitrag
mit betrachtlichem Rickgang

2022 betrug das APE-Neuge-
schaft aus neu eingelésten Ver-
sicherungsscheinen 6 Milliarden
Euro und somit 900 Millionen
Euro bzw. 13 Prozent weniger als
im Vorjahr. Dazu hat das Neuge-
schaft mit laufenden Beitragen
jedoch nur mit einem Minus von
250 Millionen Euro beigetragen.
Der Lowenanteil dieses Rick-
gangs entfiel mit 650 Millionen
Euro APE auf das Neugeschaft mit
Einmalbeitragen. Davon waren
Banken mit 500 Millionen Euro
APE bzw. 36 Prozent Rickgang
besonders betroffen. Daher sank
der Vertriebsanteil der Banken bei
Einmalbeitrdgen besonders stark
von 51 Prozent im Vorjahr auf
43 Prozent in 2022, mit der ent-
sprechenden Auswirkung auf den
Vertriebsanteil gemal APE.

,Der rapide Zinsanstieg und die
Inflation haben die Einmalbeitra-
ge 2022 nach Jahren des Hohen-
flugs mit einem Rickgang um 6,5
Milliarden Euro wieder auf das Ni-
veau des Jahres 2018 fallen lassen.
Dennoch betrugen sie immerhin
noch beachtliche 21 Milliarden
Euro”, sagt MaaB. ,Zinsanstieg
und Inflation haben jedoch auch
dazu gefuhrt, dass der Anteil von
rein fondsgebundenen Versiche-
rungen gestiegen ist.”

Neugeschaft gegen laufenden
Beitrag auch mit EinbuBen

Zwar sank auch das Neugeschaft
2022 mit laufenden Beitragen um
6 Prozent. ,Aber am geringsten
waren davon die Einfirmenver-
mittler betroffen, deren Neuge-
schaft mit laufenden Beitragen
nur um 3 Prozent sank. Bei Mak-

lern und Mehrfachagenten sahen
wir Ruckgdnge von 5 Prozent
und bei Banken um 13 Prozent”,
so MaaB3. Damit konnten Einfir-
menvermittler sowie Makler und
Mehrfachagenten ihre Anteile am
Neugeschaft bei laufenden Bei-
tragen sogar leicht erhéhen.

Vertrautes Bild der letzten Jahre

Ohne Bericksichtigung von Di-
rekt- und sonstigem Vertrieb ha-
ben sich Banken auf der einen
sowie Einfirmenvermittler und
Makler und Mehrfachagenten
auf der anderen Seite das Neu-
geschaft mit Einmalbeitragen in
den letzten Jahren nahezu geteilt.
.Jedoch gibt es Unterschiede
in den Produkt-Schwerpunkten:
Die Einmalbeitrage der Banken
stammen nur aus Produkten der
privaten Altersvorsorge sowie aus
Restschuldversicherungen.  Bei
den Einfirmenvermittlern und den
Maklern und Mehrfachagenten
kommen sie ausschlieBlich aus
den Produkten der privaten und
betrieblichen Altersvorsorge”, so
MaaB.

Bei langjahriger Betrachtung die-
ser drei Vertriebswege im Neu-
geschaft mit laufenden Beitragen
lasst sich sagen: Einfirmenver-
mittler sowie Makler und Mehr-
fachagenten sind nahe an 75
Prozent und Banken nahe an 20
Prozent Anteil am Neugeschaft.
LHier sind die Produktunter-
schiede noch diverser: Bei Ban-
ken sind Produkte der privaten
Altersvorsorge klar dominant,
weit fuhrend vor Produkten der
betrieblichen  Altersvorsorge”,
sagt Maal3. ,Bei Maklern und

FinanzBusinessMagazin.de



Mehrfachagenten sind die Pro-
dukte der privaten und betrieb-
lichen Altersvorsorge gleichauf
fihrend, aber auch Produkte der
Invaliditatsabsicherung machen
nahezu ein Funftel des Neuge-
schafts aus.” Der Schwerpunkt
der Einfirmenvermittler liege
wiederum eindeutig auf den Pro-
dukten der privaten Altersvorsor-
ge. Erst danach folgten Produkte

VERSICHERUNGEN

der betrieblichen Altersvorsorge
sowie jene der Invaliditatsabsi-
cherung.

Inflation weiterhin hoch und
bremsend

Auch das Neugeschaft 2023 liegt
bisher unter den Werten des Vor-
jahres. ,Die Inflation ist weiterhin
hoch und wirkt ebenso brem-

send auf die Lebensversicherung
wie die Angebote der Banken
fur Tagesgeld und Festzins”, so
MaaB. ,Dennoch: Unter diesen
Voraussetzungen erwarte ich bei
den laufenden Beitrdgen, wie in
den Vorjahren, Zuwachse in der
betrieblichen Altersvorsorge und
der Invaliditatsabsicherung.”

Autor: www.willistowerswatson.com

Rein arbeitgeberfinanzierte bAV-
Modelle auf dem Vormarsch

Der konstant hohe Nachfrage-
Trend nach Konzepten im ver-
sicherungsfreien Durchfih-
rungsweg der  betrieblichen
Altersvorsorge ist ungebrochen.
Wie der Bundesverband pau-
schaldotierte Unterstltzungs-
kasse mitteilt, verzeichneten die
Anbieter und Konzeptionare der
Branche nach drei Rekordjah-
ren in Folge auch im Jahr 2023
wieder ein  durchschnittliches
Umsatzwachstum von knapp 20
Prozent gegentber dem Vorjahr.
Der Bundesverband stellt dabei
fest, dass sich der steigende An-
teil gréBerer Unternehmen am
Neugeschaft verstetige, wahrend
sich die kleinen und mittleren Un-
ternehmen weiterhin auf ihrem
hohen Nachfrage-Niveau der Vor-
jahre bewegten.

Fur die anhaltend hohe Reso-
nanz auf Angebote flur die Bil-
dung eigener, versicherungsun-
abhangiger  Versorgungswerke
nennt der Verbandsvorsitzende
Manfred Baier zwei wesentliche
Grinde: Zum einen wollen sich
die Firmen durch die Innenfinan-
zierungseffekte der U-Kassen
kunftig besser und flexibler far
Krisensituationen gerUstet se-
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hen; die bAV-Beitrdge werden
in der Regel Uber die U-Kassen
im Unternehmen investiert oder
zur Vorhaltung von Liquiditat am
Kapitalmarkt geparkt. Baier: ,Bei

gestiegenen  Fremdkapitalzinsen
ist die pauschaldotierte U-Kasse
natdrlich ein attraktiver Weg zu
mehr Unabhdngigkeit von Ban-
ken”. Zum anderen suchen die
Unternehmen immer nach neuen
Maoglichkeiten, um sich an regio-
nalen und umkampften Arbeits-
markten als lukrativer Arbeitgeber
Zu positionieren.

Die bAV-Durchdringung in den
Belegschaften lage bei den Ver-
sorgungswerken im U-Kassenfor-
mat seit Jahren durchschnittlich
bei Uber 80 Prozent. Anspriche
aus U-Kassen sind durch den
Pensionssicherungsverein gesetz-
lich abgesichert. Zudem erkennt
der Gesetzgeber die pauschaldo-
tierten Unterstltzungskassen als

soziale Einrichtungen an, mit dem
Ergebnis steuerlicher Vergunsti-
gungen fur die Arbeitgeber.

Rein arbeitgeberfinanzierte bAV-
Modelle auf dem Vormarsch

Aufgrund der erheblichen be-
triebswirtschaftlichen und steu-
erlichen Vorteile gingen immer
mehr Unternehmen dazu Uber,
rein arbeitgeberfinanzierte Ver-
sorgungseinrichtungen zu im-
plementieren, so Baier. Daneben
lassen sich auch in diesem bAV-
Durchfuhrungsweg alle Kombina-
tionsmdglichkeiten mit Elementen
der Nettolohnoptimierung um-
setzen.

Dem neuen Jahr 2024 sieht Baier
verhalten optimistisch entgegen.
Die allgemeine Krisensituation
in der Welt drtickt zwar auf die
Stimmungslage in den vielfach
exportgetriebenen Unternehmen
hierzulande. Aber umso starker
wirden die Unternehmen auch
die Dringlichkeit von Instrumenten
wie die pauschaldotierte U-Kasse
zur Krisenbewaltigung und Sta-
bilisierung ihres wirtschaftlichen
Erfolgs erkennen.

Autor: www.bv-pduk.de
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Funk bAV-Atlas zeigt auf was in der
heutigen bAV Standard ist

Arbeitskrafte sind ein kostbares
Gut geworden. Wer im ,War for
Talents” bestehen will, muss sei-
nen Mitarbeitenden, aber auch
potenziellen Kandidatinnen und
Kandidaten ein attraktives Ge-
samtpaket an Benefits anbieten.
Die Befragung von Arbeitneh-
menden im Rahmen der Funk-
Studie ,Wellbeing im Unter-
nehmen fordern — Betriebliche
Krankenversicherung Survey
2023 aus Sicht der Mitarbei-
tenden” hat gezeigt, dass von
allen zusatzlichen Arbeitgeber-
leistungen die betriebliche Al-
tersversorgung (bAV) und die be-
triebliche  Krankenversicherung
(bKV) in der Wahrnehmung der
Beschéftigten das hdchste Ansehen
genieBen.

Mit dem Funk bAV-Atlas den Weg
zur passenden bAV finden

Um herauszufinden, was eine
konkurrenzfahige bAV auszeich-
net, hat Funk Vorsorge die Versor-
gungslandschaft in Deutschland
anhand von Uber 150 verschie-
denen Versorgungspldnen von
Unternehmen unterschiedlicher
GroBen und Branchen analysiert.
Im Funk bAV-Atlas 2023 wur-
den dabei ausschlieBlich Versor-
gungen berucksichtigt, die auch
neu eintretenden Mitarbeitenden
offenstehen und bei denen der
Arbeitgeber einen signifikanten
Eigenbeitrag aufbringt.

Die Ergebnisse der Benchmark-
Studie zeigen, dass es viele Be-
reiche gibt, in denen eindeutige
Trends zu erkennen sind. Zum
Beispiel bei der Zusageart, bei
der die beitragsorientierte Leis-
tungszusage die mit Abstand

am haufigsten genutzte Form ist
und derzeit nahezu alternativlos
scheint. Auch bei den Punkten
Pensionsalter, Rentenanpassung,
Unverfallbarkeit und Zahlung der
Versorgungsbeitrage gibt es
klare Favoriten in der Wahl der
Unternehmen.

Unterschiedliche Wege kdnnen
zum Versorgungsziel fiihren

Weniger eindeutig in ihren Prafe-
renzen zeigen sich die Arbeitge-
ber bei Fragen der Finanzierung
und der Wahl des Durchfuihrungs-
weges. Hierzu stellt Dr. Markus
Dimmer, Consultant Sales bei
Funk Vorsorge, fest: ,Etwa 70
% der Arbeitgeber leisten einen
Versorgungsbeitrag, ohne dass
sich die Mitarbeitenden finan-
ziell beteiligen mussen. Und 42
% sind bereit, einen Beitrag zu
zahlen bzw. einen Grundbeitrag
zu erhohen, wenn die Beschéaf-
tigten auch selbst etwas durch
Gehaltsumwandlung in ihre bAV
einbringen.” Die Hohe der Arbeit-
geber-Beitrage und die Forde-
rung der Mitarbeiterbeteiligung
fallen dabei sehr unterschiedlich
aus. Bei reiner Arbeitgeberfinan-
zierung liegen die Versorgungs-
beitrage Uberwiegend bei zwei
bis funf Prozent des Gehalts, bei
Gehaltsteilen oberhalb der Bei-
tragsbemessungsgrenze teilwei-
se auch deutlich dartber. Im Fall
von Festbetragszusagen zahlen
die Unternehmen durchschnitt-
lich 1.200 Euro pro Jahr.

Christian Till, Bereichsleiter Sales,
erganzt: ,In unserer Untersu-
chung dominieren Versorgungen
in den Durchfuhrungswegen Di-
rektversicherung sowie Unter-

stitzungskasse, die haufig auch
kombiniert werden, um steuer-
freie Dotierungen oberhalb der
Grenzen des § 3 Nr. 63 Einkom-
mensteuergesetz zu ermaogli-
chen. Daneben findet man insbe-
sondere bei GroBunternehmen
auch die Direktzusage, die einen
groBeren  Gestaltungsspielraum
bietet, wie etwa die Mdglichkeit
der Innenfinanzierung von Ver-
sorgungsleistungen oder der Ein-
bindung von Wertpapieren.”

Die Analyse des Leistungsspek-
trums zeigt, dass in den arbeit-
geberfinanzierten Versorgungs-
planen die  Altersleistungen
dominieren.  Todesfall-Leistun-
gen beschranken sich meist auf
das angesparte \Versorgungs-
guthaben, Invaliditatsleistungen
bleiben haufig auBen vor. Hierzu
merkt Stefan Hillen, stellvertre-
tender Bereichsleiter Sales, an:
.Der Trend geht dahin, Todes-
fall- und Invaliditatsleistungen
Uber eigenstandige Risikoplane
zuzusagen, typischerweise als
einjahrig wiederkehrende Direkt-
zusagen mit einem Todesfall-
kapital in Hohe des doppelten
Jahresgehalts und — sofern mit-
enthalten — einer Berufsunfahig-
keitsrente in Hohe von ca. 40 %
des Gehalts.”

Ein attraktives
Versorgungsmodell braucht gute
Beratung

Zu wissen, was in aktuellen Ver-
sorgungsplanen zum Standard
gehort, hilft Unternehmen dabei,
mit ihrer bAV konkurrenzfahig zu
sein. Die drei Experten von Funk
Vorsorge geben aber zu beden-
ken: ,Die Elemente einer moder-
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nen Plangestaltung zu kennen,
reicht alleine nicht aus, um eine at-
traktive bAV aufzustellen. Wichtig
ist auch, ein Versorgungsmodell
zu wahlen, das fur die Mitarbei-
tenden leicht verstandlich und in
seiner Wertigkeit nachvollziehbar
ist. Eine gut aufbereitete Kommu-

VERSICHERUNGEN

nikation sowie individuelle und
digitale Beratungsangebote un-
terstlitzen dabei.”

Auf dem Weg zu einem attrak-
tiven Versorgungswerk unter-
stitzt Funk Vorsorge Arbeit-
geber mit dem zusatzlichen

Angebot eines individuellen
Benchmarkings fir bestehende
oder neue Pensionsplane. Damit
das Ziel auch erreicht wird und
das beliebteste Benefit aus Sicht
der Mitarbeitenden den Erwar-
tungen gerecht werden kann!

Autor: www.funk-gruppe.de

Durchwachsene Ergebnisse:

Flinfter ,,Fondspolicenreport” zeigt die
besten Fondspolicen aus Investmentsicht

Smart Asset Management hat fr
den neuen , Fondspolicenreport”
wieder 21 Tarife privater, fondsge-
bundener Rentenversicherungen
auf deren Investmentqualitat un-
tersucht.

Das Fazit: Die Investmentqualitat
ist ausbaufahig, es bestehen gro3e
Unterschiede in den Ergebnissen
fur die einzelnen Kundenprofile.

Vor zwei Jahren hat die Ham-
burger Beratungsboutique Smart
Asset  Management  Service
(www.smart-am.de) ihren ersten
,Fondspolicenreport” veroffent-
licht. ,Der unabhdngige Report
Uber die Investment-Qualitat
von fondsgebundenen privaten
Rentenversicherungen zeigt, dass
die richtige Fondsauswahl bezie-
hungsweise Investmentauswahl
in Fondspolicen nichts mit Gluck
zu tun hat und dass groBe Unter-
schiede zwischen den einzelnen
Tarifen bestehen. Das folgt der
Erkenntnis, dass der Erfolg von
Fondspolicen entscheidend davon
abhangt, welche Fonds aus dem
Fondsuniversum des jeweiligen
Tarifs vom Berater in welcher
Gewichtung ausgewahlt werden

FinanzBusinessMagazin.de

und wie sie zu den tatsachlichen
Anforderungen des Kunden hin-
sichtlich  Rendite und Risiko
passen”, sagt Geschaftsfuhrer
Thorsten Dorn.

Jetzt ist die flnfte Auflage des
.Fondspolicenreport” erschienen.
Die Auswertungen von insgesamt
21 Tarifen, die fur den Makler-
markt relevant sind und eine sehr
breite Abdeckung der eingesetz-
ten Fondspolicen darstellen,
geben einen Uberblick, welche
Tarife flr unterschiedliche Ziel-
kunden am ehesten geeignet
sind, um die gewUnschte Zielren-
dite mit so wenig Risiko wie mog-
lich zu erreichen beziehungsweise
bei einer vorgegebenen Risikonei-
gung die hochsten Renditen zu
erzielen.

Gemeinsam mit dem Institut far
Vermogensaufbau (IVA) AG aus
Munchen hat Smart Asset
Management Tarife in insgesamt
vier Kundengruppen (Defensiy,
Ausgewogen, Wachstum und
maximale Rendite) untersucht.
Die Analysen des ,Fondspolicen-
report” basieren auf den Regeln
und Methoden der Strategischen

Asset Allokation (SAA). Hierfar
kam unter anderem die Analyse-
methode Maximum Drawdown
Optimization (MDDO) zum Ein-
satz. Hierbei wird Risiko nicht,
wie sonst Ublich, mit Volatilitat
gleichgesetzt, sondern mit dem
leichter verstandlichen maximalen

Kursverlust Uber ein Jahr. Insofern
geht es darum, das Investment-
portfolio so zu optimieren, dass
es die Renditeerwartung erfillen
kann und gleichzeitig das Risiko
des jeweiligen Kundenprofils
minimiert.
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Die Versicherer mit den besten
Tarifen nach den Gesamtergebnis-
sen sind WWK (,,Premium Fonds-
rente 2.0"), Standard Life (,,Max-
xellence Invest”), LV1871 (,,Mein
Plan) und Swiss Life (,Investo”)
mit der Gesamtbewertung ,sehr
gut”. Die Swiss Life mit dem Tarif
.Investo” belegt auch in der Teil-
Kategorie ,Flexibilitat & Transpa-
renz” den ersten Platz, gefolgt
von den Tarifen der Liechtenstein
Life, Basler und InterRisk.

.Wir haben diese qualitativen und
guantitativen Analysen im ,Fonds-
policenreport’ erstellt, um dem
Maklermarkt zu zeigen, dass das im
Tarif anwahlbare Investmentange-
bot einerseits und die Tarifmerkmale
andererseits nur bestimmte Fonds-
zusammenstellungen erlauben.

Diese sind dafur verantwortlich,
dass Kunden mit gleichen Ren-
diteerwartungen und/oder Risi-
koneigungen unterschiedliche Er-
gebnisse in den entsprechenden
Tarifen erzielen beziehungsweise

VERSICHERUNGEN

hohere oder geringere Risiken
eingehen mdissen, um ihre ange-
strebte Rendite zu erreichen. Da-
mit belegen wir, dass primar die
Investmentqualitat einer Fonds-
police darUber entscheidet, ob
und wie Versorgungs- und Ver-
mogensziele der Kunden erreicht
werden oder eben nicht”, betont
Thorsten Dorn.

Das Ergebnis: ,Wir sehen im Ver-
gleich zum letzten ,Fondspolicen-
report’ kaum Verbesserung in der
Investmentqualitdt  hinsichtlich
der Assetklassen. In der Breite
existiert ein groBeres Einzelfonds-
angebot als vor einem Jahr, das
hat aber keine positiven Auswir-
kungen auf die Qualitat. Es bleibt
also dabei: Die Investmentqualitat
hat noch viel Luft nach oben. Die
an die Kunden kommunizierten
Zielrenditen sind teilweise zu op-
timistisch. Versicherer sind gut
beraten, ihr Fondsangebot nach
qualitativen Aspekten zu Uber-
prafen und zu verbessern”, sagt

Dr. Dirk Rathjen, Vorstand des In-
stituts fur Vermdgensaufbau.

Auch der funfte ,Fondspolicenre-
port” schafft es durch seine tiefge-
henden Analysen, mehr Transpa-
renz fur die richtige Auswahl von
Fondspolicen in Bezug auf die In-
vestmentqualitat zu schaffen. Das
Ergebnis der Untersuchung bietet
Vermittlern und Kunden eine kla-
re Aussage dartber, welche Tarife
aus Investmentsicht wie gut fur
die einzelnen Kundenprofile ge-
eignet sind. Und Versicherungs-
gesellschaften erhalten mit dem
»Fondspolicenreport” auch die
Maglichkeit, ihr Investmentange-
bot zu optimieren. Der Report mit
allen ausfthrlichen Analysen und
allen tarifspezifisch optimierten
Portfolios je Tarif ist kostenpflich-
tig auf www.fondspolicenreport.
de abrufbar. Der News-Teil des
.Fondspolicenreport” mit einer
Zusammenfassung der Ergebnisse
steht kostenlos zur Verfigung.
Autor: www.smart-am.de

Das Optimum fiir jede Lebenszeit:
Lebenslang flexibel abgesichert

Ein langes Leben will ebenso ge-
meistert werden wie ein kurzes.
Man muss vorzeitige Risiken ab-
sichern und seine Ruhestands-
planung aktiv angehen. Moder-
ne Versicherungen sind dafur die
idealen Partner.

