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EIN GRUND MEHR,

DIE ALLIANZ

ZU EMPFEHLEN.

Von Experten gemanagt: InvestFlex mit StrategieDepots.

Am Kapitalmarkt irwestieren it gut. Moch bessen Mit IrwestFles Sirate geDepots die Renditechancan des Kapitalmarktes for die langfristige Alers-
vorsorge nutzen Innerhalb der Strategie Depots dbermebmen die Experten der Alliare deZ wsammenstellung urd laufende Cptimierung der Fonds-
Portfalics. S gewinnen Sie nicht nurZeit fur sich und [hre Kunden, sondern genieBzn gleicheeitiy umfangreichen Serdce und hohe Tansparerz.

Darum InvestFlex mit StrategieDepots empfehlen:

= [irei StrategieDepots je nachindividueller Bsikapraferane wahlbar = Baitragsgarantie rwischen 100%, 80%, 60 Eund 0 wahbar
= Aktivas Management der Fonds-Porticlios durch Allianz Exparten = Attraktive Fondsquoten sorgen fur langfristige Renditechancan

= Jusammensetzung, Umschichtungen und Wertentwicklung sind = Stabilitat durch Fnanzstarke und wel tasitz s Anlage-Kriow-hiow
jederzeit eirsehbar

‘Wer jeden Tag sein Bestes gibt, karn das auch von seinen Partriern erwarten Die Aliane fr Makler.

InvestFlex und weitere Highlights live auf der DKM. 3
o Mehr unter makler.allianz.de/dkm AIII an z ®




MMM

EDITORIAL

Arbeiten Sie noch oder scrummen Sie schon?

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

die Superlative Uberschlagen sich, wenn wir tber den Umbruch in der Versi-
cherungswirtschaft reden. Meine Gesprache mit den Fihrungskraften unserer
Branche, die ich wahrend der Sommermonate fUhren durfte, verdeutlichen dies
erneut. Vom fundamentalen Wandel ist da die Rede und von tief gehenden
Einschnitten. Eine Herausforderung sei das, aber eben genauso eine sehr
spannende Zeit, heiBt es dort nicht ohne Begeisterung. (ZugegebenermaBen
gilt dies insbesondere im Bereich der privaten und gewerblichen Sachver-
sicherungen. Uber die wird gerade Uberall gerne gesprochen — und in der
Regel deutlich lieber als Uber die Lebensversicherung.)

Aber Uber alle Bereiche hinweg, inklusive Vertrieb, gilt: Die Versicherer probieren
sich aus. Mitarbeiter berichten von einer neuen Denkweise. Investiert wird jetzt
schon mal in Projekte, bei denen man nicht weiB, was herauskommt. Es gibt
keine Zieldefinition mehr. Lernen will man und dartiber herausfinden, was in
der Zukunft funktionieren kénnte und was nicht. In viele Abteilungen ist das
»Mindset” der Tech-Firmen eingezogen, das Arbeiten mit ,Scrum-Modellen*
macht Schule — Uber die IT-Abteilungen hinaus etwa hinein in die Produktent-
wicklung. Wenig Regeln, viel Offenheit, schnelles Handeln, komplette Transpa-
renz — und wenn notig wieder zurlick zur vorherigen Etappe und Anpassungen
vornehmen. Langjahrige Produktentwicklungen ohne Wissen dartber, ob der
Markt das Produkt Uberhaupt annimmt, sollen der Vergangenheit angehéren.
Im Idealfall entscheidet heute der Markt schon im Entwicklungsprozess dartiber,
wie das Produkt aussehen soll. Wir kennen das aus der Kommunikationstech-
nologie, und andere Branchen folgen.

Dieses Arbeiten ist in unserer Branche neu und verspriht Aufbruchstimmung.
Vermutlich ist es auch eine Opportunitat, Nachwuchskréafte fir die Branche
zu gewinnen. Vor allem aber bringen die Entscheider dieses Vorgehen immer
wieder mit der neuen Kundenorientierung ihrer Unternehmen in Verbindung.
Das Denken vom Kunden her sei der entscheidende Faktor flr den Erfolg von
morgen. Ich gebe zu, es fallt mir manchmal schwer, diesem Gedanken zu folgen,
dachte ich doch, dass auch bisher schon der Kunde im Mittelpunkt von Ge-
schéfts- und Produktideen stand. Vielleicht liege ich da falsch, vielleicht kommt
es auch daher, dass ich erst vor wenigen Wochen erstmals von Scrum und
Scrum-Mastern Uberhaupt gehort habe.

Funktionieren Scrum-Modelle eigentlich auch in der Politik? Ja, nein, vielleicht?
Erwarten Sie darauf von mir keine Antwort, schon gar nicht mehr in den wenigen
Tagen bis zur Bundestagswahl.

Brigitte Horn
Chefredakteurin
horn@asscompact.de
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NEUWERT-
ENTSCHADIGUNG

 WER DEN SCHADEN VERURSACHT, MUSS SICH UM DIE FOLGEN NICHT SORGEN

: ~ 0b mangelhaft gelieferte Formen fiir die Schokohasenproduktion oder ruinierte Kleidung durchs
Haarefdrben beim Friseur: Ab sofort profitieren alle Branchen von einer Betriebshaftpflicht der Spitzenklasse.
- Uber 30 neue Leistungen stellen sicher, dass alle branchenspezifischen Anforderungen optimal abgesichert sind.
Sogar eine Neuwertentschadigung bei Sachschaden bis 5.000 EUR ist garantiert.
Und der Baustein ,erweiterte Produkthaftpflicht“ zahlt ab sofort zu den besten am Markt.
Mehr Infos iiber die vielleicht heste Betriebshaftpflicht aller Zeiten
erhalten Sie unter 0511.907-30 00 oder auf vhv-partner.de

¢
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BU im Fokus bei der deutschlandweiten Tour der Stuttgarter

(ac) Wie Vermittler effizient und erfolgreich zum
Thema Berufsunfihigkeit beraten, dartiber infor-
mierte Die Stuttgarter auf ihrer Vertriebstour ,,BU
im Fokus - die Praxisoffensive fiir noch mehr Effi-
zienz in der Beratung® im Juni und Juli 2017.

Best-Practice-Ansatze fiir den Beratungsprozess
Die insgesamt rund 500 Teilnehmer erlebten live
Best-Practice- Ansdtze und Tipps fiir den Beratungs-
prozess. Fiir die Veranstaltungen in acht deutschen
Stidten hatte der Versicherer zwei ,,BU-Profis“ ver-
pflichtet: den Vertriebsbeauftragten und Fachrefe-
renten fiir Biometrie der Stuttgarter, Klaus L. Helm,
sowie den Versicherungsmakler, Berater und Fach-
trainer Lars Christiansen, geschaftsfithrender
Gesellschafter von GINGKO|CONCEPT.

(ac) Die Dialog Lebensversicherungs-AG hat der
Maklerschaft auf den ,,Sommer-Biometrietagen
2017“ in mehreren deutschen Grof3stadten die neue
Berufsunfihigkeitsversicherung SBU-professional
Vitality in Kombination mit dem Gesundheits-
programm Generali Vitality vorgestellt.

Gesundheitsprogramm und Datenschutz
Auflerdem referierte Peter Stockhammer, Geschafts-
fithrer der Generali Vitality GmbH, iiber das Gesund-
heitsprogramm der Generali. Versicherungsfachan-
walt Stephan Michaelis von der Kanzlei Michaelis
behandelte die haufig diskutierte Frage des Daten-
schutzes: Bei der Generali wurde die Regelung ge-
troffen, dass alle Kundendaten aus dem Gesundheits-
programm bei einer unabhangigen Gesellschaft ge-
sammelt werden und dem Versicherer lediglich der
Status des Kunden tibermittelt wird. Michaelis ging
dartiber hinaus auf rechtliche Rahmenbedingungen
ein und gab wertvolle Hinweise, wie Fallstricke in
der Versicherungsvermittlung zu vermeiden sind.
Zum Abschluss erhielten die anwesenden Vermittler
von den Dialog-Maklerbetreuern wichtige Verkaufs-

www.asscompact.de/kalender
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Die Teilnehmer erfuhren, wie sich das reale BU-
Risiko mit den weiterentwickelten Produktlésungen
der Stuttgarter verldsslich absichern lasst: So hat
der Versicherer die Beitrige speziell fiir Nichtrau-
cher attraktiver gestaltet. Auch fiir kaufménnisch
tatige Akademiker ist der BU-Schutz nun durch
eine neue Berufsgruppeneinteilung preiswerter.
Bei den Bedingungen hat Die Stuttgarter ebenfalls
nachgelegt. Thre BU ist jetzt flexibler. Grund dafiir
ist eine neue Anpassungsoption bei Erhéhung der
gesetzlichen Regelaltersgrenze. Dariiber hinaus hat
das Unternehmen seine Annahmerichtlinien weiter
optimiert und die Risikopriifungsprozesse eftizienter
gestaltet. Die Veranstaltung fand positiven Anklang
bei den Besuchern: ,,Alle Vorteile wurden prézise
auf den Punkt gebracht!”

4

Versicherungsfachanwalt Stephan Michaelis von der Kanzlei Michaelis behandelte

die haufig diskutierte Frage des Datenschutzes.

argumente und iiberzeugende Einwandbehand-
lungen ,,in 60 Sekunden® fiir ihre Beratungspraxis.

Uber 200 Makler besuchten die Sommer-Bio-
metrietage 2017 und nahmen die produktspezifi-
schen Informationen und die beratungsbezogenen
Hinweise und Empfehlungen fiir ihr Geschaft auf.
Auf die Prisentationen folgte jedes Mal eine in-
tensive Diskussion.

»))>>)) Veranstaltungen eintragen, suchen und finden:



Unfallversicherung

Wenn unser Leben eigene Wege geht.

Linfalie passseren oft wnvorhersehbar. Danm ist &5 gut, wenn man emen veriasslichen Pariner an seiner
Spite hat. Der Unfallschutz voan HOf bietet thren Eunden umfaseende Sicherheit mit flexiblen Leistungspaketen,

Extra-Leistungen filr Kinder und besonders giinstigen Beitragen fiir junge Famil&en. Und mit unserer neuen
Differenzdeckungsgarantis gehen auch Sie ak Berater auf Mummer sicher, wenn r Kunde 7u HDI| wechselt.

HDI hilft.
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BFM meldet
Geschaftsfiihrerwechsel
(ac) Die Ge-
schiftsfithrung

des Bundesver-
bands Factoring

(BEM) liegt seit Juli
2017 in den Hian-
den von Michael

Michael Prufer

Klaus Schierbeck,

der seit 2012 die Geschifte des Verbands -

verantwortet hatte und aus Altersgriin-
den ausgeschieden ist. Priifer war in den
letzten Jahren bereits als Syndicus im
BFM aktiv. Branchenerfahrung bringt
er auch aus seiner anwaltlichen Tétig-
keit mit, bei der er Factoring-Gesell-
schaften und Banken vertritt.

kompetenz in Frankfurt

(ac) Danske Invest
baut mit Markus
Banna als neuem
Director Business
Development seine
Vertriebskompe-
tenz am Standort

aus. In der neu ge-

Markus Banna

schaffenen Position
soll sich Banna auf die Betreuung institu- :

tioneller Kunden fokussieren. Der Ver-

triebsexperte und frithere Fondsmanager : |

berichtet an Marc Homsy, Head of Asset
Management Distribution, Germany.

Markus Banna bringt fiir seine neue Auf-
gabe umfangreiche Expertise in tradi-
tionellen und alternativen Anlageklas-
sen mit, insgesamt ist er bereits seit
1985 in der Finanzbranche tatig. Zu
seinen Stationen zéhlen Prime Capital,
FRANKFURT-TRUST und SEB. Zuvor
war er als Fondsmanager bei Invesco
Asset Management und Dresdner Bank.
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* Benjamin Wendel

* Katrin Thiel
Danske Invest verstarkt Vertriebs- :
. bisherige Tatigkeit als Schadenleiterin bei global titigen Ver-
. sicherungsgesellschaften verfiigt sie tiber Expertise im Schaden-
. management und in der Grof3schadenverhandlung in einem
. international gepragten Umfeld.

Frankfurt am Main :

Asset-Manager Lupus alpha: Vertriebsteam verstarkt

(ac) Benjamin Wendel verstarkt seit
Mitte August das Vertriebsteam von
Lupus alpha. Damit baut der Frankfurter
Asset-Manager seinen institutionellen
Vertrieb weiter aus. Wendel konzentriert
sich in seiner neuen Funktion auf die
Betreuung institutioneller Kunden.

Zuletzt war Benjamin Wendel als Rela-
tionship Manager fiir die DekaBank tétig.

- Dort betreute er unter anderem institutionelle Kunden, ins-
. besondere Sparkassen. Zuvor war er lange Jahre als Depot-
fur den Mittelstand :

A-Manager fiir die Sparda Bank Hessen titig. Seine berufliche

Laufbahn begann Wendel bei der Sparda Bank Frankfurt im
: Retail Banking.

Priifer. Er folgt auf

(ac) Katrin Thiel hat zum 01.08.2017 die
Position des Head of Claims beim Indus-
trieversicherer AXA Corporate Solutions
(AXA CS) Deutschland ibernommen
und wird damit gleichzeitig Mitglied im
Management Board. Thiel ist Rechtsan-
waltin und Fithrungskraft mit langjéh-
riger Erfahrung im Schadenmanagement,
besonders im Sach-, Haftpflicht- und
Vermogensschadenbereich. Durch ihre

ALTE OLDENBURGER beruft neuen Vorstand

(ac) Zum 01.07.2017 haben die Auf-
sichtsrite der ALTE OLDENBURGER
Krankenversicherungsgruppe und des
ALTE OLDENBURGER Krankenversi-
cherung von 1927 V.V.a.G. Dr. Dietrich
Vieregge in den Vorstand der ALTE
OLDENBURGER Krankenversicherung
AG, der Provinzial Krankenversicherung
Hannover AG, der ALTE OLDENBURGER
Beteiligungsgesellschaft AG sowie des

Dr. Dietrich Vieregge

. Versicherungsvereins berufen. Vieregge soll die Ressorts

- Antrag, Vertrag und Leistung sowie die Bereiche Grundsatz-
- aufgaben/Rechtsabteilung und die Kooperationsbeziehungen
* mit den gesetzlichen Krankenversicherern verantworten.

. Klaus Tisson ist aus den Vorstdnden der vier Unternehmen

- ausgeschieden. Seine Ressorts Vertrieb und Marketing liegen
- kiinftig im Verantwortungsbereich des Vorstandsvorsitzenden
' Manfred Schnieders.



pension solutions group:
Veranderung in der Geschaftsfiihrung

(ac) Die pension solutions group, Experte
tir die Beratung, Implementierung und
Nachbetreuung von betrieblichen Vor-
sorgelosungen in deutschen Unternehmen,
hat eine Verdnderung in ihrer Geschifts-
fuhrung bekannt gegeben: Ende Juni 2017
ist Uwe Safimannshausen aus der opera-
tiven Tatigkeit als Geschaftsfithrer in allen
Tobias Bailer Unternehmen der

pension solutions
group ausgeschieden, um das Unterneh-
men aus seiner Gesellschafterstellung
heraus zu begleiten.

Die operativen Geschifte werden nun
weiterhin von den Geschiftsfithrenden
Gesellschaftern Tobias Bailer und Marc
Sontowski gefiihrt.

(ac) Zum 01.08.2017 hat es personelle
und funktionelle Veranderungen im
Vorstand der BHW Bausparkasse AG
gegeben. Nach dem Wechsel des bisheri-
gen Vorstandsvorsitzenden Lars Stoy in
den Vorstand der Deutschen Postbank
AG stellt sich das Fiihrungsteam neu
X auf. Aus seiner Mitte heraus hat der
Henning Gobel Vorstand Henning Gobel zum Sprecher
gewdhlt. Gobel gehort dem Gremium
seit 2016 an und ist Finanzvorstand (CFO) der Gesellschaft.

Neu in den Vorstand der Bausparkasse
hat der Aufsichtsrat Dr. Jérg Koschate

berufen. Koschate verantwortet bereits
seit drei Jahren als Generalbevollméch-
tigter das Produktmanagement und das
Auslandsgeschift des Unternehmens.

Als Mitglied des Vorstands ist er zu-

satzlich fiir die Vertriebsunterstiitzung,
den Kooperationspartnervertrieb und
die Aktiv-Passiv-Steuerung des Unter-
nehmens verantwortlich. Dr. Jérg Koschate
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Neuer Beiratsvorsitzender bei der DMA

(ac) Als neuer Vorsitzender ist Carlos
Reiss an die Spitze des Beirats der
Deutsche Makler Akademie (DMA)
gewihlt worden. Er folgt in dieser Posi-
tion auf Peter Przybilla, Geschaftsfiih-
rer und Berater der Hengstenberg &
Partner GmbH. Mit der Wahl wurde
Reiss auch neues Mitglied des Auf-
sichtsrates der DMA.

vim

Carlos Reiss

Carlos Reiss ist Mitgriinder und Geschaftsfithrer des Grof3-

maklers Hoesch & Partner GmbH und CEO der asuro GmbH, :
. Lloyd Fonds AG beruft
- weiteren Vorstand

die eine App zur digitalen Verwaltung und Optimierung von
Versicherungsvertragen anbietet. Reiss hat 20 Jahre Erfahrung
als Dozent fiir Versicherungsbetriebslehre und ist Autor zahl-
reicher Fachartikel und -biicher. Zum stellvertretenden Beirats-
vorsitzenden wurde Giovanni Nuvoli, Prokurist der RVM
Versicherungsmakler GmbH & Co. KG, gewihlt.

Hiibener Versicherungs AG:
Neuer Aufsichtsratsvorsitzender

(ac) Kersten Jodexnis ist neuer Auf-
sichtsratsvorsitzender der Hamburger
Hibener Versicherungs AG. Neben
Jodexnis wurden die bisherigen Auf-
sichtsréite Vincent Schliiter und Thomas
R. Michahelles fiir weitere fiinf Jahre
wiedergewihlt. Jodexnis ist eng mit
der Versicherungsbranche verbunden,
unter anderem als Hauptaktionar der
Wertgarantie AG, Hannover. Zudem
ist er Investor und Mentor bei vielen Start-ups innerhalb
und auflerhalb der Finanz- und Versicherungsbranche.

Kersten Jodexnis

Uber Hiibener

Die Hiibener Versicherung bietet klassischen Versicherungs-
schutz gegen die bekannten Versicherungsgefahren Feuer, Ein-
bruchdiebstahl, Leitungswasser und Sturm. Sie unterscheidet
sich jedoch in der Art der Risiken, die sie zeichnet. Hier werden
exponierte Risikogruppen gesucht, bei denen der Versiche-
rungsmarkt kein oder nur ein sehr eingeschranktes Angebot
macht. Dazu gehoren unter anderem Diskotheken, Asylanten-
heime, Recyclingbetriebe, Pfandhéduser, Feuerwerkshandel
und vieles mehr.
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: FM Global mit neuem Manager
. fur EMEA und Asia Pacific

- (ac) Beim Industriesachversicherer

. FM Global ist Stefano Tranquillo zum

: Senior Vice President, Division Manager
: EMEA/Asia Pacific beférdert worden

- und leitet seinen Aufgabenbereich nun
- von der FM Global Niederlassung in

* Luxemburg aus. Zuvor war er als Senior
* Vice President, Division Manager Asia
- Pacific in der Niederlassung in Singapur
. tatig. Tranquillo begann seine Karriere
. bei FM Global im Jahr 1984 als Loss

- Prevention Engineer und war seitdem

© in zahlreichen Management-Positionen

. in den Bereichen Engineering und
Underwriting tétig.

. (ac) Die Lloyd Fonds AG hat Klaus M.
. Pinter mit Wirkung zum 01.08.2017 in
. den Vorstand bestellt. Thm wird die

- Verantwortung fiir alle Asset-Bereiche,
- vor allem Schifffahrt und Immobilien,
- sowie den Vertrieb obliegen. Den Immo-
. bilienbereich tibernimmt Pinter von

* Holger Schmitz, der bis Mérz 2017 fiir
. diesen Bereich als Generalbevollméch-
. tigter zustdndig war. Pinter gehort seit
- Juni 2016 als Generalbevollmichtigter
. dem Unternehmen an. Zuvor hatte

. er verschiedene leitende Positionen

. bei der Commerzbank inne und dort

: zuletzt mit der Hanseatic Ship Asset

. Management GmbH (HSAM) eine
Schifffahrtsplattform aufgebaut.

: Torsten Teichert: Vertrag verlingert
: Zugleich hat der Hamburger Invest-

: ment- und Asset-Manager den Vertrag
- des Vorstandsvorsitzenden Dr. Torsten
. Teichert verlingert. Er wird wie bisher
: unter anderem fiir Strategie, Unterneh-
* menskommunikation und den Finanz-
. bereich verantwortlich sein. Teichert

- gehort seit 17 Jahren zur Geschafts-

- fithrung der Lloyd Fonds AG, seit 2001
. in der Position des Vorstandsvorsit-

¢ zenden. Die Vertrdge von Pinter und
. Teichert laufen bis zum 30.06.2019.



MS Amlin verstarkt Vertrieb
in Deutschland

(ac) MS Amlin Deutschland hat seine

Bereiche Vertrieb und Business Deve-
lopment verstirkt: Eva Tkocz ist seit dem
01.07.2017 Leiterin Business Develop-
ment im Management Team der Amlin
Insurance SE Deutschland. Zudem ver-

stirken auch Martina Weisshaar-Olaynig
und Helmer Holzschneider den Vertrieb :
der Amlin Insurance SE in Deutschland. :
Martina Weisshaar-Olaynig ist als Leite- :

rin des Vertriebsbiiros Stuttgart fiir den
Aus- und Aufbau der Maklerkontakte
verantwortlich, Helmer Holzschneider
ist fiir die Vertriebsregion Deutschland
Mitte zustdndig.

Bereits seit 01.04.2017 verantwortet
Bjorn Gehrcken im deutschen Amlin-
Biiro den Bereich Marine & Aviation.
Gehrcken konzentriert sich als Leiter
Transport/Lead Class Underwriter auf
den deutschen Markt.

. Jens Muller

PROJECT Real Estate erweitert Vorstand

(ac) Mit der Ernennung von Jens Miiller
zum Vorstand Vertrieb hat sich die Vor-
standschaft der PROJECT Real Estate AG,
der Dachgesellschaft von PROJECT
Immobilien, Anfang Juni auf finf Perso-
nen erweitert. Der 49-jahrige Diplom-
Kaufmann verantwortet seit 01.06.2017
die Fithrung und Fortentwicklung des
Wohn- und Gewerbevertriebes.

- Jens Miiller blickt auf eine langjahrige Erfahrung zuriick,

: unter anderem als Geschiftsfithrer und Board Member in
. verschiedenen Finanz- und Immobilienunternehmen wie
. der Salomon Invest AG und der HSH Real Estate AG. In

- seiner neuen Position arbeitet Jens Miiller im Vorstand der
© PROJECT Real Estate an der Seite von Michael Weniger

© (Vorstand Planung und Bau), Henning Niewerth (Vorstand
. Zentrale Dienstleistungen und IT/Softwareentwicklung),
. Dr. Matthias Schindler (Vorstand Projektentwicklung) und
- Karen Rieck (Vorstand Finanzen).
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)>>>>>) BUCHER

Malf Teicher

Honorarberatung
aus Sicht von Kunden, Beratern
und Produktgebern

I—

Autor: Ralf Teicher

Verlag: Versicherungs-
wirtschaft

Umfang: 194 Seiten

Preis: 39,00 Euro

ISBN: 978-3-89952-940-1

Autor: Markus Krall
Verlag: FinanzBuch Verlag
Umfang: 208 Seiten

Preis: 17,99 Euro

ISBN: 978-3-95972-072-4

Autor: Uwe-Jlrgen Glnter-
von Pritzbuer

Verlag: Haufe Lexware
Umfang: 256 Seiten

Preis: 39,95 Euro

ISBN: 978-3-64809-230-9

Honorarberatung aus Sicht von Kunden,
Beratern und Produktgebern

Das Thema Honorarberatung ist ein Dauerbrenner im Vertrieb von Ver-
sicherungsprodukten. Noch ist sie zwar eine Nische, doch mit der neuen
Versicherungsvertriebsrichtlinie IDD wird laut Ralf Teicher ab 2018 auch
fir Versicherungsvermittler der Weg in die umfassende Honorarberatung
geebnet. In seinem Buch vermittelt er einen umfassenden Blick auf die
Honorarberatung als besondere Finanzdienstleistung hauptsachlich aus
dem Blickwinkel des Beraters. Es richtet sich insgesamt an alle, die einen
verstindlichen und umfassenden Uberblick iiber Honorarberatung in
Deutschland sowie deren Chancen und Herausforderungen erhalten wollen.
Vermittlern gibt Teicher Instrumente und Werkzeuge an die Hand, mit
denen sie den Weg in die Honorarberatung einleiten kénnen. Ideen und
Impulse aus der Praxis geben Anstof3e, diese weiterzuentwickeln und auf
die eigene Situation zu iibertragen. Das Handbuch arbeitet saimtliche
Aspekte kompakt auf. Dabei werden auch die erhdhten Anforderungen
an die Kompetenzen der Berater herausgestellt.

Der Draghi-Crash

Politik und Geldpolitik in Europa haben sich von den Grundsitzen verab-
schiedet, die in der Vergangenheit die Garanten des Erfolgs fiir den Konti-
nent waren. Finanzexperte Markus Krall zufolge entzieht sich allen voran
die Geldpolitik von Mario Draghi als Chef der Europdischen Zentralbank
jeglicher Kontrolle. Auf dem Weg der Eurorettung sei sie zur ungebremsten
Staatsfinanzierung degeneriert. Am Horizont zeichne sich daher eine mo-
netire Katastrophe ab, deren Entladung historisch ihresgleichen suchen
wird. Die Risiken werden sich laut Krall frither oder spéter entladen. Ob die
Banken Europas und Europa an sich in der heutigen Form dies tiberleben
werden, sei keineswegs sicher. Krall ist nicht irgendwer. Er berit seit iiber
25 Jahren Banken, Versicherungsunternehmen, aber auch Regierungen und
multinationale Organisationen. Die Mehrzahl der deutschen Banken arbeitet
mit Kreditrisikosystemen, die unter seiner Fithrung entwickelt wurden.
Mit Sachkunde und Kurzweil fithrt er im Buch durch die Materie und zeigt,
in welchem Tiimpel der schwarze Schwan des Crashs umherschwimmt.

Nur vom Feinsten!
Was Verkaufer von der Spitzengastronomie lernen kdnnen

Anspruchsvolle Kunden verlangen mehr als nur Standard. Sie wollen von
Verkdufern heutzutage einen hochwertigen und hochindividualisierten
Verkaufsprozess. Doch wie wird das Kauferlebnis fiir Premiumkunden zu
etwas Besonderem? Der Vertriebsprofi Uwe-Jirgen Glinter-von Pritzbuer
erdffnet hierzu eine vollig neue Perspektive: Parallelen zur Haute Cuisine.
Er zeigt, wie Verkdufer jede Phase des Verkaufsgesprichs so gestalten, dass
sich der Kunde fiihlt wie der Gast in einem Sterne-Restaurant. Exzellente
Koche, Spitzenkellner und Sommeliers machen den Restaurantbesuch zu
einem Fest der Sinne. Die Tiétigkeiten in der Kiiche sind dem Autor zufolge
mit denen eines Vertriebsauftrags durchaus vergleichbar. Wer seine Ver-
triebsziele erreichen will, solle sich zum Beispiel wie ein guter Koch an den
Gegebenheiten, Rahmenbedingungen und Menschen orientieren — und
neben den richtigen Zutaten auch das Mischungsverhéltnis, die Gewiirze
und den Gaumen des Gastes inklusive seiner Erwartungen und sinnlichen
Wiinsche gut kennen.
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Bain-Studie bescheinigt den gesetzlichen Krankenkassen loyale Kunden

(ac) Unbeirrt von Diskussionen um Zusatzbeitrage
bescheinigen die Deutschen den gesetzlichen
Krankenversicherungen gute Arbeit. Das ist das
Ergebnis der Studie ,,Kundenloyalitit bei Kranken-
kassen: Jede Interaktion ist eine Chance® der inter-
nationalen Managementberatung Bain & Company.
Demnach legte die mit dem Net Promoter® Score
(NPS) messbare Loyalitit in der Branche um drei
Prozentpunkte auf plus 13% zu.

Die Zahl besonders loyaler Kunden iiberstieg da-
mit deutlich die der Kritiker. Allerdings gibt es
teils grofie Unterschiede zwischen den Anbietern.
An der Spitze liegt die Techniker Krankenkasse
(TK) mit einem NPS von 43,5%, trotz Einbuflen
gegeniiber der letzten Studie aus dem Jahr 2013.
Danach folgt die AOK Plus, die ihren NPS auf 42%
mehr als verdoppeln konnte. Rang drei belegt die
Knappschaft mit 34,5%. Der Studie zufolge sind
derzeit insgesamt 20% der gesetzlich Versicherten
wechselbereit. 2013 waren es noch gut 25%.

Kundenbegeisterung durch mehr Interaktion
Ein wesentlicher Ausléser fiir einen Kassenwechsel
ist nach wie vor der Beitragssatz. Die Treiber fiir
Kundenbegeisterung und damit Loyalitdt zu einer
Krankenkasse sind hingegen insbesondere regel-
maflige Interaktionen und Innovationen. Auf den
Plitzen folgen die Reputation des Anbieters und des-
sen Leistungen. Erst danach kommt der Preis. Wel-
chen Stellenwert regelméfiige Interaktionen haben,
verdeutlicht ein weiteres Studienergebnis: Einem
durchschnittlichen NPS von 20,9% bei einem Kon-
takt in den vergangenen drei Monaten steht ein Wert
von —12,6% gegeniiber, wenn es mehr als zwei Jahre
keine Bertihrungspunkte gab. Mehr als die Hilfte
der Deutschen wiirde zudem den Aufbau einer zen-
tralen Gesundheitsplattform begriiflen, die saimtliche
Informationen biindelt - von Angaben zu Arzten
und Apotheken tiber Bonusprogramme bis hin zur
elektronischen Patientenakte. Nach Uberzeugung
von rund 70% der Befragten sind die gesetzlichen
Krankenversicherer dafiir die besten Betreiber.

Allensbach-Studie: Bargeldloses Bezahlen wird immer beliebter

(ac) Laut einer reprasentativen Studie des Instituts
fir Demoskopie Allensbach im Auftrag der Initiative
Deutsche Zahlungssysteme e. V. gibt es mit den
30- bis 44-Jahrigen in Deutschland nun erstmals
eine Altersgruppe, in der die Mehrheit nach eige-
ner Aussage grundsatzlich lieber mit Karte als mit
Bargeld bezahlt (51% im Gegensatz zu 44% im Jahr
2016). Weiterhin bezeichnen 38% der noch etwas
jiingeren Biirger zwischen 16 und 29 Jahren (2016:
32%) die Karte als ihr bevorzugtes Bezahlmedium.
Altersunabhéngig besitzen 92% der Bevolkerung
nach eigenen Angaben eine girocard. Dabei wichst
die Relevanz der Kartenzahlung von Jahr zu Jahr
stetig. Ziickten 2016 noch 29% lieber die Karte,
steigerte sich dieser Wert im Jahr 2017 auf 32%.

Umstellung auf bargeldlosen Alltag

fallt Jingeren leichter

Angesprochen auf ein Leben ohne Bargeld wire —
wenig tiberraschend - fiir die jiingeren Befragten
eine Umstellung einfacher als fiir die Generation
60plus. Den 16- bis 29-Jahrigen fiele ein Umstieg
auf einen rein bargeldlosen Alltag eher leicht bzw.
sehr leicht (60%). Ebenfalls bereit sind die Biirger
zwischen 30 und 44 Jahren: Hier sagen 58%, dass
ihnen die Umstellung sehr leicht oder eher leicht
fallen wiirde.
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Kartenzahlung im Aufschwung

Zahlen lieber mit Karte statt mit Bargeld: [ 2017 [l 2016
16 29 Jahm 37
440
45 -58 Jahre
ab B0 Jahre Il': .
Gesamt | -

Die Studie zeigt: Die Kartenzahlung wird vor allem bei jlingeren
Menschen immer beliebter.

Quelle: Allensbach-Umfrage zur girocard 06/2017
Die Deutschen ab 60 Jahren, die nach wie vor auf
die klassische Barzahlung setzen, finden eine sol-
che Verinderung schwierig bis sehr schwierig
(71%). Der Allensbach-Umfrage zufolge ist die
Zuriickhaltung gegentiber der Kartenzahlung
grofitenteils auf althergebrachte Vorbehalte zu-
rickzufithren, die heute nicht mehr gelten. So sind
etwa die Schnelligkeit (59%) und die Eignung fiir
das Zahlen kleinerer Betrage (87%) Attribute, die
die Befragten derzeit noch eher in Verbindung mit
Bargeld bringen. Dies sind aber heutzutage keine
Alleinstellungsmerkmale des Bargelds mehr.



Egal was passiert, mit AXA bleiben lhre Kunden mobil.
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die Bayerische iiberarbeitet
Zahnversicherung und BU-Tarife

(ac) Die Versicherungsgruppe die Bayerische hat die Angebo-
te ihrer Zusatzversicherung Zahn tiberarbeitet. Entstanden
sind komplett neue Tarife nach Art der Schadenversicherung.
Erhaltlich sind die Varianten Smart, Komfort und Prestige.
Der Prestige-Tarif bietet volle Kosteniibernahme bei Zahn-
behandlung und -ersatz. Die Tarife Prestige und Komfort
enthalten aulerdem Kieferorthopiadie in jedem Alter sowie
weitergehende Mafinahmen zur Schmerzausschaltung wie
Akupunktur, Narkose und Hypnose. Professionelle Zahn-
reinigung ist bei allen drei Versionen jéhrlich inklusive. Ver-
sichern kann sich jeder, dem héochstens drei Zahne fehlen,
der keine herausnehmbaren Voll- oder Teilprothesen hat und
in den letzten drei Jahren nicht an Parodontose, Parodontitis,
Zahnschmelzabbau, -erosion und -anomalie oder an Zahn-
und Gebissanomalie oder Kiefererkrankungen litt.

Neueinstufungen bei BU-Tarifen

Zudem hat die Bayerische die Beitrage ihrer Berufsunfihig-
keitsversicherung in einigen Bereichen gesenkt. Von der
neuen Tarifgeneration profitieren beispielsweise Maschinen-
bau-Ingenieure, Physiotherapeuten, Elektriker, Zahnarzthelfer,
Arzthelfer, Versicherungskaufleute, Metallbauer, Produktions-
mechaniker und Zahniérzte. Allen Bestandskunden bis 45
Jahre, die in den vergangenen fiinf Jahren eine selbststindige
Berufsunfihigkeitsversicherung in den Varianten Smart,
Komfort oder Komfort plus abgeschlossen haben, bietet die
Bayerische an, ihren BU-Schutz ohne Gesundheitspriifung
zu erhohen. Die Aktion lduft bis zum 31.10.2017.

© Kzenon - Fotolia.com

| 4-—.

Zahn jéhrlich inklusive.
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Die professionelle Zahnreinigung ist in allen Varianten der neuen Zusatzversicherung -

- zu 5.000 Euro.

Wiirttembergische erweitert
. Leistungen der Privathaftpflicht

- (ac) Die Wiirttembergische Versiche-

- rung AG hat ihre Privathaftpflicht-

- versicherung (PHV) iiberarbeitet und
* drei Produktlinien mit unterschied-

. lichem Leistungsumfang und Preis im

. Angebot: die Basisvorsorge, den Kom-
- fort- sowie den Premiumschutz. Zum

- 01.07.2017 hat der Versicherer neue

. Leistungen ergdnzt. So gibt es nun unter
: anderem eine Neuwertentschidigung

: bis zu 5.000 Euro fiir Gegenstinde, die
: nicht lter als zwei Jahre sind. Beschadigt
. ein Versicherter unabsichtlich beispiels-
* weise den Fernseher eines Nachbarn,

¢ zahlt die Versicherung dem Geschi-

. digten auf Wunsch des Schadenverur-
- sachers den Neuwert anstelle des ge-

- setzlich tblichen Zeitwerts.

. Schaden beim Beladen und durch

. falsche Tankfiillung beim Leihwagen
. Die Leistungen der Privathaftpflicht

© umfassen nun auch Schdden bis 5.000

: Euro, die einem Dritten entstehen,

. wenn der Versicherte sein Fahrzeug be-
. oder entlidt. Der Schadenverursacher

: kann sich an seine private Haftpflicht

. wenden und braucht nicht die Autover-
. sicherung einzuschalten, kann sich also
- den Schadenfreiheitsrabatt in der Kfz-
Haftpflicht erhalten und eine Riickstu-
. fung vermeiden.

- Abgesichert bis zu 5.000 Euro sind

: Kunden der Wiirttembergische nun

. zudem auch fiir den Fall, dass sie ein

. geliehenes oder gemietetes Fahrzeug

- falsch betanken. Die Versicherung

- kommt fiir Kosten fiir das Auspumpen

: des Tanks, das Reinigen der Leitungen

. und mogliche Folgeschdden auf. Neu ist

: auBBerdem die Ubernahme des Schaden-
. freiheitsrabatts in der Kfz-Haftpflicht
 und -Vollkaskoversicherung, wenn der
. Versicherte mit einem fremden Fahr-

. zeug einen Unfall verursacht und einem
. Dritten einen Schaden zugefiigt hat.

Hier besteht Versicherungsschutz bis



Viridium schlieBt Ubernahme des Betriebs von Protektor ab

(ac) Wie die Viridium Gruppe mitteilt, hat sie nun
den Erwerb des Lebensversicherungsbetriebs der
Protektor Lebensversicherungs-AG abgeschlossen.
Der Protektor-Bestand umfasst knapp 100.000
Vertrdge und ein verwaltetes Vermdgen von etwa
1,8 Mrd. Euro. Zu Viridium als Spezialist fiir das
Management von Lebensversicherungsbestinden
gehoren damit nun drei operativ tatige Versiche-
rungsunternehmen: neben dem Protektor-Bestand
die Heidelberger Lebensversicherung und Skandia
Deutschland. Auflerdem betreut die Gruppe rund
93.000 Vertrage im Auftrag von Scottish Widows.
Nach eigenen Angaben verwaltet Viridium nun
insgesamt fast eine Million Versicherungsvertrige
und ein Vermdgen von rund 15 Mrd. Euro.

Kontinuitat fir Versicherungsnehmer gewahrt
Dr. Heinz-Peter Rof3, Vorstandsvorsitzender der
Viridium Gruppe, erklart: ,,Mir ist wichtig hervor-
zuheben, dass alle Belange der Versicherungs-
nehmer nachhaltig gewahrt bleiben und dass
Kontinuitat sichergestellt ist.“ Die Versicherungs-
nehmer miissten infolge der Ubertragung ihrer

Immer auf dem neuesten Stand -
die Online-Branchen-Informationen von AssCompact
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bringt die Neuigkeilen der Branche direkt auf lhren Bildschirm.

Versicherungen an Viridium nichts weiter unter-
nehmen. Kontinuitdt besteht Viridium zufolge
fiir die Kunden auch bei den direkten Ansprech-
partnern. Denn die Beschiftigten des Lebens-
versicherungsbetriebs von Protektor werden
tibernommen und betreuen auch weiterhin die
Vertrdge im Bestand.

Protektor wird zu Entis

Viridium hat zudem mitgeteilt, dass die tibernom-
mene Gesellschaft, auf die der Protektor-Bestand
ausgegliedert wurde, kiinftig als ,,Entis Lebensver-
sicherung AG* firmiert und am Standort Mann-
heim bleibt. Als Vorstandsvorsitzender von Entis
fungiert Michael Sattler, dem im Vorstand der
Viridium Gruppe die Verantwortung fiir das Finanz-
ressort obliegt und der auch Vorstandsvorsitzender
der Heidelberger Leben und von Skandia Deutsch-
land ist. Dem Vorstand der Entis Lebensversiche-
rung AG gehéren auflerdem der bisherige Protektor-
Vorstand Rudolf Geburtig an sowie Falko Loy und
Markus Deimel, die wie Michael Sattler im Vorstand
der Viridium Gruppe sind.

versorgt Sie mit aktuellen Meldungen, Terminen und jobangeboten.

liefert Ihnen wertvolles Beratungs- und Spartenwissen in verschiedenen

3} Nutzen Sie dieses praxisorientierte
Informationsangebot fiir Ihren Erfols!

Sie finden uns Auch bees:

nsso~ s AssCompact




NURNBERGER

YERSICHERUNG

&

Wir sind NURNBERGER.

Wir sind FairAnderer.

Wir sind auf der DKM fiir Sie da.

Zeit fiir FairAnderung: Bei der NORNBERGER Versicherung

ist vieles in Bewegung.

Wir entwickeln uns weiter, um Kunden und Vertriebspartnern
besseren Service zu bieten.

Sprechen wir dariiber — auf der DKM.

Zum Beispiel iiber unser einzigartiges Betreuungsmodell mit

2 Vertriebsleitern fir die Bereiche Personen- und Schaden-
versicherung. Oder die vielfaltigen Vorteile der NURMBERGER
BiPro-Schnittstelle. Unsere Vertriebsleiter und Spezialisten

wie Annett Knerich und Homan Goedeke stehen [hnen gerne
Rede und Antwort.

Weitere Infos: www.fairantworten.info
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Annett Knerich, \J " Roman Goedeke,
fSystemtrainerin M/MGA ! Spezialist Lebensversicherung M/MGA
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NURNBERGER bringt Biindel-
produkt fiir Messeaussteller

(ac) Die neue AusstellerVersicherung
der NURNBERGER Versicherungs-
gruppe richtet sich besonders an kleine
und mittelstandische Unternehmen, die
mit ihren Ausstellerstinden unterwegs
sind, sei es auf Endverbraucher- und
Fachmessen, Kongressen und Tagun-
gen, kommunalen Gewerbeschauen,
aber auch auf Gartenmarkten und Stra-
Benfesten sowie auf Sportveranstaltun-
gen und Turnieren. Insgesamt finf
Sparten, die man bisher einzeln versi-
chern musste, werden hier nun mit ei-
nem Produkt abgedeckt: Ausstellerhaft-
pflicht, Ausstellungs-, Transport- und
Veranstaltungsausfallversicherung so-
wie Gruppenunfallversicherung fiir
Mitarbeiter. Fiir Sachwerte gilt die All-
gefahrendeckung, selbst bei Vandalis-
mus. Der Hin- und Riicktransport von
Waren zur Messe ist bis zur Hohe der
gewdhlten Sachwerte mitversichert.
Und wird die Veranstaltung plotzlich
abgebrochen, erhilt der Standbetreiber
bis zu 20.000 Euro Ausfallkosten.

Drei Pramienh6hen maglich

Die Hohe der Pramie richtet sich nach
der Dauer der Veranstaltung, den
Sachwerten und der Personenzahl.
Auch die Hohe der Ausfallkosten und
die Standgrof3e spielen hier eine Rolle.
So kann der Kunde aus drei Tarifen
wahlen: 99, 259 oder 469 Euro. Veran-
staltungen werden abgesichert mit
einer Hochstdauer von 16 Tagen und
einer Maximalsumme bei Sachwerten
bzw. bei Invaliditat (Unfall) von jeweils
50.000 Euro. Will der Standbetreiber
ein sogenanntes ,Iresor-Gewinnspiel®
fiir seine Besucher anbieten, kann der
Gewinnwert bis 5.000 Euro zusitzlich
abgesichert werden.
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Stuttgarter: Unfallvorsorge fiir junge Kunden

. (ac) Die Stuttgarter Versicherung AG bietet seit Juli 2017 ihre
. neue Unfallvorsorge ,,aktiv* an. Das Produkt richtet sich vor
- allem an Singles, Paare und Unternehmer zwischen 18 und

: 40 Jahren. Die drei Produktlinien Basis, Komfort und Premi-
 um bestimmen den Leistungsumfang. Dariiber hinaus gibt

. es drei frei wahlbare Gliedertaxen.

. Zahlreiche Zusatz- und Ausbauleistungen wéhlbar

- Als Grundleistungen bietet die Unfallvorsorge ,,aktiv eine

. Kapitalleistung bei Invaliditit, eine lebenslange Unfall-Rente
. zum Einkommensschutz und eine Hinterbliebenenvorsorge

© im Todesfall. Mit Zusatzleistungen wie zum Beispiel dem

. Unfall-Krankenhaustagegeld oder der Ubernahme von Heil-
: kosten erhalten Kunden finanziellen Spielraum. Als Ausbau-

. leistungen kénnen Kunden beispielsweise die Kosten fiir kos-

: metische Operationen oder ein Reha-Management einschliefen.

- Vermittler profitieren vom einfachen Antrag und Abschluss.
- Auch langwierige Auskinfte zur Gesundheit entfallen.

- Kunden miissen nur zwei Gesundheitsfragen mit ja oder-
: nein beantworten. Und der Versicherer stellt keine Fragen
- nach Vorversicherern.

Continentale erweitert Angebot um
. kapitaleffiziente Klassik

. (ac) Die Continentale Lebensversicherung hat zum 01.09.2017
. ihre Produktpalette erginzt: Um die Continentale Rente Classic
: Pro und Continentale Rente Classic Balance. Der Kunde legt

. hier erst zu Rentenbeginn fest, in welchem Rhythmus er seine

* Rente erhalten mochte, ob er eine Kapitalauszahlung wiinscht

- oder wer im Fall seines Todes das Geld erhalten soll. Beide Va-

- rianten stehen als private Rente, als Basisrente sowie als Direkt-
- versicherung und Pensionszusage in der bAV zur Verfiigung.

. Sowohl bei der Continentale Rente Classic Pro als auch der

. Classic Balance profitiert der Kunde wihrend der Ansparphase
- von der Anlage seiner Beitrage im bestehenden Sicherungs-

. vermogen des Versicherers. Zum vereinbarten Rentenbeginn

. stehen mindestens 100% der urspriinglich vereinbarten Alters-
. vorsorgebeitrdge als Mindestkapitalwert zur Verfiigung. Diese

© Garantie gilt auch fiir Sonderzahlungen, individuelle Erho-

: hungen und Nachversicherungen.

. ,Giinstiger-Priifung"

. Die Rente Classic Balance sieht eine zusitzliche ,Giinstiger-
Priifung® vor. Dabei vergleicht die Continentale beim Ver-

- rentungskapital, welche Rechnungsgrundlagen sich vorteil-

- hafter auf die Rente auswirken: die vom Vertragsbeginn oder
- die zum Rentenbeginn. Der Versicherte erhilt immer die hohere
* Rente, mindestens auch hier die garantierte Mindestrente.



Care-Concept-Absicherung fiir
Studienaufenthalte in den USA

(ac) Die Care Concept AG aus Bonn
bietet als Spezialist fiir internationale

en ,,Care College USA® ein Produkt an,
das die Anforderungen aller US-Uni-
versititen erfiillt und von diesen als Er-
satz fir die universitatseigene Kranken-
versicherung akzeptiert wird.

Die Versicherung kann fiir Aufenthalte
in den USA, Kanada und Mexiko abge-
schlossen werden, gilt aber gleichzeitig
weltweit. Der primére Zweck des Auf-
enthalts muss zwingend eine Bildungs-
mafinahme, ,Work & Travel oder ein
»Working Holiday“ sein. Versicherbar
sind nach erfolgreicher Gesundheits-
pritfung mittels Online-Fragebogen
Deutsche und Osterreicher bis 35 Jahre
fiir eine Dauer zwischen einem Monat
und vier Jahren. Die monatliche Pramie
betréagt aufgrund des grofien Spektrums
abgedeckter Leistungen und der hohen

- Frachtfiihrerhaftpflicht der Basler mit

. Leistungs-Update-Garantie

Krankenversicherungen mit ihrem neu- :

© (ac) Die Basler Versicherungen sind seit Juli 2017 mit einer

. aktualisierten Frachtfiihrerhaftpflichtversicherung am Markt.
. Enthalten ist nun unter anderem eine Leistungs-Update-

. Garantie. Werden die Versicherungsbedingungen der Basler

- zukiinftig verbessert, gelten diese Verbesserungen automa-
 tisch fiir den zu jetzigen Bedingungen abgeschlossenen Ver-

© trag. Wird Versicherungsschutz fiir Schiden an fremden La-
- dungseinheiten benétigt, so steht ab sofort eine Deckungs-

- summe bis zu 50.000 Euro je Schaden zur Verfiigung. Bei Be-
- darf kann auch eine Pakethaftung bis 520 Euro je Paket in

- den Versicherungsschutz aufgenommen werden.

. SicherheitsPLUS-Bausteine fiir besondere Bediirfnisse

. Fiir besondere Bediirfnisse kann der Kunde individuelle Leis-
. tungen abschlieflen — die sogenannten SicherheitsPLUS-Bau-
. steine. Mit dem Carrier UnfallSchutz tibernimmt die Basler

: zum Beispiel die Kosten fiir das Abschleppen und die Miete

. fiir ein gleichwertiges Ersatzfahrzeug. Dariiber hinaus wer-

. den die Ubernachtungs- und Riickreisekosten des Fahrers

© erstattet sowie bei besonders schweren Unfillen auch die
Gesundheitskosten in den USA 97 Euro.

Kosten fiir eine psychologische Betreuung ersetzt.

Anzeige
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MetallRente punktet mit Top-Angeboten
flir Beschaftigte der IT-Branche

Das Angebot der MetallRente im Bereich der Arbeitskraftabsicherung (AKS) ist auch fir
Beschaftigte der IT-Branche hoch attraktiv. Insbesondere das Produkt MetallRente.BU
Uberzeugt mit Top-Konditionen, was die Absicherung der zuletzt ausgelbten Tatigkeit angeht.

Wenn es um das Thema Berufsunfahigkeit (BU) geht,
fihlen sich Beschéftigte in der IT-Branche sicher, davon
nicht betroffen zu sein. SchlieBlich ist die Unfallgefahr
in ihrer Branche nicht so hoch wie beispielsweise auf einer
Baustelle oder auf einem Werksgelande. Doch das ist eine
trigerische und falsche Einschatzung, denn nur knapp
14% der Falle, die zu einem vorzeitigen Arbeitsende fiih-
ren, gehen auf einen Unfall zuriick. Der weitaus gréBere
Teil, der zu Berufsunfahigkeit fihrt, hat mit rund 40%
psychische Leiden oder Krebs als Ursache.

Da die gesetzliche Absicherung Berufsunfahige aber
kaum auffangt, haben die Sozialpartner unterschiedli-
cher Branchen gehandelt: So bietet das Versorgungswerk
MetallRente mit seinen Produkten MetallRente.BU und
MetallRente.EMI den Mitgliedern die Moéglichkeit, das
Einkommen aus der zuletzt ausgeiibten Tatigkeit be-
darfsgerecht abzusichern — und das zu unschlagbar
glinstigen Konditionen.

MetallRente — Konsortiale Versorgungslésungen fiir
mehr als 10 Millionen Menschen

Das Versorgungswerk MetallRente bietet den Beschaftigten
der angeschlossenen Branchen viele Vorteile, allen voran
hohe Sicherheit und langfristige Stabilitat fir ihre per-
sonliche Altersvorsorge. Die Loésungen von MetallRente
stehen Uber 10 Millionen Menschen offen, da neben den
direkt Beschaftigten der angeschlossenen Branchen auch
deren Kinder, Ehe- oder Lebenspartner versorgungsbe-

Ursachen fiir die Berufsunfahigkeit

Highlights der MetallRente.BU -
Rundum-Schutz bei Berufsunfahigkeit

m Option Arbeitsunféhigkeitsrente (AU): wird bis zu zwei
Jahre lang gezahlt, sobald der Versicherte mindestens
vier Monate lang krankgeschrieben war und die Arbeits-
unfahigkeit noch mindestens zwei weitere Monate andau-
ert. Um die AU-Rente zu erhalten, muss keine Berufs-
unféhigkeit vorliegen.

Option Absicherung gegen schwere Krankheiten:
einmalige Kapitalleistung in Hohe einer 12-, 24- oder
36-fachen BU-Monatsrente.

Schler-BU: Eltern kénnen ihre Kinder jetzt bereits ab
einem Alter von zehn Jahren versichern. Azubis und Stu-
denten koénnen sich Uber die Tarifvarianten MetallRente.BU
4U frihzeitig zu besonders attraktiven Konditionen bei
gleichzeitig vollem Versicherungsschutz absichern.
Wiedereingliederungshilfe: einmalig sechs Monatsrenten
mit einer maximalen Summe von 12.000 Euro, sobald
die BU aufgrund neu erworbener beruflicher Kenntnisse
und Fahigkeiten beendet ist.

rechtigt sind. Eine Besonderheit, die das Versorgungs-
werk auszeichnet, liegt in der Definition, wer die Angebote
nutzen kann: So entscheidet nicht der konkret ausgeiibte
Beruf darliber, ob man sich versichern kann, sondern al-
lein die Branchenzugehorigkeit. Neben der Metall- und
Elektroindustrie haben sich MetallRente auch die
Stahl-, Holz-, Kunststoff- und Textilindustrie sowie die
zugehorigen Handwerksbranchen angeschlossen.

33,4%
25,8%
13,9%
9.4 % 2
BAB ’7’ = a» ’— 45%
@
e
Bewegungsapparat  Herz/Kreislauf ~ Krebs  Psyche / Nervenkrankheiten Unflle Innere Erkrankungen  Sonstige

24 AssCompact | September 2017

Quelle: Bestand der Swiss Life Leistungsfélle, Stand: 11.12.2015
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Auch die IT-Branche hat sich der MetallRente angeschlossen.

MetallRente - ist auch IT-Branche

Eine weitere Branche, die sich der MetallRente ange-
schlossen hat, ist die IT-Branche. Mit etwa einer Million
Beschéaftigten ist die IT-Branche der zweitgroBte industrielle
Arbeitgeber in Deutschland und weiter auf Wachstums-
kurs: Jahrlich kommen rund 20.000 neue Arbeitsplatze in
diesem Bereich hinzu. Die hohe Vielfalt der Berufsbilder
und Entwicklungsmoglichkeiten zeichnet die IT-Branche
dabei besonders aus und macht sie fiir Berufstatige inte-
ressant. Dazu zaéhlen die Softwarebranche, Systemhéausern
und klassische IT-Dienstleister ebenso wie die Telekom-
munikationsbranche und die Unterhaltungsindustrie.
Der durchschnittliche monatliche Bruttoverdienst liegt
bei rund 4.600 Euro. Das macht die IT-Branche zu einer
interessanten Zielgruppe fir Vermittler, zumal hier auch
noch sehr viele junge Menschen tatig sind, die noch
nicht Gber eine Absicherung ihrer Arbeitskraft verfiigen.

MetallRente - Vorteil Branchenlésung

Das Versorgungswerk MetallRente bietet Beschéftigen
der angeschlossenen Branchen viele Vorteile, allen voran
hohe Sicherheit und langfristige Stabilitat fir ihre per-
sonliche Altersvorsorge und Arbeitskraftabsicherung. Fir

IT-Dienstleister @
wie z B, T-Systems, Bechile

Unterhaltungsindustrie 0

IT-Outsourcing
wie z. B.IBM, Accenture GmbH

" ©° Software

&7 wiez B SA P, MicrosofT, Oracle

D @ Systemhaus
v wie 2. B. Atos SE, Comparex,

MNTT Daca
e [T-Distribution
wiez. B, Tech |
GmbH & CooHG,
“ Ingram Micro

s

17,

I

Quelle: MetallRente

dieses Ziel wird die MetallRente von einem Verbund aus
kapitalstarken Versicherungskonzernen getragen, die ge-
meinsam fir die Versorgungsleistungen eintreten und sich
durch eine hohe Produktqualitat auszeichnen. So arbeitet
MetallRente im Bereich der Arbeitskraftabsicherung (AKS)
mit einem Konsortium aus fiihrenden Versicherungsunter-
nehmen, bestehend aus Swiss Life, Allianz, Ergo und R+V
zusammen. Swiss Life ist Konsortialfiihrerin bei den priva-
ten Angeboten zur Absicherung gegen Berufsunfahigkeit
(MetallRente.BU) und Erwerbsminderung (MetallRente.EMI)
sowie seit April 2017 zusétzlich bei der MetallRente.Pflege.
Die MetallRente bietet ihren Beschaftigten ausschlieBlich
ausgezeichnete Produkte an. Die Vorsorgeldsungen der Ar-
beitskraftabsicherung zum Beispiel sind seit der Einfihrung
ausschlieBlich mit sehr guten bis hervorragenden Noten von
unterschiedlichsten Ratingagenturen bewertet worden.

Fazit: MetallRente bietet eine eigens auf ihre Branchen-
mitglieder zugeschnittene Berufsunfahigkeitsversiche-
rung, mit der das Einkommen aus der zuletzt ausgeiib-
ten Tatigkeit bedarfsgerecht abgesichert werden kann.
Neben unschlagbar glinstigen Konditionen punktet die
Produktlésung MetallRente.BU vor allem durch beson-
ders vielfaltige Zusatzoptionen, um den Schutz so indi-
viduell wie moéglich anpassen zu kénnen.

Weitere Informationen zu den Produkten von MetallRente und speziell zur

MetallRente.BU finden Sie unter www.metallrente.de.

September 2017 | AssCompact 25



ASSEKURANZ | News

Offentliche Versicherung Braunschweig
baut Firmenkundenangebot aus

(ac) Die Offentliche Versicherung Braunschweig hat ihr An-

erhalten Kundenberater eigenstindige digitale Antrags- und
Beratungsbausteine fiir eine bedarfsgerechte Beratung. Mit
der Beantwortung von fiinf Fragen zur Bewertung des Risi-
kos wird fiir den Versicherungsnehmer im Rahmen eines
personlichen Beratungsgespraches mit seinem Vertriebspart-
ner vor Ort eine angemessene Versicherungspramie ermittelt.
Anschliefend kann der gewtiinschte Versicherungsschutz voll
digital tibermittelt werden. Insgesamt deckt der neue Antrags-
baustein die acht Produkte fiir Firmenkunden in einem
einzigen Prozess ab.

MaBgeschneiderte Branchenpakete

Neben zahlreichen Neuerungen in den Sparten der Betriebs-
haftpflichtversicherung, der Geschiftsversicherung mit Ertrags-
ausfall, der Elektronikversicherung und der Gebédudeversiche-
rung bietet die Offentliche Versicherung Braunschweig auch
eine Gebaudetechnik-Spezial-Versicherung, die Sachschidden -
zum Beispiel an einer Heizungsanlage — auch bei Bedienfehlern,
Ungeschicklichkeit oder Vorsatz Dritter erstattet. Maf3geschnei-
derte Pakete fir die Branchen ,,Handel & Handwerk", ,,Freizeit
& Wellness®, fiir Gastro-Betriebe sowie Heil- und Nebenberufe
runden das aktualisierte Angebot der Braunschweiger ab. Fiir

rung auf Baustellen®, die Maschinen, Werkzeuge und Mate-
rialien gegen Feuer, Leitungswasser, Sturm und Diebstahl
absichert. Gastronomiebetriebe profitieren von der optionalen
Absicherung einer ,,Betriebsschlieffung durch behérdliche

fiir maximal 30 SchliefSungstage.

Sachschaden an einer Heizungsanlage sind auch bei Bedienfehlern abgesichert.
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Janitos Unfall-O-Mat hilft
bei Unfalltarif-Auswahl

- (ac) Der neu entwickelte Unfall-O-Mat

- aus dem Haus der Janitos hilft Maklern
- bei der Auswahl der geeigneten Unfall-

¢ versicherung fiir den Kunden. Nach der
: Angabe von Geburtsdatum und Beruf

. fragt der Unfall-O-Mat kurz und knapp
. die Kundenbediirfnisse ab: Praferenzen
- hinsichtlich des Preis-Leistungs-Ver-

. haltnisses? Eine hohe Entschadigung

. auch bei kleinen Unfillen oder nur

: nach dem schlimmsten Unfall? Soll die

gebot zur Absicherung von Firmenkunden ausgebaut. Zudem
. der Gesundheitsschaden beriicksichtigt
. werden? Ergebnis ist nach wenigen

. Klicks ein individueller Tarifvorschlag.
: Bei Bedarf sind alle Parameter verin-

- derbar und weitere Leistungsbausteine

- konnen manuell ergédnzt werden.

berufliche Tatigkeit bei der Bewertung

. Die unverbindliche Pramienberech-

: nung inklusive Download von Prami-
. enauskunft, Leistungsiibersichten und
. Bedingungen werden Interessenten

. ohne die Angabe weiterer personlicher
: Daten zur Verfiigung gestellt. Erst da-
. nach werden alle fiir den Abschluss

: notwendigen Daten zur Person und

. Gesundheit eingegeben. Wenige Tage
. spiter hat der Kunde seine Police in

. der Post. Den Unfall-O-Mat findet

: man unter www.unfall-o-mat.de.

- InterRisk bringt neue Risikotarife
Handwerksbetriebe gibt es beispielsweise die ,, Aulenversiche- :

: (ac) Die InterRisk Lebensversicherungs-
. AG Vienna Insurance Group hat neue

. Risikotarife eingefiihrt. Alle unverhei-
. rateten minderjihrigen Kinder sowie
Anordnung bei Auftreten meldepflichtiger Krankheitserreger® :
: generation beitragsneutral und ohne

. Gesundheitspriifung in den Versiche-

: rungsschutz integriert. Je Kind besteht
: nach einer sehr kurzen Wartezeit von

: sechs Monaten - je nach versichertem
. Leistungskonzept — Versicherungsschutz
. bis zu einer Héhe von 3.000 Euro.

Adoptivkinder sind in der neuen Tarif-

. Neukunden der InterRisk profitieren

- zusitzlich von niedrigen Beitragen —fiir
- die neue Tarifgeneration wurde der So-
- fortrabatt fiir Nichtraucher auf 60% und
- fiir Raucher auf 65% festgelegt. Die neu-
. en Risikotarife sind seitens der InterRisk
- auch fiir alle bekannten Vergleichs-

: rechner freigeschaltet worden.



SIGNAL IDUNA:
Fusion der Krankenversicherer

(ac) Die SIGNAL Krankenversicherung
a. G. und der Deutscher Ring Kranken-
versicherungsverein a. G. sind zur
SIGNAL IDUNA Krankenversicherung
a. G. verschmolzen worden. Die BaFin
hat der Verschmelzung Anfang August
zugestimmt. Vorher gaben die Gremien
der Gesellschaften einstimmig griines
Licht fiir die Fusion. Mit der nun erfolg-
ten Handelsregistereintragung ist die
Verschmelzung rechtskriftig.

Die Marke Deutscher Ring Krankenver-
sicherung bleibt Unternehmensangaben
zufolge erhalten, der Versicherungsschutz
fiir die Kunden bleibt unverandert und
auch die Arbeitsverhaltnisse der Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter bleiben
inhaltlich unverandert und werden von

der SIGNAL IDUNA Krankenversiche-
rung a. G. fortgefiihrt.

AGER will Aegon Ireland iibernehmen

- (ac) AGER Bermuda Holding Ltd. (AGER), die Gesellschaf-

- terin der europdischen Konzerngesellschaften der Athene

- Holding Ltd., will den irischen Versicherer Aegon Ireland plc
. tibernehmen. Die Gegenleistung fiir die Transaktion belduft

. sich Unternehmensangaben zufolge auf etwa 81% der Eigen-
- mittel von Aegon Ireland zum Closing. Das Eigenkapital von
© Aegon Ireland gemafd Solvency II betrug am 30.06.2017 ca.
200 Mio. Britische Pfund (260 Mio. US-Dollar). Die Transak-
: tion soll vorbehaltlich der behordlichen Genehmigungen im
. ersten Quartal 2018 vollzogen werden.

 AGER hat im Rahmen einer Privatplatzierung von Stammaktien
- verbindliche Kapitalzusagen erhalten. Eine Reihe von inter-

* nationalen institutionellen Investoren einschlieflich Athene

- und Apollo Global Management, LLC, haben Stammaktien

- im Wert von ungefahr 2,2 Mrd. Euro gezeichnet. Ziel der Ka-
. pitalerhohung ist es, Kapital- und Riickversicherungstransak-
. tionen im europdischen Markt fiir Kapitallebensversicherun-
. gen zu ermdglichen. AGER will Mittel aus diesen Kapitalzu-

. sagen vor dem Abschluss der Aegon-Ireland-Transaktion in

: Anspruch nehmen. Infolge der Transaktion wird AGER aus

: Athene dekonsolidiert. Athene soll ein groer Minderheitsge-
. sellschafter von AGER bleiben und ein bevorzugter Riickver-
- sicherer fiir die Spread-Risiken von AGER sein.

b Keine Beschrinkungen bei
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Pllege- und Hilfeleistungen
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ASSEKURANZ | Titelinterview

AXA will digitaler Vorreiter sein -

Fur Makler und Kunden

Interview mit Thomas Primnitz, Leiter Maklervertrieb Komposit, und
Christian Pape, Leiter Maklervertrieb Kranken & Leben bei AXA Deutschland

Die Digitalisierung steht im AXA Konzern oben auf der Agenda. Zahlreiche MaBnahmen
zielen darauf ab, dem ,hybriden Makler® entsprechende Unterstlitzung in der heute ge-
forderten Kundenkommunikation zu geben. Was den Digitalisierungsgrad angeht, strebt

AXA eine Position als Top-3-Maklerversicherer an.

Die Zukunft geh6rt dem hybriden Makler, so weit ist sich
die Branche einig. Wie sieht der hybride Makler aber in der
Praxis eigentlich aus?

Christian Pape Der hybride Makler ist der, der Kundenbe-
diirfnisse souverdn auf dem Kanal erfiillt, den der Kunde
aktiv ansteuert. Es geht darum, dass Makler im Sinne der
Kundenorientierung die Moglichkeiten ausschopfen, die
heute schon existieren. Es gibt bereits heute unzahlige Mog-
lichkeiten: Skype-Konferenz mit Videoberatung, WhatsApp
oder auch Facebook. Was spricht dagegen, das fiir die Beratung
und Kontaktpflege zu nutzen?

Thomas Primnitz Was man nicht verkennen darf bei aller Di-
gitalisierung: In manchen Situationen ist einfach der personliche
Kontakt der Entscheidende. Das ist ja auch der Grund, warum
wir auf Maklermessen wie der DKM weiterhin auf den per-
sonlichen Dialog setzen. Der personliche Dialog punktet weiter-
hin gerade bei hochkomplexen Anliegen. Und hinten raus geht
es um eine schnelle und digitale Abwicklung des Prozesses.

Welche Rolle spielt dabei, dass der Hype um digitale Makler
zu Ende scheint und erste Erfahrungen zeigen, dass deren
Geschiftsmodelle nicht zwingend funktionieren miissen?

CP Wir haben InsurTechs extrem viel zu verdanken, denn sie
haben uns den Blick fiir etwas Neues geoffnet. Wenn man
Technologieevolutionen betrachtet, dann sind die, die zuerst
kommen, nicht zwingend die, die bleiben. Und so ist es ver-
mutlich auch in dieser Phase. Wir konnten unglaublich viel
lernen und werden den Weg weitergehen, denn wir haben ver-

LAls Vollsortimenter haben wir stets die

komplette Prozesskette im Blick. Das ist einerseits
ein starkes Argument auf Kundenseite, gleichzeitig
aber auch eine Herausforderung bei der Einlésung
unserer eigenen hohen Ansprtiche.”

Thomas Primnitz
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standen: Der Endkunde wiinscht sich eine neue Ansprache
und honoriert das auch.

TP Die Branche wurde unsanft wachgeriittelt. Die Aufmerk-
samkeit fiir das Thema ist nun definitiv da und bleibt auch.
Ansitze wie das konsequente Besetzen der Kundenschnittstelle
behalten ihre Berechtigung.

CP Als ich 2006 in die Assekuranz ging, fragten mich Kommi-
litonen verwundert: Warum gehst du in die Assekuranz?
Wenn ich mich heute mit Freunden zum Essen treffe, kommt
viel Zuspruch. Wir sind auch fiir die junge Generation zu ei-
ner spannenden Branche geworden, die sich wirklich auf den
Kunden ausrichtet und die das Thema Digitalisierung ernst
nimmt. Es hat sich viel bewegt. Versicherung ist jetzt span-
nender und innovativer, als sie es in den letzten 20 Jahren war,
und es macht zugleich unglaublich Spaf3, ein Teil davon zu
sein und gestalten zu konnen.

Wie weit sind Sie denn im Maklervertrieb mit Threr
Digitalisierungsoffensive?

CP Das Thema Digitalisierung steht bei uns ganz oben auf
der Agenda. Ich bin sehr stolz auf die Erfolge, die wir als AXA
vorweisen konnen. So konnten wir im April zum vierten Mal
in Folge den BiPRO-Award entgegennehmen. Zeit zum Aus-
ruhen gibt es aber nicht, denn das volle Potenzial der Digitali-
sierung ist im Maklervertrieb langst noch nicht ausgeschopft.
Ich bin sehr zuversichtlich: Wir haben die finanziellen Res-
sourcen, wir haben weltweite Expertise, wir haben die richtigen
Kopfe und sind zugleich dazu bereit, von anderen zu lernen -




das macht uns im Bereich der Digitalisierung nachhaltig zum
Top-3-Maklerversicherer.