Im €uro-Tischgesprach erklaren
Experten von DELA, Franklin
Templeton, Schroders, Standard
Life und WWK, warum man
lebenslang flexibel seine Invest-
mentchancen nutzen sollte und
warum heutige Fondspolicen fiir
den groBtmdglichen Ertrag und

die meiste Sicherheit bei Bera-
tung, Kosten, Flexibilitdit und
Transparenz sorgen

€uro: Was hat die fondsgebundenen
Lebens- und Rentenversicherungen
in den zuriickliegenden Jahren auf
die Uberholspur gebracht?

Christian Nuschele (Head of Dis-
tribution Standard Life): Das per-
fektionierte Zusammenspiel von
Fonds-Motor und Policen-Fahr-
werk zusammen mit deutlichen
Steuervorteilen. Und naturlich die
lange Laufzeit, die ja nicht abrupt
mit dem Ruhestand enden muss.
Der Fiskus greift wahrend der
Laufzeit keine Ertrage ab, das Ka-
pital arbeitet ungebremst. Dass es
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,on the run” nie SteuerabflUsse
kompensieren muss, ermoglicht
durch den Zinseszinseffekt mehr
Rendite. Moderne fondsgebun-
dene Policen sind in den Kosten
transparent und in der Handha-
bung flexibel. Man kann zuzah-
len oder bei Bedarf Geld heraus-
nehmen und profitiert von der
biometrischen Kompetenz eines
Versicherers, der Risiken wie Be-
rufsunfahigkeit und Langlebigkeit
dauerhaft absichern kann.

Winfried GaBner (Abteilungsleiter
Produktmanagement WWK):
Vom Vermaogensaufbau bis in die
Ruhestandsphase hinein profitiert
der Kunde davon, dass Fonds
wahrend der Laufzeit des Ver-
trags beliebig oft gewechselt wer-
den koénnen, ohne dass Kosten
entstehen oder die Kursgewinne
versteuert werden mussen. Dazu
kommen die Steuervorteile bei
Privatvertragen in Form des Hal-
beinklnfteverfahrens bei Kapitali-
sierung und in Form der Ertrags-
anteilsbesteuerung bei Wahl einer
Leibrente. Aus meiner Sicht liegt
ein zentraler Vorteil einer Vorsor-
ge Uber eine Police nach wie vor
in der Zahlung einer lebenslangen
Leibrente. Dieser Vorteil wiegt
umso mehr, je hoher der garan-
tierte Rentenfaktor dabei ist.

Charles Neus (Head of Retirement
Solutions, Schroder Investment
Management): Der entscheidende
Punkt sind aber die Laufzeiten, die
ja nicht mit dem Rentenalter ab-
rupt gekappt werden. Im Gegen-
teil, die Verrentungsphase dehnt
sich durch die heutige Lebenser-
wartung deutlich aus und ist nur
eine andere Investmentperiode.
Vorsorge und ,dritter” Lebens-
abschnitt gehen Hand in Hand.
Vielleicht muss man nur die Silbe
LVor"” aus vorsorgen streichen.

Martin Stenger (Director Sales —
Business Development Insurance
& Retirement Solutions, Franklin
Templeton): Dieses Umdenken

FinanzBusinessMagazin.de
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macht Schule. Im Abschlussbe-
richt der Fokusgruppe private
Altersvorsorge ist nur mehr von
Auszahlphase die Rede, nicht
mehr von Rentenphase. Das ist ein
politisches Signal. Man kennt die
Schwachen der gesetzlichen Ren-
te und will das nicht zuletzt durch
Fondspolicen als Ruckendeckung
ausgleichen. Unsere Aufgabe ist,
moglichst viel Performance an die
Rampe zu bringen. Und was die
Verrentungsphase angeht, ziehen
Versicherer und Fondsgesellschaf-
ten ohnehin an einem Strang.

Daniel Pytiak (Chief Commercial
Officer, DELA): Allerdings sollten
sich Versicherungen nicht auf
bloBe Anlagethemen reduzieren
lassen. Wir versichern primar ein
definiertes Risiko — das kann das
Risiko der Langlebigkeit genauso
gut sein wie das der Kurzlebig-
keit. In der Rentenversicherung
gibt es Geld bis ans Lebensende,
auch wenn ich 100 Jahre alt wer-
de. In der Risikolebensversiche-
rung zahlen wir, wenn die versi-
cherte Person ums Leben kommt,
die vereinbarte Summe ab dem
ersten Tag der Versicherung aus.
Auch wenn dies bereits morgen
passiert. Daher geht der Einwand
der Verbraucherschitzer bei der
Sterbegeldversicherung, das kon-
ne man auch selbst ansparen, ins
Leere. Theoretisch stimmt das
nach zehn oder 15 Jahren viel-
leicht einmal, weil man dann das
Geld zusammen hat. Praktisch ist
man aber bis dahin ohne Schutz
fur den Fall eines vorzeitigen
Todes.

€uro: Sorgt die Zinswende fiir
Riickenwind oder ist sie eher ein
Hemmnis?

Pytiak (DELA): Es kommt darauf
an, welche Art der Vorsorge ein
Unternehmen liefert. Im Bereich
der Risikolebensversicherung, die
haufig eine Zwangsvorgabe flr
die Immobilienfinanzierung ist,
kdnnen sich nun deutlich weni-

ger Menschen eine Immobilie lei-
sten, was sich in diesem Segment
bemerkbar macht. Das wird sich
aber einpendeln. Es ist nur ein
Ubergang von einem unnormalen
Zinsniveau zu einem normalen.
Ein Niveau, das frther Ublich oder
sogar noch héher war.

GaBner (WWK): Einzigartig ist an
der aktuellen Phase steigender
Zinsen sicher nicht das Zinsni-
veau, sondern das Tempo. Na-
tarlich erscheinen andere risiko-
freie Anlageoptionen damit auf
einmal als attraktive Konkurrenz
zur Versicherungspolice. Lockan-
gebote der Banken gelten aber
in der Regel nur zeitlich begrenzt
oder nur fur Gberschaubare An-
lagebetrage.

Stenger (Franklin Templeton):
Die grundlegende Frage ist doch:
Will ich Kapital nominal erhalten
oder will und muss ich es ver-
mehren. Vorsorge bedeutet, am
Ende mehr herauszubekommen,
als ich vorher eingesetzt habe.
Und dieses Ziel wird nicht ausrei-
chend thematisiert. Die Banken
sind froh. Durch die gestiegenen
Zinsen konnen sie ohne aufwen-
dige Dokumentationsvorgaben
Produkt verkaufen. Aber zu kei-
nem Punkt der Zinswende konn-
te man mit Festgeld aus dem
saldierten Minus kommen. Das
ist keine Vorsorge, das ist nur der
Druck auf eine Pausentaste auf
dem Weg vom Negativzins zur
aktiven Enteignung.

Nuschele (Standard Life): Trotz-
dem sind in den vergangenen
Monaten 180 Milliarden Euro
neu in Festgeld geflossen. Die
Vorstellung eines Safe Haven, wo
man sein Pulver trocken halten
kann, ist ein Hemmnis, sich mit
realer Vorsorge auseinanderzu-
setzen.

Neus (Schroders): Und hier ist
der entscheidende Faktor die
Zeit. Vorsorge geht Uber zwei,
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drei Jahrzehnte, und die Ruhe-
standsplanung reicht, wenn kei-
ne Krankheit dazwischenkommt,
ebenfalls Gber 20 bis 30 Jahre.
Die Herausforderung ist, dass
keiner diesen Zeitraum plastisch
vor sich hat. Man kann sich
schon eine Welt vor dem Smart-
phone kaum vorstellen, und das
sind erst 16 Jahre, keine 30 oder
60. Und seither haben GroB und
Klein gelernt, auf dem Display zu
switchen, zu wischen statt zu tippen.

Quelle: © FotolEdhar - Fotolia.com

€uro: Das Switchen ist auch in
der Fondsanlage nicht mehr
wegzudenken, oder?

GaBner (WWK): Der Switch, ein
Fondswechsel fir kinftig anzu-
legende Beitrdage, sollte in einer
modernen Fondspolice ebenso
beliebig oft moglich sein wie fur
den Fondsbestand im Vertrag
— den Shift. Im Unterschied zur
Direktanlage fallt dabei fur den
Kunden weder Kapitalertragsteuer
an, noch entstehen ihm Kosten.
Diese Effizienz im Management
des Fondsportfolios wirkt positiv
auf die Rendite. Es gibt keinen Ab-
fluss durch Steuern, der in einem
normalen Aktiendepot jedes Mal
anfallt, wenn man einen Baustein
verkauft, um einen anderen zu
kaufen, der den eigenen Prafe-
renzen oder der Marktsituation
besser entspricht.

Stenger (Franklin Templeton):
Die Politik aus Berlin hat diese
Flexibilitat ganz oben auf ihrem
Wunschzettel. Ein modernes Pro-
dukt muss auf situative Events
einer Biografie eingehen kénnen.
Es muss Zahlungsstréme abbilden
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kénnen, auch wenn ein Erwerbs-
leben nicht mehr on-off verlauft,
sondern sich vielleicht mit 55+
aus 50 Prozent Arbeit und 50 Pro-
zent Ruhestand zusammensetzt.
Es gilt sicherzustellen, dass eine
Vorsorgeentscheidung spater
nicht als veraltet oder zu eng ge-
fasst erscheinen kann.

Nuschele (Standard Life): Die
lange Laufzeit ist doppelt vertre-
ten. Im Anlauf muss man genu-
gend Kapital fur eine lebenslange
Rente ansammeln. Aber auch im
Endspurt, den man besser als Ru-
hestandsplanung begreift, geht
es darum, so lange wie mdglich
die Chancen der Kapitalmarkte zu
nutzen.

Neus (Schroders): Genau, das
Thema Verrentungsphase ist sa-
lonfahig geworden. Es wird heif3
diskutiert, da Versicherer und As-
setmanager wissen, dass sie ohne
einander nicht auskommen. Da ist
der Druck der Politik, die Konkur-
renz der Banken und das leidige
Thema, dass Vorsorgekapital auf
dem Girokonto nichts verloren
hat. Es muss weiterarbeiten, und
die Fondsindustrie liefert daftr
die geeigneten Produkte.

Nuschele (Standard Life): Friher
war die fondsgebundene Ren-
tenversicherung ein Nischenpro-
dukt fur alle, denen die klassische
nicht sportlich genug war. Heute
ist sie ein intelligentes Geldan-
lageprodukt, das mehr kann als
jede Bankenlésung. Das begin-
nt schon bei Fondsauswahl und
-management. Die 120 Fonds,
die bei uns zur Wahl stehen, sind
eine Best-of-Auswahl nach Ko-
sten und Performance, die wir
zudem kritisch tGberwachen und
zu glnstigen Kosten anbieten.

GaBner (WWK): Wir bieten 100
namhafte Fonds, die alle rele-
vanten Assetklassen abdecken.
Die Fondskosten halten wir durch
den Einsatz von ETFs klein. Bei ak-

tiv gemanagten Fonds spart sich
der Kunde den Ausgabeaufschlag
und profitiert von den Konditionen
institutioneller Anteilsklassen, auf
die er als Privatanleger ansonsten
gar keinen Zugriff hatte.

Neus (Schroders): Wobei der Blick
auf die Kosten halbseitig blind
macht. Es kommt darauf an, was
unterm  Strich  herauskommt.
Wenn ein aktiver Manager aus
einem Marktsegment mehr he-
rausholt als der Index, hat er einen
guten Job gemacht und war sein
Geld wert. Auch wenn im Neuge-
schaft bereits zwei Drittel des Ge-
schafts Uber ETFs laufen, werden
aktive Manager im Bereich der
Nachhaltigkeit wieder punkten.
Sie hat sich als dritter Stutzpfeiler
des Anlageprozesses neben Ren-
dite und Risiko etabliert.

€uro: Welchen Stellenwert haben
Nachhaltigkeit und ESG in moder-
nen Versicherungspolicen?

GaBner (WWK): Nachhaltigkeit ist
regulatorisch und vertrieblich von
zentraler Bedeutung. Wir haben
einen digital unterstitzten Bera-
tungsprozess, der dokumentiert,
wie die Nachhaltigkeitspraferenz
des einzelnen Kunden aussieht.
Zudem bieten wir eine Palette an
ESG-konformen Fonds.

Nuschele (Standard Life): Wir
halten uns auf Spur. Aber wir
werden sicherlich kein grines
Mantelchen um ein existierendes
Produkt legen. Genauso wenig
werden wir die Investmentaus-
wahl einschranken. Gute Fonds-
policen leben von der Vielfalt der
Anlagemdglichkeiten. Der Kunde
entscheidet. So wichtig Nachhal-
tigkeit ist, es fehlt ein schlanker,
griffiger Zugang in der Beratung,
damit der Kunde sich mit seiner
Wahl identifizieren und wohlfth-
len kann. Die heutigen Vorgaben
sind langwierig, sperrig und welt-
fremd. Kurz ein Altersvorsorge-
Verhinderungsprogramm...
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GaBner (WWK): ... das zusatz-
liche Blirokratie schafft und hohe
Komplexitdt mit sich bringt. Ein
pragmatischer Ansatz, wie zum
Beispiel die eingangige Lebens-
mittelampel, ware vermutlich
weniger detailliert gewesen, hat-
te unterm Strich aber mehr ver-
andert.

Pytiak (DELA): Nachhaltigkeit
nimmt bei vielen Kaufentschei-
dungen eine immer wichtigere
Rolle ein — zumeist nur unter 6ko-
logischen Aspekten. Nachhaltig
zu handeln hat aber auch eine
soziale Perspektive, die sich mit
der generationenlbergreifenden
Verantwortung und dem Frein-
anderdasein von Menschen be-
schreiben lasst. Insofern ist jede
Form der Hinterbliebenenvorsor-
ge per se ein Ausdruck von nach-
haltigem Denken und Handeln.

Neus (Schroders): Nachhaltigkeit
ist ein Muss, das aber standig
neu definiert wird. Gerade pruft
eine EU-Kommission die bisherige
Klassifizierung in Artikel-8- und
Artikel-9-Fonds, also mittelgrin
bis tiefgrin. Es fragt sich, ob
es bei dieser Einstufung bleibt.
Schon heute wird keiner mehr
einen nicht nachhaltigen Fonds
auflegen. Dadurch wird ein Nach-
haltigkeitsfokus in irgendeiner
Form zum Standard, und unsere
Fondsmanager werden das Beste
daraus machen.

Stenger (Franklin Templeton):
Was aber nachweislich auch 6ko-
nomisch Sinn macht. So ist im
zuriickliegenden Jahr  weltweit
mehr Kapital in erneuerbare als in
fossile Energie investiert worden.
Der Umbau der Wirtschaft schrei-
tet also voran, und damit andert
sich auch die Investmentwelt.
Alte Vorbehalte wie verminderte
Rendite oder erhohte Volatilitat
sind kraftlos geworden und wi-
derlegt. Wir als US-Haus konzen-
trieren uns heute nicht aus Gut-
menschentum starker auf dieses

FinanzBusinessMagazin.de
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Thema, sondern schlichtweg aus
6konomischer Uberzeugung.

€uro: Man kann sein Portfolio in
der Police aber nicht nur bei ESG
steuerfrei neu justieren.

GaBner (WWK): Nein, ein auto-
matisiertes ~ Fondsmanagement
unterstltzt sogar kostenfrei bei
Umschichtungen: Ein Investiti-
onsmanagement investiert bei
Einmalbeitragen  sukzessive in
die chancenreichen Zielfonds, ein
Ablaufmanagement geht in den
Jahren vor Renteneintritt sukzes-
sive in risikoarmere Anlagen. Die-
se und weitere Optionen helfen
dem Kunden, ein unglnstiges
~Market-Timing” zu vermeiden.
Wianscht der Kunde dies, kann
er bis zum Endalter 90 investiert
bleiben und seine frei wahlbare
Anlage Stuck fur Stick reduzieren.

Nuschele (Standard Life): Unsere
Police WeitBlick tragt sogar noch
zehn Jahre weiter. AuBer dem
Endalter 100 bietet sie noch viele
weitere Moglichkeiten far eine
effiziente und lebenslang flexible
Ruhestandsgestaltung.  Kurzum,
wenn man sich vor Augen halt,
was eine Police leisten kann in
Relation zu einem reinen Fonds-
produkt, von denen die besten ja
auch bei uns im Motorraum ste-
cken, ist zu erkennen, dass unsere
Branche innovationsmaBig weit
vorn liegt.

€uro: Gehért zur Ruhestands-
plaung nicht oft auch der Bau-
stein Erbschaftsgestaltung?

Pytiak (DELA): Das Liquiditatsma-
nagement ist auch im Erbfall ein
wichtiges Thema. Es ist leider auch
bei Maklern und Vermittlern we-
nig prasent, dass Beerdigungen
teuer sind und Erbschaftsteuern
sehr oft das Liquiditatspolster
Uberfordern insbesondere,
wenn die Erbschaft eine Immo-
bilie ist. Dazu kommt, dass selbst
bei hohen Vermogen der Zugriff

durch Erbauseinandersetzungen
erschwert und verzdgert wird.
Wir propagieren daher: ,Erben
ohne Scherben” — mit einer Risi-
kolebensversicherung vorsorgen
und klare Verhaltnisse schaffen.

Nuschele (Standard Life): Eine
flexible Police wie WeitBlick kann
bei komplexen Erbschaften ex-
trem hilfreich sein, zumal sie bis
zum Endalter 100 Jahre laufen
kann. Man kann in ihr verschie-
dene Uberkreuzverhéltnisse mit
mehreren Personen anlegen und
etwa den Kindern nur ein Prozent
der Versicherungsnehmer-Eigen-
schaft zuschreiben. Folglich unter-
liegt auch nur dieses eine Prozent
der Schenkungsteuer. Kurzum,
man kann Lésungen in seinem
individuellen Finanzplan wie mit
einem Schieberegler einstellen
und Freibetrage bei der Steuer
nutzen. Fur zusatzliche Flexibilitat
sorgen Teilauszahlungen...

GaBner (WWK): ... die der Kunde
in beinahe beliebiger Hohe vor-
nehmen kann. In der Ansparphase
lassen sich als Hinterbliebenen-
schutz die Ruckgewahr des De-
ckungskapitals oder eine Mindest-
todesfallleistung vereinbaren, in
der Rentenphase eine individuelle
Rentengarantiezeit oder das Rest-
kapital nach Abzug der gezahlten
Renten.

€uro: Und welche Rolle spielt die
garantierte Leibrente im Liquidi-
tdtsmanagement?

Nuschele (Standard Life): Die So-
fortrente macht als Baustein der
Ruhestandsplanung Sinn, wenn
man dartber den normalen
Liquiditatsbedarf, also die fixen
laufenden Kosten, deckt. Mit
einem lebenslang voll garantierten
Rentenzins von 2,75 Prozent sind
wir far Bestandskunden wie fur
Neuzeichner unserer Sofortrente
gut im Rennen. Standard Life
bietet im Neugeschaft aktuell die
hochste voll garantierte Rente.
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GaBner (WWK): Sie muss aber von
einem verlasslichen Partner kom-
men. Unsere Produkte verfligen
mit der WWK Lebensversicherung
a. G. Uber einen solventen wirt-
schaftsstarken Risikotrager und
haben Topnoten bei den Ratings.
Unsere Premium FondsRente 2.0
wird bei Franke & Bornberg mit
FFF+ bewertet (besser kann man
ein Bedingungswerk nicht ge-
stalten) und hat sechs Kompasse
bei Ascore. Mit einem garan-
tierten Rentenfaktor sichert sich
der Kunde bei Vertragsabschluss
die heute gultigen Rechnungs-
grundlagen und hat die Option,

VERSICHERUNGEN

falls Hochstrechnungszins und
Sterbetafeln spater einmal gun-
stiger ausfallen, zu diesen Kon-
ditionen umzuwandeln.

Stenger (Franklin Templeton):
Garantien kann man auch in
Fonds oder Depots einbauen. Kei-
ner hat etwas gegen Garantien,
wenn ein Kunde sie wiunscht,
man muss nur den erhdhten
Spritverbrauch  einer  solchen
Sonderausstattung  ausweisen.
Und man muss unterscheiden,
zu welchem Zeitpunkt eine Ga-
rantie greifen sollte. Da gibt es
noch viel Optimierungspotenzial.

In den in den USA Ublichen 401k-
Programmen etwa prufen wir die
voraussichtliche  Zielerreichung
im anvisierten Endjahr der Lauf-
zeit Uber eine Goal Optimization
Engine. Da das im Vorfeld pas-
siert, kann man nachsteuern —
also die Laufzeit verlangern, das
Rendite-Risiko-Profil  anpassen
oder eine Zuzahlung einfordern.
Ein solcher Pflichtberatungster-
min wdirde auch hierzulande fir
mehr Klarheit sorgen...........

das komplette Tischgesprach von
€uro hier:

https:/finanzenverlag. 1kcloud.com/ep16527c098a13f3/epaper/ausgabe. pdf

Autor: www.boersenmedien.de

Erstmals hat Metzler Ratings fiir
deutsche Lebensversicherer ein
~Rating der Ratings” durchgefiihrt

Dafur wurden auf offentlich ver-
flgbare Ratings zu 28 Lebens-
versicherern aus den Bereichen
Finanzstarke, Produkt- sowie
Servicequalitat  zurtckgegriffen
und daraus ein Gesamtrating
gebildet. Insgesamt schnitt die
WWHK in diesem Meta-Rating mit
einer Gesamtnote von 1,15 am
besten ab. Auf Platz zwei folgte
die Allianz (1,57) vor der Hannoversche
Lebensversicherung mit Gesamt-
note 1,70. Dabei hat in Sachen
Finanzstarke die WWK mit 1,00
das beste Meta-Rating, gefolgt
von der Hannoversche Lebens-
versicherung mit 1,50. Bei der
Produktqualitat liegt hingegen
der Volkswohl Bund mit einer
Note von 1,22 vor der Ergo Vor-
sorge (1,33). Bei der Servicequa-
litat liegt wiederum die WWK
mit einer Bewertung von 1,0 auf
dem ersten Platz — gleichauf mit
der Allianz und Cosmos.