TP Als Vollsortimenter haben wir stets die komplette Prozess-
kette im Blick. Das ist einerseits ein starkes Argument auf
Kundenseite, gleichzeitig aber auch eine Herausforderung bei
der Einlosung unserer eigenen hohen Anspriiche. Bei den
TAA-Prozessen — also Tarifierung, Antrag, Angebot — sind wir
besonders stark. Bei Policierung und Ubermittlung der
Policenkopie arbeiten wir derzeit mit der gleichen Konse-
quenz an der Optimierung der Prozesse. Unser Ziel: Uber alle
Prozessschritte und iiber alle Produkte hinweg wollen wir ein
einheitlich gutes und schnelles Serviceerlebnis bieten.

CP Und um deutlich flexibler und schneller bei der Bespie-
lung der Schnittstellen zu werden, hat AXA in den letzten Jahren
kraftig in die IT-Landschaft und vor allem in die Bestands-
und Schadensysteme von Komposit und Leben investiert.

Seit rund einem Jahr arbeiten Sie im Gewerbegeschift mit
ASSFINET Acturis Deutschland zusammen und haben in
der Kooperation die Plattform Profi-Speed ins Leben gerufen.
Erfihrt das Tool die gewiinschte Akzeptanz?

TP Profi-Speed ist eine wegweisende Plattform in der digita-
len Abwicklung von Gewerbegeschift. Sie bietet dem Makler
eine medienbruchfreie und vor allem sehr schnelle Kommu-
nikation mit dem Underwriter, wodurch die Resonanz von
Beginn an bereits sehr positiv war. Die Herausforderung ist es,
diese neue Plattform noch tiefer in die Prozesskette des Mak-
lers einzubinden. Profi-Speed soll sich perspektivisch zu einer
Vergleichsplattform mit Abschlussmoglichkeit entwickeln.

Inwieweit entscheidet denn die digitale Anbindung mittler-
weile dariiber, fiir welchen Versicherer sich ein Versicherungs-
makler in der Beratung und der anschlieBenden Produkt-
auswahl entscheidet?

TP Gerade im Retailbereich, der stark standardisiert ist, werden
wir Kunden zunehmend tiber Prozesse gewinnen. Produkte
gleichen sich kiinftig immer mehr an. Ein guter und digitaler
Prozess hingegen ist zwingende Voraussetzung, damit der
Makler Geschifte auch unter betriebswirtschaftlichen Ge-
sichtspunkten gut abwickeln kann. Natiirlich sollte man sich
bei Produkt und Preis unter den Top 5 bewegen. Und dann

,Es gibt bereits heute unzahlige
Moglichkeiten: Skype-Konferenz mit Video-
beratung, WhatsApp oder auch Facebook.
Was spricht dagegen, das fur die Beratung
und Kontaktpflege zu nutzen?*

Christian Pape

geht es darum, wer die Kirsche obendrauf legen kann: Ein guter
Prozess sorgt fiir schnellen und effizienten Service, und da be-
steht auch ganz klar eine Nachfrage.

CP Der Kostendruck hat sowohl fiir Versicherer als auch fiir
Makler in den letzten Jahren kontinuierlich zugenommen.
Der Druck auf die Courtage steigt. Deshalb wird es fiir Makler
immer wichtiger, dass sie mit Versicherern zusammenarbeiten,
bei denen sie moglichst schlank Antrége ibermitteln kénnen
und diese auch moglichst schnell bearbeitet zuriickerhalten.
Ziel ist es, dass sich der Vermittler mehr auf Beratung und
Verkauf konzentrieren kann und der oft als ldhmend empfun-
dene Verwaltungs- oder Organisationsaufwand deutlich zu-
riickgeht. Wir wollen Makler durch schlanke Prozesse entlasten.
Es braucht aber auch ein Umdenken und die Bereitschaft, neue
Angebote wie Profi-Speed zu testen. Oft scheint der eingefah-
rene Weg der bequemere zu sein, langfristig ist er es nicht.

Sie miissen sich parallel zur Maklerkommunikation auch
mit den neuesten Entwicklungen rund um kiinstliche Intel-
ligenz oder digitale Sprachassistenten beschiftigen. Sehen
Sie in Summe eine Gefahr fiir den klassischen Makler?

TP AXA beschiftigt sich intensiv mit den zahlreichen Ein-
satzmoglichkeiten, die kiinstliche Intelligenz bietet. Zugleich
stehen wir aber noch am Anfang. Worum geht es konkret? Es
geht um die Automatisierung hochstandardisierter Prozesse.
Das schafft neue Freiraume zur Erfiillung von Kundenbedtirf-
nissen. Was ist in absehbarer Zeit moglich? Ein Beispiel wire die
Automatisierung einzelner Schritte in der Schadenbearbeitung
durch intelligente Bilderkennung, sodass Bearbeitungszeiten
im Sinne der konsequenten Kundenorientierung verkiirzt
werden kénnen. Zusétzlich sehen wir grofle Potenziale in der
Risikoeinschitzung, indem historische Schadendaten mit in-
telligenten, selbstlernenden Algorithmen analysiert werden.
Auch der Einsatz von Chatbots kann helfen, um den Kunden-
service und die Erreichbarkeit in Randzeiten zu erweitern.

CP Durch moderne Technologien werden Mehrwerte mog-
lich, die noch bis vor wenigen Jahren unvorstellbar waren. Das
wollen wir unseren Kunden keinesfalls vorenthalten, vielmehr
will AXA digitaler Vorreiter sein und die Versicherung der
Zukunft mitgestalten. Wir verstehen kiinstliche Intelligenz als
Chance, um Prozesse und Angebote zu verbessern und eine
noch hohere Qualitét fiir unsere Kunden zu erreichen. u
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AlG: Digiler Neustart fir die
Gewerbeversicherung

Die Versicherung von Gewerbebetrieben ist flr Vermittler ein aussichtsreiches Geschéaftsfeld,
auch wenn es fUr viele Neuland darstellt. Durch die Digitalisierung lassen sich Prozesse
beschleunigen und der Vertrieb vereinfachen. Davon ist auch AlIG Uberzeugt und hat
seinen Gewerbekundenbereich nun vollstdndig von analog auf digital umgestellt.

Gewerbeversicherung: angetrieben von Kunden, die

von ihren Vermittlern zunehmend dieselbe Flexibilitit
und Bearbeitungsgeschwindigkeit erwarten, die sie vom
Online-Handel gewohnt sind, ohne jedoch auf personliche
Beratung verzichten zu wollen. Demgegeniiber stecken die Ver-
mittler heute in aufwendigen Antragsprozessen fest, die ihnen
die Zeit fiir gerade diese personliche kompetente Beratungs-
leistung nehmen. Dies gilt umso mehr fiir die Betreuung von
Kunden mit Vertrégen bei unterschiedlichen Versicherern.

Die Digitalisierung sorgt fiir tief greifenden Wandel in der

Da ist es wenig verwunderlich, dass auch die Vermittler neue
Anforderungen an ihre Versicherungspartner stellen: Ging es
in der Vergangenheit eher um Produkte und Produktinnova-
tionen, fokussieren sich viele Gesprichspartner heute darauf,
wie sie ihre Prozesse weiter optimieren konnen. Dabei geht es
beispielsweise darum, Pramien fiir gewerbliche Produkte direkt
selbst rechnen zu kénnen und dort, wo das bereits moglich ist,
auch direkt den Antrag online zu tibersenden.

AlG Partnershops schaffen mehr Zeit fir
die Kundenberatung

Den verdnderten Anforderungen des Marktes trigt AIG mit
der umfassenden Digitalisierung des Gewerbekundenge-
schifts Rechnung. Als wichtigen Baustein wurde hierzu mit-
hilfe des BiPRO-Standards und der AIG Partnershops eine
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Losung geschaffen, von der Vertriebs-
partner profitieren, die noch keine eigene
BiPRO-Anbindung haben.

Bei den Partnershops handelt es sich
um Webportale fiir ausgesuchte grofiere
Kooperationspartner, denen AIG einen
eigenen und individualisierten Part-
nershop zur Verfiigung stellt. Uber die-
se Online-Plattform kénnen Vermittler
einfach und schnell Beitrage selbst
rechnen, die fiir ihre Kunden passen-
den Angebote selbst zusammenstellen
und am Ende bei Gefallen den Vertrag
abschliefSen.

Automatisierte Losung in der
Sparte Financial Lines flr
D&O-Versicherungen

Seit dem Launch der AIG Partnershops
fiir das Neugeschaft im Juli hat sich etwa
ein Viertel der Makler registriert, die
mit AIG im Gewerbekundenbereich zu-
sammenarbeiten. Dabei findet insbe-
sondere das Berechnungstool fiir Quo-
tierungen groflen Anklang. Auch die



Zahl der tatsdchlichen Abschliisse in der
Gewerbeversicherung steigt kontinuier-
lich an. AIG sieht interessanterweise die
meisten Abschliisse bei den Gewerbe-
produkten sowie in der Sparte Financial
Lines mit den Produkten ,Cyber® und
»D&O Als einer der ersten Versicherer
in Deutschland hat sich AIG in diesen
Bereich vorgewagt und eine vollumfing-
lich automatisierte Losung entwickelt.
Die Moglichkeiten gehen dabei in Bezug
auf Umsatzgroéflen und Versicherungs-
summen deutlich tiber die stark be-
grenzten Antragsmodelle hinaus.

AbschliefSbar sind klassische D&O-
Deckungen in Hohe von bis zu 10 Mio.
Euro fiir Unternehmen bis zu einer
Umsatzgrofle von 250 Mio. Euro sowie
Cyberdeckungen bis zu 5 Mio. Euro fiir
Unternehmen bis 150 Mio. Euro Um-
satz. In diesem Punkt unterscheidet sich
das Angebot von AIG vom Markt.

Zum Ende dieses Jahres soll zudem eine
Vermogenschadenhaftpflichtversicherung
(Professional Indemnity) in die AIG
Partnershops integriert werden, die
unterschiedliche Berufsgruppen wie
Rechtsanwilte, Steuerberater und
Wirtschaftspriifer abdeckt.

Unter dem Strich haben die AIG Part-
nershops einen erfolgreichen Start hin-
gelegt. Angebot und Services sollen
standig optimiert werden, daher arbei-
tet AIG aktuell an vielen weiteren Ein-
stellungen und Funktionen, um das
Anwendererlebnis kontinuierlich zu
verbessern. Ab 2018 wird es beispiels-
weise auch die Moglichkeit geben, tiber
den Partnershop Vertragsinderungen
vorzunehmen.

Bedarfsorientierte Konzepte fr
Vertriebspartner

Aktuell kommen viele neue Vertriebs-
partner auf AIG zu, die entweder als
Verbund die Interessen vieler Versiche-
rungsmakler vertreten oder als individu-
elle Organisationen Zugang zu gewissen
Kundensegmenten suchen. Wiederum
andere haben Bedarf an individuellen
Produktlosungen wie zum Beispiel Cy-
berversicherungen. In beiden Fallen
kann AIG individuell abgestimmte Kon-
zepte iiber einen Partnershop anbieten.
Die Vielfalt, die die Partnershops bieten,

sind fiir viele Vertriebspartner ein tber-
zeugendes Argument, mit AIG in den
Dialog zu treten.

Digitalisierung der Bestandsvertrage

Den nichsten grofien Schritt, den AIG
mit seinen Vermittlern gehen wird, ist
die Umstellung der bestehenden analo-
gen Vertrage auf eine neue und digitale
Produktgeneration, die bis Ende des
Jahres sukzessive vorbereitet wird. Dazu
hat AIG eine verschliisselte Online-
Plattform bereitgestellt, iiber die die an-
geschlossenen Vermittler die von ihnen
betreuten Vertrdge in wenigen Minuten
selbst in die digitale Produktwelt tiber-
fithren konnen. Um alle Partner mit auf
diese Reise zu nehmen, wurde auch hier
der Fokus wieder auf die Anwender-
freundlichkeit gelegt und der Prozess
der Umstellung intuitiv gestaltet. Aber
natiirlich muss kein Vermittler sofort
alle seine Vertrige umstellen: Die ana-
logen Vertrage laufen weiter bis zum
Ablauf der jeweiligen vertraglich ver-
einbarten Versicherungsperiode.

Mitarbeiter sind und bleiben die
Erfolgsgaranten

AIG hat in den vergangenen Wochen
und Monaten tief greifende Verdnderun-
gen umgesetzt — nicht zuletzt im eigenen
Unternehmen. Dabei hat sich einmal

Auch AIG bringt sich
bei BiPRO-Standards ein

Das Brancheninstitut Prozessoptimie-
rung, kurz BiPRO, will im Versiche-
rungsbereich den standardisierten
Austausch von Daten und Dokumen-
ten Uber das Internet ermoglichen.
Dazu hat BiPRO Normen erarbeitet,
die Prozessschnittstellen beschreiben.
Die BiPRO-Normen stehen letztlich fir
das Bekenntnis der Industrie, stan-
dardisierter miteinander zu agieren.
Langfristig werden sich Versicherer
und Makler alle Uber die Schnittstelle
der Maklerverarbeitungsprogramme
miteinander vernetzen. Dabei werden
die Stammdaten des Kunden bei der
Angebotsabfrage automatisiert tber-
tragen. Die manuelle Dateneingabe
entfallt fir den Vermittler, was zu ei-
ner zusatzlichen Zeitersparnis fuhrt.
ZukUnftig werden Versicherer dabei
verstarkt auf externe Daten zurlck-
greifen, um die Fragebdgen so einfach
wie moglich zu gestalten. In Landern
wie beispielsweise GroBbritannien, in
denen eine ahnliche Entwicklung be-
reits vor Jahren eingesetzt hat, lassen
sich durch die gemeinsam genutzte
Schnittstelle erhebliche Effizienzstei-
gerungen beobachten. AIG mochte
diese Entwicklung in Deutschland
aktiv mitgestalten und bringt sich
daher stark im Bereich der BiPRO-
Standards ein.

mehr gezeigt, dass die Transformation des Geschiftsmodells
von analog zu digital ohne die Kreativitit, Entschlossenheit
und Energie der Mitarbeiter nicht funktionieren wiirde. Sie
haben fiir einen guten Start gesorgt und sich auch durch zwi-
schenzeitliche Riickschlage nicht entmutigen lassen. Wenn alle
im Unternehmen genau diesen Spirit beibehalten und weiter-
hin mit voller Kraft auf ein gemeinsames Ziel hinarbeiten,
wird die Reise ins digitale Zeitalter ein voller Erfolg. "

Von Andreas Krause, Head of Distribution
AIG Nordeuropa bei AlIG Europe Limited
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,Ich wiinsche mir, dass die Vertriebs-

partner uns auf dieser Reise begleiten”

Interview mit Jawed Barna, Vorstand Vertrieb & Strategische Partnerschaften der Zurich Gruppe Deutschland

Die Zurich Deutschland Gruppe hat im letzten Jahr einen Strukturwandel vollzogen. Die
neue Gesamtstrategie gilt es nun auch in den Vertriebssegmenten zu synchronisieren.
Was heift, dass sich auch dort ein neues Denken durchsetzen soll.

»Der Makler und Vertriebspartner wird die Moglich-
keit haben, sowohl online als auch offline auf unsere
Produkte und Berechnungen zugreifen zu kénnen.”

Herr Barna, erklédren Sie uns bitte kurz die neue Strategie
der Zurich Deutschland?

Unsere strategische Ausrichtung kann ich in drei Worte zusam-
menfassen. Es geht um ,,Kundenorientierung®, um ,,Simplifi-
zierung® fiir Kunden, Mitarbeiter und Partner und um ,,Inno-
vation®. Fiir mich personlich wire dann noch die Digitalisie-
rung ein Teil dessen, was uns in unserem Handeln unterstiitzt.

Zudem war die alte Welt der Zurich Gruppe Deutschland in
zwei Segmente unterteilt: in Leben und GI. Und wir hatten
unsere Kundensegmente Retail, Mid-Market und die grofen
Corporates. Uns war es wichtig, diese fiinf Dimensionen auf
zwei zu reduzieren. Das wire nun das Commercial-Geschift,
also das Industriegeschift ab einer bestimmten Umsatzgrofie,
und das Retail-Geschift.

Was bedeutet das fiir die Vertriebsstrukturen?

Bei dem zuletzt erwéhnten Retailgeschéft kommen meine Per-
son und mein Ressort ins Spiel. Dieses Ressort gilt es zu etablie-
ren und mit der neuen Gesamtstrategie zu synchronisieren. Wie
Sie wissen, verfolgen wir einen Multi-Vertriebskanal-Ansatz
und bieten unseren
Kunden siamtliche
Zugangswege an,
von direkt iiber die
Ausschliefllichkeit
hin zu unseren Ko-
operationen mit
Maklern, Partnern und iiber diverse Tochtergesellschaften. Es
gilt in dem Ressort mit Privatkunden und kleinen und mittel-
standischen Unternehmen die Value Proposition zu definieren.

Bei dem Wandel wurden auch Marken zusammengefiihrt.
Wie ging das vonstatten?

Teil unserer Strategie ist, wie ich schon erwihnt habe, die
Simplifizierung. Wir wollen Komplexitdt reduzieren. Das
fiihrte dazu, dass wir unsere Markenvielfalt tiberdacht haben
und diese weitgehend integriert haben. Am Markt agieren wir
nun mit der Marke Zurich, der DA Direkt, der Real Garant
und im Joint Venture mit dem ADAC. Im Maklermarkt heif3t
das, dass wir nur noch mit der Marke Zurich auftreten wollen,
sodass wir unsere Kunden und Partner viel fokussierter bedie-
nen koénnen.
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Wie Sie wissen, haben wir zudem mit
Dr. Ulrich Hilp einen neuen verantwort-
lichen Leiter fiir den Maklerkanal. Er
bringt aus meiner Sicht sehr viel Erfah-
rung mit und wird uns helfen, um struk-
turiert, fokussiert und standardisiert im
Maklermarkt auftreten zu konnen.

Welche weiteren Verdnderungen hat
das fiir den Vertrieb?

Wir haben zunichst einmal enorm in-
vestiert, um unsere Prozesse, unsere
Tools und Hilfsmittel zu modernisieren.
Im Bereich Nicht-Leben fithren wir eine
komplett neue IT-Infrastruktur ein. Wir
wollen eine Dunkelverarbeitung von
mindestens 90% erreichen. Der Makler
und Vertriebspartner wird die Moglich-
keit haben, sowohl online als auch offli-
ne auf unsere Produkte und Berechnun-
gen zugreifen zu kénnen. So kann der
Makler den Kunden tatsichlich am
Point of Sale bedienen und in wenigen
Stunden kann die Police erstellt werden.
Auch auf der Lebenseite haben wir ne-
ben einer sehr guten Produktpalette
sehr viel unternommen und werden
auch noch weitere Schritte in Richtung
Digitalisierung und Innovation gehen.

Digitalisierung bedeutet auch immer
Schnittstellen. Sind Thnen deshalb
grofle Vertriebseinheiten lieber als
Einzelmakler?

Grundsatzlich sind wir natiirlich fiir
alle Partner da. Die Zurich Gruppe
Deutschland hat tiber 10.000 Makler-
verbindungen, und denen wollen wir
gerecht werden. Natiirlich wurde da
auch aufgrund regulatorischer Anfor-
derungen eine Welle im Markt in
Gang gesetzt. Manche Makler sind auf
dem Weg, sich neue Geschiftsmodelle
zu iiberlegen. Wir sind da und wir



versuchen, sie dabei zu unterstiitzen.
Zum jetzigen Zeitpunkt bekennen wir
uns absolut sowohl zu Einzelmaklern,
den groflen Maklerverbindungen,
Pools und Vertriebsorganisationen als
auch Flichenmaklern.

Inwieweit wird sich das Geschift in
Richtung digitaler Vertrieb verschieben?

Innovation und Digitalisierung sind ein
Teil unserer Gesellschaft und begleiten
uns im Alltag. Es ist eine Kundenrevolu-
tion, die hier stattfindet und den Markt
weiterhin unter umfassenden Verdnde-
rungsdruck stellt. Und wie ich finde, ist
Zurich hier schon weit und federfiih-
rend und setzt bewusst auch Akzente,
was die Digitalisierung der Prozesse
und Schnittstellen zum Kunden be-
trifft. Aber auch dem personlichen
Kontakt und der qualifizierten Bera-
tung durch einen Makler wird eine be-
sondere Bedeutung zukommen.

Eingangs hatten Sie die Kunden-
orientierung als strategisches Ziel
angesprochen. Ist der Begriff nicht
schon iiberstrapaziert?

Der Unterschied ist an dieser Stelle: Die
einen nehmen ihn ernst, fiir andere ist
es nur ein Lippenbekenntnis. Fiir mich
ist Kundenorientierung eine Frage des
Mindsets. Fiir mich ist wichtig, dass wir

versteht InsurTechs als Inspiration. Wir
beschiftigen uns daher auch intern in ei-
genen Teams mit den Themen. Diese ar-
beiten agil und auch mit Scrum-Mastern.
Die Start-up-Arbeitsweisen mit Design-
Thinking wurden hier schon adaptiert.
Wir wollen weg von diesen wasserfall-
artigen Projekten, wo wir eineinhalb bis
zwei Jahre an Produkten gearbeitet ha-
ben. Aber natiirlich haben wir hier auch
Kooperationen. Wir laden im Oktober
wieder zum InsurHack nach Kéln ein.
Dort herrscht eine tolle Atmosphére und
es ist erstaunlich, was diese jungen Men-
schen innerhalb kiirzester Zeit schaffen.

Jawed Barna

Zumindest fiir einige Versicherungsmakler ist das alles
ziemlich weit weg.

Meine Beobachtung ist, dass die meisten durchaus mit der
Entwicklung mitkommen. Selbstverstdndlich muss jeder fiir
sich die Entscheidung treffen: Will ich iiberhaupt mit? Meine
personliche Empfehlung wire, diese Entwicklung als Chance
zu sehen. Wir wollen sie dabei unterstiitzen. Ich wiirde mir
natiirlich wiinschen, dass unsere Vertriebspartner uns auf
dieser Reise begleiten.

Bei welchen Produkten legen Sie Schwerpunkte?

Was unsere Losungspalette angeht, sind wir sehr gut auf-
gestellt. In der Lebensversicherung haben wir ein sehr breites
Spektrum fiir die Altersvorsorge, die Risikoabsicherung und
die bAV. Auf der Nicht-Lebensversicherungsseite fithren wir
gerade ein neu-
es Produkt, den

,Fur mich ist wichtig, dass wir eine Branche schaffen,
die wegkommt von einem Produktdenken hin zu
einem Losungsansatz fur den Kunden.*”

PrivatSchutz,
ein. Ich freue
mich  Dbereits

eine Branche schaffen, die wegkommt
von einem Produktdenken hin zu einem

Losungsansatz fiir den Kunden. Ich bin
der felsenfesten Uberzeugung, dass die-
se Industrie im Moment einen enormen
Wandel durchlebt, den es so bis dato
nicht gegeben hat - ausgelost durch die
bereits erwdhnte Kundenrevolution und
die Digitalisierung. Es geht darum, den
Kunden in den Mittelpunkt zu stellen
und ihn frih im Prozess einzubinden,
welche Bediirfnisse er heute hat und wie
seine Bediirfnisse morgen aussehen
konnten und was er von uns erwartet.
Die Frage ist also: Wie transformieren
wir unsere heutigen Vertriebswege ein
Stiick weit in die Zukunft und schaffen
gleichzeitig neue zukunftsgerichtete
Symbiosen durch Ecosysteme.

Welche Rolle spielen dabei InsurTechs?

Die Zurich Gruppe Deutschland hat sich
sehr frith in diese Richtung ge6ffnet und

auf die DKM,

wo wir das

Konzept vorstellen werden. Wir haben also die Produkte,
ich mochte sie aber nur ungern in den Vordergrund stellen.
Ich glaube, diese Branche muss lernen, vom klassischen
Produktgedanken wegzukommen, denn der Kunde will in
erster Linie Losungen. u
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Makler konnen bAV-Kunden alle
Kontakt- und Betreuungskanale 6ffnen

Die pension solutions group hat mit dem Multi Advisor ein Konzept und eine digitale
Losung entwickelt, mit denen der Arbeitsaufwand in der bAV-Verwaltung gesenkt werden
und die Kommunikation mit den Arbeitnehmern Gber flinf verschiedene Kanéle erfolgen
kann. Die bAV-Beratung bleibt damit individuell und persdnlich, aber auf hohem digitalem
Niveau. Das Konzept ist Versicherungsmaklern zuganglich.

kungsgesetz (BRSG), das nach dem Jahreswechsel

2017/2018 in Kraft treten wird, sind hoch: Neben Ver-
besserungen fiir Arbeitnehmer sollen steuerliche Anreize Un-
ternehmen animieren, ihren Mitarbeitern eine Betriebsrente
anzubieten. Das gilt insbesondere fiir kleinere Betriebe und
Mittelstiandler, die bislang den Zusatzaufwand gescheut haben.
Denn bisher bezieht nicht einmal ein Drittel der Rentner eine
Betriebsrente, die dlteste Zusatzversorgung fiir das Alter.

Die politischen Erwartungen an das Betriebsrentenstér-

Doch die Probleme, die bereits seit Einfithrung des gesetzli-
chen Anspruchs auf Entgeltumwandlung in Beitrdge zur be-
trieblichen Altersversorgung im Jahr 2002 existieren, werden
auch mit dem BRSG nicht verschwinden. Einerseits bleibt die
Komplexitit der individuellen bAV-Optionen der einzelnen
Beschiftigten bestehen und andererseits dndert sich auch
nichts daran, dass die Kommunikation in Richtung Arbeit-
nehmer das entscheidende Nadelohr ist.

Die allgemeine Sensibilisierung einer Belegschaft ldsst sich
nur erreichen, wenn der einzelne Mitarbeiter in der bAV ei-
nen personlichen Nutzen erkennt. Die zusitzliche Sicherheit
der Altersvorsorge muss er fiir sich — und seine Angehoérigen -
als personliches Plus erleben. Wird diese Kommunikations-
aufgabe von Versicherern, Maklern und Beratungshdusern
nicht zielorientiert gelost, wird das BRSG hinter den gesteck-
ten Erwartungen zurtickbleiben.

Digitalisierung oder persdnliche Beratung

Die Versicherungsbranche hat in den vergangenen Jahren
mit hohen Investitionen bei der digitalen Transformation der

Von Tobias Bailer, geschéftsfiihrender Gesellschafter
der pension solutions group
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Arbeitsprozesse aufgeholt. Die notwen-
digen Schnittstellen zwischen bAV-An-
geboten und den administrativen Be-
reichen eines Unternehmens — wie etwa
Personalverwaltung und Lohnabrech-
nung - kénnen heute problemlos instal-
liert werden. Schon schielt die Branche
sogar auf die technische Umsetzung
digitaler Abschliisse. Der ,digitale Ad-
visor® soll, analog zur Bankenwelt, ei-
nen effizienten, weil medienbruchfreien
Prozess ermoglichen.

Die betriebliche Altersvorsorge 4.0 wird
also in Zukunft mit geringeren Prozess-
kosten auskommen. Das Kernproblem
wird damit aber nicht gel6st: namlich
die personliche Beratung mit individua-
lisierten Losungen. Die digitale Standar-
disierung kann diese Herausforderung
nur bedingt l6sen. Trotz aller Moglich-
keiten eines ,,Digital Advisors“ werden
Beschiftigte auch andere Kommunika-
tionskanale beanspruchen wollen - so-
wohl in der Informationsphase als
auch in der Nachsorgephase. Die Kom-
munikation der Zukunft kann also nur
durch einen ,Multi Advisor® gelost
werden, der verschiedene Kommuni-
kationskanile — personlich, digital ge-
stitzt und volldigital - je nach Kun-
denwunsch kombiniert.

Fur individualisierte Losungen
braucht es einen Multi Advisor

Eine digitale Verwaltung inklusive
E-bAV-Akte, Termintool und Chatbot,
bAV-Apps oder auch vollautomatisierte
Vertriebskonzepte sind daher wichtige
Bausteine. Das Konzept des Multi Advi-
sors, mit dem der Beratungsspezialist
pension solutions group einen neuen
Schrittmacherimpuls im Markt setzen
will, hilt den Faktor ,,Beratung durch ei-
nen Menschen® - auf top-digitalisiertem



Niveau - fiir unerldsslich. Multi Advi-
sor, das in anderen Markten auch als
Multichanneling bekannt ist, greift je
nach aktuellem Endkundenwunsch
auf einen der finf Kanile - personli-
ches Gesprich, Telefon, Video, On-
line-Beratung oder Digital Advisor —
zuriick. Dabei flielen die jeweiligen
Aktivititen tber die verschiedenen
Kanile reibungslos in die Systeme des
Arbeitgebers ein.

Hybrides Verhalten der Kunden

Auch der Status quo mahnt Versicherer,
Makler sowie Arbeitgeber, das tatsachli-
che Verhalten des Endkunden nicht aus
dem Blick zu verlieren. Laut GfK-Zahlen
sind Verbraucher bei der Suche nach
Vorsorgeprodukten iiberwiegend hybrid
unterwegs. Mehr als drei Viertel recher-
chieren zwar online, schlieflen aber off-
line ab. Und neben den ,,ROPO-Typen"
(research online — purchase offline) gibt
es weiterhin die reinen Offliner. In Summe
schliefen 91% ihren Vertrag bisher -
allerdings vielleicht auch mangels digi-
taler Alternativen - offline ab.

Einer pension solutions-Stichprobe unter
eigenen bAV-Kunden zufolge nutzten
zuletzt 95% der Versicherten personliche
Beratungsangebote, 2% griffen zum Tele-
fon, 2% entschieden sich fiir die Video-
beratung, 1% setzte auf eine E-Mail-
Betreuung bei Vertragsabschluss. Trotz-
dem konnte im Jahr 2022 schon jede
zweite Beratung bis zum Abschluss digi-
tal abgewickelt werden. Um Kunden in
diesem Prozess nicht zu verlieren, sind
die Multi-Advisor-Optionen eine zentrale
Stiitze, die dem Kommunikations- und
Sicherheitsbediirfnis ratsuchender Mit-
arbeiter entgegenkommt.

Fiir die gesamte Prozesskette von der ers-
ten Information iiber Terminfindung,
Beratung und Abschluss bis hin zur Nach-
sorge bedeutet das: Die Trennlinie ist
nicht zwischen online und offline zu zie-
hen, obwohl das fir die Anbieterseite
wohl die leichteste Losung wire. Viel-
mehr muss die Methodik so aufgebaut
werden, dass eine Customer Journey
prozesssicher bleibt, unabhéngig davon,
welchen Zick-Zack-Kurs der Kunde
durch die verschiedenen Betreuungs-
wege — also vom personlichen Gesprach
bis hin zum Digital Advisor — wiéhlt.

Vor diesem Hintergrund ist das
Konzept des Multi Advisors ein Al-
leinstellungsmerkmal, weil in der zu-
nehmend digitalen Welt - manche
sprechen gar von ,,hyperconnectivity* -
der personliche Kontakt
zwischen Berater und
Kunden auf8erordent-
lich an Wert gewinnt.
In der Bankenland-
schaft leiden viele
Filialinstitute —an
ihrer eigenen Di-
gitalisierungsstra-
tegie: Sie hat die ei-
genen Bankkunden
quasi aus der Filiale
gedringt. Die Kunden be-
helfen sich nun digital weiter und greifen
verstarkt auf Bezahl- und Anlageangebo-
te anderer Anbieter zuriick. Der Filialmitarbeiter hat den
Draht zum Kunden verloren, Spezialanbieter und FinTechs
jagen umso leichter etablierten Instituten Geschaft ab.

Persdnlicher Kontakt hilft auch beim Cross-Selling

Das Alleinstellungsmerkmal ,,personlicher Kontakt® hilft
auch after sales bei Kundenbetreuung und vor allem bei der
Kundenzufriedenheit. Das ist auch deshalb interessant, weil
sich in den letzten Jahren neben der bAV auch betriebliche
Berufsunfihigkeitspolicen, betriebliche Krankenversicherungen
und weitere Angebote am Markt etabliert haben. Personali-
sierte Kundennihe zum Arbeitgeber und seinen Beschiftigten
sollte daher weniger unter Kostenaspekten als vielmehr unter
Potenzialgesichtspunkten bewertet werden.

Partner fur Makler und Versicherer

Die pension solutions group steht mit ihrer spezialisierten Er-
fahrung und ihren hohen Prozess- und Methodenkompeten-
zen als Partner bereit. Das Beratungsunternehmen erstellt
passgenaue bAV-Konzepte fiir unterschiedliche Branchen
und entlastet Arbeitgeber bei der digitalen Anbindung zur
Verwaltung und Auswertung. Vor allem treffen die Experten,
was Kunden und Kooperationspartner im téglichen Geschaft
bestitigen, den richtigen Ton, um aus den komplizierten
Moglichkeiten der betrieblichen Versorgung fiir die Mitarbeiter
das richtige Paket zu schniiren. "
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Drei Ansatze gegen den
Fachkraftemangel in Unternehmen

elipsLife bietet Unternehmenskunden kollektive Versicherungsldsungen im Bereich
biometrische Risiken an. Zudem empfiehlt sich die Versicherungsgesellschaft auch
als Expertin im Reintegrationsmanagement und anderen mitarbeiterbezogenen Heraus-
forderungen. Arbeitgebern legt das Unternehmen drei Anséatze ans Herz, um einen
gesunden Mitarbeiterbestand zu sichern.

einem Uberhang im oberen Bereich der Bevolkerungs-

pyramide. Nicht nur werden Menschen immer élter, es
kommen auch immer weniger jiingere nach. Im Jahr 2015
standen in Deutschland 738.000 Geburten rund 925.000
Todesfillen gegeniiber. Und Demografen sagen, dass die deut-
sche Bevolkerung bis 2060 um mehr als 10 Millionen Menschen
abnehmen wird. Hinzu kommt, dass der Anteil der iiber
65-Jahrigen an der Gesamtbevolkerung tiber die nachsten De-
kaden von heute 22% auf iiber 30% zunehmen wird (Quelle:
Statistisches Bundesamt, Destatis). Aus dieser Entwicklung ist
ersichtlich, dass in den kommenden zehn Jahren jéhrlich mehr
als 1 Million Arbeitnehmer altersbedingt aus dem Berufsleben
ausscheiden werden. Da die Generation der Berufseinsteiger
diese Abginge bei Weitem nicht kompensieren kann, werden
die Arbeitgeber jahrlich fiir rund 250.000 frei gewordene Stellen
keinen Ersatz finden.

Die demografische Entwicklung fithrt in Deutschland zu

Die Auswirkungen auf die Arbeitgeber

Aufgrund der demografischen Entwicklung sehen sich Ar-
beitgeber heute mit drei hauptsdchlichen Fragestellungen
konfrontiert:

Erstens die Pensionierungswelle der Generation Silber: Mit
der Pensionierung von Millionen von Arbeitnehmern verliert
der Arbeitgeber nicht nur Arbeitskrifte, sondern auch viel
Erfahrung und Fachwissen. Dieser Wegfall fiihrt trotz fun-
dierter Personal- und Nachfolgeplanung nicht selten zu ei-
nem Vakuum. Gibt es Ideen, wie Mitarbeiter im Pensionsalter
langer im Arbeitsleben gehalten werden kénnen?

Zweitens die Verknappung der Ressource Arbeitskraft: Arbeit-
geber wollen langfristig stabile Umsitze generieren, wozu sie
einen konstanten Personalbestand brauchen. Der bereits vor-
handene Fachkriftemangel wird sich aber tiber die nichsten
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Jahre weiter akzentuieren. Um frei gewor-
dene Stellen wieder besetzen zu konnen,
miissen Arbeitgeber ihre Attraktivitat auf
dem Arbeitsmarkt steigern. Dies insbe-
sondere gegeniiber jungen Arbeitneh-
mern mit ihren neuen Bediirfnissen.
Gibt es Losungen, sich als Arbeitgeber im
Wettbewerb um diese neue Generation Y
besser zu positionieren?

Drittens die Auswirkungen der Demo-
grafie auf die Gesundheit der Beleg-
schaft: Nicht besetzte Vakanzen fithren
zu einer Verlagerung der Arbeitslast auf
andere Teammitglieder. Druck, Uber-
stunden und oft auch gesundheitliche
Beschwerden sind die Folgen, die wieder-
um zu krankheitsbedingten Absenzen
und weiteren Vakanzen fithren kénnen -
eine Negativspirale, die nicht leicht zu
durchbrechen ist. Gibt es Moglichkeiten,
erkrankte Mitarbeiter schnellstmoglich
und nachhaltig in den Arbeitsprozess
zuriickzufiithren?

Interne MaBnahmen steigern die
Attraktivitat nach aullen

Unternehmen kénnen dem Fachkrifte-
mangel durch die Kombination der
drei nachfolgend skizzierten Ideen be-
gegnen und so den Weg zu einem kon-
stanten, gesunden Mitarbeiterbestand
ebnen. Der Fokus liegt auf (1) der lan-
geren Erwerbstétigkeit von Pensionier-
ten, (2) der Wiedereingliederung von



erkrankten Arbeitnehmern und der
Pravention sowie (3) der Steigerung der
Arbeitgeberattraktivitit fiir Bewerber:

1. Jobsharing von Pensionar

und Neubesetzung

Ein Modell, um Mitarbeiter und damit
Erfahrung sowie firmenspezifisches
Fachwissen langer im Betrieb zu halten,
ist das Jobsharing: Zwei Arbeitnehmer
teilen sich einen Job - meist in Teilzeit-
pensen. Angewandt in der Nachfolgere-
gelung, laufen Pensiondr und Neubeset-
zung wihrend einer bestimmten Zeit
miteinander. Ziel ist der Wissenstransfer
und Erfahrungsaustausch. Die Schulung
des neuen Mitarbeiters verlauft praxis-
nah, effizient und ressourcenschonend.
Der zu pensionierende Arbeitnehmer
erhalt Flexibilitat, wechselt in die Teil-
zeitbeschiftigung und dient dem Unter-
nehmen weiterhin als Mentor. Jobsha-
ring bietet fiir alle Parteien Vorteile, hat
sich aber noch nicht flichendeckend als
Mafinahme gegen den Fachkrifteman-
gel durchgesetzt.

2. Wiedereingliederung von
erkrankten Arbeitnehmern

Ein Umdenken muss auch in Bezug auf
die Mitarbeiter stattfinden, die krank-
heitsbedingt ausfallen. Héufig verliert
ein Unternehmen diese Gruppe unfrei-
willig, oft aus purer Unbeholfenheit.
Rund die Hilfte krankheitsbedingter
Absenzen ist psychischer Natur oder
Folge von Erkrankungen des Muskel-
Skelettsystems. Der Arbeitgeber ist ver-
pflichtet, das Gehalt wihrend sechs Wo-
chen in voller Hohe weiterzuzahlen und
auch Mafinahmen zur Wiedereingliede-
rung zu ergreifen (vgl. Ziffer 84 SGB IX).
Insbesondere Arbeitnehmer mit einem
Burn-out koénnen mit professioneller
Unterstiitzung und Begleitung durch
einen Care Manager oftmals reinte-
griert werden. Werden betroffene Mit-
arbeiter aber sich selbst iiberlassen, ist
eine langfristige Absenz und in vielen
Fillen der endgiiltige Wegfall dieser
Arbeitskraft wahrscheinlich.

Im Jahr 2015 war in Deutschland jeder
Arbeitnehmer im Schnitt zehn Tage krank.
Der Krankenstand belief sich auf rund
4% (Quelle: Arbeitsvolumenrechnung,
IAB). Das heif3t, dass 4 von 100 Ar-
beitnehmern der Arbeit krankheitsbe-
dingt dauerhaft fernblieben. Fiir den

Arbeitgeber entstehen dadurch direkte Kosten aufgrund der
Lohnfortzahlung, aber auch indirekte Kosten wegen Uber-
stundenentschddigungen oder sinkender Produktivitit. Die
Begleitung des Erkrankten durch einen Care Manager 16st also
gleich mehrere Probleme: Der Arbeitnehmer findet zuriick in
den (Berufs-)Alltag und bewahrt seine Selbststindigkeit.
Gleichzeitig entstehen weniger Vakanzen, der Fachkrifte-
mangel wird entschérft und der Krankenstand sowie die
Absenzkosten werden nachhaltig gesenkt.

3. Wettbewerb um Talente

Neben dem langeren Erhalt von Pensiondren und Moglichkei-
ten der Riickkehr von Erkrankten sollte sich das Unternehmen
als dritte Mafinahme im Wettbewerb um (junge) Talente stér-
ker positionieren, da diese im Zuge des Fachkraftemangels an
Bedeutung gewinnen. Heute verlangen Arbeitnehmer von
ihrem Arbeitgeber moderne Ansprache, einen guten Ruf und
korrekten Auftritt sowie ethisch-moralisches Verhalten.
Dienstwagen, Kaffee und Einzelbiiro verlieren, wihrend Al-
leinstellungsmerkmale an Bedeutung gewinnen. Dieses Thema
ist breit gefachert und bietet Stoff fiir ausgiebige Diskussionen.
Unbestritten ist aber, dass eine arbeitgeberfinanzierte Risiko-
lebensversicherung, die die finanziellen Folgen einer Invalidi-
tat oder eines Todesfalls absichert, ein starkes Mittel ist, um die
Attraktivitat als Arbeitgeber markant zu erhéhen. Denn sie
setzt ein starkes Zeichen dafiir, dass der Arbeitgeber seine
soziale Verantwortung wahrnimmt und sich zu seiner Beleg-
schaft bekennt. Werte, die im Zuge von zunehmendem Mar-
gendruck und Gewinnstreben immer wichtiger werden.

elipsLife als Partner flir Reintegration und
Kollektivversicherungen

Im Fazit heif3t dies, dass sich der Fachkraftemangel zuneh-
mend konkretisiert und sich {iber die kommenden Jahre wei-
ter zuspitzen wird. Arbeitgeber verfiigen tiber verschiedene
interne und externe Moglichkeiten, dieser Gefahr aktiv ent-
gegenzuwirken und sich im Wettbewerb um neue Talente zu
positionieren. elipsLife kann aufgrund ihres Know-hows die-
sen Prozess aktiv unterstiitzen und Win-win-Situationen
schaffen: als Expertin im Reintegrationsmanagement, als
Anbieterin von kollektiven biometrischen Versicherungslé-
sungen und als kompetente Ansprechpartnerin rund um
mitarbeiterbezogene Herausforderungen. "

Von Lucas Miiller,
CEO der elipsLife Deutschland

September 2017 | AssCompact 37

1€€C<CC



ASSEKURANZ

»Finanzkraft schafft die notwendigen

Freirdume fiir die Kapitalanlage*

Interview mit Dr. Thomas Wiesemann, Vorstand Maklervertrieb der Allianz Lebensversicherung
und Allianz Private Krankenversicherung

Versicherungsmakler, die ein Allianz-Produkt vermitteln, vertrauen bei der Auswahl auch
auf die Finanzstarke und Kapitalanlagestrategie des Marktflhrers. Letztere unterliegt
mittlerweile strengen Nachhaltigkeitskriterien. Mit Blick auf das PKV- und LV-Geschéft
im Maklervertrieb herrscht bei der Allianz zudem weiterhin Optimismus.

Herr Dr. Wiesemann, die Versicherer stehen in Bezug auf
Garantien irgendwo zwischen Festhalten und Loslassen.
Die Strategie der Allianz ist bekannt. Bleibt es bei ihr?

Die Bediirfnisse der Kunden stehen im Mittelpunkt unserer
Strategie. Sie erwarten attraktive Renditen und zugleich die
Sicherheit ihrer Altersvorsorge. Deshalb bieten wir beides:
Renditechancen und Garantien. Als finanzstarker Versicherer
kénnen wir auch im gegenwirtigen Umfeld sehr effizient
Garantien darstellen. Dies ist ein grof8er Mehrwert auch ge-
geniiber anderen Finanzprodukten. Kunden kénnen mit uns
breit am Kapitalmarkt partizipieren und gleichzeitig von
wichtigen Sicherheiten wie dem Erhalt der eingezahlten Bei-
trage und lebenslanger Mindestrente profitieren.

Welche Rolle spielt es da, dass der Gesetzgeber in der be-
trieblichen Altersversorgung kiinftig auch Angebote ohne
Garantien zulisst. Ist das nicht auch ein Signal?

Der Gesetzgeber will mit dem Betriebsrentenstirkungsgesetz
(BRSG) die Verbreitung der betrieblichen Altersversorgung
(bAV) weiter ausbauen. Dazu verbessert er durch eine ganze
Reihe von zu begriiflenden Mafinahmen die Rahmenbedingun-
gen, auch fiir bestehende Betriebsrenten. Zusitzlich soll durch
das Sozialpartnermodell mit reiner Beitragszusage die bAV er-
ginzt werden, dies aber nur innerhalb von Tarifvertrdgen und
unter bestimmten Voraussetzungen. Ob und wie die einzelnen
Branchen diese Moglichkeit in ihren Tarifvertragen umsetzen,

Dr. Thomas Wiesemann im Gesprach Uber die Kapitalmarktstrategie der Allianz.
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muss man abwarten. Hier wird letztlich
gelten: Wer Menschen von Altersvorsor-
ge tUberzeugen und fiir Altersvorsorge
gewinnen will, der muss diese nach den
Bediirfnissen der Kunden gestalten.

Bleibt die Frage: Wie erkldrt der Versi-
cherungsmakler diese Entwicklungen
den Kunden?

Durch das neue Gesetz entsteht signifi-
kanter Beratungsbedarf fiir Unterneh-
men und Arbeitnehmer. Gerade jetzt
benétigen die Unternehmen kompetente
Vermittler an ihrer Seite, die ihnen hel-
fen, die Anderungen zu analysieren und
auf die individuelle Situation im Unter-
nehmen anzuwenden. Das Sozialpart-
nermodell betrifft nicht alle Arbeitgeber,
die verbesserten Rahmenbedingungen
fiir Betriebsrenten indes jedes Unter-
nehmen. Zu nennen ist der Freibetrag
in der Grundsicherung, die Erhohung
des steuerlichen Forderrahmens, der
Forderbetrag fiir Einkommen bis 2.200
Euro, die Verbesserung bei Riester-Ver-
trdgen in der bAV sowie die verpflich-
tende Weitergabe von Sozialversiche-
rungsersparnis. Wir unterstiitzen die
Makler unter anderem mit einer digitalen
Themenseite, Online-Schulungen unserer
Makler-Akademie und umfangreichen
Beratungsunterlagen.

In der bAV, aber auch sonst, werden
Solvenzquote und Kapitalanlagen der
Versicherer mehr beachtet. Wie erkla-
ren Sie die Anlagestrategie der Allianz?

Wir legen die Gelder im Interesse unse-
rer Kunden sicher, renditeorientiert und
nachhaltig an. Dabei nutzen wir rendi-
testarke alternative Anlageklassen wie
Infrastruktur und erneuerbare Energien
sowie eine im Wettbewerbsvergleich



deutlich hohere Aktienquote. Unsere
Kunden profitieren dabei von unserem
internationalen Anlage-Know-how und
von den besonderen Kosten- und Struk-
turierungsvorteilen, die sich aus unserer
Grof3e ergeben. Eine hohe Solvabilitits-
quote ist ein Indikator fiir eine starke
Kapitalausstattung. Generell kann die
Finanzstirke eines Versicherers nicht
alleine anhand dieser zum Teil stirker
schwankenden Quote beurteilt werden.
So spielen weitere Faktoren wie langfris-
tige Nettoverzinsung, Reservenhohe,
Storno- und Kostenquote eine wichtige
Rolle, auf die Vermittler unbedingt ach-
ten sollten. Finanzkraft schafft die not-
wendigen Freirdume fiir die Kapitalan-
lage, die gerade jetzt wichtig sind.

Die Allianz misst die Nachhaltigkeit
ihrer Kapitalanlagen mit einem soge-
nannten ESG-Scoring. Was bedeutet
das und hat das tatséchlich Auswir-
kungen auf den Vertrieb?

Unseren Kunden ist eine attraktive Ren-
dite wichtig und zunehmend achten sie
darauf, dass ihr Geld dabei auch nach-
haltig angelegt wird. Bereits 45% unserer
Kunden wiinschen sich nachhaltige
Kapitalanlagen. Bei langfristiger Anlage
ist dies kein Widerspruch, im Gegenteil.
Vielmehr verbinden wir mit unserem
ESG-Ansatz Nachhaltigkeit und 6kono-
mischen Nutzen. Dabei werden durch
das Scoring in der Lebens- und Kran-
kenversicherung systematisch die Kapi-
talanlagen von mehr als 8.000 Unter-
nehmen und Staaten in Bezug auf ihre
Nachhaltigkeit gemessen. Das Verfah-
ren wurde mit den NGOs Transparency
International, World Wide Fund For
Nature (WWF) und Germanwatch ent-
wickelt. Neben dem Scoring schlieflen
wir bestimmte Investitionen komplett
aus, etwa gedchtete Waffen, Nahrungs-
mittelspekulation oder Kohle.

Und machen das nicht auch andere
Versicherer? Beispielsweise mit soge-
nannten ,,griinen Produkten‘

Griine Produkte sind das eine. Aber
wir gehen den Weg weiter und schau-
en auf die Nachhaltigkeit bei allen un-
seren Kapitalanlagen und nicht nur
bei einem Produkt. Damit verankern
wir Nachhaltigkeit im Nukleus des
Unternehmens, der Kapitalanlage.

Nachhaltigkeit und 6konomischer Nutzen: Beides gehort
fiir uns als langfristiger Anleger zusammen.

Welche Rolle spielt die Kapitalanlage mittlerweile in der
privaten Krankenversicherung (PKV)?

Das Kriterium Finanzkraft hat in den vergangenen Jahren fiir
die private Krankenversicherung massiv an Bedeutung ge-
wonnen. Eine Krankenversicherung mit Altersriickstellungen
ist eine langfristige Entscheidung, der ein langfristiger Spar-
prozess zugrunde liegt. Damit hat die Finanzstarke und Kapi-
talanlagenkompetenz des Krankenversicherers unmittelbare
Auswirkung auf die Beitragsentwicklung und dauerhafte
Leistungsstirke der Produkte des Unternehmens.

Was heiflt das dann konkret fiir Ihr Haus? Was diirfen Ver-
sicherungsmakler in der aktuellen Situation von der Allianz
in der PKV erwarten?

Die Allianz Private Krankenversicherung (APKV) profitiert
besonders beim Thema Kapitalanlage von der Einbindung in
den Allianz Konzern. Dies zeigt sich in einer im Wettbewerbs-
vergleich iiberdurchschnittlichen Nettoverzinsung und hohen
stabilisierenden Reserven. All dies kommt den Kunden bei der
langfristigen Entwicklung der Beitrdge zugute. Dariiber hinaus
spielt fir die Kunden beim Abschluss einer Krankenversiche-
rung eine immer wichtigere Rolle, welche Services der Kranken-
versicherer anbietet. Mit innovativen digitalen Losungen sowie
einer Vielzahl weiterer Gesundheitsservices fiir Voll- und Zu-
satzversicherte setzt auch hier die APKV Maf3stibe. Diesen Weg
werden wir konsequent weitergehen.

Und mit Blick auf die Bereiche Leben und Kranken, was
erwarten Sie sich von den letzten Monaten des Jahres?

Die bestehenden Trends werden sich fortsetzen: Wir sehen
starkes Wachstum in den kapitalmarktorientierten Altersvor-
sorgelosungen KomfortDynamik, InvestFlex und Pensions-
fonds. In der Einkommensvorsorge konnen wir mit den
Maklern neue Zielgruppen erschlieflen, etwa im Bereich der
korperlich tatigen Berufe. Die Nachfrage nach Krankenzu-
satzversicherungen hat spiirbar angezogen, vor allem bei
»Dental“ und ,,Pflege” und bei spezialisierten Maklern auch
in der bKV. Und natiirlich bauen wir unsere digitalen Losun-
gen weiter aus, die vor allem in zwei Bereichen unterstiitzen:
bei der digitalen Kundengewinnung und bei der Optimie-
rung der Verwaltungsabldufe im Maklerhaus.

Letztlich befinden wir uns dann ja auch schon kurz vor der
IDD-Umsetzung und dem Inkrafttreten des BRSG. Bleiben
Sie - auch fiir den Maklerbereich - optimistisch?

Ja. Denn der Bedarf an lebenslangem Einkommen sowie an
Absicherung der Gesundheit und des Einkommens gegen
Lebensrisiken ist hoch und die Menschen wiinschen sich ver-
lassliche Losungen fiir diese Themen. Wichtig ist bei allen
regulatorischen Anderungen, dass wir die eigentlichen Be-
diirfnisse jedes einzelnen Kunden nicht aus den Augen verlieren
und unser Bestes geben - daran arbeiten wir jeden Tag hart. =
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vesicherung neu gedach —

Einfache Produkte fiir den Vertrieb

Die Deutsche Familienversicherung hat eine neue Unfallversicherung entwickelt. Diese
gibt es in verschiedenen Leistungsvarianten und fallt dadurch auf, dass Kunden ihren
Schutz aufgrund eines situativen Elements spontan per App erhdhen kdénnen. Jedes
Upgrade flieBt in das System der DFV und auch die Schadenregulierung lauft digital ab.

er in jiingster Zeit den deutschen Versicherungs-
Wmarkt aufmerksam beobachtet hat, wird es auf jeden

Fall bemerkt haben. Die Branche entwickelt fiir einen
bestimmten Bereich eine Vielzahl neuer Produkte und geizt
dafiir auch mit Marketingausgaben nicht: die Schaden- und
Unfallversicherungen.

Dies hat seine Griinde vor allem in den ambivalenten Kapital-
mirkten, der aktuellen Zinsproblematik sowie den Problemen
innerhalb der Lebensversicherungsbranche. Somit riickt der
Kompositbereich in den Fokus der Branche. Entsprechend
stehen hier bei den grofien Versicherungskonzernen die Leis-
tungsfahigkeit und vor allem die Profitabilitdt der Produkte
im Vordergrund, innovative und digitale Losungen findet
man daher leider kaum. Doch nicht nur die Entwicklung
neuer und innovativer Produktkonzepte stellt die Branche
aktuell vor Herausforderungen. Auch die regulatorischen
Vorgaben durch Solvency II miissen beachtet und umgesetzt
werden. Zusatzlich sind die spezifischen Themen der Unfall-
versicherung - beispielsweise Mitwirkungsanteil, Gliedertaxe,
Progression, Beitragsriickgewdhr — im Hinblick auf die ak-
tuelle Rechtsprechung und die Kritik von Verbraucher-
schiitzern stetig zu beachten.
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Der Markt — Die Zukunft der
Unfallversicherung

In Deutschland erleiden jéhrlich rund
acht Millionen Menschen einen Unfall.
Die meisten davon geschehen in der
Freizeit, d. h. in den eigenen vier Wan-
den oder beim Sport. Im Jahr 2016 gab
es in Deutschland 25,6 Millionen private
Unfallversicherungen. Innerhalb dieser
Gruppe nehmen die Selbststindigen
und Freiberufler die grofite Position
ein, weil sie in der Regel keinen Schutz
durch die gesetzliche Unfallversiche-
rung haben. Hierbei ist zu erwihnen,
dass knapp jeder zweite Selbststandige
mit seiner privaten Unfallversicherung
nicht nur sich selbst versichert, sondern
auch seine Familie miteinbezieht. Die
Entwicklung der letzten Jahre ist jedoch
dahingehend besonders, dass eine priva-
te Unfallversicherung langst nicht mehr
nur fiir die Selbststindigen relevant ist.



Denn die gesetzliche Unfallversiche-
rung deckt, wie auch im Bereich der
gesetzlichen Krankenversicherung, im-
mer weniger Leistungsfille ab. Dies
fithrt automatisch zu einer gefahrlichen
Unterversicherung. Daher gilt es Pro-
dukte zu schaffen, die die Masse an-
sprechen, erschwinglich sind und in
das digitale Zeitalter passen.

Ein neuer Unfallschutz mit
einigen Besonderheiten

Nach der Betrachtung des Angebotes
von Unfallversicherungen auf dem
deutschen Versicherungsmarkt wurde
schnell klar, dass sich die Deutsche
Familienversicherung (DFV) bei der
Neuauflage ihrer eigenen Unfallversi-
cherung zwar an den bestehenden Leis-
tungskriterien orientieren wird, aber
dem Grunde nach ein komplett neues
Produkt aufsetzen wiirde. Entstanden
ist der DFV-UnfallSchutz. Dem Makler-
markt bietet sich damit eine flexible
Unfallversicherung an, mit der der
Makler jedem individuellen Wunsch
des Kunden nachkommen kann. Uber
den  DFV-UnfallSchutz-Flex-Rechner
kénnen Makler die Grundsumme, die
Progression, den Invaliditatszuschlag
oder die finanziellen Zusatzleistungen
einstellen, die ihre Kunden benétigen.
Der DFV-UnfallSchutz-Flex erméglicht
dabei jedwede Zusammenstellung.

Digitale Produkte und Leistungen

Der DFV-UnfallSchutz umfasst vier
Auspriagungsstufen: Basis, Komfort,
Premium und Exklusiv, wie auch die
Produkte der bekannten 16er-Matrix.
Die grofite Innovation des neuen DFV-
UnfallSchutzes ist jedoch das situative
Element, welches iiber eine moderne
und User-freundliche App nutzbar ist.
Diese ist zundchst nur im App Store und
ab Oktober auch im Google PlayStore
verfiigbar. Uber sie kann der DFV-
Kunde seinen eigenen Versicherungs-
schutz situativ erhéhen und wieder he-
runterstellen, sodass der DFV-Kunde
nur dann mehr zahlen muss, wenn er
den erhohten Schutz tatsdchlich
braucht. Die Besonderheit hierbei ist,
dass jedes Upgrade bzw. ,,Downgrade®
direkt mit dem Bestandsfithrungssystem
der Deutschen Familienversicherung
verbunden ist. Dariiber hinaus kann der

Kunde das situative Element auch fiir Lebenspartner, Kinder
und Bekannte anwenden. Durch einen einfachen Klick in der
App werden der Lebenspartner oder andere Familienmitglieder
situativ in den Versicherungsschutz aufgenommen und der
Kunde kann sogar
wihlen, welche

von drei Varianten Der DFV-Kunde kann seinen Unfallschutz situativ
(Basis, Premium €rhéhen und wieder herunterstellen. Er muss nur
oder Exklusiv) er dann mehr zahlen, wenn er den erhéhten Schutz

fiir die neuen ver- tatsdchlich braucht.

sicherten  Perso-

nen priéferiert.

Dies kann tatsichlich nur die Deutsche Familienversicherung:
Hier zeichnet sich ein Vorsprung von ein bis zwei Jahren ab,
alleine aufgrund der Tatsache, dass das DFV-Bestandstfiih-
rungssystem zu den modernsten Deutschlands gehort und die

Konkurrenz situative Versicherungen bestandstechnisch nicht
abbilden kann.

Digitale Schadenregulierung

Zusitzlich hat die DFV den Bedingungen sogenannte
ICD-10-Codes hinterlegt. ICD-10-Codes sind die internatio-
nale statistische Klassifikation der Krankheiten und ver-
wandter Gesundheitsprobleme (ICD, englisch: International
Statistical Classification of Diseases and Related Health Pro-
blems). Dies ist das wichtigste weltweit anerkannte Klassifi-
kationssystem fiir medizinische Diagnosen. Es wird von der
Weltgesundheitsorganisation (WHO) herausgegeben und in
der Kurzform auch als internationale Klassifikation der
Krankheiten bezeichnet. Die aktuelle, international giiltige
Ausgabe ist ICD-10, Version 2016. Warum sind diese wichtig
tir den DFV-UnfallSchutz?

Im Rahmen der Digitalisierung und der Transformation
der Schaden- und Leistungsregulierung hat die Deutsche
Familienversicherung entdeckt, dass durch das Auslesen der
ICD-10-Codes, welche sich auf jeder Krankenhaus- und
Arztrechnung befinden, eine volldigitale, sogenannte ,,Dun-
kelverarbeitung® méglich ist. Dies wird auch beim neuen
DFV-UnfallSchutz angewandt, sodass die Leistungsregulie-
rung via App, durch Abfotografieren und Hochladen der
Rechnung, sofort umsetzbar ist und die Kostenerstattung in-
nerhalb von 48 Stunden erfolgt. =

Von Dr. Stefan Knoll, Vorsitzender des
Vorstandes der Deutschen Familienversicherung AG
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ASSEKURANZ

Die neue Nische:
Private Autoinhaltsversicherung

Der moderne Mensch ist stdndig im Auto unterwegs. Was er taglich braucht, nimmt er
darin mit. Damit steigt der Bedarf fiir den passenden Versicherungsschutz des Wagen-
inhalts. Privatkunden suchten in Deutschland bislang erfolglos danach. Das andert jetzt
die Ammerlander Versicherung.

verkehrsminister Alexander Dobrindt. Diese Einschit-

zung klingt zunichst selbstbewusst, lasst sich aber
durch verschiedene Statistiken belegen, etwa das Deutsche
Mobilitdtspanel (MOP). Darin misst das Karlsruher Institut
fir Technologie (KIT) im Auftrag des Bundesverkehrsminis-
teriums regelmaflig das Mobilitatsverhalten der Menschen im
Land. Dazu gehort die Verkehrsbeteiligung, also der Anteil
der Bevolkerung, der an einem Stichtag unterwegs ist. Laut
MOP 2015/16 liegt die Verkehrsbeteiligung im Durchschnitt
bei 91,2% — an Wochentagen sogar bei 94,6%. Besonders mobil
sind demnach die Altersgruppen der 18- bis 35-Jdhrigen und
der 36- bis 60-Jahrigen.

Deutschland ist das ,,Mobilitdtsland Nr. 1% sagt Bundes-

Pkw ist feste GroRe

Zwar etablieren sich derzeit neue Mobilitatskonzepte, die sich
etwa im Carsharing und dem Trend zum Elektrofahrrad zeigen.
Letzterer spiegelt sich auch im MOP wider: 66,5% der erwach-
senen Befragten gaben an, ein Fahrrad zu besitzen, Tendenz
steigend. Diese Einschitzung teilen auch die Branchenver-
bande und das Bundesamt fiir Statistik. Trotzdem ist derzeit
das Auto die feste Grof3e. Drei Viertel der Deutschen verbrin-
gen ihren Kurzurlaub im eigenen Land, 74% mit dem Auto, so
der Deutsche Tourismusverband (DTV). Laut MOP 2015/16
ist der Pkw-Bestand auf rund 45 Millionen gestiegen - ein
Plus von 1%. Zudem hitten 75,9% aller Erwachsenen einen
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Fithrerschein und lebten in einem
Haushalt mit Pkw. Auch hier liegen die
jungeren und mittleren Altersgruppen
vorn. Erfasst wurden Privat- wie
Dienstwagen.

Unterwegs und online

Die Zahlen zeigen also, dass die Deut-
schen tatsdchlich mobil sind. Dazu ge-
hort offenbar auch, dass sie immer er-
reichbar sind. Treiber dieser Entwick-
lung ist vor allem das mobile Internet.
Die ARD/ZDF-Onlinestudie 2016 hat
ergeben, dass mit 58 Millionen Men-
schen 84% der Deutschen online sind
(plus 4%). Die Studie verzeichnete einen
»enormen Schub“ bei der mobilen In-
ternetnutzung. Demnach gehen 28%
der Bevolkerung téglich ins Internet,
also 19 Millionen Menschen. Das seien
zehn Prozentpunkte mehr als im Vor-
jahr. Besonders aktiv sei die Gruppe der
unter 30-Jahrigen, von denen 64% tag-
lich unterwegs auf Inhalte zugreifen.
Am liebsten gehen die Nutzer iiber das
Smartphone online. Mit 66% hat es laut



der Onlinestudie einen Zuwachs von
14% hingelegt und wird damit erstmals
starker genutzt als der Laptop (57%).
Das tégliche Leben ldsst sich also unter-
wegs organisieren, mobile Endgerite
wie das Smartphone sind zu stindigen
Begleitern geworden.

Alles ins Auto

Dieser mobile Lebensstil hat zur Folge,
dass wir alles, was wir tiglich brauchen,
im Auto mitnehmen. Zu den Klassikern
wie Handtasche, Portemonnaie, Brille
und Jacke kommen noch die Sportaus-
ristung fir den Abend oder das Ge-
péck fir den Wochenendtrip. Dariiber
hinaus sind mit Navi, Handy oder
Notebook vermehrt hochpreisige Gerite
im Auto. Der Wert des Wageninhalts
steigt also. Damit erhoht sich auch das
finanzielle Risiko im Schadenfall, etwa
bei Diebstahl, Raub oder bei einem Un-
fall. Nur haben tibliche Versicherungen
hier klare Grenzen. Das gilt zum Bei-
spiel fir die Klausel ,,Diebstahl aus Kfz*
in Hausratpolicen. Die Einschrankun-
gen betreffen versicherte Gegenstinde,
Geltungsbereich  sowie  Entschadi-
gungshohe und Selbstbeteiligung. Kfz-
Versicherungen kommen gar nicht auf.
Im Ernstfall werden die Kosten fiir ka-
putte oder abhanden gekommene Dinge
also nicht aufgefangen.

Rares Gut:
Private Autoinhaltsversicherung

Vor diesem Hintergrund ist die private
Autoinhaltsversicherung eine Nische mit
Potenzial. Nur sind passend zugeschnit-
tene Versicherungslosungen fiir Privat-
kunden in Deutschland noch uniiblich.
Spezielle Autoinhalts- bzw. Transport-
versicherungen zielen bislang eher auf
Gewerbekunden ab. Hierzulande gingen
damit Privatkunden auf der Suche nach
Absicherung fiir ihren Autoinhalt
meist leer aus.

Bewegung im Marktsegment

Nun kommt Bewegung in das Markt-
segment, denn die Ammerldnder Versi-
cherung ist seit Juli mit einer privaten
Autoinhaltsversicherung am deutschen
Markt. Versichert sind privat sowie
dienstlich genutzte Gegenstinde im In-
neren eines in Deutschland behérdlich

Leistungsvergleich

v versichert X nicht mitversichert

Hausratversicherung Autoinhalts-
Diebstahl aus dem Kfz versicherung
Classic
Diebstahl, Raub 7 v
{auch bel Totalentwendung des Kiz}
Brand, Explosion v v
Sturm / Hagel X v’
Unfall mit dem Fahrzeug X v
{fremdverschuldet, eigerwerschuldet)
Europaweit X v
Rund um die Uhr / keine Nachzeitklausel X v
{24-Stunden-Deckung)
Wertsachen (Uhren, Schmuck etc.) X v
Bargeld X v
Elektronische Geréte X v
(z. B. Handy, Laptop, mobiles Nawi)
dienstlich genutzte Gegenstinde X v
Der Uberblick zeigt, welchen Mehrwert die private Autoinhaltsversicherung der Ammerlander im Vergleich zur
Hausratversicherung bietet. Quelle: Ammeriander Versicherung

zugelassenen Pkw. Das Produkt ldsst sich fiir Privat- wie fiir
Dienstwagen abschlieflen. Versichert sind unter anderem
Wertsachen, Bargeld und amtliche Ausweise. Fir Letztere
werden die Kosten bei einer Wiederbeschaffung getragen. Der
Versicherungsschutz gilt europaweit und eine Nachtzeitklau-
sel entfillt. Zu den versicherten Gefahren zahlt Einbruchdieb-
stahl aus dem Wagen. Auch Unfille sind mitversichert - egal
ob eigen- oder fremdverschuldet.

Nische mit Potenzial

Vermittler und Makler kénnen sich tiber das Segment Autoin-
haltsversicherungen fiir Privatkunden also eine neue Nische
erschliefen. Sie bietet Potenzial, weil sie dem beschriebenen
Zeitgeist entspricht: Menschen, fiir die ein mobiler Lebensstil
und die Nutzung von Endgeriten wie Smartphones stetig an
Bedeutung gewinnt, werden abgeholt. Damit wird den neuen
Kundenbediirfnissen Rechnung getragen und eine Liicke in
der alltdglichen Absicherung geschlossen. "

Von Ronny Knoll, Produktmanager Autoinhalt
bei der Ammerlander Versicherung VVaG
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)>>>>>> KFZ-VERSICHERUNG

Fahrerlos in ein neues Kfz-Zeitalter

(ac) Die Kfz-Technik und die Versicherungslosungen sind in Bewegung, Trends wie automa-
tisiertes oder vernetztes Fahren stellen die Versicherer vor ungeahnte Herausforderungen.
Es bieten sich aber auch neue Geschéftsfelder flr die, die auf den Zug aufspringen.

as lange Zeit wie Zukunftsmusik klang oder als Stoff
Wﬁir Kinofilme diente, wird in nicht allzu ferner Zu-

kunft Realitdt sein: das automatisierte Fahren, bei
dem der Fahrer mehr Passagier im eigenen Auto ist. Der tech-
nische Fortschritt hat rasant an Fahrt aufgenommen und die
Kfz-Branche befindet sich auf dem Weg in ein neues Zeitalter.
Digitalisierung und Automatisierung priagen den Markt und
die Entwicklung hin zum autonomen Fahren wird nicht nur
die Kfz-Branche, sondern die Mobilitit der Gesellschaft und
damit auch das alltdgliche Leben verandern.