Das Rating der Ratings
METZLER FLATIH

Meta-Rating LV

} 2023

RATING AGGREGATION
Die besten Lebensversicherer

-

Bei Aktien ist es langst gang und
gabe: Die auf den Finanzmarkt
spezialisierte  Nachrichtenagen-
tur Bloomberg veroffentlicht seit
Jahren  sogenannte  Konsens-
schatzungen dazu, wie sich die
Geschafte und letztlich auch

die Aktienkurse groBer borsen-
notierter Unternehmen in den
kommenden Monaten entwi-
ckeln werden. In diese Schat-
zungen flieBen die Prognosen all
der Finanzanalysten ein, die das
betreffende  Unternehmen  fir
renommierte Investmentbanken
beobachten — oder ,covern”, so
der entsprechende Fachausdruck.
HeiBt: In eine Konsens-Schatzung
flieBen oft Dutzende von Einzel-
prognosen ein. , Schwarmintelli-
genz flr Borsianer” sozusagen.

Ahnlich auch das Verfahren der
JWirtschaftsweisen”: Hier verfas-
sen funf deutsche Wirtschafts-
forschungsinstitute ftr die Bun-
desregierung eine gemeinsame
Prognose zur wirtschaftlichen
Entwicklung Deutschlands in den
kommenden zwolf Monaten. In
diese Prognose flieBen die mitun-
ter stark divergierenden Einschat-
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zungen aller funf Institute ein —so
werden extreme Positionen ,,ge-
glattet”.

Nun hat Metzler Ratings dieses
Prinzip der Schwarmintelligenz
mit seinem Meta-Rating erstmals
auf Lebensversicherer am deut-
schen Markt Ubertragen. Das Ziel:
Herausfinden, welche Versicherer
bei den renommiertesten Rating-
agenturen am besten abschnei-
den. Doch warum ist das wichtig?
.Nun, wer eine Lebensversiche-
rung abschlieBt, bindet sich meist
Uber Jahrzehnte an einen An-
bieter”, so Metzler-Ratings-Chef
Dr. Marco Metzler. ,Da sollte
man vor Abschluss so gut wie
moglich ermitteln, welche
Lebensversicherer von den ver-
schiedenen Versicherungsex-
perten am besten eingeschatzt
werden. Dabei kann unser neues
»Rating der Ratings” eine wert-
volle Hilfe sein.”

Die Methode

Und wie funktioniert ein solches
Meta-Rating? ,,Im Prinzip ist das
die Zusammenfassung mehrerer
Ratings”, sagt Experte Metzler.
,Oder — wie der Fachbegriff lau-
tet — ein aggregiertes Rating.”
Dabei werden mehrere Noten,
Punkte oder Ratings, die fur ein
Produkt oder eine Dienstleistung
abgegeben wurden, zu einem
einzigen Punktwert zusammen-
gefasst. Dies kann durch ver-
schiedene Methoden geschehen.
Eine gangige Methode ist die Er-
mittlung des arithmetischen Mit-
telwerts aus allen Ratings. Dafur
werden alle Benotungen zuerst
addiert und dann das Ergebnis
der Addition durch die Anzahl der
Benotungen dividiert. Beispiel: Ein
Produkt wurde funfmal bewer-
tet und erhielt dabei die Beno-
tungen 4, 3, 5, 2 und 4. Dann ist
die durchschnittliche Bewertung
3,6. Rechenweq:(4+3+5+2+4)/5
= 18/5 = 3,6. Zudem kénnen
einzelne Ratings auch mehr oder

FinanzBusinessMagazin.de
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minder stark gewichtet werden.
Inzwischen kommt es auch im-
mer haufiger zum Einsatz selbst-
lernender  Algorithmen. ,Die
Aggregation von Ratings ist ein
nutzliches Instrument, um meh-
rere Bewertungen eines Produkts
oder einer Dienstleistung zu-
sammenzufassen und zu verglei-
chen”, weiB Versicherungsanalyst
Metzler.

Die Grundgesamtheit

Metzler Ratings hat fur sein
.Rating der Ratings” alle in
Deutschland aktiven Lebensver-
sicherer ermittelt, die von den
drei in Deutschland fUhrenden
Produktrating-Agenturen in allen
drei Schichten der Lebensversi-
cherung (RUrupund Riester-Rente,
betriebliche und private Alters-
vorsorge) bewertet wurden und
mindestens ein Finanzstarke- und
ein Service-Rating aufweisen
kénnen. Diese Vorgaben erfullten
28 Lebensversicherer.

Alle fur das aggregierte Rating
von Metzler verwendeten Ratings
der einzelnen Ratingagenturen
sind auf den Webseiten der jewei-
ligen Ratinganbieter 6ffentlich zu-
ganglich. Die Daten fur die Analy-
se wurden am 01.10.23 ermittelt.
Auf eine Gewichtung der einzel-
nen Ratings oder der Ratingan-
bieter wurde bei der Erstellung
des Metzler Ratings Meta-Ratings
(MMR) bewusst verzichtet.

Die Ergebnisse: Finanzstarke

In Sachen Finanzstarke hat Metzler
Ratings auf die Ratings von S&P,
Fitch sowie die eigenen Quali-
tatsratings zurtckgegriffen und
dergestalt aggregiert, dass ein
Durchschnittswert der Finanz-
starke und des Qualitatsratings
der drei Ratinganbieter ermittelt
wurde. In die Bewertung der Sub-
stanzkraft beziehungsweise der
Finanzstarke flossen dabei unter
anderem Finanzkennzahlen aus

den Jahresabschltssen 2022 zum
Eigenkapital, zur freien Rickstel-
lung fur Beitragsrlickerstattungen
(freie RfB) und zum Schlusstiber-
schussanteilsfonds und die Zins-
zusatzreserve ein.

Dabei schnitt die WWK mit einem
aggregierten Finanzstarke-Rating
von 1,0 am besten ab, gefolgt
von Hannoversche Lebensversi-
cherung (1,50), Condor (2,0), Alli-
anz (2,17), und Nurnberger (2,25).
Der Noten-Durchschnitt Gber alle
28 betrachteten Gesellschaften
betrug 3,08.

Die Ergebnisse: Produktqualitat

Bei den Produktratings wur-
den auf Ratings der drei renom-
miertesten Ratingagenturen fr
Lebensversicherungsprodukte
— Franke & Bornberg(F&B), As-
core und Institut fur Vorsorge
und Finanzplanung (IVFP-Insti-
tut) —zurtckgegriffen, da diese
eine breite Abdeckung an Ra-
tings Uber alle drei Schichten
der  Altersvorsorge(gesetzliche
Schicht — hier also Rurup-Rente,
betriebliche und private Schicht)
sicherstellen.

Dafar wurden in einem ersten
Schritt fur jeden Lebensversi-
cherer die besten Produktratings
von jeder der drei Agenturen in
jeder Schicht zu Teilergebnissen
zusammengefasst. Diese drei Teil-
ergebnisse — in die auch einfloss,
ob in der jeweiligen Schicht Uber-
haupt Ratings vorlagen — wurden
dann zu einem Produktrating Gber
alle drei Schichten gebundelt.

Bei den gebundelten Produktra-
tings schnitt der Volkswohl Bund
mit einer Bewertung von 1,22 am
besten ab, gefolgt von Ergo Vor-
sorge (1,33), Alte Leipziger (1,39),
Ndrnberger (1,44) und WWK
(ebenfalls 1,44). Der Durchschnitt
der Produktratings Uber alle beo-
bachteten Gesellschaften lag bei
1,98. Die Ergebnisse: Servicequa-
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litat In Sachen Servicequalitat gab
es nur zwei Anbieter, die alle 28
hier betrachteten Lebensversi-
cherer mit eigenen Service-Ra-
tings abdecken: Service Value und
Fralytics. In der Aggregation der
beiden Serviceratings haben Alli-
anz, Cosmos und WWK mit dem
Wert von jeweils 1,0 am besten
abgeschnitten. Dahinter folgt die
Hannoversche, SwissLife und R+V
mit 1,5 vor den mit 2,0 punkt-
gleichen Gesellschaften Alte Leip-
ziger, Basler, HUK Coburg, Neue
Leben, Provinzial NordWest und
Warttembergische. Der Durch-
schnitt der Serviceratings Uber
alle beobachteten Gesellschaften
lag bei 2,36.

Das Gesamtergebnis

In einem weiteren Schritt hat
Metzler Ratings dann die Teil-
ratings aus den Bereichen Finanz-
starke, Produkt- und Service-
Qualitdt zu einem Gesamtrating

VERSICHERUNGEN

zusammengefasst, um den Lebens-
versicherer mit den besten Ratings
insgesamt zu ermitteln. Dabei
wurden alle drei Bereiche gleich
gewichtet. Insgesamt Uberzeugt
im Metzler Ratings Meta-Rating
(MMR) die WWK mit Werten von
jeweils 1,00 bei den Finanzstarke-
und den Service-Ratings. Bei den
Produktratings kam sie mit 1,44
auf den vierten Platz. Dies ergab
unterm Strich ein Gesamtrating
von 1,15. Das sicherte der WWK
den ersten Platz im ersten Meta-
Rating von Metzler Ratings Uber-
haupt. Ebenfalls in die Top Five
schafften es die Allianz mit einer
Note von 1,57, die Hannoversche
Lebensversicherung (1,70), Swiss
Life (1,87) und die Basler (2,13).

1"1;: }t ‘

i

=

) o

Das Fazit

.Die von uns erstmals durchge-
fihrte  Zusammenfassung der
vielen verschiedenen Ratings fur
Lebensversicherer macht es fur
den Endkunden einfach, sich im
Dschungel der Lebensversiche-
rungs-Ratings zurechtzufinden”,
erldutert Marco Metzler, Ge-
schaftsfuhrer der Metzler Ratings
GmbH. Der Kunde erkenne so auf
einen Blick die Qualitat der Pro-
dukte und des Service sowie die
Finanzstarke der einzelnen Gesell-
schaften. , Er kann seine Entschei-
dungen also ganz einfach auf
der Basis der Ratings mehrerer
renommierter  Ratingagenturen
treffen”, erklart Marco Metzler.
.Wer hier zu einem der top plat-
zierten Versicherer unseres Meta-
Ratings MMR geht, sollte nichts
falsch machen. Und auch noch
in ein paar Jahrzehnten mit sei-
ner heutigen Wahl zufrieden sein.
Autor: www.metzler-ratings.com

Umfrage: Risiken von Vorsorgeliicken
und Berufsunfdhigkeit werden

unterschatzt

Die Menschen in Deutschland
sind beim Blick auf ihre privaten
Finanzen  trotz  angespannter
Wirtschaftslage und anhaltend
hoher Inflation positiv gestimmt.
Entsprechend  optimistisch  ist
auch die Einschatzung, bis zum
Renteneintritt gesund zu sein und
flrs Alter vorsorgen zu koénnen.
Das zeigt der diesjahrige Financial
Freedom Report der Lebensver-
sicherung von 1871 a. G. Min-
chen (LV 1871). Doch: Psychische
Krankheiten gefahrden das Ein-
kommen; Altersarmut nimmt zu.
Finanzielle Unabhangigkeit, die

Absicherung im Fall von Berufs-
unfahigkeit und die Vorsorge furs
Alter durfen deshalb nicht auf
die leichte Schulter genommen
werden.

“Angesichts der vielen Krisen-
herde, die unmittelbare finan-
zielle  Auswirkungen auf die
Menschen hierzulande nach sich
ziehen, ist es heute wichtiger
denn je, einen ehrlichen Reali-
tatscheck der eignen finanziellen
Aufstellung vorzunehmen. Die
Herausforderungen und die da-
mit verbundenen weitreichenden

Konsequenzen durch die Zunah-
me an psychischen Krankheiten,
gebrochene  Erwerbsbiografien,
groBer werdende Rentenllcken
und Altersarmut in Deutschland
sind nicht zu unterschatzen”, sagt
Hermann Schrégenauer, Vorstand
der LV 1871.

Im dritten Jahr zeigt der Financial
Freedom Report deutlich, dass
der Wunsch nach vorausschau-
ender finanzieller Absicherung,
also finanziell unabhangig in allen
Lebenslagen zu sein, mit zuneh-
mendem Alter immer wichtiger
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wird. (18- bis 29-Jahrige: 38,4
Prozent; 65 oder alter: 66,3 Pro-
zent). Gerade junge Erwachsene
im Alter von 18 bis 29 Jahren ver-
stehen unter finanzieller Freiheit
im Vergleich zu den alteren Ge-
nerationen weniger eine weitsich-
tige finanzielle Unabhangigkeit,
sondern mochten sich mit ihrem
Geld auch Traume finanziell er-
fullen konnen (23,7 Prozent) und
nicht mehr arbeiten mussen (19,1
Prozent).

Fiir finanzielle Unabhangigkeit
auch an Berufsunfahigkeit denken

Gleichzeitig schatzen gerade jun-
ge Menschen die Risiken eines
krankheitsbedingten Arbeits-
platzverlustes falsch ein. Mehr
als die Halfte (56 Prozent) gehen
davon aus, ohne gesundheitliche
Probleme bis zum gesetzlichen
Renteneintrittsalter arbeiten zu
kénnen. Zudem schatzen sie die
Gefahr einer Berufsunfahigkeit
durch physische Gesundheitspro-
bleme (17,6 Prozent) hoher ein
als durch die der psychischen Ge-
sundheit (14,4 Prozent).

“Die Herausforderung ist klar: Wir
mussen dafur sorgen, dass lang-
fristige finanzielle Absicherung
ganz oben auf der To-Do-Liste
der jungen Erwachsenen steht”,

Quelle: © Sergey Nivens - AdobeStock.com
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sagt Hermann Schrbgenauer.
“Erst recht, wenn man bedenkt,
dass im Schnitt jeder Vierte min-
destens einmal in seinem Arbeits-
leben berufsunfahig wird und
psychische Leiden der haufigste
Grund dafdr sind — zumal davon
insbesondere junge bis mittlere
Altersgruppen betroffen sind.”

Berufsunfahigkeitsversicherungen
sichern dieses Risiko langfristig
finanziell ab und bieten heute
weitreichende Flexibilitat in der
Vertragsgestaltung. Junge Leute
zahlen aufgrund ihres niedrigen
Eintrittsalters und ihres in der Re-
gel guten Gesundheitszustands
niedrigere Beitrdge. Bis zum Ein-
trittsalter von 35 Jahren kénnen
sie bei der LV 1871 auch von einer
vereinfachten Risikoprifung pro-
fitieren.

Rechtzeitig
fiir finanzielle Unabhangigkeit
im Alter sorgen

Die Ergebnisse des Reports zeigen
auch: Jeder Dritte kann sich mitt-
lerweile zwar einen Renteneintritt
mit 70+ vorstellen, die Mehrheit
winscht jedoch weiterhin einen
Renteneintritt mit bis zu 60 Jah-
ren (51,2 Prozent). Fakt dabei ist:
Aufgrund der immer alter wer-
denden deutschen Gesellschaft

wird in der Politik Gber die An-
hebung der Regelaltersgrenze
des Renteneintritts debattiert. Ein
Renteneintritt mit bis zu 60 Jah-
ren ist allein mit einer staatlichen
Rente unrealistisch.

“ldealerweise kimmert man sich
frihestmdglich um eine private
Altersvorsorge und fangt nicht
erst damit an, wenn man sich in
den 30ern in der Rush Hour sei-
nes Lebens befindet. Im besten
Falle sollte sich jeder das Ziel set-
zen, etwa 70 bis 80 Prozent sei-
nes friheren Nettoeinkommens
im Ruhestand zu erhalten, um
seinen Lebensstandard zu bewah-
ren. Dabei sollte unbedingt auch
die Inflation mitbedacht werden”,
sagt Hermann Schrégenauer.

Was viele Spdteinsteiger nicht
wissen: Mit einer fondsgebun-
denen Altersvorsorge gegen Ein-
malbeitrag haben sie die Mog-
lichkeit, die Investition in die
eigene Rente noch aufzuholen.
Diese Fondsrente ermdglicht einen
Vermogensaufbau mit  Rendite
und einem hohen Mal3 an Sicher-
heit und Flexibilitat. Gewahrleistet
wird das durch die vielfaltigen
Anlagemdéglichkeiten, ein Anlauf-
und Ablaufmanagement und eine
flexible Geldentnahmemd&glichkeit.
Autor: www.lv1871.de
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BU-Leistungspraxisstudie:
So gut requlieren BU-Versicherer

Die BU-Regulierung ist besser als
ihr Ruf. Zu dieser Einsicht beige-
tragen haben die Leistungspraxis-
studien von Franke und Bornberg.
Jetzt liegt die 8. Studie vor. Mit
konkreten Fakten und aktuellen
Trends. Die Kritik wird leiser. Von
der pauschalen Versichererschel-
te beim Thema Berufsunfahigkeit
(BU) ist aktuell wenig zu horen.
Statt Einzelschicksale mit hohem
Emotionalisierungspotential  ra-

cken zunehmend Fakten in den
Vordergrund. Méglich wurde die-
se Entwicklung auch durch BU-
Versicherer, die sich im Leistungs-
fall in die Karten schauen lassen.

Immerhin  zehn Gesellschaften
waren es in diesem Jahr, darunter
die vier groBten BU-Versicherer
in Deutschland. Gemeinsam ste-
hen sie fur circa 60 % des BU-
Marktes. Auf ihren Daten und sy-
stematischen Stichproben vor Ort
basiert die 8. BU-Leistungspraxis-
studie von Franke und Bornberg.
Sie liefert neben Fakten auch ei-
nige Best-Practice-Beispiele fir
kundenorientierte Ablaufe in der
BU-Regulierung.

,Diese Versicherer haben nichts
zu verbergen. Sie setzen auf
Transparenz in der BU-Leistungs-
prafung”, lobt Michael Franke,
Grunder und  Geschaftsfuh-
rer von Franke und Bornberg.
JTransparenz schafft Vertrauen,

und das ist fur die Assekuranz
ein hohes Gut. Je mehr Unter-
nehmen diese Offenheit prakti-
zieren, umso besser”, ist Franke
Uberzeugt.

Welche Krankheiten machen
berufsunfahig?

Die Psyche ist mit 28,44 % der
groBte Ausléser fur Berufsunfa-
higkeit. Zusammen mit Krank-
heiten am Bewegungssystem
stellt sie gut die Halfte aller an-
erkannten BU-Félle im Jahr 2022.
Unfalle hingegen sind mit 3,38
% eher selten am Entstehen ei-
ner BU beteiligt. Fast jede funfte
Berufsunfahigkeit (19,48 %) ist
auf bosartige Neubildungen, also
Krebs, zurtickzufuhren.

Frauen sind besonders oft von
psychischen Erkrankungen be-
troffen. 2022 geht jede dritte
Berufsunfahigkeit bei Frauen
auf die Psyche zurtick. Im Ver-
gleich zur gesetzlichen Erwerbs-
minderungsrente ist dieser Wert
niedrig: Dort waren psychische
Krankheiten sogar fur 48,5 %
aller Anerkennungen des Jahres
2022 verantwortlich. Krebs ist
fir Frauen der zweithaufigste
Ausloser fur eine BU-Rente. Jede
vierte BU geht bei ihnen auf
Krebs zurtck.

Bei Mannern ist Krebs nur far gut
17 % der BU-Falle verantwortlich.
Manner werden Uberproportio-
nal haufig wegen Krankheiten
des Muskel-Skelettsystems be-
rufsunfahig. Von Herz-Kreislauf-
Erkrankungen mit BU-Folge sind
sie ebenfalls haufiger betroffen
als Frauen.

Wie verteilen sich Anerkennung
und Ablehnung einer BU?

Uber alle Krankheiten hinweg
fallen 2022 knapp vier von funf
Entscheidungen zugunsten der
Versicherten aus (78,04 %,).
Damit bleibt die Quote im Ver-
gleich zu den Vorjahren stabil.
Fur Ablehnungen gibt es eine
Reihe von Griunden, allen voran
medizinische. Bei 58,6 % aller
Ablehnungen wurde der vertrag-
lich vereinbarte BU-Grad nicht
erreicht.  Anfechtungen  und
Rucktritte folgen mit 20,41 % als
zweitwichtigste Ursache.