Aktuelle Trends wie Telematik, vernetztes Fahren und neue
Mobilitdtsdienstleistungen wie Carsharing stellen die Kfz-Ver-
sicherer vor weitere Herausforderungen. Wie sehr diese Trends
die Branche bewegen, zeigt auch eine ganze Reihe von Kon-
gressen, die sich dem Thema Telematik oder automatisiertem
Fahren widmen. Auch die Internationale Automobil-Ausstellung
Pkw in Frankfurt am Main wird im September unter dem Motto
»Zukunft erleben” die Megatrends im Kfz-Bereich beleuchten
und Mobilitdtskonzepte von morgen présentieren.
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Versicherer mussen sich auf neue
Risiken einstellen

Die Mobilititskonzepte und Szenarien
rund um den technischen Fortschritt
werfen viele Fragen aufi Wann ist es
tatsichlich so weit und es begegnen uns
fahrerlose Autos auf der Strafle? Wie
lange fahren wir noch selbst bzw. haben
wir zukiinftig @iberhaupt noch ein eige-
nes Fahrzeug? Um neuen Entwicklungen
den Weg zu ebnen, gilt es hierbei auch den
rechtlichen Hintergrund zu kldren, dabei
unter anderem das Thema Haftung.

Fiir die Versicherer wie auch Makler
stellt sich die Frage, welche Versiche-
rungslésungen notwendig sein wer-
den, um kiinftige Risiken abzusichern
und Kundenbedarf zu decken, etwa



»gesharten Auto befordern lassen, bleibt
also noch Zeit, die eigene Fahrweise zu
verbessern und damit bares Geld zu
sparen, den Telematik-Tarifen sei Dank.
Boxen im Auto oder Smartphone-Apps
zeichnen das Fahrverhalten auf und
geben die Daten an die Versicherung
weiter. Je besser der Fahrstil, desto mehr
Rabatt erhalten Versicherte. Immer
mehr Versicherer springen derzeit auf
den Telematik-Zug auf, denn viele se-
hen hier ein nicht zu unterschitzendes
Vertriebspotenzial.

Versicherte empfinden Telematik
als gerecht

Laut einer Umfrage des Gesamtverbands
der Deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) aus dem Jahr 2016 kann sich je-
der vierte deutsche Autofahrer vorstellen,
einen Telematik-Versicherungstarif ab-
zuschlieflen. Auflerdem hat eine Studie
des Instituts fiir Versicherungswesen der
TH Koln ergeben, dass Versicherte Tele-
matik-Tarife durchaus als gerecht einstu-
fen, wenn sich diese auf beeinflussbare
Verhaltensmerkmale beziehen.

Fahrerlose TV-Stars

Sie hieBen Herbie und Dudu und
waren nicht irgendwelche VW Kéafer,
sondern die Vorreiter ihrer fahrerlosen
Artgenossen — zumindest auf der
Kinoleinwand in den 70ern. Immer-
hin musste sich niemand um die
passende Kfz-Police oder Haftungs-
fragen Sorgen machen, wenn sich
Herbie mit der Startnummer 53 ohne
seinen Fahrer auf Rettungsmission be-
gab. Herbie war ein Wunder-Auto mit
eigenem Willen und verschiedenen
Fahigkeiten, ebenso wie der gelbe
Kéfer ,Dudu”. In den 80er-Jahren kam
dann K.I.T.T., der schwarze Pontiac in
der TV-Serie , Knight Rider*. Der Sport-
wagen war mit Hauptfigur Michael
Knight im Kampf flr Gerechtigkeit
unterwegs und ausgestattet mit spre-
chender und kinstlicher Intelligenz.
Klnftig werden Autos Uber Features
und Zusatzleistungen verfligen, die
sich die Drehbuchautoren damals
sicher noch nicht ausgemalt hatten.
Vielleicht nennt ja der ein oder andere
Nostalgiker sein erstes selbstfahren-
des Auto ,Herbie".

Im Rahmen der Studie zeigten sich 30% der Befragten bereit, ab
einem Preisvorteil von 30% in einen Telematik-Tarif zu wech-
seln. Die meisten Studienteilnehmer gehen davon aus, dass
sich mit den Telematik-Tarifen das Fahrverhalten dndert, 70%
sind der Meinung, dass Autofahrer vorsichtiger unterwegs
sind. Es bleibt abzuwarten, wie sich der Telematik-Bereich in
den kommenden Jahren entwickeln wird und ob sich die von
Experten prognostizierten Wachstumsraten erfiillen werden.
Und die fernere Zukunft wird zeigen, wann unser Fahrstil und
damit auch die Telematik keine Rolle mehr spielen werden,
weil wir nicht mehr selbst fahren, sondern nur noch Passagier
im Fahrzeug sind und uns damit mittendrin befinden im
»fahrerlosen® Zeitalter des autonomen Fahrens. "

Cyberschutz fiir das immer komplexer
werdende System Auto. Dabei geht

auch ein kritischer Blick in die
Zukunft, ob bzw. wann die klassische
Kfz-Police tiberfliissig sein wird.

In dem aktuellen Sonderthema zur Kfz-
Versicherung geben einige Versicherer
Einblicke, wie sie die aktuellen Trends
und ihre Auswirkungen auf ihr Ge-
schiftsfeld beurteilen und wie sie sich
fiir die Zukunft riisten. Andrej Cacilo
vom Fraunhofer-Institut fiir Arbeits-
wirtschaft und Organisation (IAO) gibt
einen Ausblick, wann mit den ersten
fahrerlosen Fahrzeugen auf den Straf3en
zu rechnen ist. Fiir die klassische Kfz-
Versicherung und die bestehenden
Marktstrukturen gibt er zunichst Ent-

Sonderthema im Uberblick

warnung: Die Entwicklung vollzieht
sich derzeit zwar rasant, aber dann
doch nicht von heute auf morgen.

Telematik-Tarife zunehmend im
Fokus von Versicherern

Bis Versicherte nicht mehr selbst fahren,
sondern sich von ihrem eigenen oder

,Die Herausforderungen in Kfz sind nicht Gber

den billigsten Preis zu meistern®

Die rasante Entwicklung am Kfz-Markt erfordert

neue Versicherungslosungen

Die Folgen des autonomen Fahrens fur die Kfz-Versicherung

Was Oldtimer-Besitzer und ihre Autos bei der Absicherung

besonders macht
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KFZ-VERSICHERUNG

,Die Herausforderungen in Kfz sind nicht

uber den billigsten Preis zu meistern®

Interview mit Frederik Waller, Leiter Maklervertrieb der Itzehoer Versicherungen

Die Kraftfahrzeugsparte ist einer der Wachstumsmotoren der ltzehoer Versicherungen, die
bei ihrem Angebot auf den richtigen Mix aus Preis, Leistung, Service und Okologie vertraut.
Bei Telematik kdmpft sie heute nicht anders als andere um ein besseres Verstandnis aller
Beteiligten, mit der Perspektive, dass die noch junge Technik eines Tages ein normaler
Bestandteil jeder Kfz-Versicherung sein wird.

Im Tarif ,KOMPLETT® der iiberwie-
gend bedient wird, ist es die Summe der
Einzelteile. Die Leistungsunterschiede
stecken oft im Detail, zum Beispiel bei
dem Thema ,,Abziige Neu fiir Alt“ Die
Itzehoer legt grofiten Wert darauf, Er-
wartungen und Wiinschen ihrer Kun-
den auf hochstem Niveau mehr als ge-
recht zu werden. Das beginnt bereits mit
der kundenorientierten individuellen
Kommunikation. Vertriebspartner heben

Herr Waller, mit welchen Gefiihlen gehen Sie der diesjahrigen
Wechselsaison entgegen?

Wir sehen der diesjahrigen Wechselsaison entspannt und
voller Tatendrang entgegen. Die ganz wilden Zeiten mit pau-
schalen Nachlédssen
und Rabattschlach-
ten liegen ein paar
Jahre zuriick. Der
Markt und der
Wettbewerb ach-

»Versicherungsmakler wie auch Versicherer
werden die Branchenherausforderungen durch
Digitalisierung und andere Megatrends nicht
Uber den billigsten Preis meistern.”

ten mehr auf aus-

kémmliche Tarifie-
rungen. Durch die insgesamt aber differenziertere Kalkulation,
etwa durch multivariate Tarife, konnen bei Wechselangeboten
trotzdem hohere Beitragsunterschiede entstehen.

Sie selbst hatten ,,Frithbuchern“ Beitragsstabilitit fiir das
Jahr 2018 zugesagt. Fruchten solche Aktionen?

Solche Aktionen stoflen auf duflerst positive Resonanz. Die
»Frithbuchern® zugesagte Beitragsstabilitdt ermdglicht eine
schlanke Abwicklung beim unterjahrigen Wechselgeschaft —
das wissen unsere Vertriebspartner sehr zu schitzen. Die
Prozesserleichterung ist dabei der wesentlichere Vorteil. Die in-
direkt ablesbare Kontinuitit in der Beitragsentwicklung ist in
diesem Zusammenhang ein positiver Nebeneffekt.

Ist also der Preis nach wie vor das Mafi aller Dinge bei der
Kfz-Versicherung?

Das Verhiltnis von Preis zu Leistung muss schon stimmen.
Bei Maklern und Mehrfachagenten haben Anbieter sonst keine
Chance. Billig ist halt hiufig nicht preiswert und zielfithrend.
Vor allem der personlich beratende Vermittler benétigt be-
sondere Leistungen sowie passende und funktionierende Ser-
vices, die den Kunden tiberzeugen. Gerade im Schadenfall
muss es ihm gelingen, die Servicequalitit zu gewdhrleisten.
Versicherungsmakler wie auch Versicherer werden die Bran-
chenherausforderungen durch Digitalisierung und andere
Megatrends nicht iiber den billigsten Preis meistern.

Welche Leistungsunterschiede bietet dann die Itzehoer ihren
Kunden bei den Tarifen?
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immer wieder vor allem die Qualitét
und Effizienz der Itzehoer-Schadenab-
wicklung hervor. In unserem Schaden-
Service-Center arbeiten ausschliellich
Versicherungskaufleute. Die meisten von
ihnen haben ihre Ausbildung bei der
Itzehoer absolviert, sind sozusagen Ex-
perten mit ,,griinem Blut®. Die Service-
leistungen sind von derart hoher Quali-
tat, dass nicht wenige Vertriebspartner
ihre Kunden einfach zu uns durchstellen,
wenn diese telefonisch einen Schaden
melden. Das hat in der Branche Selten-
heitswert und belegt das enge Vertrauens-
verhaltnis zu unseren Vertriebspartnern.

Welche anderen Bausteine und Pro-
dukte sind hier noch gefragt?

Unser Tarif ,TOP DRIVE® punktet
beispielsweise insbesondere mit der
Direktregulierung. Wir ,regulieren”
hier - auf Wunsch des Endkunden -
Anspriiche gegen Dritte wie zum Bei-
spiel gegen andere Kfz-Versicherer oder
gegen den kommunalen Schadenaus-
gleich. Hinterher wird ein Regress
durchgefiihrt. Erhalten wir mindestens
75% der Aufwendungen zuriick, wird
die Vollkaskoversicherung des Endkun-
den, die fiir diese Leistung notwendig ist,
nicht belastet. Daneben steht bei unse-
ren Vertriebspartnern die 24-monatige



Neupreisentschidigung bei Totalschaden
hoch im Kurs.

Der Fahrerschutz gewinnt an Bedeu-
tung. Im vergangenen Jahr haben wir
mit einigen Vertriebspartnern gemein-
sam Einschlusskampagnen gefahren. Die
Abschlussquoten sind erfreulich hoch.

Mit diesen Themen haben wir uns noch
bei den klassischen Themen der Kfz-
Versicherung bewegt. Wie sieht es mit
IThrem Telematik-Tarif aus? Ist das
mehr als ein Versuchsballon?

Bei unserem Telematik-Pilotprojekt
kommt es uns vor allem darauf an, Er-
fahrungen zu sammeln. Wir sind als
Kfz-Versicherer gefordert, diese Tech-
nik - zusammen mit unseren Ver-
triebspartnern - zu beherrschen und
Angebote und Services auf diesem Ge-
biet zu entwickeln. Mittelfristig wer-
den Elemente aus dieser Technologie
auch zu Bestandteilen ganz ,,normaler*
Versicherungsprodukte. Die Zusam-
menarbeit der Versicherungswirtschaft
mit den Autoherstellern wird in Zu-
kunft schon durch die digitale Vernet-
zung immer enger werden.

Wihrend heute die Digitalisierung
der Trend ist, waren es vor wenigen
Jahren noch Ideen fiir mehr Nachhal-
tigkeit — auch bei Sachversicherungen.
Spielen diese noch eine Rolle bei Pro-
duktentwicklungen?

Okologie und Nachhaltigkeit gehéren

programme und andere digitale An-
gebote. Was bleibt fiir den Makler?

Versicherungsmakler und Maklerversi-
cherer tun gut daran, Digitalisierung
als gemeinsame Chance zu erfassen.
Ohne digitale Prozesse wiren wir alle
nicht mehr wettbewerbsfihig. Jetzt geht
es um die nédchste Stufe. Individuelle
und personliche Beratung kann auch
online durch Versicherungsmakler
stattfinden. Der personliche Vermittler
wird zum Lotsen durch die digitale Welt
mit Online- und Offline-Beratung. Da
gibt es genug zu tun.

Frederik Waller

Wie konnen Sie Versicherungsmakler hier unterstiitzen?

Die Unterstiitzung der Itzehoer verlduft zweigleisig. Erstens
leisten wir eine effektive Vertriebsunterstiitzung. Die er-
wihnte Kampagne zum Einschluss des Fahrerschutzes ha-
ben wir on- und offline gefithrt. Im Internet wurde der
Endkunde auf eine Landingpage gelotst, wo er sich nicht
nur informieren, sondern die Versicherung auch online ab-
schlieflen konnte. Zweitens unterstiitzen wir Vermittler mit
den Angeboten der Itzehoer.akademie. Neben Fachthemen
bilden entwicklungspsychologische Inhalte deren Herz-
stiick. Im weitesten Sinne geht es hier um personliche und
unternehmerische Weiterentwicklung des Einzelnen. Das
Programm st63t auf grofles Echo.

Was ist Thnen in der Zusammenarbeit weiter wichtig?

Viele Produkte verlangen eine gute Eins-zu-eins-Beratung,
basierend auf Kompetenz, Vertrauen und Nihe, also Eigen-
schaften, die den Itzehoer Maklervertrieb von Beginn an
kennzeichnen. Daher beruht unsere Zusammenarbeit mit
Vertriebspartnern
auf dem Prinzip

,Viele Produkte verlangen eine gute Eins-zu-eins-
Beratung, basierend auf Kompetenz, Vertrauen
und Né&he [...]. Daher beruht unsere Zusammen-
arbeit mit Vertriebspartnern auf dem Prinzip ,von

svon Mensch zu
Mensch®. Vertriebs-
partner lieben ihre
vertrauten  An-

zu den Megatrends, die relevant sind.
Studien belegen, dass Kunden die An-
bieter von 6kologischen nachhaltigen
Produkten positiv bewerten. Das gilt

selbst dann, wenn solche Produkte —
vielleicht aus Budgetgriinden - nicht
gekauft werden konnen. Die Itzehoer
kooperiert seit Mérz 2017 mit ,grin
versichert. In dem gemeinsamen
Kfz-Produkt garantieren wir eine zu
100% nachhaltige Anlage des kom-
pletten Versicherungsbeitrags. ,griin
versichert“ lasst fiir jeden Vertrag einen
Baum pflanzen.

Die grofleren Treiber sind im Kfz-Ver-
sicherungsgeschift aber trotzdem eher
die digitalen Angebote. Versicherer
und Versicherungsmakler haben Kon-
kurrenz bekommen durch Vergleichs-

Sprechpartner — MenSCh ZU Mel’]SCh‘“

das wissen wir

wegen des Erfolgs

unserer Eins-zu-eins-Betreuung am besten. Zusammenarbeit
mit gegenseitigem Respekt und auf Augenhohe ist das, was
wir bieten und suchen - auch in Zukunft.

Und wo miissen Versicherungsmakler selbst die Weichen
stellen, gerade in Sparten wie der Kfz-Versicherung?

Es ist sehr hilfreich, wenn das eigene Geschaftsmodell klar um-
rissen ist. Wer sind meine Kunden? Was ist mein Leistungsver-
sprechen fiir meine Kunden? Was ist der Vorteil gegeniiber
meinen Mitbewerbern? Wie kommuniziere ich zukiinftig mit
meinen Kunden? Vertrauen ist der Anfang von allem - und da-
mit werden sich viele Makler gut behaupten konnen. u
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Die rasante Entwicklung am Kfz-Markt
erfordert neue Versicherungslosungen

Das Marktumfeld der Kfz-Versicherer verandert sich derzeit stark. So wurde der technische
Fortschritt in den letzten Jahren zwar als groBer Trend prognostiziert, doch dessen Dynamik
und atemberaubende Geschwindigkeit Gberraschen nun selbst die Experten.

er hitte es vor ein bis zwei Jahren fiir méglich gehal-
Wten, dass ein Fahrzeug der oberen Mittelklasse auf

einer deutschen Autobahn bis zu 180 km/h selbst-
stindig einen Uberholvorgang durchfiihren kann? Oder wer
hitte vorausgesehen, dass das Automatikgetriebe eines Fahr-
zeugs aufgrund von GPS-Daten zum aktuellen Gefille oder
zur Geschwindigkeitsbegrenzung weif3, welche Fahrstufe die
beste ist und in diese automatisch wechselt? Nicht nur die
enorme Entwicklung der Fahrassistenzsysteme, sondern
auch die Kommunikationstechnologie der Fahrzeuge und
die Digitalisierung unseres Lebensalltags schreiten unauf-
haltsam voran.

Auswirkungen des autonomen Fahrens auf Versicherer

Das teilautonome Fahren wird in Zukunft wohl ins autonome
Fahren iibergehen. Aktuelle Prognosen verschiedener
Beratergesellschaften gehen von einer Marktdurchdringung
bis 2030 aus und prognostizieren fiir das Marktvolumen in
Kraftfahrt ein Minus von 15 bis 20%. Begriindet wird dies mit
einer Abnahme der Schadenhiufigkeit und dem Riickgang
des Schadenbedarfs.

Diesen Prognosen stehen die aktuellen Entwicklungen entge-
gen: Die Pramien werden 2017 steigen, weil die Fahrzeugdich-
te zunimmt und die bessere Technik den Schadenaufwand
treibt. Erst wenn die Technologie in allen Fahrzeugklassen
durchgingig verbaut wird, reduzieren sich die Kostenraten.
Dann wirkt sich ein sinkender Durchschnittsschaden auch auf
einen Beitragsriickgang aus.

Weiterer Trend: Carsharing

Der Wunsch der Kunden nach individuellen und bequemen
Losungen im Bereich der Mobilitdt wird durch die Carsharing-
Modelle der Automobilhersteller befriedigt. Das Angebot etwa
von DriveNow, car2go oder Stadtmobil in Grof3stadten macht
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den Verzicht auf ein eigenes Fahrzeug
moglich. Die Nutzung ist einfach, be-
quem und dank der Digitalisierung
ganz individuell per Smartphone-App
bedienbar. Fiir das Marktumfeld Kfz
bedeuten die Carsharing-Modelle nicht
zwangsweise eine Abnahme der Anzahl
an versicherten Risiken, vielmehr
konnte es sich um eine Verlagerung der
Fahrzeugstiickzahl von privater auf ge-
werbliche Nutzung handeln.

Kfz-Vernetzung durch Car-to-Car
und Telematik

Einige deutsche Automobilhersteller
bieten die Car-to-Car-Kommunikation
an. Sie kann als Frithwarnsystem einge-
setzt werden, indem sich Fahrzeuge ge-
genseitig etwa tiber Unfille oder Staus
informieren. Das System funktioniert
beispielsweise auch bei Ampeln: ,,In finf
Sekunden schalte ich auf Rot®, funkt die
Steuerung an einer Ampelkreuzung.
Empfingt ein entsprechend ausgeriiste-
ter Wagen das Signal, kann er dem Fahrer
anzeigen, mit welchem Tempo er noch
durchkommt. Reicht es nicht mehr, kann
er den Wagen ausrollen lassen, ohne un-
notig Gas zu geben.

Alle groflen Versicherer beschiftigen sich
derzeit mit dem Thema Telematik. Mit
rund 100.000 Vertragen steht der Tele-
matik-Markt in Deutschland noch am
Anfang. Fachleute sehen grofle Wachs-
tumspotenziale und einen Marktanteil



von bis zu 10% im Jahr 2025. Nach ei-
ner Prognose des Beratungsunterneh-
mens Gartner werden bis zum Jahr
2020 weltweit 250 Millionen vernetzte
Fahrzeuge auf den Straflen unterwegs
sein. Die Versicherungsbranche wird
daher an Telematik-Losungen nicht
vorbeikommen. Sie machen eine risi-
kogerechtere Tarifierung moglich und
tragen auflerdem dazu bei, dass siche-
rer gefahren wird und sich die Zahl der
Schéden reduziert.

Telematik-Losung der
Wirttembergischen

Auch die Wiirttembergische Versiche-
rung zéhlt seit Juli zu den Anbietern ei-
ner Telematik-App. Die mit dem Tele-
kommunikationskonzern Vodafone rea-
lisierte Telematik-Losung richtet sich an
Fahranfinger unter 30 Jahren. Bei In-
teresse an der App erhalten diese unter
bestimmten Voraussetzungen eine Erst-
einstufung mit 60%. Ob die preisgiinstige
Sondereinstufung  dauerhaft gewiahrt
wird, kann der Fahranfinger mit seinem
in der Telematik-App aufgezeichneten
Fahrverhalten selbst beeinflussen.

Bedienung der Kundenschnittstelle
wird immer wichtiger

Der Wandel in der Kfz-Versicherung
vollzieht sich jedoch vor allem durch die
Digitalisierung unserer Gesellschaft und
durch Anderungen des Kaufverhaltens,
des Dienstleistungsbedarfs und der
Produkte. Ein mdglicher Verlust der
Kundenschnittstelle durch Aggregatoren,
Online-Makler oder digitale Finanzas-
sistenten muss durch ein positives Kun-
denerlebnis ausgeglichen werden.

Fiir den Kunden sollte der Kontakt zum
Versicherungsunternehmen einfach, be-
quem, iiberall moglich und individuell
sein und fiir den Vermittler kundenori-
entiert, effizient und schnell. Daher
miissen diese Attribute bei den Versi-
cherungsunternehmen im Mittelpunkt
der Ausgestaltung der Produkte und der
digitalisierten Prozesse stehen.

Die Wiirttembergische Versicherung und
die Wiirttembergische Vertriebspartner
GmbH investieren daher in die Auto-
matisierung der Geschiftsprozesse und
in die Digitalisierung der Kunden-

schnittstelle. Unter anderem wird nachhaltig an der Implemen-
tierung der relevanten BiPRO-Normen gearbeitet.

Produktqualitdt und Schadenservice als
Schltssel zum Erfolg

Um von den Kunden positiv erlebt werden zu konnen, setzt
die Wiirttembergische dariiber hinaus auf hochwertige Pro-
duktausgestaltung und hervorragenden Schadenservice. Mit
dem ,,PremiumSchutz® im Pkw-Bereich hat die Wiirttember-
gische ein entsprechendes Deckungskonzept entwickelt. Thr
Schadenmanagement bietet nun den optionalen Baustein
»Schadenservice+“ an. Damit erhalten Kunden im versicher-
ten Schadenfall ein kostenloses Ersatzfahrzeug wéhrend der
Reparatur in einer der TUV- und DEKRA-zertifizierten Part-
nerwerkstitten der Wiirttembergischen. Neben dem Holen
und Bringen des Kundenfahrzeugs tibernimmt die Partner-
werkstatt auch dessen Reinigung. Zudem wird auf eine mit
Originalersatzteilen durchgefithrte Reparatur eine Garantie
von sechs Jahren gewidhrt. Dies macht sowohl fiir Kunden als
auch fiir Vermittler den Schadenfall einfacher.

Oldtimer werden immer beliebter:
Losung ,,Best for Cars*

Die Wiirttembergische hat auf einen weiteren Trend im Kfz-
Bereich reagiert. So wurde der Leistungsumfang ihrer Spezial-
versicherung ,,Best for Cars® fiir Oldtimer, Youngtimer und
Sammlerfahrzeuge im Juli nochmals deutlich erweitert. Denn
gerade Oldtimer stehen bei vielen Verbrauchern hoch im
Kurs. Neben dem ideellen Wert sind Oldtimer zur lukrativen
Geldanlage geworden. Das bedarf einer angemessenen Versi-
cherungslésung. Mit dem Zusatzbaustein ,Wiederaufbauver-
sicherung® bietet die Wiirttembergische einen Schutz iiber
Marktstandard an. Dieser Baustein {ibernimmt die Differenz
zwischen dem oft sehr teuren Wiederaufbau und dem reinen
Fahrzeugwert. Voraussetzung fiir eine Wiederaufbauversiche-
rung ist, dass das Fahrzeug restauriert wurde und mehr Geld
im Fahrzeug steckt, als es tatsachlich wert ist. "

Von Rainer Gelsdorf, Geschaftsfiihrer
der Wiirttembergischen Vertriebspartner GmbH
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Die Folgen des autonomen Fahrens

fur die Kfz-Versicherung

Interview mit Andrej Cacilo vom Fraunhofer-Institut fiir Arbeitswirtschaft und Organisation (IAQ)

Angesichts der schnellen Entwicklung beim autonomen Fahren stellt sich die Frage, wann
die ersten Autos fahrerlos auf den Strafen unterwegs sein werden und welche Folgen
sich fur die Kfz-Versicherung ergeben. Fraunhofer-Experte Andrej Cacilo betont, dass die
Kfz-Versicherung nicht von heute auf morgen tberflissig sein wird, doch die Branche

mit sinkenden Umséatzen rechnen muss.

Herr Cacilo, wie weit ist denn die Forschung beim autono-
men Fahren? Wann kénnen wir auf der Strafle mit selbstge-

steuerten Autos rechnen?

Hochautomatisiertes Fahren wird sehr zeitnah realisiert werden.
Bereits ab nichstem Jahr werden wir diese Funktion in deut-
schen Oberklassefahrzeugen sehen. Allerdings wird die Nutzung
zunachst auf Stausituationen (< 60 km/h) auf der Autobahn be-
schrinkt sein. Der Funktionsumfang wird aber zunehmen, die
Systeme also immer ausgereifter und immer mehr Situationen
und breitere Geschwindigkeitsbereiche abdecken konnen.

Und wann sind wir alle nur noch Passagier im eigenen Auto?

Zwischen der Markteinfithrung autonomer Fahrzeuge und
dem Zeitpunkt, zu dem wir alle nur noch Passagiere sein
werden, werden Jahrzehnte vergehen. Der deutsche Fahr-
zeugbestand mit
knapp 45 Millio-

Beispiele hierfiir. Dennoch ist es zu-
mindest eines der moglichen Szenarien,
dass automatisierte Fahrzeuge als Mo-
bilitatsdienstleistung in Form von ,,Ro-
bo-Taxis“ oder geteilten ,,Shuttles* den
Mobilitdtsmarkt in Stidten innerhalb
von nur wenigen Jahren umkrempeln
werden - zulasten des konventionellen
Pkw-Absatzes und ggf. auch des kon-
ventionellen offentlichen  Verkehrs.
Doch selbst in diesem Szenario gibt es
ein unteres Limit fir den Pkw-Absatz,
da es nach wie vor viele Menschen gibt,
denen der Pkw-Besitz wichtig ist.

Worin sehen Sie denn abgesehen von
den technischen Voraussetzungen der-
zeit die grofiten Herausforderungen, um
autonomes Fahren zu ermoglichen?

~Zwischen der Markteinfihrung autonomer Fahrzeuge
und dem Zeitpunkt, zu dem wir alle nur noch
Passagiere sein werden, werden Jahrzehnte vergehen.”

nen Pkw verdn-
dert sich bei unter
4 Millionen Neu-

Datenschutz und Cybersecurity sind
mit der Zunahme vernetzter Fahrzeuge

zulassungen  pro

Jahr nur langsam.
Selbst die meisten Fahrerassistenzsysteme haben derzeit nur
einstellige prozentuale Marktanteile, sodass selbst hier die
breite Marktdurchdringung erst noch bevorsteht.

Wird es iiberhaupt beim Kauf eines Fahrzeugs bleiben oder
wird sich verstdrkt Carsharing durchsetzen?

Carsharing und andere Mobilititsdienstleistungen werden wei-
ter an Bedeutung gewinnen. Die meisten Studien gehen aber
auch kiinftig und langfristig von einem Mischverhéltnis von Be-
sitz-Pkw und Dienstleistungs-Pkw aus. Man muss sich bewusst
sein, dass Carsharing zwar mit zweistelligen Wachstumsraten
jahrlich wichst, aber immer noch Jahre davon entfernt ist, auch
nur 1% der deutschen Verkehrsleistung abzudecken. Die Auto-
mobilindustrie tut zudem alles dafiir, Automobile auch kiinftig
noch als attraktives Produkt - und nicht nur im Rahmen von
Mobilititsdienstleistungen — zu vermarkten. Hierzu gehort es
auch, die Fahrzeuge mit zusatzlichen Funktionen auszustatten.
Die Nutzung der Kofferrdaume als ,,Briefkdsten” und der Trak-
tionsbatterien als Speicher dezentral erzeugter Energie sind
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generell eine grofle Herausforderung
fiir die Automobilindustrie geworden.
Obwohl die Anforderungen bekannt
sind, halten es Experten fiir wahr-
scheinlich, dass es in den nachsten Jah-
ren zu offentlichkeitswirksamen Daten-
schutzverletzungen und Sicherheitslii-
cken im Automobilbereich kommt.

Im Kontext des automatisierten Fah-
rens kommt hinzu, dass die Fahrzeuge
ab der Stufe des hochautomatisierten
Fahrens mit einem Fahrdatenspeicher
ausgestattet sein werden, der Orts- und
Zeitdaten sowie die Aktivitdt des Sys-
tems speichert. Dies dient dem Zweck,
im Falle eines Unfalls die haftungs-,
straf- und ordnungsrechtliche Verant-
wortung zu kldren. Die Speicherdauer
von im Regelfall einem halben Jahr so-
wie die Frage, unter welchen Umstinden
und an wen diese Daten herausgegeben



werden konnen, werfen Kritik von Da-
tenschiitzern auf.

Die grofite Herausforderung bei der
Realisierung des automatisierten Fah-
rens besteht aber meiner Ansicht nach
in der Absicherung der Systeme - vor
und wihrend der Betriebsphase. Die
Anforderungen dabei sind hoch: Die
Systeme sollen einen méglichst groflen
Funktionsumfang mit moglichst weni-
gen Ubernahmesituationen bieten.
Gleichzeitig soll die funktionale Sicher-
heit gewiéhrleistet sein und Produkt-
haftungen sollen minimiert werden.
Aufgrund der unzahligen kritischen Si-
tuationen, die im Verkehr auftreten
kénnen, wiren fiir eine Validierung der
Systeme nach heutigen Maf3stiben
Milliarden von Testkilometern not-
wendig. Das ist vollig unrealistisch,
weshalb hierzu gerade adiquate Test-
verfahren entwickelt werden.

Uber die Absicherung wihrend der
Betriebsphase wird hingegen bislang
noch gar nicht offentlich diskutiert.
Wer erteilt nach welchen Kriterien eine
situative Freigabe der Systeme? Die
Automobilhersteller gehen davon aus,
dass dies in ithrem Ermessen oder gar
im Ermessen des Fahrzeugfiihrers
liegt. Eine alternative Perspektive wire
es, die (dynamische) Freigabe als si-
cherheitskritische offentliche Aufgabe
zu verstehen.

Der Bundesrat hat mit einem Gesetz
den Weg dafiir geebnet, dass hochauto-
matisierte Fahrsysteme die Kontrolle
von Autos iibernehmen diirfen. Wie
sieht es mit der Haftung aus?

Grundsitzlich gilt weiterhin die Halter-
haftung, was auch auf absehbare Zeit
die praktikabelste Losung darstellt. Je
nach Unfallhergang und Einfluss des
Systems werden die Versicherer dann
die Automobilhersteller in Regress neh-
men. Daher darf man gespannt sein,
welche Arten von Regressanspriichen
bei Unfillen in der Praxis dann tatsich-
lich geltend gemacht werden.

Wie wirkt sich das autonome Fahren
auf die Kfz-Versicherung aus? Die Un-
fallzahlen sollen sinken, andererseits
aber kleine Schiden aufgrund teurer
Sensoren hohere Kosten verursachen?

Bei einzelnen, hiufig beschddigten und
mit der Sensorik zusammenhéngenden
Bauteilen wie Windschutzscheiben wird
es den Effekt eines hoheren Schaden-
durchschnitts geben. Das wird einige
Prozentpunkte ausmachen. Insgesamt
gehe ich davon aus, dass der Effekt durch
sinkende Unfallzahlen und Schadenhiu-
tigkeiten deutlich tiberwiegen wird und
sich die Kfz-Versicherungsbranche auf
sinkende Umsitze wird einstellen miis-
sen. Allerdings passiert das nicht von
heute auf morgen, sondern sukzessive im
Verlauf von Jahrzehnten. Einschlagige
Studien rechnen mit Negativeffekten von
10 bis iiber 50% innerhalb der néchsten
20 Jahre - je nach Szenario.

Andrej Cacilo

Die Versicherer setzen verstiarkt auf Telematik-Tarife, die
verantwortungsvolles Fahren belohnen. Sind solche Tarife
oder generell die Kfz-Versicherung bald iiberfliissig?

Da die Entwicklung hin zu einem autonomen Verkehrssystem
Jahrzehnte dauern wird, ist die klassische Kfz-Versicherung auf
absehbare Zeit nicht iiberfliissig. Auch Telematik-Tarife werden
in den néchsten Jahren mit dem steigenden Anteil vernetzter
Fahrzeuge an Bedeutung zunehmen. Spitestens ab 2025 wird
das Geschaftsvolumen der klassischen Kfz-Versicherung je-
doch trendmiflig schrumpfen. Und dieser Trend ist dauerhaft.

Miissen Kfz-Versicherer Ihrer Einschdtzung nach ihre Rolle
anders definieren und neue Geschiftsfelder erschliefien?

Ja. Die langfristig einschneidende Verdnderung des Marktes ist
abzusehen. Fiir eine Branche mit einem jahrzehntelang so stabi-
len Geschiftsmodell wie die Kfz-Versicherung ist dies eine grofie
Herausforderung. Die Branche holt nun eine Entwicklung nach,
die andere Wirtschaftszweige bereits durchlaufen haben. Das
klassische Geschiftsmodell wird teilweise abgelost.

Dennoch werden Schadenrisiken aus dem Verkehrsgeschehen
nicht vollstandig verschwinden. Auch in einem autonomen Ver-
kehrssystem wird es noch Hagel- oder Wildschiden geben. Au-
erdem wird es durch automatisiertes Fahren auch Wachstums-
felder geben wie beispielsweise Riickrufabdeckungen, Produkt-
haftungen sowie verschiedenste Versicherungsangebote rund
um Cyberrisiken. Unterm Strich bleibt jedoch die Erwartung,
dass automatisiertes Fahren langfristig einen negativen Effekt
fur die Geschiftsvolumina der Kfz-Versicherung haben wird.