Fur die  Anerkennungsquote
spielt die jeweilige Krankheit
eine wichtige Rolle. So werden
95 % aller An[1]trage wegen
Krebs anerkannt, wahrend psy-
chische Leiden nurin 72,5 % der
Falle zu einer Leistung fuhren.
Doch es geht bergauf: Im Ver-
gleich zum Vorjahr ist der Anteil
der positiven Entscheidungen bei
Psyche immerhin um fast drei
Prozentpunkte gestiegen. Trotz-
dem bleibt fur Versicherer das
Problem, eine psychische Erkran-
kung, ihre Folgen fur die beruf-
liche Tatigkeit und die weitere
Prognose nur schwer einschat-
zen zu kénnen.

Wie alt sind Versicherte, wenn sie
berufsunfahig werden?

Als Faustregel gilt: Je alter Versi-
cherte, umso hoher ist die Wahr-
scheinlichkeit, dass ihr Antrag
auf BU-Rente Erfolg hat. Eine
erste Haufung von anerkannten
BU-Antragen gegentber Ableh-
nungen weist die Studie fur Man-
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ner und Frauen der Altersgruppe
Mitte 30 aus. Ausldser sind zu-
meist Krebs oder psychische Er-
krankungen. Ab Ende 40 steigt
die Kurve der Anerkenntnisse.
Dann manifestieren sich vor
allem Krebs, Herz- und Kreislauf-
krankheiten sowie Verschlei3 am
Bewegungsapparat.

Jenseits der 60 gehen die Ab-
lehnungen langsam gegen null.
In jungen Jahren hingegen ist
die Ablehnungsquote besonders
hoch. Hier schlagen sich haupt-
sachlich  Anfechtungen  und
Rucktritte innerhalb der gesetz-
lichen Fristen nieder.

Wie lange dauert
eine BU-Regulierung?

Auch wenn Versicherer seit Be-
ginn der Corona-Pandemie etwas
mehr Zeit benétigen, hat sich die
durchschnittliche  Regulierungs-
dauer Uber die Jahre bei etwa
sechs Monaten eingependelt. Fur
Ablehnungen und Anerkennt-
nisse sind die Werte 2022 fast
gleich. Die Auswertung des Kun-
denfragebogens dauert durch-
schnittlich 14 Tage. Danach sind
meist Riickfragen bei Arzten oder
Krankenkassen erforderlich. Vom
Eingang der letzten Unterlagen
bis zur abschlieBenden Entschei-
dung vergehen im Durchschnitt
gut 17 Tage.

Vergleichsweise schnell wird bei
Krebs entschieden; bei psychi-
schen Erkrankungen und Unfallen
dauert es langer bis zum Votum.
Das liegt unter anderem an feh-
lenden Facharzten und Gutach-
tern sowie bei Unfdllen an spat
eintreffenden  Stellungnahmen
von Polizei und Staatsanwalt-
schaft. Gutachten werden immer
dann angefordert, wenn sich aus
den Angaben von Antragsstellern,
Arzten oder aus weiteren Quellen
kein abschlieBendes Urteil ablei-
ten lasst. 2022 passierte das in
3,38 % aller Regulierungen.

FinanzBusinessMagazin.de
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Best Practice: Wie BU-Versicherer
Ablaufe verbessern und Zeit sparen

Die Leistungsprufung schneller
abzuschlieBen, ist fur Versicherer
nicht trivial. Sie haben auf einige
Phasen der Regulierung keinen di-
rekten Zugriff. Deswegen wollen
sie die Rahmenbedingungen far
weitere Beteiligte optimal gestal-
ten, um kurze Reaktionszeiten zu
fordern. Dafur liefern die teilneh-
menden Gesellschaften vielver-
sprechende Ansatze. Eine enge
und transparente  Kommunikati-
on, haufig via Telefon, gehort fast
immer dazu.

Erfolgsfaktoren fiir schnellere
BU-Regulierungen

e Bei Eingang der BU-Meldung
nehmen Sachbearbeiter te-
lefonisch Kontakt mit Versi-
cherten auf und erldutern den
weiteren Ablauf.

e BU-Falle werden systematisch
kategorisiert und ggf. auf spe-
zialisierte Mitarbeiter verteilt.

¢ |Im Rahmen eines Telefonates
oder unter Einbeziehung von
.Vor-Ort-Services” mit per-
sonlichem Kundenkontakt
werden Anspruchsteller beim
Ausfullen des Fragebogens
unterstutzt.

-

Quelle: © ipopba - AdobeStock.com

e Moderne Kommunikations-
wege wie Chats und digitale
Portale fordern den Aus-
tausch.

e In einem digitalen Tracking-
System  kénnen  Versicher-
te die Leistungsbearbeitung
online verfolgen, Unterlagen
hochladen und direkt mit
Sachbearbeitern in  Kontakt
treten.

Die strengen Vorgaben des Daten-
schutzes setzen enge Grenzen.
Das betrifft etwa Portale, in de-
nen Arzte strukturiert Angaben
zu Behandlungen und Gesund-
heitszustand ihres Patienten ma-
chen koénnen. Praxistaugliche
Lésungen konnten sich hier bis-
her nicht etablieren.

Fachkraftemangel macht den
Gesellschaften  ebenfalls  zu
schaffen. Der Markt far qualifi-
zierte BU-Leistungsprtferinnen
und -prtfer scheint leergefegt.
Versicherer setzen daher verstarkt
auf den eigenen Nachwuchs und
versuchen, Auszubildende fur die
BU-Leistungsprtfung zu begei-
stern — bei vielen Unternehmen
mit Erfolg.

Fazit und Ausblick
Die teilnehmenden BU-Versicherer
betreiben die BU-Leistungspri-
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fung fachlich und organisatorisch
auf hohem Niveau. Trotzdem ver-
harrt die Bearbeitungsdauer bei
rund sechs Monaten. Dies ist noch
immer den MaBnahmen in der
Corona-Phase geschuldet. Perso-
nalengpasse verhindern ebenfalls
schnellere  Entscheidungen. Fast
80 % der Entscheidungen fallen
zugunsten der Versicherten aus.
Psychische Krankheiten bleiben
die wichtigste BU-Ursache, gefolgt
von Krankheiten des Bewegungs-
apparates und Krebs. Mit dem
Alter steigt die Wahrscheinlichkeit
fur eine Anerkennung.

VERSICHERUNGEN

Kinstliche Intelligenz und machi-
ne learning spielten bisher nur
eine untergeordnete Rolle, weil3
Michael Franke. Und liefert da-
fur eine Erklarung: ,Wer moch-
te schon Kunden erklaren, dass
eine Maschine Uber ihre Leistung
entschieden hat? Auf beiden

Wettbewerbsvorteil:

Mit der betrieblichen
Krankenversicherung Mitarbeitende
gewinnen und binden

Lohnende Investition: gesunde Beschéftigte fir gesunde Unternehmen

Seiten des Leistungsantrags ste-
hen noch immer Menschen im
Mittelpunkt.” Trotzdem kénnten
Versicherer Kl auch im Leistungs-
fall nutzen und so Effizienzvor-
teile erschlieBen, eigene Daten
noch effektiver auswerten und
qualifizierte Entscheidungen vor-
bereiten, ist Franke Uberzeugt.
Nachhaltigkeit wird in der BU-
Leistungspraxis  bislang kaum
thematisiert, auch wenn Praven-
tion und Wiedereingliederung in
das Berufsleben interessante An-
satze liefern.

Autor: www.franke-bornberg.de

Unkomplizierte Zusatzabsicherung: kein zusatzlicher Verwaltungsaufwand

Die betriebliche Krankenversiche-
rung begeistert immer mehr Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter in
Deutschland: Ende letzten Jahres
boten bereits mehr als 22.300 Be-
triebe ihrer Belegschaft eine vom
Arbeitgeber gezahlte betriebliche
Krankenversicherung (bKV) an.
Ein Plus von 22,5 Prozent. 1,8
Millionen Beschaftigte profitieren
von der Zusatzabsicherung. Doch
was genau ist eine betriebliche
Krankenversicherung und warum
lohnt sie sowohl fur Arbeitneh-
mer als auch fur die Arbeitgeber?

War for Talents: Der Fachkraf-
temangel fordert den Arbeits-
markt nun schon seit einiger Zeit

heraus und drangt zum Umden-
ken. Dieser Trend wird sich wohl
auch in den kommenden Jahren
noch weiter verscharfen. Unter-
nehmer stehen vor der Aufgabe,
qualifiziertes Personal Uberhaupt
erst einmal zu finden, einzustellen
und es dann im hei umkampften
Arbeitsmarkt auch im Betrieb zu
halten. Obstkorbe und kosten-
loser Kaffee haben als Argumente
ausgedient. Und auch das Gehalt

allein ist nicht mehr attraktiv ge-
nug, um nachhaltig zu Uberzeu-
gen. Was stattdessen zahlt, ist
das Gesamtpaket, das Arbeitge-
ber den Mitarbeitenden anbieten.
Ein wichtiger Baustein kann hier
die betriebliche Krankenversiche-
rung sein. Sie geht tber den blo-
Ben Arbeitslohn hinaus und bietet
Mitarbeitern einen groBen Mehr-
wert.

Fur die Mitarbeiter nur das Beste:
Beschaftigte mit einer bKV erhal-
ten Zugang zu einer erweiterten
medizinischen Versorgung, die
Uber das gesetzliche Minimum
der Krankenkassen deutlich hi-
nausgeht — und das ganz ohne
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vorherige  Gesundheitsprufung.
Die Beitrage werden in der Re-
gel vollstandig vom Arbeitgeber
getragen. Die konkreten Leistun-
gen sind mit denen einer privaten
Krankenzusatzversicherung ver-
gleichbar, bspw. das Einbett-Zim-
mer und die Chefarztbehandlung
im Krankenhaus. Lange Warte-
zeiten fUr einen Facharzttermin
sind passé. Auch die Kostentber-
nahme fur hochwertigen Zahn-
ersatz und Zahnbehandlungen
kénnen in der Versicherung ein-
geschlossen sein. Vorsorge- und
Gesundheitsbudget-Tarife ermdg-
lichen es, frei wahlbare Leistun-
gen aus unterschiedlichen Kate-
gorien bis zu einem bestimmten
jahrlichen Budget in Anspruch zu
nehmen. Eine echte Besonderheit:
Auch Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter mit Vorerkrankungen und
deren Angehdrige kénnen in den
Genuss privater Krankenversiche-
rungsleistungen kommen, denn
auch ihnen steht die zusatzliche

VERSICHERUNGEN

Absicherung Uber die betriebliche
Krankenversicherung offen.

Geringe Kosten, mehr Nutzen:
Der Verwaltungsaufwand ist bei
einer betrieblichen Krankenversi-
cherung sowohl fur den Arbeit-
geber als auch fur die Mitarbeiter
auBerst gering. Mitarbeitende
kénnen etwaige Rechnungen fir
Zusatzuntersuchungen 0.3. in
den meisten Fallen schnell und
unkompliziert zum Beispiel tber
eine App direkt bei der Versi-
cherung einreichen. In der Buch-
haltung eines  Unternehmens
zahlt die bKV ubrigens als Sach-
leistung, somit sind die Beitrage
fur Beschaftigte bis zu einer mo-
natlichen Freigrenze von 50 EUR
steuer- und sozialabgabenfrei.
Das macht sie zu einer sinnvollen
Alternative zu Lohnerhéhungen.

Gesunde Mitarbeitende fir ge-
sunde Unternehmen: Das Zusatz-
angebot der betrieblichen Kran-

kenversicherung fuhrt zu einer
groBeren Zufriedenheit und Loya-
litat der Kolleginnen und Kollegen
und ist gleichzeitig eine Investition
in die Gesundheit und Leistungs-
fahigkeit der Belegschaft. Durch
die Leistungen einer bKV haben
Mitarbeitende Zugang zu einer
schnelleren und umfassenderen
medizinischen Versorgung. Das
kann dazu beitragen, Kranken-
stande zu verringern und Ausfall-
zeiten zu reduzieren. Wichtig ist,
dass Unternehmen sich umfas-
send beraten lassen und gemein-
sam mit einem professionellen
Berater, wie zum Beispiel einem
Vermogensberater der Deutschen
Vermdgensberatung (DVAG), das
passende Angebot einer betrieb-
lichen Krankenversicherung fir
die eigene Belegschaft finden. Ein
Vermogensberater punktet mit
seiner Erfahrung und Expertise im
Firmenkundengeschaft als Profi
und Ansprechpartner im Bereich
bKV. Autor: www.dvag.com

Gewerbeversicherungsreport:
Angst vor Inflation dominiert aber
Optimismus bleibt

Vierter Gewerbeversicherungsre-
port von Insurtech Finanzchef24,
Digital-Versicherer andsafe und
HDI: Kleinere Unternehmen und
Selbststandige haben mehr Angst
vor Inflation als vor Krankheit

Viele Kleinst- und Kleinunterneh-
men blicken zwar skeptisch auf
die wirtschaftliche Zukunft, den-
noch erkennen sie, dass sie selbst
anpacken mussen. Das spiegeln
die Daten aus der neusten Be-
fragung wider, die Finanzchef24,
andsafe und HDI zusammen mit
dem Panelanbieter Consumer-

FinanzBusinessMagazin.de

fieldwork unter 758 Unterneh-
men durchgefuhrt haben. Trotz
unternehmerischer Vielfalt ha-
ben Firmen mit meist unter 10
Mitarbeitern eines gemeinsam:
Sie furchten die Inflation (46 Pro-
zent) noch mehr als einen ge-
sundheitlich bedingten langeren
Krankheitsausfall. ,,Unser Report
zeigt, dass sich Selbststandige
und Kleinunternehmen trotz der
Krisen und Herausforderungen
nicht zurlcklehnen, sondern in-
vestieren und handeln wollen. Sie
versuchen, der Rezession in klei-
nen Schritten zu entkommen®,

S

b kT
Quelle: © m.mphoto - AdobeStock.com

sagt Payam Rezvanian, Mitglied
der Geschaftsleitung von Finanz-
chef24 zur Vorstellung des vierten
Gewerbeversicherungsreports.

Individueller Optimismus
entgegen dem Markttrend

Die Hoffnung auf eine Wirt-
schaftserholung ist  zaghaft,
aber sichtbar. 34 Prozent der Be-

| Vertriebserfolg 2024 Il

71



Bl \Vertriebserfolg 2024 |

72

fragten erwarten Effekte durch
eine anziehende  Konjunktur
(2022: 33 Prozent). Zudem trau-
en sich viele der Selbststandigen
zu, dem Negativtrend zu ent-
kommen. 14 Prozent beurteilen
ihre personliche Geschaftsent-
wicklung trotz Krisen und des
aktuellen Umfelds als sehr gut
(2022: 12 Prozent). 38 Prozent
erwarten immerhin noch eine
gute eigene Geschaftsentwick-
lung — ebenfalls eine ganz leichte
Steigerung gegentber dem Vor-
jahr (2022: 37 Prozent). ,Das La-
ger ist zweigeteilt. Eine knappe
Halfte blickt optimistisch in die
unternehmerische Zukunft, die
andere Halfte erwartet EinbuBBen
und Rickgange”, sagt Rezvanian.

Knapp die Halfte empfindet
Politik als unberechenbar

Nicht nur Inflation, Konjunktur
und Zinspolitik beeintrachtigen
laut der Erhebung das Geschaft
von Kleinst- und Kleinunterneh-
men. Fast jeder Zweite (47 Pro-
zent) ist der Meinung, dass ,po-
litische Unberechenbarkeit” die
Geschaftsentwicklung in  den
kommenden 12 Monaten be-
einflussen wird. Hier zeigt sich,
welchen Vertrauensschaden die
politischen Differenzen der Bun-
desregierung bei kleinen Unter-
nehmen anrichten. Rezvanian:
+Aus Gesprachen mit unseren
Kunden wissen wir, dass viele
Kleinstunternehmer und Klein-
stunternehmerinnen, die taglich
ihren Mann und ihre Frau stehen,
die Nachrichtenlage um Subventi-
onen und Steuererleichterungen
groBer Unternehmen einerseits
und GesetzesvorstoBe auf der an-
deren Seite Leid sind.”

Selbsteinschatzung:
Digitalisierung schreitet voran

Der Report offenbart jedoch auch
Fortschritte. Nach eigenem Be-
kunden sehen sich Deutschlands
Kleinst- und Kleinunternehmen

VERSICHERUNGEN

bei der Digitalisierung mittlerwei-
le immer besser aufgestellt. Im
digitalen Mittelfeld wahnen sich
laut neustem Report nur noch
26 Prozent und damit weniger
als 2022 (30 Prozent). ,Bisher
mittelgut aufgestellte Unterneh-
men haben ihre Hausaufgaben
gemacht und auf der Skala nach
oben aufgeschlossen. Als digital
sehr gut (Skala 9) bezeichnen sich
bereits knapp 10 Prozent — ein
deutliches Plus von 3 Prozent-
punkten gegentber dem Vorjahr
(2022: 7 Prozent)”, betont der
Finanzchef24-Chef. Vor allem in
den Bereichen Buchhaltung (49
Prozent), Marketing (37 Prozent)
und Vertrieb (30 Prozent) wollen
Selbststandige die Digitalisierung
2024 vorantreiben. ,FUr immer
mehr Branchen sind die Digitali-
sierung und das hybride Arbeiten
die einzige Chance, wirtschaft-
lich zu Uberleben. Selbst kleine
Unternehmen werden immer di-
gitaler, was zugleich einen ent-
sprechenden Absicherungsbedarf
verlangt. Gerade bei Cyberver-
sicherungen gibt es seitens der
Anbieter noch viel zu tun”, erklart
Rezvanian. Auch wer mit Kl ex-
perimentiert, muss nach Worten
der Studienexperten Digitalrisiken
bertcksichtigen. Dort, wo neue
Chancen winken, kann das Nicht-
wissen um begleitende Gefahren
schnell zur existentiellen Bedro-
hung werden.

Kl ist eine Frage
der UnternehmensgroBe

Kinstliche Intelligenz spielt laut

der aktuellen Befragung bei
Kleinst- und Kleinunternehmen
vielfach  eine untergeordnete

Rolle. Es zeigt sich, dass Kl in
Deutschland eine Frage der Un-
ternehmensgroBe ist. Wahrend
groBe Unternehmen spezialisier-
te Units fir KI granden, fehlen
den Kleinen zeitliche und finan-
zielle Ressourcen. Dennoch gibt
es auch bei kleinen Unternehmen
Firmenlenker, die K| nutzen wol-

len. 46 Prozent sehen Kl als Chan-
ce. 38 Prozent glauben, dass KI
ihre Geschaftsprozesse stark ver-
andern wird. Nur rund 19 Prozent
der befragten Unternehmenslen-
ker glauben, dass sie durch KI
Personal sparen kénnen — 67 Pro-
zent glauben dies nicht. , Die Klei-
nen mussen aufpassen, dass sie
durch die Kl nicht doppelt unter
die Rader kommen. Gerade weil
es sich um eine Schlisseltechno-
logie handelt, muss die Politik re-
agieren und die Bedingungen fur
Kleinstunternehmen verbessern”,
fordert Rezvanian.

Neue Geschéaftsbereiche:
neue Risiken absichern

Kleinst- und  Kleinunterneh-
men erschlieBen sich nicht nur
durch IT-Lésungen neue Kun-
dengruppen und Umsatze, son-
dern ebenso durch die Aus-
weitung ihrer Tatigkeiten und
Geschaftsbereiche, die vor we-
nigen Jahren noch explizit ei-
ner Berufsgruppe zuzuordnen
waren.  Beispielsweise  Uben
selbststandige Handwerker im-
mer 6fter Tatigkeiten wie Mauern,
Fliesenlegen und Elektrik gleicher-
maBen aus. Dadurch entstehen
neue Risiken. Diese gilt es, abzusi-
chern. ,Deshalb arbeiten wir auf
Seite der Gewerbeversicherungen
an einfacheren Produkten, die
dennoch individuelle Bedurfnisse
abdecken. Es muss gelingen,
noch starker kleine Unternehmen
abzusichern, die viele Produkte
und Dienstleistungen anbieten”,
sagt Juliana Becker, Head of Ope-
rations & Partner Management
beim Digitalversicherer andsafe.

Mehr als jeder Dritte will mehr
Geld fiir Versicherungen ausgeben

Bedarf und Nachfrage sind nicht
nur an IT-Versicherungslésungen
gewachsen. Obwohl die Inflati-
on viele Kleinst- und Kleinunter-
nehmen 2023 dngstigt und ihr
Geschaft beeinflusst, ist ihnen
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klar, dass sie ihr Unternehmen,
ihre Arbeitskraft und ihre Finan-
zen absichern sollten — sinken-
den Margen und steigenden Be-
triebs- und Herstellungskosten
zum Trotz. 36 Prozent wollen
mehr Geld fur Risikoabsicherung
und Vorsorge ausgeben. Nur
noch 6 Prozent (2022: 7 Prozent)
kalkulieren 2023 weniger fur Ver-
sicherungsausgaben ein. Einher
geht die wachsende Risikoabsi-
cherung und das Kennen eigener
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Vorsorgelliicken mit einem immer
besser ausgepragten Wissens-
stand zum Thema Gewerbever-
sicherung. 34 Prozent bezeich-
nen ihre Kenntnisse auf diesem
Gebiet exakt wie im Vorjahr als
gut oder sehr gut. ,Unser Ziel
ist es, dass unsere Kunden im-
mer sicherer werden, indem sie
sich neues Wissen rund um die
Absicherungsmaglichkeiten ihres
Geschaftes aneignen. Dabei hel-
fen wir ihnen”, sagt Payam Rezva-

nian. Weitere Informationen zur
Studie finden sich hier: https:/
www.finanzchef24.de/service/
studien/report-gewerbeversiche-
rungen-2023

Autor: www.finanzchef24.de

Quelle: © m.mphoto - AdobeStock.com

Maklerfavoriten in der Privaten
Altersvorsorge

Die Ergebnisse der diesjahrigen
Studie ,AssCompact AWARD
— Private Vorsorge” stehen fest
und zeigen interessante Entwick-
lungen auf dem Markt fur private
Vorsorgeprodukte. Die Allianz
prasentiert sich erneut als einer
der fuhrenden Versicherer mit
Top-3 Platzierungen in allen drei
Hauptkategorien, wahrend Cana-
da Life einen Uberraschungscoup
im Bereich “Fondsgebunden mit
Garantien” landet.

Die Studie ,, AssCompact AWARD
— Private Vorsorge 2023" zeigt
erneut, dass die Allianz bei den
unabhangigen Vermittlern hoch
im Kurs steht. In allen drei Haupt-
kategorien konnte der Stuttgar-
ter Versicherer seinen hervor-
ragenden Ruf als bevorzugter
Anbieter von privaten Vorsorge-
produkten mit Platzierungen un-
ter den Top-3 bestatigen.

Eine bemerkenswerte Uberra-
schung in diesem Jahr ist der Auf-
stieg von Canada Life, die sich in
der Kategorie “Fondsgebunden
mit Garantien” den ersten Platz
sichern konnte. Dies markiert eine

FinanzBusinessMagazin.de

beeindruckende Leistungssteige-
rung, da Canada Life im Vorjahr
noch auf dem vierten Platz lag.
Komplettiert wird das Treppchen
mit dem VOLKSWOHL BUND auf
Platz 3.

Im  Bereich ,Fondsgebunden
ohne Garantien” kommt es zu ei-
ner echten Raritat. Die Sieger aus
2022 — Allianz — und 2021 — Alte
Leipziger — teilen sich den absolu-
ten Spitzenplatz. LV 1871 klettert
einen Platz nach oben und sichert
sich den Bronze-Rang.

Im Produktbereich der Index-

policen gibt es — wie zu den
Vorjahren — keine Verdanderung
bei den Spitzenplatzierten. Nach
dem Sieger Allianz folgen der
VOLKSWOHL BUND auf Rang 2
und die Stuttgarter auf Rang 3.

Fondsgebundene Produkte im Fokus

Die Studie hebt auch einige in-
teressante Markttrends hervor.
Fondsgebundene Produkte ohne
Garantien dominieren nach wie
vor den Markt und werden von
rund 70% regelmaBig vermittelt.
Unabhangige Vermittler erwarten
mehrheitlich einen steigenden
Umsatztrend bei fondsgebun-
denen Produkten ohne Garantien.
Ebenfalls beliebt sind fondsge-
bundene Produkte mit Garantien
(62%) sowie Indexpolicen (29%).
Dennoch befindet sich die Rele-
vanz des privaten Vorsorgege-
schafts weiterhin auf dem abstei-
genden Ast. Die Befragten sehen
zum heutigen Stichtag nur noch
zu 42% eine sehr groBBe oder
groBe Relevanz; der Ausblick in
5 Jahren erscheint mit 47% nur
marginal besser.

Autor: www.asscompact.de
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VEMA: Wen bevorzugen Makler in
den verschiedenen Sparten?

D&O/ Cyber-Versicherung:

Sowohl die D&O, wie auch
die Cyber-Versicherung zahlen
langst nicht fur jeden Versi-
cherungsmakler zum Alltags-
geschaft. Ist noch gut nach-
vollziehbar,  weshalb keine
Kapitalgesellschaft ohne D&O-
Schutz sein sollte, hemmt die
Ausbreitung der Cyber-Versi-
cherung wohl vor allem noch
technisches Verstandnis um die
Gefahren. Beide Sparten bieten
ein enormes Vertriebspotential,
weshalb es sich lohnt, sich da-
mit zu befassen. In ihrer jungs-
ten Qualitatsumfrage befragte
VEMA ihre Partner und Genos-
sen nach deren favorisierten An-
bieter im Bereich der D&O und
der Cyber-Versicherung. Wo
stimmen Qualitat, Preis und die
Leistungsbearbeitung? Wo wur-
den gute Erfahrungen gemacht?

Im Segment D&O bevorzugen
VEMA-Makler:

e Markel (26,63 % der Nennungen,
VEMA-Deckungskonzept)

e Hiscox (18,99 %)

e VOV (10,99 %, VEMA-Deckungs-
konzept)

Im Bereich der
Cyber-Versicherung sind es:

e (Cogitanda (27,80 %, VEMA-
Deckungskonzept)

e Hiscox (22,56 %)

e Markel (22,02 %, VEMA-Deckungs-
konzept)

Gewerbliche Sachversicherung:

Die gewerbliche Sachversicherung
—Inhalt und Gebaude — zahlt quer
durch alle Branchen zu den wich-
tigsten Absicherungen. Wtet bei-
spielsweise ein Feuer, kann dies
einen Betrieb schnell lahmlegen.
Da ist mdglichst leistungsstarker
Schutz gefragt, der seinen Preis
wert ist. In ihrer jungsten Quali-
tatsumfrage befragte VEMA ihre
Partner und Genossen nach deren
favorisierten Anbieter im Bereich
der gewerblichen Inhalts- und der
Gebaudeversicherung. Wo  stim-
men Qualitat, Preis und die Lei-
stungsbearbeitung? Wo wurden
gute Erfahrungen gemacht?

Im Segment Inhaltsversicherung
bevorzugen VEMA-Makler:

e AXA(14,15 % der Nennungen,
VEMA-Deckungskonzept)

e Alte Leipziger (10,93 %,
VEMA-Deckungskonzept)

e Allianz (8,88 %, VEMA-
Deckungskonzept)

tudio - AdobeStock.com
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Im Bereich
der Gebaudeversicherung sind es:

e AXA(12,90 %, VEMA-Deckungs-
konzept)

e Allianz (9,72 %)

e Alte Leipziger (8,60 %, VEMA-
Deckungskonzept)

Gewerbliche Multirisk und Industrie:

Alle oder zumindest einen gro3en
Teil der Sparten, die ein Ge-
werbekunde benétigt, an nur
einen Versicherer zu geben, kann
mehrere Grinde haben. Ein her-
vorragendes  Preis-Leistungsver-
haltnis, vielleicht sogar durch ein
spezielles Branchenkonzept, kann
ebenso daflursprechen, wie eine
angenehmere Schadenquote bei
Betrachtung der Mehrpramie der
Gesamtverbindung. Industrie-
risiken, also Gewerbebetriebe mit
sehr hohen Versicherungssummen
im Sachbereich, zahlt wei3 Gott
nicht fur jeden Maklerbetrieb zum
Alltagsgeschaft. Umso wertvoller
ist der Ratschlag von Kollegen,

FinanzBusinessMagazin.de



die in diesem Bereich bewandert
sind. In ihrer jungsten Qualitatsum-
frage befragte VEMA ihre Partner
und Genossen nach deren favo-
risierten Anbieter im Bereich der
gewerblichen  MultiRisk-Policen
und der Industrieversicherung. Wo
stimmen Qualitat, Preis und die
Leistungsbearbeitung? Wo wur-
den gute Erfahrungen gemacht?

Bei MultiRisk-Policen bevorzugen
VEMA-Makler:

e Gothaer (16,81 % der Nen-
nungen, VEMA-Deckungs-
konzept)

e HDI(12,07 %, VEMA-Deckungs-
konzept)

e R+V (8,62 %)

Im Bereich der
Industrieversicherung sind es:

e Allianz (17,65 %)
e Gothaer (10,70 %)

e SV  SparkassenVersicherung
(8,07 %)

- .
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Betriebshaftpflicht:

Die Betriebshaftpflicht ist zwei-
fellos die wichtigste Absicherung
fur jeden Gewerbebetrieb oder
Freiberufler.  Eine Betriebshaft-
pflicht schitzt sowohl den Un-
ternehmer als auch seine gesetz-
lichen Vertreter sowie samtliche
Ubrigen Betriebsangehdrigen vor
den finanziellen Folgen der be-
ruflichen Haftung, indem sie eine
gestellte Forderung pruft und da-
raufhin entweder unberechtigte
Anspriche ablehnt oder berech-
tigte Anspriiche im Rahmen des
vereinbarten  Deckungsumfangs
reguliert. |dealerweise geht die-
ser wichtige Schutz dabei auf die
Besonderheiten der verschiedenen
Branchen ein und berucksichtigt
diese im Versicherungsumfang. In
ihrer jingsten Qualitatsumfrage
befragte VEMA ihre Partner und
Genossen nach deren favorisierten
Anbietern im Bereich der Betriebs-
haftpflicht. Im zweiten Teil dieser
Umfrage fragte die Genossen-
schaft nach Lésungen fur Medizi-
ner und fir Heilnebenberufe. Wo
stimmen Qualitat, Preis und die
Leistungsbearbeitung? Wo wur-
den gute Erfahrungen gemacht?

|

o,
| Quelle: © Aniruth - AdobeStock.com
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BHV fiir Biiro/Handel/Handwerk:

e AXA(13,29 % der Nennungen)

e SV  SparkassenVersicherung
(9,30 %, VEMA-Deckungs-
konzept)

e Alte Leipziger (8,88 %)

BHV fiir Arzte:

HDI (24,59 % der Nennungen)

Alte Leipziger (21,64 %)

AXA (9,51 %)

BHV fiir Heilnebenberufe:

e (Continentale (38,41 %)

e die Haftpflichtkasse (12,38 %)

e HDI(9,84 %, VEMA-Deckungs-
konzept)

Die VEMA eG fuhrt in regelma-
Bigen Abstanden Makler-Befra-
gungen zur Produktqualitat in
verschiedenen Sparten durch. Im
Rahmen dieser Qualitatsumfragen
wurden die Partnerbetriebe der
VEMA gebeten, die drei meistge-
nutzten Anbieter in den jeweiligen
Sparten zu nennen. Mit dieser Be-
grenzung mochte die Genossen-
schaft sicherstellen, dass negative
Einzelerlebnisse mit Versicherern
nicht dominieren. Zu bewerten galt
es die Produktqualitat, die Qualitat
der Antragsbearbeitung sowie die
Policierung. Und auch nach den
Erfahrungen im Leistungsfall und
der Erreichbarkeit wurde gefragt.
Autor: www.vema-ag.de
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BVI: Deutschland ist Europas grof3ter
Fondsmarkt fiir Privatanleger

Bei den Vertriebswegen liegen
Kreditinstitute deutlich vor fonds-
gebundenen Versicherungen -
Uber die Halfte des Vertriebs ent-
fallt auf externe Vertriebspartner

Deutsche Privatanleger hielten
Ende Marz 2023 Fonds im Wert
von fast einer Billion Euro. Das
entspricht 27 Prozent des Fonds-
besitzes aller privaten Haushalte
in der EU sowie im Vereinigten
Konigreich (insgesamt 3.621 Mil-
liarden Euro). Deutschland ist da-
mit der mit Abstand groBte pri-
vate Fondsmarkt vor ltalien (668
Milliarden Euro) und Spanien (407
Milliarden Euro). Die drei Lander
stehen fir mehr als die Halfte des
Fondsbesitzes privater Anleger.
England und Frankreich kommen
jeweils auf einen Direktbesitz von
rund 320 Milliarden Euro. Dari-
ber berichtet der deutsche Fonds-
verband BVI in der aktuellen Aus-
gabe seiner , Fokus-Reihe”.

Fondsanleger und -anbieter pro-
fitieren von einer breit diversi-
fizierten Vertriebslandschaft in
Deutschland. Das zeigt eine aktu-
elle BVI-Umfrage. Vorherrschend
ist traditionell der Vertrieb Uber

a2

Sl

Kreditinstitute: Die drei Sdulen des
Bankensystems — Sparkassen, Ge-
nossenschaftsbanken und Privat-
banken — stehen fur zusammen
59 Prozent des gesamten Privat-
kundengeschafts. Dazu gehéren
sowohl klassische Filialbanken als
auch Direktbanken und Online-
broker, die unter anderem beim
Vertrieb von ETFs eine groBe Rolle
spielen.

Fondsgebundene Lebensversiche-
rungen sind mit einem Anteil von
12 Prozent der zweitgroBte Ver-
triebskanal far Publikumsfonds.
Laut Angaben des Gesamtver-
bands der deutschen Versicherer
(GDV) verwalteten fondsgebun-
dene Policen Ende 2022 tber 150
Milliarden Euro fir ihre Anleger.
Knapp jeder zehnte in Fonds inve-
stierte Euro flieBt dartber hinaus
Uber Finanzberater auBerhalb
des Banken- und Versicherungs-
sektors. Dazu zahlen einerseits
groBe Finanzvertriebe, wie zum
Beispiel DVAG, und andererseits
freie Vermittler. Flr viele auslan-
dische Anbieter stellen auBerdem
Dachfonds von anderen Anbie-
tern einen einfachen Zugang zum
deutschen Markt dar. Wahrend

2

Gesellschaften mit einem eigenen
Vertriebsnetz oder etablierten Ko-
operationspartnern selten darauf
zurlckgreifen, machen sie bei ei-
nigen Anbietern einen Anteil von
deutlich mehr als 10 Prozent aus.
Kaum eine Rolle spielt dagegen
der Direktvertrieb.

In der politischen Diskussion wird
oft unterstellt, dass eine zu enge
Verzahnung von Vertriebsstellen
und Fondsgesellschaften zu ge-
ringeren \Wahlmaoglichkeiten fur
die Anleger fuhrt: Berater wirden
vor allem hausinterne Produkte
empfehlen, die aber nicht unbe-
dingt zu den Winschen und Zie-
len der Anleger passen mdissen.
Die BVI-Umfrage zeigt jedoch,
dass weniger als die Hélfte des
Vertriebs aller Publikumsfonds
Uber verbundene Gesellschaften
erfolgt. Bei zwei Dritteln der Um-
frageteilnehmer entfallen sogar
mindestens 80 Prozent auf exter-
ne Vertriebsstellen. Entsprechend
herrscht ein starker Wettbewerb
zwischen den Fondsgesellschaf-
ten um die Beriicksichtigung ihrer
Fonds, etwa in der Anlagebera-
tung bei Banken und Sparkassen.
Autor: www.bvi.de
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Elite Report 2024

Vermogende vermissen zunehmend
Wertschadtzung von Person wie Mandat

Vielen Vermdgensverwaltern
mangelt es aus Sicht ihrer Kunden
an ausreichender Wertschat-
zung fur die zu betreuende
Person und das Mandat. Diese
schwerwiegende Kritik duBerten
bei den jahrlichen Recherchen
des “Elite Reports” zahlreiche,
vor allem altere vermogende
Privatanleger. Hinzu kommt als
immerwdahrendes Argernis die
haufig mangelnde Transparenz
der meist wenig empathisch
vorgetragenen Reportings. “Die
Beurteilung der Betreuungsqua-
litat hangt neben dem absoluten
Ergebnis maBgeblich von den
immer wieder als lastige Pflicht
gehandhabten Reportings und
der dem Kunden und seinen
Betreuungsmandat  entgegen-
gebrachten Wertschdtzung ab.
Dafur bietet die seit zwei Jahr-
zehnten bewadhrte Qualitatsge-
meinschaft der Elite im deutsch-
sprachigen Raum eine wichtige
Orientierungshilfe bei der Suche
nach mehr Betreuungsquali-
tat”, erklart “Elite Report”-
Chefredakteur Hans-Kaspar von
Schonfels.

Rund 150 Reportings hat der
“Elite  Report”-Gutachter, der
offentlich bestellte und vereidigte
Sachverstandige fur Wertpapier-
anlagen, Reinhard Vennekold,
akribisch gepruft. Er empfiehlt
Vermodgenden, die gesetzlich vor-
geschriebenen Reportings genau
zu prufen. So kénnten Probleme
in der Performance, im Risiko, in
der Asset Allokation oder in der
Kostenstruktur — rechtzeitig er-
kannt und zeitnah entsprechend
gegengesteuert werden.

FinanzBusinessMagazin.de

Insgesamt wurden dieses Mal 54
Vermogensverwalter als “emp-
fehlenswert” eingestuft. Von an-
fanglich 367 Anbietern blieben
nach einer ersten und zweiten
Analyse noch 151 dbrig. Nach
Durchfuhrung  weiterer  Pruf-
schritte wie der Beantwortung
eines umfangreichen Fragebo-
gens und diversen Leumunds-
befragungen sowie dem Bilanz-
Check reduzierte sich die Zahl
auf 81. Die anschlieBende Aus-
wertung von Beratungsberichten
privater Anleger und Nachrecher-
chen reduzierte die Anzahl der
Auszuzeichnenden noch einmal
auf insgesamt 54 Anbieter.

Top Ten mit vielen groBen Namen
Von den 54 empfehlenswerten

Hausern sind 43 deutsche
Adressen, sieben haben ihren Sitz

INVESTMENT

in Osterreich, vier in der Schweiz
und im Furstentum Liechtenstein.

Zum Segment “summa cum Lau-
de” gehoren 37 Vermdgensver-
walter mit 750 bis 800 Punkten.
Die Auszeichnung “magna cum
laude” erhalten acht Hauser mit
700 bis 749 Punkten, neun An-
bieter zédhlen mit 650 bis 699
Punkten zu den “cum laude”-
Anbietern. Die zehn besten Ver-
mogensverwalter sind in diesem
Jahr die DZ Privatbank S.A. (D/L),
die Frankfurter Bankgesellschaft
(D/CH), die Furst Fugger Privat-
bank AG (D), die Hamburger
Sparkasse (D), HRK Lunis AG (D),
die LGT Bank (FL/CH), die Nord
LB (D), Pictet & Cie Europe S.A.
(D/CH), die Schelhammer Capital
Bank  Vermdgensmanagement
(A) sowie Werther und Ernst (D).

Autor: www.elitereport.de
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Umfrage zu finanziellen
Neujahrsvorsatzen der Deutschen:

Ein Drittel méchte auch am Kapitalmarkt investieren

Ein fur Anlegerinnen und Anleger
herausforderndes Jahr neigt sich
dem Ende zu: Nachdem Zinserho-
hungen, Inflation und geopolitische
Unsicherheit die Markte weiterhin
bestimmten, flossen Rekordsum-
men in Sichteinlagen wie Tagesgeld
und Geldmarktinvestments. Auf
das Jahr 2024 schauen die Deut-
schen in puncto Finanzen daher
eher vorsichtig, wie eine reprdsen-
tative Befragung von 2.150 Frauen
und Mannern in Deutschland im
Auftrag von J.P. Morgan Asset
Management im November ergab.
So sind die Top 3 der finanziellen
Vorsatze fir 2024 davon gepragt,
weniger Geld auszugeben, die
Schulden zu managen sowie Geld
fur Notfalle zurlckzulegen. Vor
dem Hintergrund, dass 60 Prozent
der Deutschen davon ausgehen,
dass sie 2024 gleich viel oder sogar
mehr Geld als 2023 zum Sparen
und Anlegen zur Verfigung haben
werden, will rund ein Drittel
der Befragten im neuen Jahr in
Wertpapieren anlegen. Um 2024
nach Abzug der Inflationsrate
reale Ertrage zu erzielen, sehen die
Deutschen die Chancen mit Aktien
als besonders gut an.

Finanzielle Neujahrsvorsatze fiir
2024 von Zuriickhaltung gepragt

Ob es zu der lang erwarteten Re-
zession im nachsten Jahr kommt,
bleibt weiterhin ungewiss — doch
ihr Geld wollen die Deutschen
maoglichst  zusammenhalten.  Mit
53 Prozent plant mehr als die Half-
te der Befragten, 2024 weniger
auszugeben. Daflur soll vor allem
der Konsum eingeschrankt wer-

den, eine andere Strategie ist es,
zu gunstigeren Anbietern etwa fur
Strom oder Mobilfunk zu wech-
seln. Vier von zehn befragten Deut-
schen wollen im neuen Jahr mehr
sparen, um fur Notfélle gertstet zu
sein. Und 38 Prozent haben den
Vorsatz, ihre Schulden abzubezah-
len oder zumindest keine neuen
Schulden zu machen.

Mit 29 Prozent hat immerhin rund
ein Drittel der Befragten vor, im
neuen Jahr in Wertpapiere zu in-
vestieren, also die Ersparnisse in
Aktien, Anleihen, Fonds und ETFs
anzulegen oder einen Sparplan fur
regelmaBige Investments abzu-
schlieBen. Ein weiterer Vorsatz ist,
sich mit nachhaltiger Geldanlage
zu beschaftigen, um mit dem Geld
auch etwas Gutes zu tun. Wahrend
ein Funftel der befragten Deut-
schen weiterhin auf Tagesgeld set-
zen will, planen 19 Prozent kunftig
ein Haushaltsbuch zu fuhren, um
mehr Transparenz Uber die Ausga-
ben zu erhalten.