Sind Fahrer und Versicherungsmakler irgendwann auflen vor
und wird eine Police direkt iiber das Auto abgeschlossen?
Und versichert kiinftig der Hersteller das Fahrzeug?

Die Marktanteile werden sich mittelfristig stirker Richtung
Flottenbetreiber verschieben, was auch die Strategien und
Strukturen der Marktakteure in der Kfz-Versicherung beriihren
wird. Auf absehbare Zeit wird sich aber an der grundsitzlichen
Funktionsweise des Kfz-Versicherungsmarkts nichts éndern. ®
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Was Oldtimer-Besitzer und ihre Autos
bei der Absicherung besonders macht

Mit Standard-Kfz-Policen kennen sich die meisten Autobesitzer aus — mit Blick auf
Oldtimer-Versicherungen hingegen gibt es noch Aufklarungsbedarf. Wie Deutschlands
Classic-Car-Besitzer ticken und welche Missverstandnisse sich rund um die Absicherung

der historischen Fahrzeuge ranken.

dem Ende zu und Classic-Car-Besitzer setzen sich

vor dem Stichtag fiir regulare Kfz-Versicherungen
Ende November wieder verstarkt mit der Absicherung ihrer
Schitze auseinander. Eine aktuelle Umfrage unter deut-
schen Oldtimer-Besitzern von TNS Infratest im Auftrag
von Hiscox gibt Einblicke in ihr Nutzungsverhalten sowie
ihren Versicherungsschutz.

N ach dem Sommer neigt sich die Oldtimer-Saison

Fahrspal ist die Hauptsache

Die deutschlandweite Umfrage ergab, dass Oldtimerfahren fiir
die Besitzer ein sehr emotionales Thema ist. Fiir 73% war
beim Kauf des Fahrzeugs vor allem die Freude am Fahren aus-
schlaggebend und 64% gaben an, bewusst ein Sammler- bzw.
Liebhaberstiick erworben zu haben. Prestige spielt dagegen
fur die Mehrheit keine Rolle. So sehen 67% der Befragten ih-
ren Oldtimer nicht als Statussymbol. Fiir 62% war auch die
mogliche Wertentwicklung des Autos nicht kaufentscheidend.
74% der Befragten kauften ihr Fahrzeug zwischen Marz und
August. Die warme Jahreszeit steht generell ganz im Zeichen
der historischen Autos: 89% der Classic-Car-Besitzer nutzen
ihr Fahrzeug privat und sind vorwiegend in den Sommermo-
naten unterwegs (49%).

Schadenfalle sind typische Ausfahrtrisiken

23% hatten schon einmal
ainen Steinschlag

1 5% erlebten einen Unfall
wahrend der Ausfahrt

11% waren Opfer von Vandalismus

Geman der Hiscox Classic Cars Studie 2017 passieren viele Schadenfélle mit Oldtimern unterwegs:
Schadenverursacher sind dabei am haufigsten Steinschlage.

Ein Teil der Oldtimer ist nicht adaquat abgesichert

67% verfligen tiber einen Standard Kfz-Tarif und nur 33% dber einen Cldtimer-Tarif

Versicherungstarif Beliebteste Deckungsleistungen bei speziellem
Oldtimer-Tarif: Haftpflicht und (Teil-) Kasko

W Mur Haftpflicht
W Haftpflicht + Teilkasko

W Standard
Kiz-Tarif B Haftpflicht + Vollkasko
W Spezieller B Haftpflicht + All Risk
Oldtimer-Tarif {Allgefahren-Schutz)

Laut Studie ist nur etwa ein Drittel der Oldtimer Uber einen speziellen Oldtimer-Tarif versichert. Quellen: Hiscox/TNS Infratest
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Schaden auf der StraBe und
in der Garage

Sowohl beim Fahren als auch bei der
Einlagerung nach der Saison lauern je-
doch viele Gefahren, wie die Umfrage-
teilnehmer selbst erfahren mussten.
23% der Befragten hatten bereits einen
Steinschlag an ihrem Oldtimer zu ver-
zeichnen. Bei 15% kam es wihrend einer
Ausfahrt zu einem Unfall und 11%
wurden Opfer von Vandalismus. Auf
das Saisonende bereiten sich die Oldti-
mer-Besitzer nur teilweise mit speziel-
len Einlagerungsmafinahmen vor. Im-
merhin 59% kiimmern sich um eine
trockene Einzelgarage fiir ihr Classic
Car. Doch nur 29% bauen die Batterie
iiber den Winter aus, obwohl diese im
schlimmsten Fall platzen und grofle
Schiden am Auto anrichten kann. In
der kalten Jahreszeit hatten 29% mit
Feuchtigkeits- bzw. Korrosionsschidden
zu kimpfen und 8% bemerkten Frost-
schiden am Oldtimer.

Nachlassige Absicherung

Zwar ist das eigene historische Fahrzeug
in den meisten Fillen nicht primér ein
Anlageobjekt, doch ein grofier Teil der
Classic-Car-Besitzer behilt die Wertent-
wicklung trotzdem im Auge. So rechnen
34% mit einer Wertsteigerung und 36%
mit einem Werterhalt. Trotz der Liebe
zum Oldtimer und den finanziellen As-
pekten moglicher Schiden vernachldssigt
die Mehrheit der Besitzer einen umfas-
senden Versicherungsschutz fiir das Fahr-
zeug. 67% der Befragten verfiigen nur
iiber einen Standard-Kfz-Tarif, davon
haben 47,8% eine reine Haftpflicht und
44,8% eine Haftpflicht inklusive Teilkas-
ko. 33% haben einen speziellen Oldti-
mer-Tarif abgeschlossen, davon jeweils
36,4% in Form einer reinen Haftpflicht
bzw. einer Haftpflicht mit Teilkasko.



Zeitwert vs. tatsachlicher Wert

Viele Oldtimer-Besitzer zogern, einen
passenden Tarif abzuschlieflen - mog-
licherweise auch deshalb, weil sich
viele Missverstandnisse und Irrtiimer
rund um die Absicherung von Classic
Cars ranken. Zum Beispiel gehen viele
davon aus, dass eine Standard-Kfz-
Versicherung auch fiir einen Oldtimer
ausreicht und zudem giinstiger zu ha-
ben ist. Wichtig ist es hier allerdings,
einen Blick auf den versicherten Wert
zu werfen: In einer Standard-Kfz-Ver-
sicherung werden die Autos in der Re-
gel in ihrem Zeitwert nach den Krite-
rien des Schwacke-Indexes bewertet.
Bei Oldtimern kann jedoch der ei-
gentliche Wert weit iiber dem Zeit-
wert liegen, was Classic-Car-Besitzer
unbedingt bei der Versicherung be-
riicksichtigen sollten. Bei speziellen
Oldtimer-Tarifen kann ausgewdhlt
werden, ob der Marktwert, der Wie-
derbeschaffungs- oder der Wieder-
herstellungswert versichert werden
soll. Weil in einer Spezialversicherung
zudem keine Schadenfreiheitsklassen
zugrunde gelegt werden und Fahrer
auch im Schadenfall nicht hochgestuft
werden, kann sie sogar giinstiger sein
als ein Standard-Kfz-Tarif.

Nicht erst das ,,H" qualifiziert
zum Classic Car

Ein weiteres Missverstindnis bezieht
sich auf das nétige Mindestalter, um ei-
ne Classic-Car-Police zu erhalten. So
gehen viele Oldtimer-Besitzer davon
aus, dass ihr Fahrzeug mindestens 30
Jahre alt sein muss und ein H-Kennzei-
chen benétigt. Doch unabhéngig vom
Kennzeichen konnen bereits Sammler-
fahrzeuge ab einem Alter von 15 Jahren
mafigeschneidert versichert werden.
Ebenfalls gut zu wissen: Oldtimer-Be-
sitzer mussen Haftpflicht und Kasko
nicht zwingend beim selben Versiche-
rer abschlieflen. Stattdessen ist es zum
Beispiel moglich, die Haftpflicht fiir
das Alltagsfahrzeug und das Classic
Car bei einem Versicherer, die zusatzli-
che Oldtimer-Kasko aber bei einem
anderen Versicherer abzuschlieflen. In
vielen Fillen ist diese Kombination so-
gar besonders giinstig, weswegen sich
ein genauer Blick auf die jeweiligen
Konditionen lohnt.

Oldtimer-Zubehor und Ersatzteile beriicksichtigen

Viele Classic-Car-Besitzer vernachldssigen bei der Wahl ihrer
Versicherung auflerdem, dass mehr als das Auto geschiitzt
werden muss. Denn teure Ersatzteile und Zubehor sind in der
Garage nicht automatisch tiber die Hausratversicherung ab-
gedeckt, weil Garagen oft nicht zum Versicherungsort zéhlen.
So kann ein gestohlener Satz Ersatzreifen oder ein abhanden
gekommenes historisches Autoradio fiir den Besitzer sehr
teuer werden. Spezielle Oldtimerpolicen bieten den Vorteil,
dass Ersatzteile und Zubehor in der Regel innerhalb einer
festgesetzten Grenze automatisch mitversichert sind. Fiir be-
sonders wertvolle Ersatzteile kann eine hohere Versiche-
rungssumme vereinbart werden.

Gegen Unterversicherung vorsorgen

Mit einer passgenauen Classic-Car-Police sind Oldtimer-Be-
sitzer grundsatzlich gut abgesichert. Doch es ist wichtig, auch
die Wertentwicklung zu beriicksichtigen und keine Unterver-
sicherung zu riskieren. Diese Gefahr besteht dann, wenn der
Wert des Oldtimers kurzfristig erheblich steigt. Passiert in
diesem Zeitraum ein Unfall oder Diebstahl, reicht die festge-
legte Versicherungssumme gegebenenfalls nicht aus, um den
Schaden vollumfinglich zu decken. Aus diesem Grund ist in
vielen Oldtimer-Versicherungen eine automatische Vorsorge
enthalten. Trotzdem sollten Oldtimer-Besitzer besonders bei
gefragten Modellen aktuelle Marktentwicklungen im Blick
behalten und ihre Versicherung bei Bedarf anpassen.

Mit dem richtigen Hintergrundwissen zu den Abschlussmog-
lichkeiten lohnen sich Classic-Car-Policen fiir Old- und
Youngtimer-Besitzer in jedem Fall. Vor allem angesichts des
hohen emotionalen Wertes der Fahrzeuge sollten sie sich um
einen umfassenden Schutz kitmmern und das investierte
Geld nicht leichtfertig durch einen ungliicklichen Schadenfall
riskieren. Bei der Wahl der passenden Versicherung unter-
stiitzen auch Makler, um mit den klassischen Missverstand-
nissen rund um Classic-Car-Policen aufzurdumen. "

Von Alina Sucker, Product Head Classic Cars & Fine Art
bei der Hiscox Europe Underwriting Limited
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Durchschnittliche Finanzierungssummen fiir
Eigenheime springen stark an

(ac) Dr. Klein hat 120.000 Baufinanzierungen analysiert, um
herauszufinden, wie sich die Spielregeln fiir Inmobilienkredite
durch die anhaltenden Niedrigzinsen verdndert haben. Die
Zahlen zeigen vor allem, dass die Deutschen deutlich mehr
Geld aufnehmen als noch vor fiinf Jahren. Fiir die erstmalige
Finanzierung eines Hausbaus sind im Schnitt 296.000 Euro
notwendig. 2011 lag der allgemeine Durchschnitt noch bei
224.000 Euro. In nur finf Jahren ist die durchschnittliche
Finanzierungssumme damit um rund ein Drittel gestiegen.
Selbststdndige nehmen mittlerweile sogar 320.000 Euro fiir
ein eigenes Haus auf.

Wohnungen: Billiger, aber dynamischer

Fiir Wohnungen miissen Bundesbiirger mit 229.000 Euro im
Schnitt zwar deutlich weniger aufnehmen als fiir Hauser. Der
Teuerungstrend ist hier aber noch stirker ausgeprégt. Vor fiinf
Jahren lag die Kredithohe fiir Wohnungen im Durchschnitt bei
lediglich 161.000 Euro. Das entspricht einer Steigerung der
Darlehenssumme von 42%. Ebenfalls um 42% gestiegen ist
die Darlehenssumme fiir den Kauf eines bestehenden Hauses.
Nahmen Kiufer 2011 noch 175.000 Euro auf, sind es fiinf Jahre
spater schon 248.000 Euro.

Verjiingungstrend

Ein weiterer Trend ist die Verjiingung der Immobilienkéufer.
Deutsche Bauherren sind mittlerweile im Schnitt 38 Jahre alt.
Damit sind sie durchschnittlich fiinf Jahre jiinger als 2011.
Bauherren entscheiden sich dariiber hinaus friiher fiir die
Umsetzung des Traums der eigenen vier Winde als Kaufer
bestehender Immobilien. Im Schnitt sind sie eineinhalb Jahre
jiinger. Doch auch bei Kdufern vorhandener Immobilien ist
der Altersdurchschnitt seit 2011 um fiinf Jahre gesunken - auf
nunmehr 39 Jahre.
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heute deutlich mehr Geld auf als noch vor funf Jahren.
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Vermdgen deutscher Haushalte
. deutlich angestiegen

. (ac) Der Vermdgenspreisindex des

* Flossbach von Storch Research Institute
: weist fiir das zweite Quartal 2017 mit
: 119,3 Punkten einen neuen Rekordwert
- auf. Die Vermogenswerte deutscher

: Haushalte haben sich demnach zum

. Ende des zweiten Quartals 2017 im Jah-
. resvergleich um 7,7% verteuert. Dies
. ist der hochste Preisanstieg seit Beginn
. der Zeitreihe im Jahr 2005. Vor allem
. die Vermogen in Form von Aktien,

- Betriebsvermégen und Immobilien

© sind stark gestiegen. Aktien verbuchten

. eine Preiswachstumsrate von Aktien
21,9%, Betriebsvermogen von 21,1%.

. Bei Immobilien steht immerhin ein

© Plus von 5,9% zu Buche. Rentenwerte

: gaben hingegen um 3,1% nach, das

. sonstige Finanzvermogen um 3,4%.

Triibe Stimmung unter deutschen
* Immobilienfinanzierern

- (ac) Die Stimmung unter den deutschen
: Immobilienfinanzierern triibt sich ein.
- Das belegt die aktuelle Ausgabe des

: BEQuartalsbarometers, das im dritten

- Quartal 2017 von 0,49 auf 0,02 Zahler

. gesunken ist. Ein positiver Barometer-

- wert steht fiir eine hohe Finanzierungs-
. bereitschaft der Banken und eine gute
. Versorgung der Immobilienwirtschaft

. mit Krediten. Ein negativer Barometer-
. wert bedeutet das Gegenteil. Liegt der

. Barometerwert nahe Null, zeugt dies
von einem ausgeglichenen Markt.

. Verschérfte Konkurrenz

: Der Anteil der Befragten, der deutsche
: institutionelle Investoren wie Versiche-
. rungen oder auch Versorgungswerke

. als alternative Fremdkapitalgeber wahr-
. nimmt, ist um 11,1 Prozentpunkte auf

: 36,7% gestiegen. Wegen des anhaltenden
- Anlagedrucks suchen Institutionelle laut
: BEdirekt vermehrt neue Nischen und

- treten als Finanzierer auf. Der steigende
. Wettbewerbsdruck zeige sich auch bei

* der Frage nach den Schwerpunkten bei

- der Kreditvergabe. Der Anteil der Insti-
. tute, welche die Pflege von Kundenbe-

. ziehungen als ansehen, liegt mit 21,8%

Fur die Finanzierung des Traums der eigenen vier Wande nehmen die Deutschen - ;
. auf Rekordniveau.
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Mit Maximo auch im Ruhestand von
Kapitalmarktchancen profitieren

Seit Juli 2017 ist Swiss Life Maximo auch mit fondsgebundenem Rentenbezug erhéltlich.
Damit konnen Kunden auch im Ruhestand von den Renditechancen der Kapitalmarkte profitieren,
da sie weiter in ihren Fonds investiert bleiben. Das Besondere dabei: Neben der Chance auf
eine hohere Gesamtrente gibt es immer auch eine verlassliche Garantierente.

Die neue Variante von Swiss Life Maximo ist
fur die erste Schicht als steuerlich gefér-
derte Basisrente und in der dritten Schicht
fir die private Vorsorge erhaltlich. , Mit
unserem neuen Maximo eréffnen wir den
Kunden nun auch im Ruhestand weiter
Renditechancen, denn ihr Geld wird weiter
intelligent investiert. Konkret heif3t das:
Das Herzstiick von Maximo — der soge-
nannte Anlageoptimierer — arbeitet auch
wahrend des Rentenbezugs weiter”, sagt
Amar Banerjee, Mitglied der Geschafts-
leitung und Leiter der Versicherungspro-
duktion von Swiss Life Deutschland.

Ziel des neuen Maximo mit fondsgebundenem Renten-
bezug ist es, eine moglichst hohe Gesamtrente zu errei-
chen, um die Versorgungsliicke der Kunden zu schlieBen.
Deshalb stehen die Vorteile eines sehr langfristigen In-
vestments, das (ber die klassische Ansparphase hinaus-
geht, bei diesem neuen Produkt besonders im Fokus (siehe
Grafik). ,,Das ist ein wichtiger Aspekt fiir unsere Kunden,
schlieBlich leben sie immer langer und bleiben auch im
hohen Alter aktiv", sagt Banerjee und erganzt: , Ein heute
20-Jahriger, der mit 67 in Rente geht, hat gute Aussichten,
tber 90 Jahre alt zu werden. Da ist es absolut sinnvoll,
nicht nur die ersten 30 bis 40 Jahre des Berufslebens in
renditetrachtigen Anlagen investiert zu sein, sondern
auch im Ruhestand von den Chancen der Kapitalmarkte
zu profitieren.”

Mehr Rente bis ins hohe Alter
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Swiss Life Maximo mit fondsgebundenem Rentenbezug bietet neben der Chance
auf eine hohere Gesamtrente auch eine verlassliche Garantierente.

Weitere Informationen unter www.swisslife.de.

Amar Banerjee, Mitglied der
Geschiftsleitung und Leiter
der Versicherungsproduktion
von Swiss Life Deutschland

Rendite und Sicherheit -

Tagliche Guthaben-Kontrolle

Swiss Life tragt aber auch dem Sicherheits-
bedirfnis der Menschen Rechnung. , Wir
bieten neben der Aussicht auf eine héhere
Gesamtrente auch die Sicherheit einer ver-
lasslichen Garantierente. Mit dem neuen
Swiss Life Maximo kénnen unsere Kunden
ihren Ruhestand also doppelt genieBen”,
sagt Banerjee. Was Maximo dabei be-
sonders auszeichnet, ist seine schnelle
Reaktionsfahigkeit auf das Kapitalgesche-
hen, um Renditechancen zu nutzen und
Vermogenswerte zu sichern. Dafiir be-
obachtet Maximo taglich das Geschehen
am Kapitalmarkt und greift im Bedarfsfall auch taglich ein,
um das Investment neu zu strukturieren. Mit dieser tages-
aktuellen Kontrollfunktion hebt sich Maximo deutlich
von anderen Produkten am Markt ab, die lediglich auf
monatlicher Basis agieren und etwaige negative Markt-
entwicklungen somit erst viel spater abfangen kénnen.

Volle Flexibilitédt in allen Lebensphasen

In der Variante Privatrente fiir die dritte Schicht bietet
der neue Maximo nun auch in der Rentenphase die Mog-
lichkeit, in einem gewissen Umfang Kapital zu entnehmen.
Zuzahlungen sind auch im Rentenbezug jederzeit mog-
lich und kdnnen zu einer Rentensteigerung fiihren. ,,Damit
wird die Rentenversicherung auch im héheren Alter zur
interessanten Alternative, wenn ein Geldbetrag rentabel
angelegt werden soll*, sagt Banerjee. Zudem kann Maximo
um die mehrfach ausgezeichnete Berufsunfahigkeits-Zu-
satzversicherung von Swiss Life erganzt werden. Auch
fir die Hinterbliebenenversorgung stehen verschiedene
Varianten der Todesfallleistung zur Auswahl.

Swiss Life — fiir ein selbstbestimmtes ldngeres Leben
Kontinuitat, Verlasslichkeit und Sicherheit sind Werte,
fir die Swiss Life seit Gber 150 Jahren einsteht. Das
kommt auch bei Solvency Il zum Ausdruck. ,Hier zeigen
wir die Kapitalstarke von Swiss Life. Unsere Bedeckungs-
quote liegt bei 391 Prozent ohne UbergangsmaBnahmen
beziehungsweise 1.136 Prozent mit UbergangsmaBnah-
men. Das dokumentiert, dass Swiss Life auch bei anhaltend
niedrigen Zinsen ihre Verpflichtungen gegeniber ihren
Kunden dauerhaft erflillen kann*, sagt Banerjee.
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Deposit Solutions iibernimmt
Konkurrent SAVEDO

(ac) Deposit Solutions tibernimmt den
Konkurrenten SAVEDO. Die Ubernah-
me des Berliner Festgeld-FinTechs soll
vor allem die Internationalisierung des
Endkundengeschifts beschleunigen.
Der Standort in Berlin sowie die bishe-
rige Geschiftsfithrung bleiben erhalten.
Mit seiner Open-Banking-Losung fiir
Tages- und Festgeldangebote hat sich
Deposit Solutions seit der Griindung
2011 als Infrastrukturanbieter fiir das
europdische Einlagengeschift etabliert
und Partner wie die Deutsche Bank
oder die Fidelity-Tochter FFB an seine
Plattform angeschlossen.

Internationalisierung vorantreiben
Seit September 2015 macht das Unter-
nehmen unter der Marke ZINSPILOT
seine Technologie zudem auch fiir die
Sparer verfiigbar, deren Hausbank die
Plattform nicht integriert hat. Ab sofort
erweitert Deposit Solutions seine B2C-
Aktivititen mit der Ubernahme von
SAVEDO um eine Marke mit mehr als
18.000 registrierten Anlegern, 13 Part-
nerbanken und Auslandsaktivititen in
Osterreich und den Niederlanden. Die
Deposit Solutions will mit dem Zukauf
vor allem die Internationalisierung des
B2C-Geschiftsbereichs vorantreiben.
Christian Tiessen, der Griinder und
Geschiftsfithrer von SAVEDO, wird
zukiinftig neben seiner Funktion als
Geschiftsfithrer der SAVEDO GmbH
auch die Internationalisierung des B2C-
Geschifts von Deposit Solutions tiber-

SAVEDO GmbH in Berlin wird weiter-

gefiihrt. Uber den Kaufpreis haben die
Beteiligten Stillschweigen vereinbart.
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Jede vierte Bank hat ein FinTech gegriindet

: (ac) Deutschlands Banken bringen selbst neue FinTechs her-

- vor. Jedes vierte Kreditinstitut (27%) hat bereits ein FinTech
. gegriindet, etwa in Form einer selbststindigen Digitaleinheit
- unter dem Konzerndach oder als komplett losgeléste Marke.

- Dies geht aus dem Branchenkompass Banking 2017 von Sopra
- Steria Consulting und dem EA.Z.-Institut hervor. Um fiir mehr
. Innovationen im eigenen Haus zu sorgen, ist die Griindung

. eigener FinTechs mittlerweile ein verbreitetes Mittel.

- Suche nach digitalen Innovatoren

. Ebenfalls verbreitet ist die punktuelle Zusammenarbeit mit

- Start-ups. 61% der Institute arbeiten in irgendeiner Form mit
- einem Finanztechnologieunternehmen zusammen. Laut Sopra
: Steria suchen die Banken die Nihe zu digitalen Innovatoren,

. um das Kundenerlebnis sowie die Abldufe zu verbessern und

. digitale Leistungen voranzubringen, beispielsweise im Zah-

. lungsverkehr durch mobile Verfahren oder in der Beratung

: durch Robo-Advisor.

- Direktbanken aufgeschlossener

. Wie aufgeschlossen sich ein Institut gegeniiber einer Koopera-
: tion mit einem Finanz-Start-up zeigt, variiert je nach Typ der
. Bank und ist im Wesentlichen vom Geschiftsmodell abhingig.
. Dem Branchenkompass zufolge erweisen sich Direktbanken

- aufgeschlossener. Partner sind hiufig Plattformen wie Lendstar,
- Moneymeets und Wikifolio. Groflbanken ergdnzen Leistungen
: eher selektiv, beispielsweise beim Scannen von Uberweisungen
¢ per Smartphone. Zudem entwickeln sie mehr selbst.

. Kauf von FinTechs weniger attraktiv

. Ein Technologieunternehmen zu iibernehmen, scheint fiir Ban-
. ken weniger attraktiv. Laut Branchenkompass berichten 16%

. der Bankentscheider von umgesetzten Fusionen. Die Griinde
. fiir die seltenen Ubernahmen liegen laut Sopra Steria am finan-
. ziellen Aufwand. Dazu kommt die schwierige Integration bei-
: der Unternehmens-
. kulturen. Bei Ko-

© operationen lassen
© sich der finanzielle
: Aufwand und das

. Risiko hingegen be-
. schrinken und zu-
. gleich rasch Leis-

© tungen erginzen.

* Zudem konnen

* Banken dabei

- auch kurzfristig
greifend vorantreiben. Der Standort der -
- die Technologien
: je nach Marktent-

den Anbieter und

¢ wicklung wechseln.

FinTechs liegen heute auf den Tischen vieler Entscheidungstrager deutscher Banken.
61% der Institute arbeiten in irgendeiner Form mit FinTechs zusammen.



BaFin wickelt spanische
Bitcoin-Plattform ab

(ac) Kryptowdhrungen wie Bitcoin
boomen auch in Deutschland. Plattfor-
men fiir den Handel mit den digitalen
Wiahrungen brauchen hierzulande aller-
dings eine Erlaubnis der Finanzaufsicht
BaFin. Eine solche hat die Cryp Trade
Capital Ltd. nicht. Cryp Trade Capital
ist der Betreiber der Handelsplattform
www.cryp.trade. Auf dieser werden
Bitcoin und andere Kryptowahrungen
gehandelt. Da der Betreiber die Rech-

nungseinheiten im eigenen Namen, aber :

auf Rechnung der Kunden ankauft und
verkauft, ist das Geschift laut BaFin als
Finanzkommissionsgeschift und damit
als Bankgeschift einzustufen. Die Finanz-
aufsicht unterstellt Cryp Trade Capital
Ltd. daher ein unerlaubt betriebenes
Bankgeschift in Deutschland und hat
dieses entsprechend untersagt. Das Unter-
nehmen aus dem spanischen Alicante
muss nun sein deutsches Geschift un-
verziiglich abwickeln.

Viele Verbraucher kennen Effektivzins nicht

. (ac) Knapp zwei Drittel der Verbraucher haben zwar schon

. einmal vom Effektivzins gehort. Doch gerade einmal jeder

. fiinfte Verbraucher kennt seine Funktionsweise und ist sich
bewusst, dass der Effektivzins in der Regel hoher ist als der

. Sollzins, Kreditnebenkosten beinhaltet und dazu dient, die

: Gesamtkosten unterschiedlicher Darlehensangebote miteinan-
: der zu vergleichen. Mehr als zwei Drittel haben die Bedeutung
. nur teilweise oder gar nicht verstanden. Das zeigt eine repri-
‘ sentative Umfrage des Marktwiachter-Teams Finanzen der

Verbraucherzentrale Bremen.

. ,Erschreckendes Gesamtbild*

. Die Umfrage belegt laut den Verbraucherschiitzern, dass viele
- nicht wissen, was genau sich hinter dem Effektivzins verbirgt.
. Das betreffe die Mehrheit der Verbraucher aller Alters- und
. Bildungsgruppen. Besonders erschreckend sei, dass jeder Vierte
. der Befragten, die den Begriff Effektivzins noch nie gehort haben,
: schon einmal ein Darlehen bei einer Bank oder Sparkasse auf-
: genommen hat. Dabei sei es gerade vor dem Abschluss einer

. Immobilienfinanzierung ungemein wichtig zu wissen, welche
. Kosten sich in welcher Hohe hinter Kreditangeboten verbergen.

Anzeige

W ..

o T

i

MIT RHION NACH VORNE

Mur wer das Jiel nizht aus den Augen verlisrt, wifft auf dem Wes
dia richtigen Entscheidungsn.
Mutzen Sia lhre Chance, mit uns weitar zu wachsen. Sprechen Sie uns an.

Rhion

YVERSICHERUNGEN



FINANZEN

- gy . .

© marcus_hofmann - Fotolia.com

r

Acht Wége ZU meh} Baufinanzierungen

Die BS Baugeld Spezialisten Uberarbeiten und erweitern die Services flr ihre Partner.
Im Mittelpunkt stehen dabei das neue Kundenverhalten und die modernen Touchpoints,
an denen Vermittler heute prasent sein mussen.

ie werden Kunden morgen kaufen? Das ist eine Frage,
Wdie sich jedes Unternehmen stellen muss. Das gilt na-

tirlich auch im Bereich der Baufinanzierung. Sicher
ist: Kunden erwarten eine passende Ansprache an jedem
Touchpoint. Dort miissen sich auch Vermittler von Baufinan-
zierungen prasentieren und den Kundenzugang erméglichen.
Acht mogliche Wege zu mehr Erfolg haben die BS Baugeld
Spezialisten identifiziert und mit Leben gefiillt.

Durch das Einfallstor

Wer nach einer Baufinanzierung sucht, mochte tief gehende
Informationen, die gleichzeitig leicht verstdndlich aufbereitet
sind. Das kann eine aktuelle Zinsauskunft sein oder eine Gra-
tik, die besagt, was man sich leisten kann. In einem zweiten
Schritt folgen komplexere Fragestellungen, die tiefgriindige
Antworten verlangen. Hier geht es beispielsweise um die Wahl
der zum Lebenskonzept passenden Darlehensform. Das Infor-
mationsbediirfnis des Kunden ist groff und er erwartet eine
entsprechende Qualitit und Aufbereitung der Informationen,
um schliefllich dartiber einen Partner zu finden, der einen
versteht und an den man sich anlehnen kann. Und Baufinan-
zierungsvermittler wissen, dass eine Finanzierungsberatung
zuallererst eine Lebensberatung fiir die Kunden ist. Es gilt,
Angste zu antizipieren, Sorgen zu verstehen, Lebenstraume zu
konkretisieren und zu verwirklichen.

Mit Suchfeldern, Kundengeschichten, Tipps und Tricks
kommt die neue Website der BS Baugeld Spezialisten diesen
Bediirfnissen nach. Da ,jeder Wohntraum mit ein paar Skiz-
zen auf kariertem Papier beginnt® ist das Design in einer
Gridstruktur gehalten. Dort werden Informationen und Kun-
densituationen passend eingebettet und Kontaktmdglichkeiten
prominent platziert, damit der User unbeschwert in Dialog
mit seinem Baugeld Spezialisten treten kann.
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Mit Partnerseiten

Jeder Baugeld Spezialist hat eine eigene
Partnerseite, um sich in seiner Region zu
prasentieren und Kunden zu akquirieren.
Mit dem Programm ,,Make it count kann
man innerhalb von Sekunden fiir die
Kunden ansprechbar sein und kompetent
Auskunft geben. Da die wenigsten Partner
zum Beispiel in Echtzeit chatten konnen,
iibernimmt das die Zentrale. Wo Services
nicht lokal bearbeitet werden konnen,
ibernimmt dies die Organisation.

Die Partnerseiten sind so aufgebaut, dass
sie auch als Landingpages fiir AdWords-
Kampagnen einsetzbar sind. Dazu gibt es
noch weitere Templates fiir verschiedene
Finanzierungsvorhaben wie Kaufen, Bau-
en, Modernisieren, Verlangern. Weiter-
hin zahlt BS den Partnern die Teilnahme
am Bewertungsportal ,,KennstDuEinen,
damit dort die Dienstleistung von Kun-
den bewertet werden kann. Die bisher
2.000 Bewertungen sind Google-rele-
vant und nutzen dem Vertriebspartner
vor Ort, um sein eigenes Empfehlungs-
geschift aufzubauen.

Per Tippgeber-Modell

Fonds Finanz und die BS Baugeld
Spezialisten kooperieren seit Langerem
exklusiv beim Tippgebergeschaft. Mak-
ler der Fonds Finanz konnen als Tippgeber



ihre Kunden finanzieren lassen. Nina
Schifer, Leiterin Baufinanzierung der
Fonds Finanz, weitet diese Kooperation
deutlich aus. Sie sagt: ,Bei Abschluss er-
halt unser Tippgeber im Schnitt 550 Euro
als Vergiitung. Das ist auch fiir unsere
Partner ohne § 34i eine Moglichkeit,
Kunden einen weiteren Service anzu-
bieten — und angesichts der wenigen Ar-
beit ein hochst lukrativer.“ Die deutsch-
landweite Organisation der Baugeld
Spezialisten ist in die Ausweitung der
Kooperation einbezogen.

Der Leadpool

Baugeld Spezialisten kénnen iiber Part-
nerseiten eigene Leads generieren — diese
sind kostenfrei. Dariiber hinaus kon-
nen sie sich auch aus einem Leadpool
bedienen. Dieser enthilt alle Anfragen
von der Homepage und aus Tippgeber-
vereinbarungen, die stetig zunehmen.
Im Leadpool finden sich auch Anfragen,
die aus bundesweiten Kooperationen wie
zum Beispiel mit der DeTe Assekuranz
(Deutsche Telekom) oder Merck Finck
Bank einflieflen. Die Leads sind kosten-
pflichtig, unterschreiten die Marktpreise
allerdings deutlich.

Im Multikanalverfahren

Um Impulse bei Interessenten auszul6-
sen, braucht es immer mehr Aufwand.
Auch weil der Wettbewerb immer agiler
wird. Dabei sind viele Akquisemoglich-
keiten verbliiffend kostengiinstig. Kom-
munikation iiber Social und Business
Media oder Newsletter kostet kaum
Geld - allerdings Zeit. Die BS Baugeld
Spezialisten nehmen diese Arbeit den
Partnern ab und konzipieren auch Kom-
munikationswege nach Wunsch. Der In-
halt kommt von der Zentrale, der Partner
kann sie tiber seine Wunschkanile ver-
breiten oder die der BS nutzen.

Fokus auf Wertschopfung

Mit dem Relaunch wird auch die An-
zahl der Services fiir die Partner aufge-
baut: von 50 auf 68. Damit kann sich der
Vertrieb auf Vertrieb konzentrieren -
denn das ist heute schon Schwerstarbeit
und durch die Wohnimmobilienkredit-
richtlinie sind Prozesse mit Produkt-
gebern nicht einfacher geworden.
Auch fallen Auswahlkriterien fiir Finan-

zierungen spitzer aus, sodass eine Konvertierungsquote von
»Geschift an Bank® zu ,erfolgreicher Abschluss“ entscheidend
tir die Profitabilitat eines Vermittlers ist. Eine Konvertierung
von 50% wiirde bedeuten, dass die Halfte der beantragten Fi-
nanzierungsvorhaben letztlich erfolglos war, weil die Kriterien
der Bank nicht erfiillt wurden. Die BS Baugeld Spezialisten
streben eine Konvertierungsquote von 90% an.