Optimistische Erwartungen fiir
die finanziellen Méglichkeiten

,Fur Privatanlegerinnen und -an-
leger in Deutschland stehen die
Neujahrsvorsatze 2024 im Zei-
chen der finanziellen Konsolidie-

rung. Vier von zehn Befragten
rechnen damit, weniger Geld als
2023 zur Verfugung zu haben -
damit ist es nachvollziehbar, dass
sie die Ausgabenseite optimieren
und kontrollieren méchten. Und
sicherlich macht sich auch die Sorge
um die weitere Entwicklung der
Wirtschaft und die inflationsbe-
dingt erhohte Kostenbelastung
im Umgang mit den persdnlichen
Finanzen bemerkbar, sodass ein
Grofteil der Deutschen erst ein-
mal zurtickhaltend agieren méchte”,
kommentiert Matthias Schulz,
Managing Director bei J.P. Morgan
Asset Management, die Ergebnisse.
Positiv beurteilt er, dass die Wert-
papieranlage trotz aller Zurtickhal-
tung in den Top 4 der finanziellen
Neujahrsvorsatze ftr 2024 ist und
dass mit 29 Prozent auch knapp
ein Drittel der Deutschen diese
far das neue Jahr einplant. Denn
die Erwartungen fur die finanzi-
ellen Moglichkeiten im neuen Jahr
sind fur mehr als 60 Prozent op-
timistisch: So rechnen 34 Prozent
der befragten Deutschen damit,
dass sie im neuen Jahr genauso
viel Geld wie bisher zum Sparen
oder Anlagen nutzen kénnen und
27 Prozent sehen es sogar als rea-
listisch an, im nachsten Jahr mehr
Geld zum Sparen und Anlegen zur
Verfligung zu haben.
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Wahl der Anlageklassen wird
wichtiger

In Zeiten der immer noch erhoh-
ten Inflation ist es jedoch weiter-
hin schwierig, eine positive Ren-
dite nach Abzug der Inflation zu
erzielen. Die Wahl der Anlage-
klassen und deren Gewichtung im
Portfolio ist daher ein wichtiges
Kriterium. Aktien, Fonds oder
ETFs halten mit 76 Prozent mehr
als drei Viertel der Befragten fur
geeignet, um mindestens die In-
flationsrate auszugleichen oder
sogar eine positive Rendite zu
erhalten. Bei Anleihen, Sparbuch
oder Tagesgeld geht mit 51 Pro-
zent die Halfte der Befragten von
einer Rendite aus, die mindestens
die Inflation ausgleicht.

Nach Ansicht von Matthias Schulz
ist es im neuen Jahr sinnvoll, die
Auswahl und Gewichtung der
Anlageklassen zu Uberprifen.
»Zwar sind die Zinsen fur Tages-
und Geldmarktanlagen in den
letzten Monaten gestiegen, wah-

Qminlaster - AdobeStock.com
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rend die Inflation parallel gesun-
ken ist — so lasst sich aktuell mit
Geldmarktinvestments  erstmals
seit vielen Jahren wieder eine re-
ale Rendite erzielen. Doch diese
kénnte sich als kurzes Vergni-
gen erweisen, wenn, wie vielfach
erwartet, im nachsten Jahr die
Zinswende kommt und die Zin-
sen wieder sinken. Zum Ende des
Zinserhéhungszyklus ist es also
sinnvoller, sich das hdhere Zinsni-
veau mit langlaufenden Anleihen
zu sichern. Wer zusatzlich auf die
Wachstumschancen von Aktien
setzen will, findet in Dividenden-
titeln attraktiv bewertete Unter-
nehmen mit Aussicht auf Dividen-
denwachstum”, erlautert Schulz.

Mit Blick auf praferierte Anlage-
regionen fur 2024 dominieren
bei den Befragten, die investieren
wollen, Investments in Europa (47
Prozent) sowie globale Strategien
(44 Prozent), und im Wahljahr
auch die USA (19 Prozent). The-
matisch wollen Anleger vor allem
auf das Thema Technologie/KI (25
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Prozent) setzen, das Thema Nach-
haltigkeit praferieren 18 Prozent,
und Dividendenstrategien sehen
16 Prozent als besonders erfolg-
versprechend an. 19 Prozent der
befragten Anleger mochten nicht
in einzelne Themen investieren.

Wer 2024 finanzielle Mittel Ub-
rig hat, sollte versuchen, den Ver-
lockungen der aktuell erhohten
Tages- und Geldmarktzinsen zu
widerstehen. Vermégen braucht
Struktur, und Cash ist eben ge-
rade mittel- bis langfristig nicht
King,” betont Matthias Schulz.
Mit einer passenden Vermdgens-
struktur unter Berlcksichtigung
von Aktien, langerlaufenden
Anleihen, Fonds und ETFs oder
ertragsorientierten  Multi-Asset-
Fonds, ist es laut dem Experten
maoglich, sich noch unabhangiger
von Zins- und Inflationsentwick-
lungen zu machen, und vor allem
auf lange Sicht geldmarktnahe
Anlagen deutlich zu Ubertreffen.

Autor: www.jpmam.de
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Unruhige Markte:

Wie Finanzplaner ihren Kunden
gerade jetzt Mehrwert bieten

Derzeit herrscht ein Umfeld, das
von hoher Volatilitat und Unsi-
cherheit gepragt ist — Dies sorgt
laut einer Studie der Beratungs-
firma Ernst & Young far Verun-
sicherung bei vielen Wealth-Ma-
nagement-Kunden — Eine auf den
individuellen Bedarf ausgerichtete
und qualitativ hochwertige Fi-
nanzplanung kann in diesem Um-
feld Sicherheit bieten

,Es sind Zeiten groBer Unsicher-
heit”, stellt Professor Dr. Rolf
Tilmes, Vorstandsvorsitzender
des Financial Planning Standards
Board Deutschland eV, fest. ,Wir
haben noch immer eine hohe In-
flation, einen unklaren Zinsaus-
blick, Konjunktursorgen, Rezessi-
onsangste und eine geopolitisch
hoéchst unklare Lage.” All das
tragt auch zu einer hohen Vola-
tilitat an den Kapitalmarkten bei.
Und dies wiederum verandert laut
einer aktuellen Untersuchung der
Unternehmensberatung Ernst &
Young unter 2.600 vermdgenden
Kunden aus 27 Landern auch die
Anforderungen der Anleger an
ihre Finanzberater und -planer.

Erfiillung individueller
Kundenbediirfnisse

als Erfolgsfaktor im Wealth
Management — Nachfrage nach
Finanzplanung hoch

Demnach ist ein zentrales Ergeb-
nis der Untersuchung, dass sich
in diesem unsicheren Umfeld 52
Prozent der Kunden hierzulande
zusatzliche Beratung und 54 Pro-
zent eine haufigere Uberarbeitung
ihres  Finanzplanes winschen.

Auch wollen insgesamt mehr als
80 Prozent der Umfrageteilneh-
mer im Rahmen ihrer Financial-
Planning-Aktivitdten den persén-
lichen Kontakt zu ihrem Berater
intensivieren. Bemerkenswert ist
auBerdem, dass die Wechselbe-
reitschaft der vermoégenden Kli-
entel auf einen Hochststand von
48 Prozent gestiegen ist. In der
Vorgangerstudie aus dem Jahr
2021 waren es noch 39 Prozent.

Zunehmende Produktkomplexitat
als zusatzliche Herausforderung

Dazu kommt laut der Studie ein
zweiter Punkt, der ebenfalls zu
der gestiegenen Verunsicherung
der Investoren beitragt: Namlich
die in den vergangenen Jahren er-
weiterte Produktkomplexitat und
-vielfalt. Die mit neuen Anlage-
klassen verbundene hohere Vo-
latilitat und deren Auswirkungen
auf die Portfolios werten insbe-
sondere die sehr reichen Kunden,
die sogenannten Ultra-High-Net-
Worth-Individuals, zu 64 Prozent
als Nachteil. Dabei sind es laut der
Studie insbesondere nachhaltige,
an den sogenannten ESG-Krite-
rien orientierte Anlagen sowie
digitale Vermogenswerte, bei de-
nen die Befragten den hochsten
Verbesserungsbedarf sehen.

Offensichtlich, so die Folgerung
der Studie, legten vermdgende
Kunden heutzutage einen zu-
nehmend hoéheren Wert auf eine
individuelle und ihre spezifischen
Bedurfnisse, Ziele und finanziellen
Verhaltnisse zugeschnittene Bera-
tung. Demnach hatten Wealth

Manager, die in der Lage sind,
diesen Wunsch nach zusatzlicher
und maBgeschneiderter Beratung
zu erfillen, eine bessere Chance,
ihre Kundenbasis zu erweitern
und die Kundenerwartungen voll-
umfanglich und auch langfristig
zu erfullen und damit mehr Zu-
friedenheit bei ihren Mandanten
zu schaffen.

Beratungserlebnis
durch Finanzplanung und
ganzheitlichen Beratungsansatz

,Fur hervorragend ausgebildete
Finanzplaner kann dieses Umfeld
deshalb eine Chance darstellen”,
sagt Prof. Tilmes, der neben sei-
ner Vorstandstdtigkeit Acade-
mic Director Finance, Wealth
Management & Sustainability
Management an der EBS Execu-
tive School, Oestrich-Winkel, ist.
,Denn es deutet alles darauf hin,
dass sich zunehmend mehr Kun-
den malBgeschneiderte Beratung
sowie einen engeren Kontakt und
eine intensivere Zusammenarbeit
mit ihrem Berater wiinschen so-
wie mehr Kompetenz im Hinblick
auf neue Produkte und Anlage-
klassen, um letztlich ihr Vermogen
optimal verwalten zu kénnen.”

CFP®-Professionals bieten
Sicherheit in unsicheren Zeiten

Kunden, die nach diesen Beratern
suchen, sollten darauf achten,
mit einem vom FPSB Deutschland
zertifizierten CFP®-Professional
zusammenzuarbeiten. .Denn
sie genieBen nicht nur die aner-
kannt beste Ausbildung in diesem
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Bereich, sondern sind auch zur
laufenden  Weiterbildung, zum
Beispiel auch in Bereichen wie
ESG-Anlagen oder digitale Ver-
mogenswerte, sowie den Stan-
desregeln des Finanzplanerver-
bandes verpflichtet”, sagt Tilmes.
.Die Ethik- und Standesregeln
schreiben dabei vor, dass ein zer-
tifizierter Berater das Kundenin-
teresse an erster Stelle in seiner
Beratung stellen und neutral und

unabhangig beraten muss.” Zu-
dem sind CFP®-Professionals in
der Lage, die Praferenzen und
Bedurfnisse ihrer Kunden genau
zu verstehen. Sie kdnnen mit Hilfe
von Finanzplanungs- und Portfo-
lio-Management-Tools, die eine
datengestutzte Szenarioplanung
ermoglichen, die Portfolios ihrer
Kunden so steuern, dass sie sich
auch in schwierigen und vola-
tilen Marktphasen gut entwickeln

INVESTMENT

und letztlich die Anlageziele auch
durch  Extremereignisse  nicht
gefdhrdet werden. ,Auch neh-
men sie, wenn es notig ist, Ver-
anderungen zum Beispiel an den
Risikopraferenzen des Kunden
vor”, so Tilmes weiter. ,Wer also
Sicherheit in diesen unsicheren
Zeiten sucht, sollte sich an einen
CFP®-Professional wenden.”

Autor: www.fpsb.de
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Finomet aus Berlin gewinnt den Cash
Financial Advisors Award im Bereich
Digitale Produkte

Das Berliner Fintech-Startup Fi-
nomet wurde bei der 21. jahr-
lichen Cash.-Mediengruppe Gala
in Hamburg fir seine innovative
Blockchain-Plattform im Bereich
digitale Produkte ausgezeichnet.
Die Plattform setzt neue Sicher-
heitsstandards im Bereich phy-
sischer Investments von Techno-
logiemetallen, Seltenen Erden und
Edelmetallen.

Finomets Plattform dokumentiert
jeden Handelsschritt eines Sach-
wertinvestments und bietet zusatz-
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lich einen Einlagerungsnachweis.
Dieses einzigartige System wurde
speziell fur das Kapitalanlagepro-
dukt “Noble Portfolio +finomet”
entwickelt, ein Lagerprodukt des
Berliner  Rohstoffunternehmens
Noble BC GmbH. Die Jury wir-
digte diese Innovation als einen
bedeutenden Fortschritt im Be-
reich der physischen Investments.
“Mit Finomet setzen wir einen
neuen Standard in Sachen Sicher-
heit und Transparenz im Invest-
mentbereich. Jeder Handelsschritt
ist fur Anleger und Vermittler klar

nachvollziehbar.” so Andreas Kroll,
Geschaftsfiihrer von Finomet.

Zusammen mit Finomet wurden
auch renommierte Unternehmen
wie Gothaer Lebensversicherung,
Alte Leipziger, AXA Deutschland
und viele andere nominiert. Die
Auszeichnungen wurden in neun
Kategorien vergeben, wobei die
Kriterien Innovation, Transparenz,
Vermittlerorientierung und Anle-
gerfreundlichkeit im Vordergrund
standen.

Autor: www.finomet.de
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Wann und weshalb ein Depotcheck

sinnvoll ist

Nicht nur die Wirtschaft ist im ste-
tigen Wandel, auch die Ziele und
Risikobereitschaft sowie der Anla-
gehorizont der Anlegerinnen und
Anleger verschieben sich mit der
Zeit. Es gibt also gleich mehrere
gute Grinde, weshalb hin und
wieder die Allokation des Depots
Uberprift werden sollte. Der Leit-
faden der LAUREUS AG PRIVAT
FINANZ zeigt, worauf Anlege-
rinnen und Anleger dabei achten
sollten.

Jeden Tag, schlimmstenfalls gleich
mehrmals, einen Blick in das eige-
ne Depot zu werfen, ist fur An-
legerinnen und Anleger sicherlich
nicht sehr empfehlenswert, fuhrt
der langfristige Erfolg an der Bor-
se doch in erster Linie Uber eine
Anlagestrategie, die vor allem auf
die individuellen Ziele, das per-
sonliche Risikoprofil und den An-
lagehorizont zugeschnitten sein
sollte. In kurzen Abstanden die
Kurse aller im Depot befindlichen
Wertpapiere zu Uberprifen, hilft
da nicht weiter. Im Gegenteil:
.Wer so agiert, verfallt bei voru-
bergehenden  Kursturbulenzen
womaoglich in Panik, trennt sich
voreilig von an und fur sich aus-
sichtsreichen Wertpapieren und
riskiert so den Erfolg des lang-
fristigen Vermogensaufbaus”,
warnt Dirk Waltereit, Vermdgens-
berater der LAUREUS AG PRIVAT
FINANZ.

Sein Portfolio Uber einen sehr
langen Zeitraum komplett zu
ignorieren, ist aber auch keine
allzu gute Alternative — vor allem
nicht in so turbulenten Zeiten wie
2020, 2021 und dem nun fast
abgelaufenen Jahr. Es gilt also,
Ubertreibungen in die eine und

andere Richtung zu vermeiden.
Wer sich hingegen zwei- bis drei-
mal im Jahr etwas intensiver mit
seinem Depot beschéaftigt, macht
sicherlich nicht allzu viel falsch.

Ein Depotcheck reduziert
die Risiken und erhoht die Chancen

.Der bevorstehende Jahreswech-
sel ist sicherlich ein guter Zeit-
punkt, um Uber die Gesamtheit
seiner Investments nachzudenken
und gegebenenfalls die Asset-
Allokation anzupassen”, emp-
fiehlt Dirk Waltereit. Zumal die
Gemengelage auch im kommen-
den Jahr herausfordernd bleiben
durfte. Zwar durften sowohl die
Inflation als auch die Zinsen ihren
Zenit erreicht haben — zwei nicht
zu unterschatzende Faktoren, die
die Wirtschaft und die Borse in
2024 stutzen konnten. Auf der
anderen Seite belasten aber die
nach wie vor hohen Energieko-
sten die BUrgerinnen und Burger
und koénnen Unternehmen in die

# b
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Bredouille bringen. Der anhal-
tende Fachkraftemangel ist eine
weitere groBe Belastung fur die
heimischen  Unternehmen. So
meldeten laut dem KfW-ifo-Fach-
kraftebarometer 42 Prozent der
9.000 befragten Firmen, dass der
Fachkraftemangel ihre Geschafts-
tatigkeit einschrankt. Hinzu kom-
men die Kriege in der Ukraine
und im Nahen Osten sowie die
Zunahme weiterer geopolitischer
Krisen, Uber deren Ausgang der-
zeit nur spekuliert werden kann.

Kurzum: Ein Uberaus herausfor-
derndes Umfeld, das an Risiken
zugenommen hat, viele Anleger
verunsichert und zum Anlass ge-
nommen werden sollte, das eige-
ne Depot zu Uberprifen. ,Zwar
sollte eine bestehende Anlage-
strategie und die Asset-Allokation
nur in Ausnahmenfallen umfang-
reich korrigiert werden, doch ge-
ringfligige Anpassungen koénnen
durchaus das Chance-Risiko-Ver-
haltnis optimieren und sind daher

FinanzBusinessMagazin.de



empfehlenswert — und zwar aus
mehreren Grinden”, sagt Experte
Waltereit. Zum einen ist die Wirt-
schaft stets in Bewegung. Und
das hat auch Auswirkungen auf
die Borse. Hinzu kommen die sich
andernden individuellen Leben-
sumstande, denen eine nicht min-
der groBe Beachtung geschenkt
werden sollte.

Doch worauf mussen Anlege-
rinnen und Anleger bei ihrem
Depotcheck achten? Unter wel-
chen Voraussetzungen ist es
beispielsweise sinnvoll, den Ak-
tienanteil zu reduzieren, den
Anleiheanteil zu erhéhen oder
Edelmetalle wie Gold nachzu-
kaufen? Fakt ist: Allgemeingul-
tige Antworten auf diese Fragen
gibt es nicht, zu unterschiedlich
sind die individuellen Lebensum-
stande und Ziele. Als gute Ori-
entierung bieten sich aber die
folgenden Fragen an, die sich
jede Anlegerin und jeder An-
leger beim Depotcheck stellen
sollte.

Welche Ziele verfolge ich mit
meinem Depot?

Dabei gilt: Je weiter mein Ziel in
der Zukunft liegt und je langer
somit mein Anlagehorizont ist,
desto héher kann der Depotanteil
von vergleichsweise riskanteren,
aber zugleich renditetrachtigeren
Anlageklassen wie etwa Aktien
ausfallen. SchlieBlich bieten — das
zeigt ein Blick in die Vergangen-
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heit — Aktien auf lange Sicht die
hoéchsten Renditen. Und wer viel
Zeit hat, kann auch immer wie-
derkehrende Kursrtickgange aus-
sitzen. Ist hingegen klar, dass das
Depotvermdgen in nicht allzu fer-
ner Zukunft bendtigt wird, sollten
das Risiko deutlich reduziert und
vergleichsweise sichere Anlage
gewahlt werden.

Ist mein Depot breit genug
diversifiziert — also iiber
verschiedene Anlageklassen,
Regionen und Branchen?

Fakt ist: Entscheidend fur den
langfristigen Vermdgensaufbau
ist eine ausgewogene Vermo-
gensallokation  Uber mehrere
Anlageklassen. Wer etwa garan-
tierte Zinsertrdge aus Anleihen
um Anlageklassen wie Aktien,
Rohstoffe, alternative Invest-
ments und Immobilien erganzt,
dessen Depot weist ein besseres
Chance-Risiko-Verhaltnis auf, als
ein reines Aktien-Portfolio — und
ist somit auch meist besser vor
schweren Marktturbulenzen ge-
schatzt.

Passt die Gewichtung

der einzelnen Anlageklassen
noch zu meinem personlichen
Risikoprofil?

Die individuelle Risikoneigung
kann sich im Laufe der Zeit aus
vielen verschiedenen Grinden
verschieben — beispielsweise auf-
grund der Geburt eines Kindes,

1
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eines hoheren oder niedrigeren
Einkommens, eines Hausbaus,
des Alters oder einer Scheidung.
Entsprechend angepasst werden
sollte auch die Depotstruktur.
Wer etwa kurz vor dem Eintritt in
den Ruhestand steht und das De-
potvermogen flur die Erhaltung
des bisherigen Lebensstandards
bendtigt, sollte das Risiko signi-
fikant reduzieren, beispielsweise
indem der Aktienanteil nach un-
ten angepasst wird und im Ge-
genzug der Anleihe- und Cash-
bestand erhoht werden.

Lasse ich mich zu sehr von meinen
Emotionen leiten?

Wertpapiere zu den bestmog-
lichen Kursen kaufen und verkau-
fen — das ist das Ziel aller Anlege-
rinnen und Anleger. Aber: Market
Timing — das zeigen Studien im-
mer wieder — funktioniert nur in
den seltensten Féllen; nicht nur,
aber auch, weil Investorinnen und
Investoren sich zu sehr von ihren
Emotionen leiten lassen. Statt auf
Market-Timing zu setzen, sollte
eher ein breit gestreutes Portfo-
lio mit einer langfristigen Anla-
gestrategie gewahlt werden. Zu
einer solchen Strategie zahlt zwar
auch der Kauf und Verkauf von
Wertpapieren. Doch sollte dabei
vor allem rational und systema-
tisch agiert werden. Und: Der tag-
tagliche Blick in das eigene Depot
ist da sicherlich nicht die richtige
Strategie.