Mehr Services

Isolierte Prozesse, bei denen der Vertrieb dieses und die Ser-
vicezentrale jenes macht, werden bald Vergangenheit sein.
Entscheidend ist, zu jedem Zeitpunkt Hochstleistung zu er-
bringen. Schnelligkeit in Verbindung mit Kompetenz ist aber
in kleinen Biiros nicht produzierbar. So iibernehmen die BS
Baugeld Spezialisten zum Beispiel das Auszahlungsmanage-
ment fiir Kunden der Partner, damit sich Letztere um Beratungen
oder Akquise kiitmmern konnen. Unterstiitzung gibt es auch
bei der miihseligen Einholung von Kundenunterlagen. Das
sind Prozesse, die einem Vertriebspartner viel Zeit abverlan-
gen — jedoch keinen echten Vertriebsmehrwert produzieren.

Langfristige Kundenakquise

Obwohl Baufinanzierung ein Einmalgeschift ist, gibt es gute
Griinde, mit Kunden auch nach Vertragsschluss regelmaf3ig
Kontakt zu halten. Es gibt dann manchmal die Nachfinanzie-
rung oder den Bausparer fiir kiinftige Modernisierungen. Oder
die kostbare Weiterempfehlung an neue Kunden. Wenn Ver-
triebspartner diese regelmaf3igen Kontakte nicht leisten kénnen,
dann hilft ein tibergeordneter Kommunikationsplan. Diese
Art Pipeline-Management wird auch bei Kunden eingesetzt,
die noch am Anfang ihres Vorhabens stehen und beispielsweise
noch kein Objekt haben: aktives Farming also.

/Zum Fazit

Eine atmende, sich immer wieder anpassende Arbeitsauftei-
lung zwischen Mensch und Maschine - das ist das richtige
Verstindnis von Digitalisierung. Die Partner der BS Baugeld
Spezialisten sind entscheidend fiir Erfolg oder Misserfolg
beim Kunden. Der Job der BS Baugeld Spezialisten wiederum
ist es, dort Liicken zu schliefRen, wo die Partner ihre Kunden
allein nicht bedienen kénnen. "

Von Joachim Leuther,
Vorstand der BS Baugeld Spezialisten AG
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Kunden erfolgreich ansprechen
und binden mit Haushaltsoptimierung

Nahezu alle Marktteilnehmer stehen vor der Herausforderung, neue Wege der Kundenan-
sprache zu finden. Dabei reicht es oft nicht mehr aus, nur die optimalen Versicherungs-
produkte beim Kunden zu platzieren. Das Thema Haushaltsoptimierung kann ein guter
Taroffner fur die Beratung sein. Interessante Sparpotenziale, die Vermittler ihnren Kunden
aufzeigen koénnen, bieten auch Bankprodukte, wie das Beispiel Ratenkredite zeigt.

und Heben von spiirbaren Sparpotenzialen bei Pro-

dukten, die nahezu jeder Kunde bereits hat und die zu
dessen taglichem Leben gehoren. Sie bieten dem Versiche-
rungsmakler ideale Ansitze fiir die Kundenansprache, da die
Beratung iiber das Sparen bei bereits vorhandenen Vertragen
erfolgt. Hier ist somit auch kein Verkauf mit notwendiger
Nutzenargumentation fiir ein Produkt dem Kunden gegen-
tiber notig. Vielmehr geht es iberwiegend um die reine Giins-
tiger-Versorgung mit einem austauschbaren Produkt. Perfekt
eignen sich hierzu haushaltsnahe Vertrige wie Strom, Gas und
DSL, die hohes Sparpotenzial bieten und besonders einfach
und online abschliefbar sind. Im Weiteren gehéren Produkte
aus dem Bankbereich dazu, zum Beispiel Ratenkredite, Giro-
konten, Kreditkarten und auch Tagesgelder. Zudem ist die
Kfz-Versicherung als eine Art ,hybrides Produkt® ebenfalls
hier zugehorig. Sie wird oft als Einstiegsprodukt beim Kun-
den angesehen und tiber eine Einsparung zum Vorversicherer
platziert. Die Haushaltsoptimierung ist somit ein ganzheitli-
ches Beratungsinstrument. Nach der Realisierung solcher
Sparpotenziale geht es um die sinnvolle Alternativanlage des
ersparten Geldes — und hier kommen insbesondere Vorsorge-
und Absicherungsthemen ins Spiel.

Kern der Haushaltsoptimierung ist das Identifizieren

Vorteile der Haushaltsoptimierung fur die Beratung
Kundenansprache

' Mit der gednderten Ansprache trifft der Vermittler die
neue Erwartungshaltung seines Kunden, der nicht nur nach
dem Lebenszyklusmodell weitere Produktofferten vorgeschlagen
bekommen mochte, sondern ein umfassendes Angebot an-
hand seiner Finanzdaten - zu dem auch ,,Sparen® gehort.

Kundenbindung

' Bei der Ansprache tiber die Haushaltsoptimierung hat der
Kunde nicht das Gefiihl, dass der Grund eines Termins der Ver-
kauf weiterer Produkte ist, sondern die Optimierung seiner mo-
natlichen Haushaltsrechnung im Vordergrund steht. Hierbei frei-

>)>)>>)) Von Daniel Hering, Geschéftsfiihrer der PROCHECK24 GmbH
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gesetzte Ersparnisse verstarken beim Kun-
den anschlieflend schnell das Getiihl, bei
seinem Berater insgesamt gut aufgehoben
zu sein, schaffen noch mehr Vertrauen
und iibertragen sich in den Versicherungs-
bereich. Ein solcher Kunde bleibt treu.

:‘: Sparpotenzial

¥ In der Beratung erreichen Mak-
ler tiber schnelle Ersparnisse, die gut
zwischen 1.000 und 5.000 Euro pro
Haushalt liegen konnen, eine neue Be-
geisterung ihres Kunden.

:‘: Cross-Selling-Potenzial

¥ Ausgehend vom Sparpotenzial er-
geben sich neue Moglichkeiten hinsicht-
lich Altersvorsorge und Absicherung. So
erzielt der Makler weitere Abschliisse in
seinem Kerngeschaft.

:‘: Steigerung der Empfehlungsquote

¥ Die gesteigerte Kundenzufrieden-
heit fithrt zu einer wachsenden Empfeh-
lungsquote: Kunden unterhalten sich im
privaten Umfeld viel 6fter tiber das The-
ma Sparen als tiber den Abschluss eines
klassischen Versicherungsproduktes.

Sparpotenziale der Kunden

Neben dem Ratenkreditbereich, bei dem
die mogliche Einsparung mit mehreren
Tausend Euro am grofiten ist, gehort das
Girokonto zu den klassischen Bankpro-
dukten. Bei den jiingsten Verdnderungen
der Bankgebiihren ergeben sich schnell
bis zu 300 Euro jahrliches Sparpotenzial.
Im Bereich Strom und Gas bewegen wir
uns sogar bei bis zu 1.000 Euro - und
das mit nur zwei Angaben, die fiir eine
Vergleichsberechnung nétig sind. Diese



neu gewonnene Liquiditdt kann wieder-
um fiir die Beratung wichtiger Produkte
gerade bei der Altersvorsorge fiir den End-
kunden verkaufsférdernd genutzt werden.

Im Mittel lassen sich tiber den Ansatz
Haushaltsoptimierung leicht 100 Euro
im Monat Ersparnis realisieren. Setzt
man diese anschlieflend sinnvoll zum
Beispiel in einem Altersvorsorgepro-
dukt ein, kann man fiir seinen Kunden
schnell 50.000 Euro mehr Kapitalabfin-
dung aus einer Lebensversicherung er-
zielen. Es ergeben sich somit Vorteile
auf beiden Seiten: Der Kunde spart und
ist begeistert, der Versicherungsmakler
starkt tiber Cross-Selling sein Kernge-
schift, bindet seine Kunden und erzielt
zusitzliche Provisionseinnahmen.

Haushaltsoptimierung am
Beispiel Ratenkredit

Was interessiert mich der kleine Raten-
kredit?*, hort man haufig. Beim Raten-
kredit handelt sich um einen Milliar-
denmarkt mit jahrlich etwa 70 Mrd.
Euro Neugeschift. Hier liegen fiir Ver-
mittler wahre Schitze, da sich mit einer
Umschuldung die relativ hohen Kondi-
tionen der Hausbanken mit einem Ver-
gleich teilweise halbieren lassen. Im Bei-
spiel aus der unten stehenden Abbil-
dung, das vollig marktiiblich ist, werden
mehr als 2.300 Euro Ersparnis fiir den
Kunden realisiert. Die Umschuldung ist
einfach durchfiithrbar, eine Frist ist nicht
zu beachten. Gebiithren in Form einer
Vorfilligkeitsentschadigung sind ge-
setzlich begrenzt auf maximal 1% der
ausstehenden Kreditsumme, bei 20.000
Euro Kreditsumme wiren es im Maxi-
mum gerade 200 Euro.

Potenzial zum Sparen gibt es zudem bei
ginzlich neuen Finanzierungen, da sich
Endkunden bei der Hausbank oft nur

die Rate ansehen und nicht {iber den Zins oder die Kosten der
Restschuldversicherung informieren. Vermittler finden in
PROCHECK?24 einen Partner, der sie mit Bankpartnern, Ser-
vice, digitalen Prozessen und giinstigen Konditionen versorgt.

Wie einfach ist das Thema Haushaltsoptimierung
fUr Berater?

Die Anbindung an PROCHECK24 geschieht mit wenigen Da-
ten und ist nach Priifung nahezu direkt nutzbar. Dank der Ein-
fachheit der Produkte kann der Makler diese auch ohne um-
fangreiche Schulung in seiner Beratung oder auf der Homepage
mit Online-Abschluss einsetzen. Der Grofiteil der zur Verfii-
gung gestellten Produkte ist ohne gewerberechtliche Vorausset-
zung nutzbar. Lediglich die Bereiche um die Ratenkredite und
Kreditkarten bediirfen der Zulassung nach § 34c GewO.

Nachfrage auf dem Markt

Bereits jetzt nutzen neben Versicherungsmaklern auch Makler-
pools und grofle Vertriebe die Potenziale aus der Haushaltsopti-
mierung. Zunehmendes Interesse kommt aber ebenfalls von Ban-
ken und Versicherungsgesellschaften, die neben ihrem Online-
auftritt ihre Vertriebsgesellschaften mit diesen Produkten ausstat-
ten. Besonders spannend ist hier die Moglichkeit der Integration
in das eigene Verwaltungsprogramm und damit die persénliche
Beratung bei vollstandig digitalen Prozessen in der Abwicklung.
Der oft beschriebene hybride Kunde kann sich alternativ tiber die
Online-Vergleichsrechner von PROCHECK24 detailliert infor-
mieren und, sofern gewiinscht, direkt online abschlief3en. Bei al-
len Angeboten ist die klare Strategie von PROCHECK24, fiir den
Endkunden das giinstigste Angebot zu finden. Dies kommt allen
Nutzern zugute, da der Endkunde auch nach einer Online-
Recherche mit dem Angebot seines Beraters zufrieden sein wird.

Was bei der Auswahl eines Partners flir das Thema
Haushaltsoptimierung zu beachten ist

Wichtig ist eine grofie Auswahl an Produktpartnern fiir jeden
Bereich mit dem Fokus auf ein optimales Preis-Leistungs-An-
gebot. Da die Produkte selten zum Kerngeschift eines Maklers
gehoren, sind Einfachheit in der Bedienung sowie digitale
Prozesse zwingend erforderlich, um ein professionelles Arbeiten
zu gewdhrleisten. Dies wird durch Experten in der Zentrale
von PROCHECK24 in Miinchen erginzt. Der Vermittler kann
sich somit voll auf sein Kerngeschift konzentrieren und
bekommt Unterstiitzung in Form von freier Liquiditt. "

Umschuldung per PROCHECK24-Vorteilsrechner — Beispiel Ratenkredit

Bestehender Kredit Kredit nach Umschuldung Ergebnis

| Abzulésender
Eff. Jahreszins 8,00 1% pa, 19.857,96 EUR

| Kreditbetrag : zz::iei:;ende 400,00 € mtl. Rate
Restlaufzeit 60 |[Monate  Eff. Jahreszins 3,50 | % p.a.
Monatliche Rate 400,00 | EUR Laufzeit 60 | Monate gn;snl:gg::l;cr:?z“
Restkreditbetrag* 1985796 EUR Monatliche Rate 360,76 EUR

Weiteren Kredit hinzufiigen (max 5)

=24.000,00 €
Ges.Kreditkosten

=2164577 €
Ges.Kreditbetrag

Mit der Umschuldung sparen Sie insgesamt: 2.354,23 €

Alle Angaben basieren auf Beispielrechnungen und sind ohne Gewahr. *Ohne Vorfalligkeitsentschadigung

Quelle: PROCHECK24
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Deutsche wollen weiter personliche Anlageberatung

(ac) Die Bundesbiirger sind laut dem Global Investment Survey :
des Vermogensverwalters Legg Mason bei der Geldanlage ver-

gleichsweise wenig technikaffin. 53% der Deutschen nutzen
das Internet, um ihre personlichen Finanzen zu regeln oder
um Zugang zu einem Broker oder einer Investmentgesellschaft
zu erhalten. Damit liegt der Wert leicht unter dem weltweiten
Durchschnitt von 59%.

Apps mit schwerem Stand

Besonders schwer haben es hierzulande Apps. Nicht einmal
jeder fiinfte befragte Investor in Deutschland nutzt sie. Welt-
weit verwendet hingegen immerhin in etwa ein Drittel der
Anleger Finanz-Apps. Auch der Zugang tiber Smartphones
wird von den Deutschen vergleichsweise wenig genutzt. Nur
43% der Befragten hierzulande verwenden von unterwegs aus
ihr Smartphone taglich, um ins Internet zu kommen, weltweit
sind es 56%. Legg Mason halt es fiir unwahrscheinlich, dass
sich tiber die Jahre etablierte Verhaltensmuster schnell andern.
Es sei sehr unwahrscheinlich, dass Menschen kiinftig aus-
schliefllich iiber Computer oder Smartphone investieren.
Das Modell der Zukunft werde eine Mischung aus Mensch
und Maschine sein, gerade weil das Vertrauen bei der Kapi-
talanlage eine so grof3e Rolle spiele.

Kritik an vorhandenem Angebot

Eine mogliche Erkldrung fiir die Zurtickhaltung deutscher
Anleger gegeniiber digitalen Finanzprodukten und -dienst-
leistungen sieht Legg Mason zudem in der geringen Zufrieden-
heit mit dem derzeitigen Angebot. Der Zufriedenheitswert
liegt bei nur 3,29. Vor allem das Fonds-Research sowie die
internetbasierten Handelssysteme werden von deutschen
Anlegern kritisiert. Lediglich 18 bzw. 17% bewerten Produkte
in diesen beiden Kategorien als zufriedenstellend. Der person-
liche Kontakt zu einem Berater vor Ort wird laut Legg Mason
vor diesem Hintergrund in Deutschland ein wesentlich stér-
keres Element der Spar- und Anlageprozesse bleiben, als es
vielleicht in anderen Landern der Fall sein wird.

N

e o
Personliche Beratung ist fur die meisten deutschen Anleger weiter unverzichtbar.
Technische Hilfsmittel haben es hingegen schwer.
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. ETF-Anleger erh6hen wieder
. ihre Risikobereitschaft

. (ac) Die Nettomittelaufkommen am

. ETF-Markt haben laut einer Auswertung
. des Anbieters Lyxor AM im Juli 2017

- 87 Mrd. Euro umfasst. Insgesamt wur-
. den Ende Juli 583 Mrd. Euro in ETFs

. verwaltet. Das ist ein Plus von einem

© Achtel im Vergleich zum Jahresende

: 2016. Vor allem Aktien-ETFs waren be-
: liebt. Ihnen flossen 5,5 Mrd. Euro zu.

. Zufliisse in Anleihe-ETFs sind hinge-
: gen auf 2,3 Mrd. Euro gefallen. Das ist

. der niedrigste Wert seit April. Sowohl
. Staatsanleihen entwickelter Markte als

- auch der Schwellenlinder leiden Lyxor

- zufolge unter Befiirchtungen beziiglich
- moglicher Zinserhohungen in Europa
- und den USA. Anleihe-ETFs der In-

. dustrielinder verbuchten nur noch Zu-
- fliisse von 427 Mio. Euro, Anleihe-ETFs
. der Schwellenldnder sind auf 612 Mio.

. Euro gefallen. Zuvor waren ihnen stets
. mindestens 1 Mrd. Euro zugeflossen.

: US- und EU-Aktien im Fokus

. Besonders im Fokus der ETF-Investoren
© stehen hingegen europiische Aktien.

. Dank der anhaltenden wirtschaftlichen
. Stérke sind allein europdischen Aktien-
© ETFs 3,4 Mrd. Euro zugeflossen. ETFs
. auf US-Aktien haben sich laut Lyxor

. ebenfalls weiter erholt und Zufliisse in
. Hohe von 774 Mio. Euro verbucht. Sie
. profitierten unter anderem von einem
. schwicheren Dollar sowie einer star-

: ken Berichtssaison, insbesondere im
Technologiesektor. Die Zufliisse in Asien-
- Pazifik-Aktien-ETFs nahmen dagegen
© um 301 Mio. Euro ab. Auch Zufliisse

- in global investierende Aktien-ETFs

- haben sich Lyxor zufolge verlangsamt.
- Smart Beta bleibt dagegen im Trend.

¢ ETFs, die auf entsprechende Strategie-

. indizes setzen, verzeichneten inner-

- halb eines Monats Zufliisse in Hohe

- von 253 Mio. Euro.



Asset Standard baut Research-
Dokumentationen aus

(ac) Asset Standard baut die Research-
Dokumentationen weiter aus: Der ab
sofort erscheinende Ranking Report
des Portals fiir vermogensverwaltende
Produkte zeigt, wie Produkte im monat-
lichen Ranking der Muttergesellschaft
MMD Analyse & Advisory GmbH ab-
schneiden (MMD-Ranking). Berater
und interessierte Privatanleger konnen
so den aktuellen Stand und die Ent-
wicklungen der vermoégensverwalten-
den Produkte priifen und mit einem
Blick erfassen. Am Anfang der nach
Betrachtungszeitraumen gegliederten
Kapitel stehen die Produkte mit dem
besten Ranking-Ergebnis, gefolgt von
den Auf- und Absteigern im jeweiligen
Zeitraum. Die Produkte sind nach den
Kategorien angeordnet. Im hinteren Teil
des Reports werden Ranking-Methodik
sowie Fachbegriffe erklart. So wird der
Ranking Report zum Kompendium,
das nach einer Registrierung herunter-
geladen werden kann.

Neuberger Berman legt Fonds fiir Senior Loans auf

: (ac) Neuberger Berman erweitert die Palette seiner Produkte,
. die in Senior Floating Rate Loans anlegen, um den Neuberger
. Berman European Senior Floating Rate Income Fund. Er

. konzentriert sich auf Darlehen mit einem Rating von B-/B3
. oder besser. Er ist ab sofort deutschlandweit zugelassen. Die
: derzeit erzielbaren Renditen im Bereich der europiischen

: Loans bei einer entsprechend kiirzeren Duration im Vergleich
. zu Hochzinsanleihen kénnen laut Neuberger Berman iiber

. den Fonds praktisch ohne groferes Wechselkursrisiko ver-
* einnahmt werden.

. Zinsunabhangig attraktiv

. Der Fonds wird von Martin Rotheram in London verwaltet.

. Er und seine Kollegen Joseph Lynch und Stephen Casey, die
. gemeinsam auch die Globalen Loans Fonds verwalten, haben
- durchschnittlich mehr als 19 Jahre Erfahrung und sind Teil

. eines global aufgestellten Teams. Das Fondsmanagement

© strebt an, in etwa 100 Emittenten zu investieren. Aufgrund
: ihrer spezifischen Eigenschaften kénnen Senior Loans laut
. Rotheram sowohl im Niedrigzinsumfeld als auch bei steigenden
. Zinsen attraktive Ertrige bieten. Das disziplinierte Research

. beriicksichtigt zudem auch 6kologische und soziale Faktoren.
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Viel Bewegung im Markt fiir
Private-Equity-Beteiligungen

(ac) Nach einer aktuellen Analyse des
Investmenthauses FERI bieten sich pri-
vaten und institutionellen Investoren
derzeit gute Gelegenheiten fiir Private-
Equity-Beteiligungen in Europa und in
den USA. Grofle Cash-Reserven bei
den Unternehmen und hohe Liquiditit
aufseiten der Finanzinvestoren haben
die Nachfrage nach Zielunternehmen
fiir Fusionen und Ubernahmen ver-
starkt. Auffillig sei dabei der Trend zu
Mega-Deals. Im M&A-Markt wurden
2016 zwar weniger Transaktionen ge-
zahlt als 2015, dafiir waren die einzelnen
Abschliisse jedoch deutlich grof3er. Et-
was mehr als die Hilfte aller Transak-
tionen wiesen ein Volumen von mehr
als 5 Mrd. Dollar auf. Die starke Nach-
frage bei gleichzeitig begrenztem Ange-
bot an M&A-Kandidaten fithrte zudem
zu einem Anstieg der Bewertungen auf
ein neues Rekordniveau.

Starker Preisanstieg

Der Kaufpreis, den Finanzinvestoren fiir
gefragte Zielunternehmen im Durch-
schnitt aufbringen miissen, ist in Europa
von 2012 bis 2016 um fast ein Fiinftel
und in den USA um fast 30% gestiegen.
FERI hebt hervor, dass sich die Entwick-
lungen im M&A-Bereich auch positiv
auf das Fundraising fiir Private-Equity-
Beteiligungen auswirken. Global konn-
ten Finanzinvestoren 371 Mrd. Dollar
verteilt auf 971 Fonds einwerben. Das
entspricht einem Plus von rund 12%
gegeniiber dem Vorjahr. Immer mehr
Private-Equity-Fonds gelingt es FERI
zufolge, das zu Beginn der Platzierung
angestrebte Kapital einzusammeln. In
Europa erreichten 82% der Fonds ihre
festgelegten Zielgrofien (2015: 69%), in
den USA sogar 89% (2015: 86%).
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Prudential verschmilzt M&G und Investmentsparte

- (ac) Der britische Versicherer Prudential vereinheitlicht sein
Asset-Management. Die Fondstochter M&G wird mit dem

- konzerneigenen Investmentbereich zusammengelegt. Der neue
- Unternehmensteil verwaltet rund 370 Mrd. Euro und soll nach
- Abschluss der Verschmelzung als M&G Prudential auftreten.
- Die Fithrung der Investmentabteilung ibernimmt John Foley,
. der bisherige Leiter der Investmentsparte von Prudential.
 M&G-Chefin Anne Richards und Clare Bousfield werden seine
. Stellvertreterinnen. Prudential will durch die Verschmelzung

. pro Jahr einen dreistelligen Millionenbetrag einsparen.

Fondsbranche feiert starkes erstes Halbjahr

(ac) Der deutschen Fondsbranche sind laut dem Branchenver-
: band BVI im ersten Halbjahr 2017 netto 79,1 Mrd. Euro zuge-
: flossen. Nur im Rekordjahr 2015 sammelten sie von Anfang

: Januar bis Ende Juni mehr ein. Der grofite Treiber im Neuge-
- schift bleiben offene Spezialfonds mit Zuflissen von 49,2 Mrd.
. Euro. Das von offenen Spezialfonds verwaltete Vermogen hat
. sich seit Anfang 2011 fast verdoppelt auf nunmehr 1,55 Bio. Euro.

. Ungleiche Verteilung

* Doch auch bei Privatanlegern boomen Fonds. Unterm Strich
© sammelten Publikumsfonds bis Ende Juni 36,4 Mrd. Euro ein.
- Der Boom im Publikumsfondsgeschift ist aber nicht gleich ver-
- teilt. Auf Mischfonds entfielen mit 18,8 Mrd. Euro mehr als die

- Hilfte der Zufliisse im Publikumsgeschift. Besonders beliebt

: sind Produkte, die etwa zu gleichen Teilen in Aktien und An-
. leihen investieren. Auf sie entfiel mehr als die Hilfte der Misch-
. fondszufliisse. Insgesamt hat sich das Volumen der Mischfonds
- allein seit Anfang 2013 von 123 auf 251 Mrd. Euro mehr als

- verdoppelt. Aus wertgesicherten Fonds, Geldmarktfonds oder
- auch Hybridfonds zogen Anleger dagegen erneut Geld ab.

Aktienfonds senden Lebenszeichen

. Aktienfonds bleiben mit 368 Mrd. Euro verwaltetem Gesamt-
© vermogen die grofte Gruppe der Publikumsfonds. Nach einigen
. schwierigen Vorjahren mit milliardenschweren Abfliissen schien
. die Zeit des klassischen Aktienfonds schon abzulaufen. Einige

: Experten haben bereits den vertrieblichen Abgesang auf diese
: Fondsgruppe ange-
: stimmt. Im ersten
: Halbjahr haben

* sie sich aber zu-

- riickgemeldet.

: Unter dem Strich

- flossen ihnen 5,8
 Mrd. Euro zu. Da-
: mit haben die

. mehrere Jahre

. schwichelnden

. Aktienfonds sich

. zwe}fellos wieder Die Absatzzahlen der deutschen Fondsgesellschaften zeigten im ersten Halbjahr
: zuruckgemeldet. 2017 erneut steil nach oben.



Absolute-Return-Fonds setzen Rekordjagd fort

(ac) Das Volumen der Absolute-Return-Fonds und
der alternativen und UCITS-konformen Fonds in
Deutschland ist im ersten Halbjahr 2017 um rund
ein Achtel auf einen neuen Hochststand von knapp
228 Mrd. Euro angestiegen. Besonders gefragt
waren Hedgefonds-dhnliche Anlagestrategien, von
denen sich die Investoren eine Verbesserung der
Diversifikation ihrer Portfolios versprechen. Das
zeigt die von Lupus alpha durchgefiihrte Absolute-
Return-Studie auf Basis der Daten des Fondsana-
lysehauses Thomson Reuters Lipper. Die Perfor-
mance der 656 untersuchten Fonds konnte in den
ersten sechs Monaten 2017 mit durchschnittlich
-0,58% aus Anlegersicht nicht {iberzeugen. Die
Griinde fiir diese Entwicklung sind Lupus alpha
zufolge vielfaltig. Wahrungslastige Strategien wie-
sen aufgrund der unerwarteten Eurostéirke negative
Ergebnisse auf. Dies habe sowohl Absolute-Return-
Fonds wie auch Long-/Short-Aktienstrategien
betroffen, die das Anlegerkapital auerhalb des
Euroraums anlegen. Dariiber hinaus haben sich
auch die Vertreter der Managed Futures sowie der
Global-Macro-Fonds in dem anhaltenden Umfeld
starkerer Wahrungsschwankungen und volatiler
Anleiherenditen schwergetan.

Langfristvergleich entscheidend

Um zu beurteilen, ob eine Anlagestrategie ihr
Leistungsversprechen einhilt, ist laut Lupus alpha
aber die Betrachtung tiber einen Investitionszyklus
hinweg sinnvoll. Im Langfristvergleich iiber fiinf
Jahre konnten demnach die unterschiedlichen
Absolute-Return-Konzepte ihr Produktverspre-
chen einlésen. So erzielten 87% aller untersuchten
Fonds in diesem Zeitraum eine absolut positive
Rendite. Die durchschnittliche Wertentwicklung
lag bei 3% pro Jahr. Damit {ibertrafen sie zum Bei-
spiel die Wertentwicklung liquider Hedgefonds.
Im Durchschnitt erwirtschaftete jede untersuch-
ten Absolute Return-und Alternatives-Strategie
auf Sicht von fiinf Jahren positive Ertrige. Je nach
Strategie variierte die erzielte Performance. Gra-
vierender sind jedoch die Unterschiede innerhalb
der einzelnen Strategiesegmente. Wahrend die
schwicheren Fonds deutlich negativ rentierten,
erzielten die besten Manager zweistellige Jahres-
renditen. Das zeigt laut Lupus alpha, dass nicht
nur die Auswahl der richtigen Anlagestrategie im
Allgemeinen, sondern vor allem die Auswahl des
einzelnen Fonds bzw. Fondsmanagers entschei-
dend fiir den Anlageerfolg ist.
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Hahn Gruppe legt Fachmarkt-lImmobilienfonds auf

gelegt. Der Pluswertfonds 169 ist ein Publikumsfonds und inves-
tiert tiber die Kapitalverwaltungsgesellschaft DeWert Deutsche
Wertinvestment in ein Fachmarktzentrum in Rothenburg ob
der Tauber. Er hat ein Gesamtvolumen von rund 26,7 Mio. Euro,
15,5 Mio. Euro davon sollen als Eigenkapital eingesammelt
werden. Eine Beteiligung ist fiir qualifizierte Privatanleger ab
20.000 Euro plus 5% Ausgabeaufschlag moglich. Die Fremd-
finanzierungsquote betragt 42%, der anfingliche Tilgungssatz
2%. Der Pluswertfonds 169 hat eine Laufzeit bis Ende 2032
und eine anfingliche Ausschiittung von 5% pro Jahr.

Etabliertes Einkaufszentrum
Zentro wurde 1999 fertiggestellt und hat eine Mietflache von

rund 12.900 m”. Der Standort ist der Hahn Gruppe zufolge seit
- aber rund ein Drittel der Anbieter in

. den Finanzmarktregeln auch Chancen
. zu sehen und mégliche Wettbewerbs-
: vorteile fiir den Vertrieb der eigenen

- Investmentprodukte.

vielen Jahren etabliert. Hauptmieter ist die Kaufland-Unter-
nehmensgruppe. Sie betreibt dort einen Kaufland-Markt sowie
eine Ladenpassage mit insgesamt 27 Einzelhdndlern wie etwa dm,
Deichmann oder Ernsting's Family sowie vier Gastronomiebe-
triebe. Zudem befinden sich Biiro- und Praxisflichen im Objekt.

Viele Fondsgesellschaften sind
- nicht fiir MiFID Il geriistet

- (ac) Zwei von drei Fondsgesellschaften
- in Europa stehen in Bezug auf die Um-
. setzung der neuen Finanzmarktregeln
- MiFID II noch im Anfangsstadium.

- Viele Asset-Manager haben bisher noch
(ac) Die Hahn Gruppe hat einen neuen Immobilienfonds auf- :
. Form genau sie von den neuen Finanz-
: marktregeln betroffen sind und welche
. Hausaufgaben erledigt werden miissen,
. um die Vorgaben zu erfiillen. Das geht
. aus einer aktuellen Umfrage der Un-
ternehmensberatung JWG hervor.

. Neun von zehn Befragten sehen der

- Umfrage zufolge ein hohes bis mittleres
: Risiko, dass sie nicht in der Lage sein
. werden, die MiFID-II-Regeln bis zum

. Start Anfang 2018 einzuhalten. Im

- Schnitt beschiftigen sich weniger als

. funf Mitarbeiter pro Anbieter mit dem

nicht einmal genau gepriift, in welcher

neuen Regelwerk. Immerhin versucht

, , Kommentar: Keine Angst vorm groBen Crash

it 39 Mrd. Euro konnte man den gesamten
M jahrlichen Bundeshaushalt fiir Bildung und

Forschung mehr als zwei Mal abdecken.
Genauso viel Geld haben die 30 deutschen Dax-
Konzerne verdient — und das nicht in einem ganzen
Jahr, sondern in einem Quartal. Auch bei den Um-
sitzen erzielten die 30 grofiten deutschen Borsenun-
ternehmen einen neuen Quartalsrekord von 344 Mrd.
Euro. Diese Zahlen belegen ohne Wenn und Aber,
wie stark die deutsche Wirtschaft aufgestellt ist — und
sie belegen auch, dass das Borsenhoch keineswegs
eine Blase wie um die Jahrtausendwende ist.

Die aktuellen Kurse spiegeln lediglich die Starke der
Unternehmen wider. Entsprechend sind die Bewer-
tungen alles andere als exorbitant. Eine der wich-
tigsten Kennzahlen, das Gewinnvielfache (KGV), liegt
knapp unter 13. Die Dax-Unternehmen werden also
im Schnitt mit knapp dem 13-Fachen der fiir die
kommenden zwolf Monate prognostizierten Ge-
winne bewertet. Damit liegt das Bewertungsniveau
trotz Rekordkursen gerade einmal auf dem histori-
schen Durchschnitt. Zum Vergleich: Als die Auf-
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wirtsbewegung des Dax im Jahr 2001 zu Ende war,
hatte er ein KGV von knapp tiber 31. Fiir eine dhn-
liche Blase wie um die Jahrtausendwende miisste der
Dax heute bei rund 30.000 Punkten stehen. Und
damals waren nicht nur die wirtschaftliche Lage
Deutschlands deutlich schlechter, sondern auch die
Renditealternativen in Form von Bank- und Anleihe-
zinsen um ein Vielfaches attraktiver. Die Angst, dass
den Aktienmérkten die Luft ausgeht oder gar

ein Crash droht, ist somit fundamental voll-
kommen unbegriindet. Sofern die welt-
politische Lage nicht eskaliert, stehen
die Ampeln weiter eindeutig auf Griin.
Es ist somit noch langst nicht zu spit,
dass die Deutschen endlich ihre Scheu
vor Aktien ablegen und von der Stirke
der deutschen Wirtschaft auch als
Anleger profitieren.

Von Michael Herrmann, AssCompact




Dr. Peters Group kehrt zuriick
zu Immobilienfonds

(ac) Die Dr. Peters Group kehrt ins Geschift
mit Immobilienbeteiligungen zuriick. Pri-
vaten und institutionellen Anlegern bietet
die Gruppe ab sofort ein Investment in das
3-Sterne-Hotel ,,Hampton by Hilton Aachen
Tivoli“ an. Pachter und Betreiber des Hotels
ist die Tristar GmbH aus Berlin, die bereits
mehrere Hotels erfolgreich fithrt und eine
expansive Strategie verfolgt. Beteiligungen an
der ,,DS 141 Hotel Aachen GmbH & Co. ge-
schlossene Investment KG* sind ab 20.000
Euro zuziiglich 5% Ausgabeaufschlag mog-
lich. Die Laufzeit ist bis Ende 2030 vorge-
sehen. Als Investitionsvolumen sind 22 Mio.
Euro angestrebt. Fiir die Ausschiittung prog-
nostiziert Dr. Peters 5% pro Jahr vor Steuern.
Den bis dato letzten Immobilienfonds hat
Dr. Peters 2007 aufgelegt. Nach rund zehn
Jahren kehrt die Gesellschaft nun in die
Immobilienszene zuriick. DS 141 Hotel
Aachen soll nur der Auftakt des Come-
backs bei Immobilienfonds sein. In Zeiten
von Niedrigzinsen will Dr. Peters auch in
Zukunft neue Projekte mit langfristigen sta-
bilen Auszahlungen fiir die Kunden initiieren.