Autor: www.laureus-ag.de
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Steuerlich geférderte Fondsanlage -
Mit dem Basisrentenberater des IVFP
den Vorteil berechnen

Die Basisrente, als staatlich ge-
forderte Wertpapieranlage, bie-
tet einen entscheidenden Vorteil
fur Endkund:innen. Doch wie
kann dieser Nutzen nicht nur fur
Kund:innen, sondern auch fur
Berater:innen in ihrem Angebot
einfach zuganglich gemacht wer-
den?

Mit dem neuesten Softwareup-
date fur den BasisrentenBERA-
TER des Institut fur Vorsorge und
Finanzplanung (IVFP) ist es ab
sofort mdglich, einen Nettover-
gleich von Basisrente, Privatrente
und direkter Fondsanlage durch-
zuftihren.

Fondsanlagen in Aktien- und
Mischfonds ohne Garantien brin-
gen hohere Renditechancen mit
sich und sind damit zurecht eine
gute Wahl furs Alter vorzusorgen
und spater den Lebensstandard
zu halten. Bei der direkten Fonds-
anlage gilt jedoch zu beachten,
dass die Ertrage fortlaufend der
Abgeltungsteuer  unterworfen
werden. Dies betrifft zum einen
die jahrliche Besteuerung der so-
genannten Vorabpauschale zum
Jahreswechsel, zum anderen die
Versteuerung des gesamten Er-

trags bei einem Fondswechsel. Bis
Ruhestandsbeginn k&énnen sich
diese Steuerabziige betrachtlich
summieren. Die zu leistende Ab-
geltungsteuer mindert fortwah-
rend das Fondsvermogen und da-
mit die erzielbaren Ertrage.

Wird die Fondsanlage in einer Pri-
vatrente getatigt, sind alle Ertréage
bis zur Auszahlung steuerfrei und
mehren somit stetig das Fonds-
vermdgen. Bei einer Auszahlung
des Kapitals als Rente wird diese
lediglich der vergunstigten Er-
tragsanteilbesteuerung unter-
worfen. Im Ergebnis resultiert
daraus in aller Regel eine héhere
Nettorente als bei einer direkten
Fondsanlage mit einem spateren
Entnahmeplan.

Steuerlich geférdert ist die Fonds-
anlage, sofern diese im Rahmen
einer Basisrente umgesetzt wird.
Die  Basisrentenbeitrage  kon-
nen steuerlich vollstandig ab-
gesetzt werden. Dies fuhrt zu
einer beachtlichen Einkommen-
steuer- und teilweise Solidaritats-
zuschlagsersparnis. Die spatere
Rentenleistung unterliegt zwar
der nachgelagerten Besteuerung,
der Steuersatz im Alter ist aber

zumeist niedriger als im Erwerbs-
leben. Daraus resultiert in vielen
Fallen bei der Basisrente eine um
50 % hohere Nettorente als bei
einer direkten Fondsanlage mit
Entnahmeplan. Diese wird zudem,
genauso wie eine Privatrente, ein
Leben lang gezahlt. Im Gegen-
satz dazu besteht bei einem Ent-
nahmeplan die Gefahr, dass das
Kapital irgendwann aufgebraucht
ist und somit keine weiteren Ent-
nahmen maoglich sind.

.Vielen Verbraucher:innen und
auch Berater:innen ist dieses Mehr
an Nettorente bei der Basisrente
in solcherlei Dimension nicht be-
wusst.” konstatiert Prof. Michael
Hauer, Geschaftsfihrer des IVFP.
Mit dem BasisrentenBERATER des
IVFP kann der Vorteil der Basisren-
te gegentber anderen Anlagen
individuell ermittelt werden. ,,Mit
diesem Modul in der Softwarel6-
sung fairadvisor.net” maochten
wir den Berater:innen ein Instru-
ment an die Hand geben, die ein-
zige steuerlich geforderte Wert-
papier- und Fondsanlage in Form
der Basisrente greifbar zu machen
und deren Vorteil transparent auf-
zuzeigen” so Prof. Hauer weiter.
Autor: www.ivfp.de
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ELTIF-Gipfel 2023:
Viele Informationen, gutes Networking

Mit der Uberarbeitung der Ver-
ordnung Uber europdische lang-
fristige  Investmentfonds (kurz
ELTIFs) wurden die Rahmenbe-
dingungen fur das Anlagevehi-
kel verbessert. Welche Chancen,
aber auch welche Anforderun-
gen sich fur Produktinitiatoren,
Abwicklungsplattformen und
Berater ergeben, diskutierten die
Teilnehmer auf dem ELTIF-Gipfel
2023. Dazu hatte die BfV Bank
fir Vermogen AG, ein Unterneh-
men der BCA AG, gemeinsam
mit Amundi, Neuberger Berman,
Pangaea Life, Fondsdepot Bank
und Scope nach Frankfurt, Dus-
seldorf und Munchen eingeladen.
Ein Fazit der Veranstaltung war,
dass in den kommenden Jahren
mit einem weiteren Wachstum
des ELTIF-Marktes zu rechnen ist,
sofern entsprechende Marktzu-
gange geschaffen werden.

Mehr als 150 Finanzdienstleister
konnte die BfV Bank fur Vermo-
gen AG kurzlich auf dem von dem
Oberurseler Finanzdienstleister ins
Leben gerufenen ELTIF-Gipfel be-
gruBen. Ziel der Veranstaltungs-
reihe in Frankfurt, Dusseldorf und
Munchen war es, die Teilnehmer
Uber die anstehenden Verande-
rungen, Chancen und Herausfor-
derungen rund um das Anlageve-
hikel ELTIF zu informieren. ,Das
ist uns sehr gut gelungen und
daftr mochte ich mich noch ein-
mal ganz besonders bei den teil-
nehmenden Unternehmen und
insbesondere bei Andrea Vathje
von Scope bedanken, die als Mo-
deratorin hervorragend durch die
Veranstaltung gefihrt hat”, so Dr.
Frank Ulbricht. Der Vorstandsvor-
sitzende der BfV Bank fur Vermo-
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gen AG und Vorstand der BCA
AG fugte hinzu: ,Nicht nur die
Vortrage, sondern auch die inten-
siven Gesprdche in den Pausen
und im Anschluss an die Veran-
staltung haben deutlich gemacht,
dass das komplexe Thema ELTIF
noch viel Aufklarungsbedarf hat,
gleichzeitig aber auch auf groBes
Interesse stoBt”.

A

//

Die Uberarbeitung der ELTIF-
Verordnung kann dabei als zwei-
te Chance gesehen werden. So
entfallt etwa die Mindestanlage-
summe von bisher 10.000 Euro.
Eine weitere Anderung: Die neue
ELTIF-Verordnung ermdglicht es
Fondsgesellschaften, ELTIFs mit
einer breiteren Palette von Anla-
gestrategien aufzulegen. Investi-
tionen sind z. B. in Private Equi-
ty, Private Debt, Immobilien und
Infrastruktur moglich. Referenten
aus den Hausern Amundi, Neu-
berger Berman und Pangaea Life
informierten Gber die Moglich-
keiten der verschiedenen Invest-
mentansatze. Damit er¢ffnen sich
fur Privatanleger neue Anlage-
maoglichkeiten, die bisher nur in-
stitutionellen Investoren vorbehal-

i
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ten waren. Des Weiteren wurde
deutlich, dass im Laufe des kom-
menden Jahres mit einigen neuen
Produktangeboten zu rechnen ist.

Die Fondsdepot Bank informierte
derweil tber die technischen Ab-
wicklungsprozesse bzw. was zu
beachten ist. So sieht sich der
Plattformanbieter fur die kom-
menden neu konzipierten ELTIF-
Produktvarianten gut gerUstet,
um ab 2024 ein vollstandig digi-
tales Onboarding und Underwri-
ting fur Vertriebspartner anbieten
zu kénnen. In der abschlieBenden
Podiumsdiskussion unter Leitung
von Scope-Analystin Andrea Vath-
je, wurde unter anderem deutlich,
welches Potenzial im ELTIF-Markt
steckt. Scope rechnet je nach Sze-
nario mit einem Volumen von 35
Milliarden Euro (moderat) bis 50
Milliarden Euro (dynamisch) bis
etwa 2028. Dazu passt, dass die
teilnehmenden Vermittler vielfach
bestatigten, dass sie das Anlage-
vehikel ELTIF zukunftig verstarkt
in das angebotene Portfolio auf-
nehmen wollen.

Gleichzeitig bleibt der ELTIF ein
komplexes Produkt, das umfang-
reiche Schulungen sowie fach-
liche und technische Unterstut-
zung erfordert. ,Wir sind bereit.
Wir wollen kunftig die gesamte
Infrastruktur far die neuen ELTIF-
Varianten zur Verfligung stellen,
angefangen von Schulungen, In-
formationen aus unserem Invest-
ment Research Team Uber Pro-
dukte und Beratungstools bis hin
zu Abwicklungsprozessen (ber
unsere Serviceplattform DIVA”,
erklart Dr. Ulbricht.

Autor: www.bca.de
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Einpreisung von bis zu sechs
Zinssenkungen fir 2024 ist

tibertrieben

Nachdem das letzte Anlagejahr
besser ausfiel, als von vielen er-
wartet, wird die Entwicklung der
Aktien- und  Anleihenmarkte
2024 von den Erwartungen auf
bald einsetzende Zinssenkungen
weiter befligelt. Aus Sicht von
Tilmann  Galler, Kapitalmarkt-
stratege bei J.P. Morgan Asset
Management, gibt es fir den
Optimismus einen spezifischen
Grund: ,Die allgemein erwar-
tete Rezession ist ausgefallen.
Die Marktbewegungen der letz-
ten Wochen zeigen, dass sich die
Markte immer mehr mit einem
Soft-Landing-Szenario anfreun-
den und dies zunehmend einge-
preist wird”, erklart Galler anlass-
lich der Vorstellung des Guide to
the Markets fur das erste Quartal
2024. Allerdings halt der Oko-
nom die Einpreisung von bis zu
sechs Zinssenkungen fur dieses
Jahr fur GObertrieben. Noch sei
das Inflationsrisiko nicht vollends
gebannt. Mit Blick auf die Anla-
geklassen sieht der Marktexperte
Anleihen als sinnvollen Stabilisa-
tor an. Fur Aktien sieht er insbe-
sondere bei einem Soft-Landing-
Szenario noch Potenzial.

Nach dem ,,Zuckerrausch”:
Kaufkraft stiutzt Wirtschaft

Fur das Wirtschaftswachstum
ist Gallers Erwartung ambiva-
lent. ,Grundsatzlich durfte die
Wachstumsdynamik abneh-
men. Denn der ,Zuckerrausch’
der staatlich induzierten Stut-
zungsmaBnahmen im Zuge der
Corona-Pandemie ebbt ab”, so
Galler. Dies sei bereits bei den

Einkaufsmanager-Indizes far
Dienstleistungen sowie fur das
verarbeitende Gewerbe abzul-
esen, die schwacher ausfallen.
Auf der anderen Seite wachsen
die Realldhne deutlich: ,Die
Kaufkraftkrise der Privathaus-
halte ist durch die flachende-
ckend gestiegenen Léhne inzwi-
schen beendet - die Kaufkraft
durfte sich in den nachsten Mo-
naten vielmehr weiter verbes-
sern”, ist Galler Uberzeugt.

Aktuell kommen nach Ansicht des
Marktexperten die Moll-Téne vor
allem aus dem Bereich der Fiskal-
politik, insbesondere den USA.
.Noch nie war das Defizit in den
USA so hoch, trotz der gleich-
zeitig so guten Arbeitsmarktlage
nahe der Vollbeschaftigung. Die
makro6konomische  Ausgangs-
lage in den USA ist bedenklich,
die finanzpolitischen Herausfor-
derungen werden gréBer”, sagt
Galler. Auch der Immobilien-
markt bleibe verwundbar. ,Der
Wohnimmobilienmarkt ist relativ
stabil geblieben, viele Menschen
kdnnen sich angesichts hoherer
Ausgaben daher kaum noch Im-
mobilien leisten. In den USA ist
der Verkauf von Wohnimmobili-
en stark eingebrochen, was nicht
nur die Baubranche belastet,
sondern auch die Konsumlaune
eintriben kénnte. In Europa, ins-
besondere in Deutschland, hat
die Korrektur der Preise hinge-
gen schon begonnen”, fuhrt der
Okonom aus.

Insgesamt sieht Tilmann Galler
bislang keinen typischen Kon-

junkturzyklus. ,Viele Komponen-
ten einer klassischen Rezession
sind nicht eingetreten. Die Stim-
mung ist bei vielen Unterneh-
men sowohl in den USA als auch
in der Eurozone nicht so positiv,
um von einer Trendwende bei In-
vestitionen zu sprechen”, erklart
Experte Galler.

Inflationsrisiko ist nicht
verschwunden: zu friih fiir den
Zinssenkungszyklus

Vor allem die Aktienmaérkte haben
den Rickgang der Inflation und
die Spekulation auf ein ,Soft-
Landing” zuletzt regelrecht
gefeiert, da damit auch die
Aussicht auf starkere Zinssen-
kungen verbunden ist. Die Er-
wartung vieler Marktexperten
liegt inzwischen bei sechs Zins-
senkungen fur 2024. , Das Aus-
maf, das derzeit im Markt ein-
gepreist wird, ist Uberraschend.
Denn sechs Zinssenkungen
wrden die Zentralbanken wohl
nur im Falle einer Rezession vor-
nehmen”, sagt Galler. Er erwar-
tet nicht, dass die Notenbanken
die Zinsen so schnell und so
massiv senken werden. Dage-
gen sprache vor allem, dass das
Inflationsrisiko zwar gesunken
ist, aber nicht véllig verschwun-
den ist. , Die Kerninflation liegt
deutlich Uber dem Ziel, wobei
der Preisdruck vor allem auf-
grund von Lohnerhéhungen be-
stehen bleibt”, unterstreicht der
Stratege. So ist im Dezember die
Inflationsrate der Eurozone wie-
der gestiegen —von 2,4 im Novem-
ber auf 2,9 Prozent. Auch in
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den USA haben die Preise wie-
der angezogen, von 3,1 Prozent
im November auf 3,4 Prozent
im Dezember.

,Zwar durfte die Inflationsrate
in den nachsten Monaten weiter
zurtickgehen  beziehungsweise
sich auf einem niedrigeren Niveau
stabilisieren. Doch ist das kein
Mandat fur bis zu sechs Zinssen-
kungen in diesem Jahr”, fasst Gal-
ler die Aussichten zusammen.

Anleihen als attraktiver Anker,
Aktienmarkt
mit Aufwartspotenzial

Den Rentenmarkt halt Tilmann
Galler weiterhin far attraktiv,
weil dieser fur Stabilitat im Port-
folio sorgen kénne — insbeson-
dere bei einem starkeren Ab-
rutschen in Richtung Rezession.
,Die Rentenmarkte sind in den
letzten Monaten schon sehr gut
gelaufen. Mit Blick auf ein Ende
der Zinserhéhungen halten wir
es far immer noch sinnvoll, die
Rendite jetzt zu sichern und auf
den langerlaufenden Bereich zu
setzen”, erklart Galler. Vor die-
sem Hintergrund halt der Oko-
nom Anleihen fur attraktiver als
Cash. AuBerhalb eines Hard-Lan-
ding-Szenarios sieht Galler den
Corporate-Sektor im Investment-
Grade-Bereich im Vorteil, da
dieser Extra-Ertrage gegenuber
Staatsanleihen bieten kdnne. Bei
Hochzinsanleihen ist inzwischen

Quelle: © Hero Design - AdobeSto
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sehr viel Optimismus eingepreist,
wobei Galler in Europa groBere
Chancen sieht als in den USA.
Im Bereich der Emerging Markets
praferiert der Stratege Anleihen
in Landern mit hoher Realrendite.
Neben Lokalwahrungsanleihen in
Lateinamerika sind es inzwischen
auch einige asiatische Lander,
die an Attraktivitat gewonnen
haben, insbesondere da in La-
teinamerika die Wahrungsrisiken
zugenommen haben.

Bliebe es bei einem Soft-Landing
ddrften nach Einschdtzung von
Tilmann Galler Aktien weiterhin
im Aufwind bleiben. Eine histo-
rische Betrachtung von J.P. Morgan
Asset Management zeigt, dass in
vergangenen Zinszyklen Aktien
bei einer weichen Landung nach
der letzten Zinserhéhung auBer-
ordentlich positive Ertrage er-
bracht haben. Gleichwohl kénnte
ein  schwaches  Wirtschafts-
wachstum die Margen unter
Druck setzen. Schon jetzt seien
diese etwas zurlckgegangen.
In der historischen Betrachtung
zeigt sich, dass ein Ubergang
von hoher Inflation in Disinflation
meist kein gutes Omen fur Ge-
winne von Unternehmen war.
So lohne es sich, auf Unterneh-
men mit Preissetzungsmacht
zu setzen, die in einem solchen
Umfeld bessere Chancen bieten
durften. Dividendentitel boten
grundsatzlich hohe Qualitat und
seien zu favorisieren.
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Auf die Frage, was bereits einge-
preist sei, verweist Tilmann Galler
auf die Kursentwicklung: ,Insge-
samt sind die Aktienbewertungen
bereits gestiegen. Sowohl euro-
paische als auch Schwellenlander-
aktien liegen jedoch weiterhin am
unteren Ende der Bewertungs-
spanne. Der US-Markt zeichnet
sich durch hohe Ertragsstarke
aus, ist aber etwas teuer. Der Be-
wertungsaufschlag zwischen den
USA und Europa ist inzwischen
auf Rekordniveau. Europa und
der japanische Aktienmarkt bie-
ten hier selektiv Opportunitaten.
In einem positiven Konjunktursze-
nario sind nicht zuletzt auch Small
Caps attraktiv, deren Bewertungs-
pramie nach jahrelanger Under-
performance verschwunden ist”,
fhrt der Experte aus.

So lautet Tilmann Gallers Fazit:
.Die Ausgangslage 2024 ist fur
die Kapitalmarkte angesichts
eines mdglichen konjunkturellen
Soft-Landings durchaus positiv.
Doch sollten sich Anlegerinnen
und Anleger nicht auf einen Zins-
senkungs-Automatismus  verlas-
sen. Schleppende Konjunktur und
Disinflation kénnten die optimis-
tischen Gewinnerwartungen ge-
fahrden, wahrend die zahlreichen
Wahlen eine Quelle der Volatilitat
sein kénnen. Die Hinzunahme
von alternativen Anlagen kann in
diesem Umfeld fur mehr Stabilitat
im Portfolio fuhren .”

Autor: www.jpmam.de
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SachwerteGipfel:

Positive Impulse und echter Mehrwert fiir Top-Entscheider

Der SachwerteGipfel, das Exklusivforum fir werthaltige Kapitalanlagen, richtet sich an die Geschafts-
leitungen von branchenftihrenden Sachwerte-Produktanbietern, Dienstleistungsanbietern, Beratern und
Vermittlern, Branchenmedien und Analysten, Vermdgensverwaltern sowie semiprofessionelle und institu-
tionelle Investoren in Deutschland.

Einmal jahrlich prasentieren ab 2024 die drei langjahrig, bekannten Branchenkenner Andy Wanschka (Chef-
redakteur wmd-brokerchannel.de und FinanzBusinessMagazin.de), Markus Gotzi (Chefredakteur Der Fonds-
brief) und Uwe Kremer (Chefredakteur 'kapital-markt intern’) den SachwerteGipfel — Das Exklusivforum fur
werthaltige Kapitalanlagen.

Der Termin:

Dieser findet am 20. Februar 2024 im Veranstaltungszentrum Municon am Flughafen Miinchen,
von 9:30 Uhr bis 17:30 Uhr statt.

Die Agenda:
Kein aktuelles Thema soll auf dem SachwertGipfel fehlen!

Die Agenda umfasst drei wichtige Themenbereiche, die jeweils von einem
der drei Moderatoren geleitet werden. Im Themenkomplex ,, Immobilien
und Erneuerbare Energien” beschaftigt sich Markus Gotzi neben den
Markten und neuen Assetklassen unter anderem auch mit den Chancen
eines Eltifs in der Sachwertbranche.

Es erwartet die Teilnehmer:lnnen

ein mit News gespickter Branchen-
treff der den Titel SachwerteGipfel
zu Recht tragt. Top-Initialvortrage

Uwe Kremer leitet den Themen-

bereich ,Regulatorik, Branchen-
zahlen und Politik” und prasentiert
dabei exklusiv, die neuesten Bran-
chenzahlen, diskutiert mit Bran-
chenteilnehmern und prasentiert
politische Meinungen und Anfor-
derungen an die Produktgeber.

Andy Wanschka zeigt in seinem

Themenbereich , Vertrieb und
neue, digitale Produkte sowie
Branchenzukunft” , spannende
neue Erkenntnisse aus der ersten
Branchenumfrage, neue Ver-
triebsthemen, digitale Sachwert-
produkte, wie Tokenisierung, Edel-
metalle und Branchenzukunft auf.

und spannende Diskussionsrunden
laden zum mitdiskutieren ein und
runden den Sachwertegipfel ab.
Und das aller wichtigste kommt
auch nicht zu kurz: Der persén-
liche Austausch untereinander in
den Pausen und vor und nach der
Veranstaltung.

Autor: www.SachwerteGipfel.de
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Falschberatung durch
Versicherungsmakler

Falschberatung bei Wechsel einer
Krankenversicherung. Empfiehlt
ein Vermittler den Wechsel einer
privaten  Krankenversicherung,
muss er dem Kunden einen nach-
vollziehbaren und geordneten
Uberblick Uber alle wesentlichen
leistungs- und pramienrelevanten
Unterschiede der bestehenden
zu der angebotenen Versiche-
rung verschaffen.

Macht er das nicht und weist er
im Zuge der Umdeckung nicht
darauf hin, dass die angebotene
Krankenversicherung unter an-
derem kein Krankentagegeld
enthalt, haftet er nach dem

Quelle: © Mongta Studio - Adobe

Urteil des OLG Karlsruhe vom
07.03.2023 zum Geschéaftszei-
chen 12 U 268/22 seinem Kunden
auf Schadenersatz.

Im entschiedenen Sachverhalt
hatte ein Versicherungsmakler
den Wechsel einer Kranken-
versicherung empfohlen. Seine
Kundin folgte dieser Empfeh-
lung und kindigte daraufhin
die bestehende Krankenver-
sicherung, inklusive des dort
vereinbarten Krankentage- und
Krankenhaustagegeldes. Spater
stellte sich heraus, dass die neue
Krankenversicherung von Anfang
an kein Krankentagegeld und

auch kein Krankenhaustagegeld
enthielt. Die Kundin behauptete
nun, dartber von dem Versi-
cherungsmakler nicht aufgeklart
worden zu sein und verlangte so
gestellt zu werden, als ware die
Krankentagegeld- und Kranken-
haustagegeldversicherung nicht
gekundigt worden. Damit bekam
sie vor dem OLG Karlsruhe recht.

Dieses fuhrte aus, dass bei der
Umdeckung von Personenversi-
cherungen besonders hohe Be-
ratungspflichten bestehen und
der oben beschriebene geord-
nete Uberblick verschafft werden
muss. Darlber hinaus hatte der
Versicherungsmakler keine Be-
ratungsdokumentation erstellt.
Aus diesem Grund hatte nun
er beweisen mdassen, dass die
Kldgerin von ihm Uber den feh-
lenden Versicherungsschutz in
der neuen Krankenversicherung
aufgeklart wurde. Diesen Beweis
konnte er nicht fuhren und muss
nun der Klagerin u.a. Kranken-
tagegeld zahlen, wenn diese ar-
beitsunfahig wird.

.Leider ist eine fehlende Be-
ratungsdokumentation  erfah-
rungsgemal eher die Regel als
die Ausnahme.”, so Fachanwalt
fur  Versicherungsrecht Tobias
Stribing, ,Dieses Urteil zeigt
aber sehr deutlich, welche Kon-
sequenzen eine fehlende Be-
ratungsdokumentation  haben
kann und wir kénnen genau aus
diesem Grund nur immer wieder
dringend empfehlen, die Bera-
tung ordnungsgemaB zu doku-
mentieren.”

Autor: www.wirth-rechtsanwaelte.com
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BGH-Urteil deckt auf:

Nachlassige Aufklarung im Datenraum
kann Berater teuer zu stehen kommen!

Urteil des Bundesgerichtshofs vom
15. September 2023 -V ZR 77/22

Was ist passiert?

In diesem Fall ging es um den
Verkauf von Gewerbeeinheiten
in einem Gebdudekomplex. Die
Verkaufer hatten im Kaufvertrag
zugesichert, dass keine kinftigen
Sonderumlagen anfallen wurden,
auBer fur die Dachsanierung, und
dass keine auBergewohnlichen,
nicht durch die Instandhaltungs-
rucklage gedeckten Kosten be-
vorstunden.

Der Kaufer erhielt Zugang zu
einem virtuellen Datenraum mit
Dokumenten zum Kaufobjekt. Im
spateren Verlauf stellte der Ver-
kaufer ein Protokoll der Eigentu-
merversammlung von 2016 in den
Datenraum ein. Dieses Protokoll
enthielt Informationen Uber eine
drohende Sonderumlage in Hohe
von bis zu 50 Millionen Euro auf-
grund von UmbaumaBnahmen
am Gemeinschaftseigentum.

Da der Kaufer sich Uber diese
wichtige  Angelegenheit nicht
ausreichend informiert fuhlte, er-
hob er deshalb Klage auf Scha-
densersatz wegen vermeintlicher
arglistiger Tauschung. Der Bun-
desgerichtshof entschied, dass
der Verkaufer seine Aufklarungs-
pflicht verletzt hatte, da nach-
traglich bzw. kurz vor Vertrags-
abschluss diese Unterlagen in den
Datenraum gestellt wurden, ohne
den Kaufer dartber zu informie-
ren. Der Verkaufer wurde auch
wegen unklarer oder unvollstan-
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diger Antworten auf Fragen des
Kaufers zur Verantwortung ge-
zogen.

Haftung des Beraters aufgrund
des Urteils

Laut dem besagten Urteil des
BGH erfullt ein Verkaufer seine
Aufklarungspflicht nicht allein
dadurch, dass er relevante Do-
kumente in einen virtuellen Da-
tenraum einstellt. Es besteht die
Erwartung, dass der Kaufer nur
dann Kenntnis von den darin ent-
haltenen Informationen erlangt,
wenn bestimmte Umstdnde er-
fullt sind. Wenn der Berater an
den Kaufvertragsverhandlungen
teilnimmt und maoglicherweise
die Einrichtung des Datenraums
steuert oder beeinflusst, kdonnte
er eine Mitverantwortung fur die
ausreichende Informierung des
Kaufers tragen. Die bloBe Zurver-
fugungstellung des Datenraums
ohne ausreichende Hinweise oder
Aufklarung ist, wie das Urteil
deutlich macht, unzureichend. Bei
einer mangelnden Aufklarung,
insbesondere bei einer arglistigen
Tauschung oder grob fahrlassiger
Vernachlassigung der  Aufkla-
rungspflicht, kdnnte eine Haftung
des Beraters in Betracht kommen.

Verletzung der Beratungspflicht:
Wenn der Berater aktiv an den
Verhandlungen beteiligt war, hat
er moglicherweise eine direkte
Beratungspflicht gegeniber sei-
nem Mandanten, dem Verkaufer.
Aber auch durch die Schaffung
des Datenraums koénnte er Ein-
fluss auf den Informationsfluss

RECHT

genommen haben. Eine unzu-
reichende oder falsche Beratung
kénnte zu einer Haftung fahren.
Mitwirkung an einer Tauschung:
Wenn der Berater Kenntnis von
der arglistigen Tauschung hatte
und nicht aktiv dagegen vorge-
gangen ist oder diese sogar un-
terstltzt hat, kdénnte eine Haf-
tung in Betracht kommen.
Verletzung von Sorgfaltspflichten:
Auch ohne direkte Beteiligung an
einer Tauschung koénnte der Be-
rater haftbar sein, wenn er seine
Sorgfaltspflichten im Zusammen-
hang mit dem Datenraum oder
den Kaufvertragsverhandlungen
vernachlassigt hat.

Schlussfolgerung

Zusammenfassend lasst sich fest-
stellen, dass unter bestimmten
Umstanden eine Haftung des Be-
raters denkbar ist, insbesondere
wenn er aktiv an der Schaffung
oder Verwaltung des Datenraums
beteiligt war, seine Beratungs-
pflichten verletzt hat oder an ei-
ner Tauschung mitgewirkt hat.
Ein genauer Blick auf den Sach-
verhalt und die Rolle des Beraters
im speziellen Fall ware notwen-
dig, um die tatsachliche Haftung
festzustellen. Basierend auf den
hier dargelegten Informationen
koénnte der Berater potenziell haften.
Autor: www.lawtechgroup.de
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BGH: Unwirksamkeit einer Klausel zu
Abschluss- und Vermittlungskosten in
einem Riester-Altersvorsorgevertrag

Urteil vom 21. November 2023
— XI ZR 290/22. Der u.a. fur das
Bank- und Borsenrecht zustan-
dige XI. Zivilsenat des Bundesge-
richtshofs hat entschieden, dass
die in Altersvorsorgevertragen mit
der Bezeichnung “S VorsorgePlus
Altersvorsorgevertrag nach dem
Altersvermogens-gesetz  (Spar-
konto mit Zinsansammlung)” ei-
ner Sparkasse enthaltene Klausel
zu Abschluss- und Vermittlungs-
kosten unwirksam ist.

Sachverhalt und bisheriger
Prozessverlauf:

Der Klager, ein eingetragener
Verein, nimmt satzungsmaBig
Verbraucherinteressen wahr und
ist als qualifizierte Einrichtung ge-
malB § 4 UKlaG eingetragen. Die
beklagte Sparkasse verwendet in
ihren Sonderbedingungen fur die
genannten Altersvorsorgevertra-
ge u.a. die folgende Bestimmung:

“Im Falle der Vereinbarung einer
Leibrente werden dem Sparer
ggfs. Abschluss- und/oder Ver-
mittlungskosten belastet.”

Der Klager hdlt die vorbezeichne-
te Klausel fur unwirksam, da sie
nicht klar und verstandlich sei und
die Sparer damit entgegen den
Geboten von Treu und Glauben
unangemessen benachteilige.
Er nimmt die Beklagte darauf in
Anspruch, es zu unterlassen, sich
auf diese oder eine inhaltsgleiche
Klausel gegeniber Verbrauchern
in Altersvorsorgevertragen nach
dem Altersvermdgensgesetz zu
berufen.

Das Landgericht hat der Klage
stattgegeben. Das Berufungsge-
richt hat die dagegen gerichtete
Berufung der Beklagten zurtick-
gewiesen. Mit ihrer vom Beru-
fungsgericht zugelassenen Revi-
sion verfolgt die Beklagte ihren
Klageabweisungsantrag weiter.

Entscheidung
des Bundesgerichtshofs:

Der Xl. Zvilsenat des Bundesge-
richtshofs hat entschieden, dass
es sich bei der angefochtenen
Klausel um eine Allgemeine Ge-
schaftsbedingung im Sinne von §
305 Abs. 1 Satz 1 BGB handelt,
die nicht klar und verstandlich ist
und dadurch die Vertragspartner
der Beklagten unangemessen be-
nachteiligt. Zur Begrindung hat
der Senat im Wesentlichen aus-
gefuhrt:

Die Klausel stellt eine Allgemei-
ne Geschaftsbedingung im Sinne

von § 305 Abs. 1 Satz 1 BGB
dar und nicht lediglich einen un-
verbindlichen Hinweis. Denn der
durchschnittliche Sparer versteht
die Klausel dahin, dass sie der Be-
klagten das Recht einrdumen soll,
von ihm im Fall der Vereinbarung
einer Leibrente Abschluss- und/
oder Vermittlungskosten zu ver-
langen. Die fehlende Benennung
von Voraussetzungen, von denen
die Erhebung von Abschluss- und/
oder Vermittlungskosten durch
die Beklagte abhdngen soll, so-
wie die fehlende Bestimmung der
Hohe der Kosten stellen den Re-
gelungsgehalt der Klausel nicht in
Frage. Die Bezeichnung des Klau-
selwerks, in dem die Klausel ent-
halten ist, als Sonderbedingungen
spricht ebenfalls daftr, dass die
Klausel den Vertragsinhalt regelt.

Die Klausel ist nicht klar und ver-
standlich im Sinne des § 307 Abs.
1 Satz 2 BGB und benachteiligt
dadurch die Vertragspartner der
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Beklagten unangemessen. Diese
kénnen die mit der Klausel fir
sie verbundenen wirtschaftlichen
Folgen nicht absehen. Die Klau-
sel lasst nicht erkennen, ob die
Beklagte im Fall der Vereinba-
rung einer Leibrente tatsachlich

Abschluss-  und/oder  Vermitt-
lungskosten vom  Verbraucher
beansprucht.  Voraussetzungen,

die maBgebend daftr sein sol-
len, dass Abschluss- und/oder
Vermittlungskosten dem Grunde

Erstes Urteil

Veraltete Server und fehlende
Sicherheitsupdates fuhren auch
in der Cyberversicherung nicht
zwangslaufig zur Leistungsfreiheit.
Das hat das Landgericht Tubingen
in dem bisher ersten Urteil zu einer
Cyberversicherung am 26.05.2023
zum Geschaftszeichen 4 O 193/21
entschieden.

In dem entschiedenen Sachverhalt
hatte ein Mitarbeiter der Kla-
gerin versehentlich eine Schaden-
software heruntergeladen. Diese
konnte sich auf 16 der insgesamt
21 Server ausbreiten und verschlis-
selte diese Server unwiderruflich.
Die Widerherstellungsarbeiten
dauerte Monate und kosteten die
Klagerin mehrere Millionen Euro,
insbesondere auch aufgrund der
langeren  Betriebsunterbrechung.
11 der insgesamt 21 Server waren
bereits bei Vertragsschluss veraltet
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nach anfallen, werden dem Ver-
braucher weder in der Klausel
noch an anderer Stelle mitgeteilt.
AuBerdem erfahrt der Verbrau-
cher nicht, in welcher Hohe er ge-
gebenenfalls mit Abschluss- und/
oder Vermittlungskosten belastet
wird. Die Klausel benennt fur die
Abschluss- und Vermittlungsko-
sten weder einen absoluten Be-
trag noch einen Prozentsatz, der
sich auf ein bestimmtes Kapital
bezieht. Sie lasst den Verbraucher
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auch im Unklaren darUber, ob die
Kosten einmalig, monatlich oder
jahrlich anfallen sollen. Danach
kann der Verbraucher die Gro-
Benordnung der Abschluss- und
Vermittlungskosten nicht abse-
hen, mit denen er bei Vereinba-
rung einer Leibrente von der Be-
klagten belastet werden soll. Der
Beklagten wadre die gebotene
Eingrenzung der Kosten der Hohe
nach moglich gewesen.

Autor: www.bundesgerichtshof.de

zur Cyberversicherung

und hatten zum Teil seit Jahren
keine Sicherheitsupdates mehr
erhalten. Dies nahm die verklagte
Cyberversicherung zum Anlass,
den Rucktritt vom Vertrag zu er-
kldren und jede Versicherungslei-
stung zu verweigern.

Damit scheiterte sie jedoch vor
dem Landgericht Tubingen und
muss nun etwa 2,5 Millionen Euro
an die Klagerin zahlen. Das Land-
gericht Tubingen stellte namlich
nach einer umfangreichen Beweis-
aufnahme zunachst fest, dass die
Klagerin etwaige Anzeigepflichten
bestenfalls fahrlassig verletzt hat.
Zusatzlich konnte sie den so ge-
nannten Kausalitatsgegenbeweis
fihren. Das vom Gericht einge-
holte Sachverstandigengutachten
kam ndamlich zu dem Ergebnis,
dass von der heruntergeladenen
Schadensoftware die alten und

neuen Server gleichermalBBen be-
troffen waren. Mithin hatten die
fehlenden Sicherheitsupdates of-
fensichtlich keinen Einfluss auf
den Eintritt oder die Hohe des
Schadens. Aus diesen Grinden
war die Cyberversicherung auch
nicht wegen einer Gefahrer-
héhung leistungsfrei. Damit schei-
terte die Cyberversicherung mit
ihren Einwendungen und musste
nun far den unstreitigen Versi-
cherungsfall zahlen.

~Auch wenn die Klagerin in
diesem Fall durchaus etwas ,Glick
hatte”, so mussen auch in der
Cyberversicherung  Gefahrfragen
richtig beantworten werden.” so
Fachanwalt fur Versicherungsrecht
Tobias  Stribing. ,,Anderenfalls
kann es im Leistungsfall zu bosen
Uberraschungen kommen”.

Autor: www.wirth-rechtsanwaelte.com

Quelle: © luedesign - AdobeStock.com
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Vzbv verklagt Vermittler, die sich als

~unabhangig” bezeichnen

“Versicherungsvermittler durfen
sich nicht als unabhangig dar-
stellen”, betitelt der vzbv eine
aktuelle Pressemitteilung. Weiter
heiBt es dort: “vzbv klagt erfolg-
reich gegen Versicherungs- und
Finanzanlagenvermittler: Ver-
mittler agieren aufgrund eige-
ner wirtschaftlicher Interessen
nie ganz unabhdngig.” Zwei
Gerichtsentscheidungen des LG
K&In sowie des LG Bremen wur-
den angeblich die Auffassung
des vzbv bestatigen, dass Ver-
mittler ihre Beratung nicht als
unabhdangig darstellen und auch
nicht als reine Berater auftreten
durfen, wenn sie Provisionen von
Ver-sicherern oder Finanzinsti-
tuten erhalten. “Wer Provisionen
kassiert, agiert nie ganz unab-
hangig. Fur Verbraucher muss
klar sein, ob sie es mit einer tat-
sachlich unabhangigen Honorar-

beratung oder mit einer provisi-
onsabhangigen Vermittlung zu
tun haben. Bisher ist das haufig

schwer erkennbar”, so David
Bode, Rechtsreferent im vzbv.

Wir gehen auf die beiden Ur-
teile gemeinsam mit unseren
Kollegen vom versicherungstip
in Kdrze noch detailliert ein. Vor-
ab ist dazu zu sagen: ++ Beide
Entscheidungen sind noch nicht
rechtskraftig ++ Trotzdem ver-
offentlicht der vzbv die Identi-
tat der Vermittler. Diese Pran-
gerwirkung hat u. E. nichts mit
Verbraucherschutz zu tun ++
Die Sachverhalte in den Urteilen
beziehen sich auf Versicherungs-
und  Finanzanlagenvermittlung
und sind daher nicht so eindeu-
tig, wie es der vzbv suggeriert:
Versicherungsmakler mussen
unabhangig sein, durfen sich

aber nicht so bezeichnen, nur
weil sie Courtagen beziehen?
SchlieBlich  Gberschneiden sich
die Tatigkeiten eines Versiche-
rungsmaklers und eines Versi-
cherungsberaters an mehreren
Stellen. Aber nur Letzterer darf
sich diesbezliglich als ‘unabhan-
gig’ bezeichnen? Wir sind ge-
spannt, ob diese Auslegung des
LG K&In in der Berufung halt ++
Im Kapitalanlagebereich gibt es
seit dem 2. FiMaNoG einen for-
malen bzw. aufsichtsrechtlichen
Bezeichnungsschutz fur Wertpa-
pierdienstleistungsunternehmen
hinsichtlich  der Bezeichnung
“unabhangig” (§ 94 WpHG). Das
LG Bremen spekuliert in diesem
Zusammenhang, dass dieser “zu
Ubertragende Gedanke” auch
auf § 34f und h GewO anzu-
wenden sei. Auch diese kreative
Rechtsfigur muss sich u. E. erst
durchsetzen.

‘k-mi’-Fazit: Unabhdngig von
juristischen und politischen Be-
trachtungen gilt in der Realitat
Folgendes: Den Tatbestand der
Unabhangigkeit nur an der Ver-
gutungsform festzumachen, ist
praxisfern und damit auch kein
Verbraucherschutz! Auch Ho-
norarberatung unterliegt durch
die vielen Vergltungsmisch-
formen Interessenkonflikten. Z.
B. ist GroBbritannien nur noch
auf dem Papier ein ‘echter’ Ho-
norarberatungsmarkt, da dort
die Haupteinnahmequelle von
Beratern fast nur noch laufen-
de ServicegebUhren sind, deren
Hohe an den Produktabsatz ge-
koppelt ist. In Kirze mehr dazu.

Autor: www .kapital-markt-intern.de
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Griindung

2011

Standorte

HAMBURG
CHAM (oberpfalz)
KOLN

Mitarbeiter in Deutschland

> 40

Erflllungsquote*

100%

()
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soLviumvY

Logistikinvestments

> 200

Mit Investoren
geschlossene Vertrage

~ 20.000

Anlagekapital in EUR

> 500 Mio.

Geleistete Miet-, Zins- und

Riickzahlungen in EUR

> 300 Mio.

Vollintegrierter Asset-Manager:

Die Solvium-Unternehmensgruppe um-
fasst einige renommierte Unternehmen,
darunter die Noble Container Leasing
Ltd., einer der fiihrenden Containermana-
ger im asiatischen Markt mit Standorten
in Singapur, China und Siidkorea, sowie
die Axis Intermodal Deutschland GmbH
aus Koéln, das grote Vermietunterneh-
men fiir Wechselkoffer in Europa. Zudem
ist die Solvium-Gruppe seit 2023 an dem
europdischen  Vermietspezialisten  fiir
Guterwagen und Lokomotiven European
\Wagon Lease Asset GmbH & Co. KGaA aus
Hamburg signifikant beteiligt.

AUSGEZEICHNET.oxc

trusted. SEHR GUT
Lo ] 4.96/5.00

235 Bewertungen

* Samtliche seit Griindung 2011 von Solvium emittierten Produkte laufen prognosegemal bzw. wurden bereits planmaRig beendet und weisen somit eine 100% -Erfiillungsquote auf.

Der Erwerb von Vermégensanlagen ist mit erheblichen Risiken verbunden und kann zum vollistiandigen Verlust des eingesetzten Vermégens fiihren. Der in Aussicht gestellte Ertrag

ist nicht gewahrleistet und kann auch niedriger ausfallen.
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