Pachtvertrag iiber 20 Jahre

Der Pachtvertrag fiir das Hampton by Hilton
Aachen Tivoli hat eine Laufzeit von 20 Jah-
ren. Der Pichter hat zudem die Option,
zweimal um jeweils fiinf Jahre zu verlangern.
Tristar tibernimmt samtliche Betriebskosten
sowie die wesentlichen Wartungs- und In-
standhaltungskosten. Das Hotel wurde Ende
Juni tibergeben und am 04.07.2017 eréffnet.
Die ersten Buchungszahlen sprechen laut
Dr. Peters fiir eine hohe Akzeptanz des
Hauses. Zudem sei schon eine Reihe von
Firmen-vertragskooperationen geschlossen
worden. Das Hotel spricht Geschiftskunden
wie Touristen gleichermaflen an und verfiigt
iiber 164 Zimmer mit einer Mindestgrof3e
von 20 m?, einen Fitnessraum mit Blick tiber
die Décher Aachens, zwei Tagungsraume,
eine Tiefgarage sowie eine offene Lobby mit
angeschlossener Bar und Friihstiicksraum.
Es liegt in unmittelbarer Nahe des Kongress-
zentrums ,,Eurogress“ sowie am Austra-
gungsort des weltbekannten Reitturniers
CHIO und des Tivoli-Stadions. Die Innen-
stadt mit Dom und die Rheinisch-Westfili-
sche Technische Universitat (RWTH) sind
in wenigen Autominuten zu erreichen.
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Immobilienanleger stellen sich
auf niedrigere Renditen ein

in Europa rechnet damit, dass der ak-
tuelle Marktzyklus den Zenit zeitnah
iiberschreitet und die Anfangsrenditen
wieder steigen werden. Drei Viertel der
Investoren erwarten den Umschwung
erst 2019, 43% davon sogar erst spiter.
Das ist eines der Kernergebnisse der
Immobilien-Investitionsklimastudie von
Union Investment, fiir die insgesamt 168
professionelle Immobilieninvestoren in
Deutschland, Frankreich sowie in Grof3-
britannien befragt wurden.

Deutsche und Briten setzen

auf Sicherheit

Vor allem deutsche und britische Immo-
bilieninvestoren handeln sicherheits-
orientierter als zuletzt. Gleiches Risiko
bei geringerer Rendite streben in Deutsch-
land 71% der Befragten an, in Grof3bri-
tannien sogar 74%. Das bedeutet ein
Plus von 15 und 14 Prozentpunkten. In
Frankreich bleibt die Risikoaffinitit aus-
gepragter. Nur 59% der franzosischen
Investoren kalkulieren mit einer geringe-
ren Rendite bei gleichbleibendem Risiko.

um die gleichen Renditeziele wie bisher
zu erreichen.

Alternativen gewinnen an Bedeutung
Das europdische Investitionsklima fiir

sich derweil ein. Ein knappes Drittel
geht in den kommenden zwo6lf Monaten
von tendenziell geringen Chancen auf
attraktive Biiroinvestments aus. Bei
Einzelhandelsimmobilien sieht sogar
gut die Hélfte kaum Aussichten fiir
iberzeugende Investitionen. Alterna-
tiven riicken vor diesem Hintergrund
stiarker in den Vordergrund. Besonders
im Fokus stehen dabei Logistik-, Hotel-
und Wohnimmobilien.
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. sowie an Single-

: Haushalte richten.
 Der Fonds inves-
. tiert vorrangig in
- den dynamischen
: Metropol- und

- Ballungsregionen
: in Deutschland,
. europdische Kern-
: markte werden

- aber beigemischt.

Borse Hamburg startet neue Sachwertplattform

- (ac) Die Hamburger Borsen AG startet eine neue Online-

¢ Plattform fiir Sachwertinvestments. Mit der Fondsborse

* Deutschland betreibt sie bereits seit Jahren einen Zweitmarkt
. fir AIFs. Anfang 2017 kam unter www.erstmarkt.de ein

- Erstmarkt fir geschlossene Fonds hinzu. Die neue Domain

- www.fondsboerse-deutschland.de soll nun beide Welten

- verbinden. Die Plattform soll unter anderem Grundlagenwis-
. sen vermitteln und aktuelle Nachrichten und Produktinfor-
(ac) Nur jeder vierte Immobilieninvestor :

mationen biindeln. Neben Erst- sollen auch Zweitmarkt-

. aspekte der Anlageklasse abgedeckt werden. Auf diese Weise
- will die Borsengesellschaft eine zentrale Anlaufstelle fiir
. Anleger und Anbieter geschlossener Fonds schaffen.

Union Investment steigt mit neuem Fonds in
: Wachstumsmarkt Micro Living ein

© (ac) Union Investment steigt in das Wachstumssegment Micro
: Living ein. Fiir ihren neuen Immobilien-Spezialfonds Urban

. Living Nr. 1 erwarben die Hamburger Investmentmanager

. die Mikroapartmentanlage ,Milestone Graz*. Das 378 Wohn-
. einheiten umfassende Objekt ist langfristig an Milestone, einen
. erfahrenen Betreiber von privaten Studentenwohnheimen in
- Osterreich, verpachtet.

- Hochwertige Ausstattung

- Die Anlage hebt sich laut Union Investment vom bestehenden

- Angebot durch einen hohen Ausstattungsstandard mit einer

- effizienten und durchdachten Moblierung und ein modernes
. Konzept, das nur auf Einzelapartments setzt, ab. Die Wohn-
© flichen liegen zwischen 20 und 28 m’. Daneben umfasst die

- achtgeschossige Anlage verschiedene Gemeinschaftsraume.
. Wassersparende Armaturen, LED-Leuchten und Schliissel-

. schalter sollen genauso wie auch die Photovoltaikanlage den

: innovativen wie ressourcenschonenden Anspruch betonen.
41% wollen ein hoheres Risiko eingehen, :

. Offener Spezialfonds

. Urban Living Nr. 1 ist ein offener Immobilien-Spezial-AIF,

: der sich an institutionelle Investoren mit einem langfristigen
: Anlagehorizont wendet. Im Fokus liegen Anlagen, die sich an
© Young Professio-

Biiro- und Einzelhandelsimmobilien triibt

nals, Studierende

Wohnen auf kleinem Raum liegt im Trend. Darauf setzt nun auch Union Investment.



Buss Capital stockt Container-
Emission deutlich auf

(ac) Buss Capital hat die Vermogensan-
lage Buss Container Direkt 2017 aufge-
stockt. Das seit Mai im Vertrieb befind-
liche Direktinvestment wird um weitere

fast 1.000 Tankcontainer aufgestockt. Im

urspriinglichen Verkaufsprospekt waren
230 Tankcontainer vorgesehen. Nun
sind es 1.200. Hintergrund ist, dass die
anfinglich vorgesehene Menge schon
Anfang August nahezu vollstindig ver-
kauft war. Buss Capital hat zudem be-
kannt gegeben, dass ein Container-
managementvertrag mit Textainer
Equipment Management geschlossen
wurde. Textainer zahlt mit einer Flotte
von iiber 3,1 Millionen Container-Ein-
heiten (TEU) zu den weltweit grofiten
Containerleasinggesellschaften.

s
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Neuer Portfoliofonds von WealthCap

- (ac) WealthCap setzt die Reihe breit diversifizierter Portfolio-
- 16sungen fiir Privatkunden fort. Das neu aufgelegte Portfolio 3
- ermOglicht den Zugang zu wertsteigernden Investitionsstrate-
. gien professioneller Investoren tiber institutionelle Zielfonds.

- Es hat die Vertriebsfreigabe als regulierter alternativer Invest-
. mentfonds fiir Publikumsanleger erhalten. Das Vorgangerpro-
. dukt wurde derweil mit iiber 100 Mio. Euro eingeworbenem

Eigenkapital ausplatziert.

: Hohe Zielrendite

. Uber das diversifizierte Produktkonzept sollen Privatkunden

- exklusiven Zugang zu Investitionsstrategien professioneller

- Investoren und somit eine renditestarke Investitionsalternative
- mit Fokus auf Europa erlangen. Die jahrliche Zielrendite liegt
: bei 6%. WealthCap ermdglicht mit Portfolio 3 die Beteiligung
. an institutionellen Zielfonds aus den Kategorien Immobilien,
. Energie & Infrastruktur sowie Private Equity. Uber die Inves-
. tition in mehrere Zielfonds in verschiedenen Anlageklassen

: und Anlagestrategien zu unterschiedlichen Zeitpunkten entstehe
. breite Streuung in einer Losung - weitgehend unabhingig

: von den Volatilititen an den Kapitalmarkten.

-
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Versteckte Chancen In
Wachstumsmarkten

Investments in Wachstumsmarkte fihrten lange Jahre ein Schattendasein. Zuletzt ist das

Anlegerinteresse an Schwellenldndern aber wieder gestiegen. Das gestiegene Interesse

hat gute Grinde. In Kombination mit einer aktiv gemanagten Fondsstrategie bieten die

Growing Markets ein attraktives Renditepotenzial.

achstumsabschwdchungen und lokale Krisen verur-
Wsachten viele Jahre eine Underperformance der

Schwellenldanderborsen gegeniiber den Indizes der In-
dustrienationen. Besonders die riicklaufigen Notierungen an
den Rohstoffmirkten machten vielen Landern zu schaffen. Ent-
sprechend wurden Unternehmen der Emerging Markets haufig
auf die rote Liste genommen. Historisch giinstige Bewertungs-
niveaus waren die Folge. Politische Richtungsdnderungen wie in
Brasilien oder Indien sowie deutlich verbesserte Wachstumsaus-
sichten bringen die Emerging Markets nun zuriick auf den In-
vestorenradar. Einhergehend mit der giinstigen Bewertung, den
sichtbar werdenden Veranderungen und neuen Wachstumsper-
spektiven steigt das Interesse an den Schwellenldndern.

Am Schwellenlédnderfonds Okoworld Growing Markets 2.0 ist
die genannte Sippenhaft beinahe spurlos voriibergegangen.
Seit Auflage im September 2012 hat der Fonds jedes Jahr eine
positive Rendite erzielt. Die Outperformance gegeniiber dem
Standardindex MSCI Emerging Markets kumuliert sich so auf
tiber 30% unter Beriicksichtigung sémtlicher Kosten im Fonds.
Das Fondsmanagement setzt in den wachsenden Landern auf
die Entwicklung 2.0. Weg vom Rohstoffexport und der verlidn-
gerten Werkbank - hin zu Bevélkerungswachstum und einer
aufstrebenden Mittelschicht mit der Entwicklung spezifischer
Bediirfnisse, die tiber die Grundbediirfnisse hinausgehen.

Wettbewerbsvorteil durch aktives Fondsmanagement

Entscheidend fiir den aufgekldrten Anleger ist, dass seine
Wahl in den Emerging Markets auf aktiv gemanagte Invest-
mentprodukte fillt. Eine langfristig gute Performance ldsst
sich besonders mit kleinen und mittelgrofien Unternehmen
erzielen, die eine starke Wettbewerbsposition besitzen und
sich auf einem Pfad dynamischer Wachstumsentwicklung be-

Von Alexander Mozer,
Chief Investment Officer der OKOWORLD LUX S.A.
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finden. Ein wichtiger Nebenaspekt ist,
dass sich die Unternehmen nicht im
Staatseigentum befinden. Indexnahe
Produkte hingegen setzen zu héufig auf
schwach wachsende Staatsunternehmen,
die nicht das Interesse der Kleinanleger
im Fokus haben. Haufig werden grofle
Staatskonzerne als Melkkithe fir die
Subventionierung der Staatsfinanzen be-
notigt. Dringend erforderliche Restruk-
turierungen werden dann oftmals nicht
durchgefiihrt. In indexnahen Produkten
sind diese Unternehmen eine starre Last
fir die Performancechancen. Aktives
Fondsmanagement kann zudem Trends
frithzeitig aufspiiren, in diese investieren
und den Inhalt des Fonds up to date
halten. Sogenannte Lieblingsaktien ohne
ausreichende Renditeperspektive sollten
in einem aktiv gemanagten Produkt
konsequent verduflert werden.

Der Schwellenlinderfonds Okoworld
Growing Markets 2.0 wurde im Jahr
2012 mit einem Volumen von rund 8 Mio.
Euro an den Markt gebracht und hat
seither viele Fans gewonnen. Heute weist
der Fonds ein Volumen von mehr als
100 Mio. Euro auf. Zur Beliebtheit trigt
auch die Rendite bei. Anleger, die von
Anfang an dabei waren, haben eine jahr-
liche Rendite von tiber 11% erzielt.

Umweltbewusstsein als
Okologischer Wettbewerbsvorteil

Investitionen flieflen vorwiegend in
wachsende und zukunftsorientierte The-
menbereiche. Dabei geht es teils um die
Befriedigung der Grundbediirfnisse, die
nach unserem europdischen Standard
selbstverstandlich sind, wie zum Bei-
spiel Wasser und Toilettenspiilung rund
um die Uhr, eine Schule um die Ecke,
ein erreichbarer Zahnarzt, ein neues
Hiiftgelenk, eine asphaltierte Strafle -
eine vorhandene Infrastruktur.



© Mikhail Mishchenko — Fotolia.com

-
s
L

L
Qe

Diese Entwicklung mitzugehen, ist nicht
nur eine besondere Herausforderung,
sondern auch ein spannender Weg. Der
Druck vieler Unternehmen der Industrie-
staaten hinsichtlich 6kologischer Aspekte
fihrt zunehmend zu einem Umdenken
der Zulieferer. Wer sich beispielsweise
als produzierendes Unternehmen in den
Schwellenldndern mit dem Thema Um-
weltmanagement griiner aufstellt, der
hat im Wettbewerb Vorteile bei der Auf-
tragsvergabe und den erzielbaren Margen.
Ein Beispiel hierfiir ist das Unternehmen
KCE Electronics aus Thailand. Seitdem
geschlossene Wasserkreisldufe in der
Produktion der Leiterplatten installiert
wurden und das verunreinigte Brauch-
wasser nicht mehr in die Flisse flief3t,
wurden sowohl neue Auftraggeber ge-
wonnen als auch Kontrakte zu besseren
Konditionen abgeschlossen.

Breite Diversifikation

Eine Besonderheit des Fonds Okoworld
Growing Markets 2.0 ist die umfangrei-
che Diversifikation. Bei einer negativen
Veranderung der wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen kann das Fondsmana-
gement ganze Lander bzw. Sektoren mei-
den. Brasilien war beispielsweise iiber
viele Jahre nur eine zu vernachldssigende
Position. Mit dem Wechsel der Regie-
rung und einer Verbesserung der Per-
spektiven wurde die Gewichtung dann
kurzfristig ausgebaut. Sowohl Kursstei-
gerungen als auch Wihrungsgewinne
schlugen sich positiv auf die Fondsper-
formance nieder. Natiirlich gibt es auch
Lander, bei denen es aus ethischer, sozialer
und okologischer Perspektive generell
schwer ist, Unternehmen zu identifizie-
ren. Russland ist derzeit beispielsweise
fir Okoworld praktisch nicht existent.
Was die Sektoren anbelangt, liegt der Fokus
auf Gesundheit, Bildung, Wasserversor-
gung, Erndhrung, erneuerbare Energien,
Digitalisierung sowie Industrie 4.0 gelegt.

Zukunftsorientierte Anlagepraxis

Die Kombination einer groflen Textil-
industrie mit lockeren Umweltschutz-

regeln wie in Indien oder China ist ein guter Ausgangs-
punkt fiir die Suche nach Investments. Voraussetzung fiir
die Bildung einer ,Losungsindustrie ist ein vorhandenes
Problembewusstsein sowie ein Druck zur Verbesserung der
Situation. Beijing Enterprise Water, ein chinesicher Spezialist
tir Kldranlagen und Abwasseraufbereitung, ist entsprechend
ein augenfilliger Kandidat fiir die Aufnahme in ein nach-
haltiges Anlageportfolio. Allerdings kann erst eine dezidierte
Fundamentalanalyse die Frage beantworten, ob ein Investment
zielfithrend, also gewinnbringend ist. Die Analyseabteilung
von Okoworld setzt hierbei ihren Schwerpunkt auf die
Beurteilung der Fahigkeiten der Unternehmenslenker, auf
die Finanz- und die Wettbewerbssituation des Unternehmens
und die Perspektiven zur Erzielung von Gewinnwachstum.
Bei Beijing Enterprise Water fithrte die Analyse zu einer
abwartenden Haltung.

Bildung fur die neue Mittelschicht

Anders wurde im Fall eines Unternehmens fiir die wachsende
Mittelschicht und deren Bediirfnisse im Bildungssektor ent-
schieden. TAL Education ist ein chinesisches Unternehmen,
das jungen Chinesen die Moglichkeit zur Weiterbildung und
Nachhilfe anbietet. Der Andrang nach den angebotenen
Kursen ist so grof}, dass das Unternehmen den Schiilern eine
Riickzahlung der Kursgebiithren bei Nichtgefallen anbietet.
Dieses wird aber kaum wahrgenommen, da die Qualitdt der
Kurse zum einen sehr hoch ist und zum anderen nicht ausrei-
chend freie Platze bei alternativen Anbietern zur Verfigung
stehen. Bildung ist und bleibt fiir viele Menschen der Schwellen-
lander ein Muss, um die Chance auf einen interessanten und
gut dotierten Arbeitsplatz zu erhalten. Die Aktienanalyse
zeichnete zudem ein Bild aus starker Wettbewerbsposition
sowie kontinuierlich steigender Margen und Wachstumsraten,
die an den dreistelligen Bereich heranreichen.

Auch Astral Poly, ein Sanitdranbieter aus Indien, {iberzeugt
fundamental. Indiens Ministerpriasident Modi hat das Ziel
ausgerufen, dass jeder Haushalt in Indien eine Toilette bekom-
men soll. Astral Poly ist in Indien sehr gut positioniert und
profitiert von dieser Entwicklung. Und das Unternehmen fiigt
sich ideal in die Philosophie von Okoworld ein, in Unterneh-
men zu investieren, die den Menschen helfen, ihre Grundbe-
diirfnisse zu befriedigen und die Entwicklung aus der Armut
zur Mittelschicht zu unterstiitzen.

Stabilitat statt Schnappchenjagd

Ganz wichtig ist, dass das Fondsmanagement der Okoworld
nicht als ,,Schndppchenjager® agiert. Wir kaufen Aktien, die
eine hohe Performancestabilitit aufweisen. ,Buy low, sell
high® ist nicht unser Erfolgsrezept. Wir glauben an ,buy
high, sell higher®. u
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Nachhaltige Plantageninvetets
fur Privatpersonen

Asia Plantation Capital ist Besitzer und Betreiber verschiedener Plantagen und landwirt-
schaftlicher Unternehmen weltweit. Die Griindung einer deutschen Niederlassung steht
kurz bevor. Sie wird klnftig auch Anlaufstelle flr ungebundene Vermittler sein, die privaten
Investoren den Zugang zu griinen Anlagen erdffnen wollen.

unternehmen Asia Plantation Capital (APC) ist der

Begriff der ,ganzheitlichen Nachhaltigkeit“ nicht
fremd. Vielmehr ist dies ein Ethos, dem das Unternehmen un-
eingeschriankt zustimmt. Seit ihrer Griindung hat sich APC
verpflichtet, dort, wo sie tétig ist, eng mit den 6rtlichen Ge-
meinschaften zusammenzuarbeiten und sie zu unterstiitzen.

Dem mehrfach ausgezeichneten Plantagenverwaltungs-

Das Ziel der Asia Plantation Capital ist es, auf diesem Weg
fihrender Anbieter und Betreiber von nachhaltig verwalteten
forstwirtschaftlichen und landwirtschaftlichen Plantagen zu

werden - von der

Adlerholz und Oudol -
Die Kernkompetenz von APC

Zur Kernkompetenz von APC gehort
Adlerholz, das bereits seit Jahrhunder-
ten im Mittleren Osten und in China ge-
handelt wird. Das Adlerholz bildet sich,
wenn der in Siidostasien vorkommende
Aquilaria-Baum von einem bestimmten
Pilz infiziert wird. Denn normalerweise
ist das Kernholz dieses Baumes relativ
durchldssig und hell. Aber mit fort-

Projektbewertung  schreitender Infektion und als Reaktion

Seit ihrer Grlndung hat sich  bis zur Plantagen-  auf den Pilzbefall und andere externe

Asia Plantation Capital verpflichtet, dort, wo sie akquisition und  Ursachen wie Insektenbefall, Blitzschlag
tatig ist, eng mit den ortlichen Gemeinschaften _entwicklung. Die  oder auch Tierbeweidung sondert der
zusammenzuarbeiten und sie zu unterstitzen.  Verantwortlichen ~ Baum ein aromatisches schwarzes Harz

sind dabei iiber-

zeugt, dass es bei
der Verantwortung von Unternehmen nicht nur darum geht,
Gewinne fiir Anteilseigner und Kunden zu sichern, sondern
auch darum, einen positiven Beitrag fiir die Gesellschaft und
die Umwelt zu leisten. Die Menschen vor Ort sind das Herz-
stiick des Unternehmens: Die nachhaltigen Praktiken der
APC Agrarforstwirtschaft sind ein positives Beispiel fiir das
Konzept ,,Mensch, Planet und Gewinn, das inspirierend mo-
dern ist und fiir solide Geschiftsmethoden steht. APC kreiert
und unterstiitzt eine Vielzahl von gemeinniitzigen Initiativen,
wo auch immer das Unternehmen Geschiftsbetriebe unter-
hilt. Soziale und kulturelle Unterstiitzung stehen im Mittel-
punkt dieses Unterfangens - vor allem in Entwicklungs-
landern wie Thailand, Sri Lanka und Malaysia.
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ab. In der Folge wird das Kernholz hart,
dunkel und harzreich. Das nun auf diese
Art veredelte Holz (bekannt als Oud
oder Adler-, Paradies-, Rosenholz) ist in
zahlreichen Léandern duflerst gefragt.
Nach der Trennung dieses Kernholzes
vom iibrigen Holz kann es entweder zu
Holzschnitzeln oder -pulver verarbeitet
werden, oder es wird zum wertvollen
Oudol destilliert. Der durch diese Pro-
zesse hergestellte Duft ist einzigartig
und sehr geschitzt und gefragt.

In allen grof3en Religionen gilt Adlerholz
als einer der wertvollsten Rohstoffe, wird



seit Jahrtausenden als Weihrauch zu Me-
ditation und Gebet verbrannt und
kommt zudem in der traditionellen chi-
nesischen und malaysischen Medizin zur
Anwendung. Das aus dem Adlerholz des-
tillierte Oudol hingegen wird seit mehr
als 25 Jahren von den meisten Parfimher-
stellern wie unter anderem Dior, Armani
und Calvin Klein als Basis fiir einige ihrer
kostbarsten Parfiimdiifte verwendet. Ub-
rigens: Der Preis fiir einen Liter Oudél,
das aus diesem Grund auch ,fliissiges
Gold“ genannt wird, liegt je nach Qualitat
zwischen 25.000 und 50.000 US-Dollar.

Die Seltenheit und der hohe Preis von
Adlerholz sind die Folge davon, dass
diese Baumart in der freien Natur -
insbesondere auch durch Wilderei
und Schwarzhandel - vom Aussterben
bedroht ist.

Aus diesem Grund wird die Nutzung,
Verarbeitung sowie Ein- und Ausfuhr
von Adlerholz und seinen Folgeprodukten
durch das Washingtoner Artenschutz-
tibereinkommen iiber die CITES-Normen
(Ubereinkommen fiir den internationa-
len Handel mit gefiahrdeten Arten von
Wildtieren und Pflanzen) geregelt. Die
Asia Plantation Capital verfiigt iiber alle
erforderlichen CITES-Zertifizierungen.

Wiahrend in der freien Natur aber nur
sieben von 100 Biaumen dieses Adler-
holz bilden, hat APC ein einzigartiges
Verfahren entwickelt, die Baume kiinst-
lich zu infizieren (Inokulation), sodass
nahezu 100% der Baume das Adlerholz
bilden. Der komplette Prozess von der
Aufzucht der Baume iiber die Inokulati-
on bis hin zur Ernte, der Weiterverar-
beitung des Holzes und der Destillation
zu Oudo6l wird innerhalb der APC
Group mit ihren verbundenen Unter-
nehmen selbst durchgefiihrt. Der Pro-
zess unterliegt strengsten Kontrollen
und wird permanent weiterentwickelt.
Seit 2014 verfiigt die Unternehmens-
gruppe nun auch tber eine exklusive
Partnerschaft mit der Nobelmarke ,,Fra-
grance du Bois“ mit eigenen Boutiquen in
Grofistidten wie Bangkok, Kuala Lum-
pur, Dubai, Genf und vielen mehr.

Vertrieb an private Investoren

APC bietet - tber freie Vermittler -
Investitionen fiir Privatpersonen an.

Im Jahr 2016 konnte das Unternehmen
durch den Kauf zusitzlicher Plantagen
sowie die Griindung neuer Beteiligungs-
unternehmen und die Erh6hung des da-
mit verbundenen Vertriebsnetzes weiter
expandieren. Zu den weltweiten Betriebs-
biiros von APC zihlten bisher schon Hong
Kong, Malaysia, Singapur, die Schweiz,
Thailand, die Vereinigten Arabischen
Emirate und Groflbritannien; und nun

Anbau auf APC Plantagen

Auf den Plantagen der Asia Plantation
Capital werden vor allem folgende
Holzarten und Gewachse angebaut:

Adlerholz (Naheres dazu im Text),
Teak, Bambus, Bananen, Chilis,
Patchouli (Lippenblutler-Gewachs,
Verwendung unter anderem zur Ol-
gewinnung), Mais und Vetiver (SUB-
gras, Verwendung unter anderem fur
die Parfimherstellung).

konnen auch China, Indonesien und Kenia

als Standorte hinzugefiigt werden.
Die Entwicklung in Europa

APC Europe hat im Jahr 2016 seine Ziele tibertroffen und ein
solides Fundament fiir weiteres Wachstum und Expansion in
Europa geschaffen. 2016 war das erste vollstindige
Geschiftsjahr der APC-Gruppe in Europa. Das Netzwerk
von Agenten expandierte in wichtigen europdischen Mirk-
ten, unter anderem auch in der Schweiz. Der CEO von APC
Europe, Gary Crates, kommentiert die Entwicklung: ,Ich
freue mich zu berichten, dass unsere Ziele erreicht wurden
und wir ein solides erstes Jahr mit mehr als 34.000 verkauften
Adlerholz-Baumen verzeichnet haben.”

Im Laufe des Jahres 2016 hat sich die Basis der europdischen
Partner von APC deutlich erweitert. Viele neue Partner wur-
den im neuen Genfer Biiro eingestellt und geschult. Die APC
Business Development Manager halten dort regelmiflig
Partner- und Kundengespriache ab. Im Jahr 2016 umfasste
die geografische Expansion Spanien, Deutschland,
Osterreich sowie die Tschechische Republik. Eine selbststin-
dige Niederlassung in Deutschland mit Sitz in Frankfurt soll
noch im Laufe des Jahres 2017 er6ffnen.

Im vergangenen Jahr hatte APC {iber 300 Partner und Kunden
aus Europa nach Asien eingeladen, um Fithrungen durch
Baumschulen, Plantagen, Brennereien und Biiros zu machen
und um APC naher kennenzulernen. Deutsche Vermittler
konnen dies zunachst aber auch auf der DKM 2017 tun, wo
sich APC den deutschen Vermittlern prasentieren wird. m

Von Klaus S. Dauer, Business Development Director
Germany & Switzerland bei der APC Group SA
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»,aerade bei Versicherungen und

Pensionskassen ist die Nachfrage hoch”

Interview mit Johannes Anschott, Vorstand der Commerz Real AG

Sachwerte feiern bei professionellen Investoren ein Comeback. Vor allem Investments in
Immobilien sind gefragt. Attraktive Objekte sind aber rar gesat. Commerz Real setzt daher
auf Spezialthemen wie Hotels oder Studenten- und Mikroapartments. Doch auch abseits
von Immobilien sieht der Sachwertespezialist zwei lohnende Investmentthemen.

Herr Anschott, Sachwerte wie Immobilien liegen eigentlich
voll im Trend. Sachwertbeteiligungen laufen hingegen trotz
vieler guter Argumente im Allgemeinen schleppend. Ist das
auch bei Commerz Real festzustellen?

Bei Privatanlegern sind Sachwertbeteiligungen in Form von
zumeist geschlossenen Alternativen Investmentfonds, kurz AIFs,
in der Tat auf absehbare Zeit eher weniger gefragt. Das gilt aber
nicht fiir professionelle und semiprofessionelle Investoren.
Diese Anlegergruppe weif} die Vorteile des inzwischen sehr gut
regulierten Vehikels zu schitzen und sucht daher entsprechende
Produkte. Genau aus diesem Grunde hat Commerz Real gerade
funf Spezial-AlIFs fir institutionelle Investoren im Fund-
raising, darunter zwei geschlossene Spezial-AIFs. Einige der
neuen Fonds haben bereits ihr First Closing geschafft, weitere
werden im Laufe des Jahres folgen. Die Nachfrage gerade bei
Versicherungen und Pensionskassen ist hoch und wir kénnen
hier einen sehr guten Track Record vorweisen.

Immobilien sind unter den Sachwerten am gefragtesten.
Welche Immobilientrends hat Commerz Real im Fokus?

Uns interessieren beispielsweise zielgruppenspezifische For-
men des Wohnens wie Hotels oder Studenten- und Mikro-
apartments.  Als
Wohnformen fir

Mit welchen Renditen konnen Anleger
dabei rechnen?

Der Smart Living Fund hat eine Ziel-
rendite von bis zu 5% bei einer offenen
Laufzeit. Der Fremdkapitalanteil liegt
bei bis zu 50%. Angesichts der hohen
Nachfrage kann es gut sein, dass wir
zudem ein Nachfolgeprodukt auflegen
werden.

Studentisches Wohnen ist ein Spezial-
thema der Immobilieninvestments.
Sind solche Spezialthemen im All-
gemeinen wichtige Anlagetrends?

Das ist in der Tat eine Nische. Eine
Nische, die aber mittlerweile sehr grof§
wird. Wir haben den Trend sehr friith
erkannt und konnten uns so attraktive
Objekte, in erster Linie Projektentwick-
lungen, fiir unsere Anleger sichern. Eine
sehr kurzzeitige Art des Wohnens, die
wir ebenfalls spannend finden, sind,
wie bereits erwihnt, Hotels. Hier haben
wir derzeit den CR Institutional Hotel

,Professionelle und semiprofessionelle Investoren
wissen die Vorteile des inzwischen sehr gut
regulierten Vehikels zu schatzen und suchen

Fund im Vertrieb und einen weiteren
Fonds in Planung. Ersterer investiert
weltweit und in verschiedenen Katego-

,moderne Noma-
den® haben sich
gerade Letztere in

daher entsprechende Produkte.” den vergangenen

Jahren zu einer ei-

genstandigen Nut-
zungsart entwickelt. Viele Unternehmen mieten mittlerweile
dauerhaft Appartements fiir ihre Mitarbeiter an, die regel-
maflig unterwegs sind.

Beiden Themen widmen sich drei der fiinf bereits genannten
Spezialfonds. Diese sollen mittelfristig ein Portfolio von insge-
samt etwa 2,3 Mrd. Euro aufbauen. Die ersten Objekte wurden
bereits erworben, so beispielsweise fiir den CR Institutional
Smart Living Fund zwei Apartmentanlagen in Diisseldorf und
Bonn. Bei weiteren stehen wir kurz vor exklusiven Abschliissen.
Wir sind daher zuversichtlich, dass wir fiir den Fonds in diesem
Jahr sowohl das Akquirieren von Eigenkapital wie auch die
Investitionen grofitenteils abschlieflen konnen.
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rien, Letzterer hauptsichlich in Kern-
europa und Skandinavien.

Wie schwierig fallt es Commerz Real,
im aktuellen Umfeld aussichtsreiche
Immobilieninvestments zu finden?

Das Angebot an hochwertigen Objekten
ist knapp und die Nachfrage bekannt-
lich hoch. Dennoch lassen sich mit dem
entsprechenden Marktzugang attraktive
Assets finden. Als grofler und einer der
fithrenden Asset-Manager haben wir
zudem gewisse Vorteile. So ist der Wett-
bewerb bei Kaufpreisen im dreistelligen
Millionenbereich eher begrenzt. Zudem



verfiigen wir iiber eigene Bau-, Rechts-
und Steuerabteilungen, dank derer wir
viele Dienste sehr gut inhouse realisieren
kénnen. Dadurch gelten wir als verldss-
licher Partner fiir Projektentwickler und
andere Beteiligte. Wir sind daher zuver-
sichtlich, die Zielrendite zu erreichen.
Dabei hilft natiirlich auch, dass sich
die Fremdkapitalseite dank niedriger
Zinsen und beispielsweise guter Forder-
moglichkeiten fiir Wohnimmobilien sehr
glinstig darstellt.

Sind 5% eine realistische und aus-
reichende Rendite fiir die meisten
Investoren?

Auf jeden Fall. Man sollte dabei aber
nicht nur auf die absolute Hohe schau-
en. Wenn Sie heute 4,5 bis 5% erreichen,
dann ist das in etwa der Spread zur
zehnjihrigen Bundesanleihe. So grof3
war er selten zuvor. Gerade bei den Ver-
sicherern stellt sich die Frage, wie diese
ihre in der Vergangenheit garantierten
Verzinsungen erreichen kénnen. Da ist

Spdt- und Endphase des Erneuerbare-
Energien-Gesetzes mit seinen festen
Einspeisevergiitungen, insbesondere im
Onshore-Windbereich. Wir haben be-
reits mehrere Windparks erworben
und die Pipeline weiterer Objekte ist
gut gefiillt. Der CR Institutional New
Energy Fund peilt Gewinnausschiit-
tungen von 4 bis 5% an, und das vor
dem Hintergrund fester Einspeisever-
giitungen iiber einen Zeitraum von 20
Jahren und mittlerweile praxiserprobter
Technologien. Das ergibt insgesamt einen
attraktiven Risk-Return.

Johannes Anschott

Und das zweite Thema?

Das zweite Produkt, auf das wir setzen, ist ein Flugzeugfonds,
der CR Institutional Aviation Fund. Er ist gerade in den Ver-
trieb gegangen, wird am Ende wie der Smart Living Fund um
die 300 Mio. Euro grofy sein und Renditen von 6 bis 6,5%
erzielen, bei einzelnen Assets sogar 7%. Wichtig bei einem
Flugzeugfonds sind vor allem zwei Erfolgskriterien: das Flug-
zeug und der Betreiber bzw. Leasingnehmer. In einen A380
wiirden wir zum

Beispiel nie inves-

»Investitionen in die netzgebundene Infrastruktur
sind fr uns immer ein Thema. Wann immer
sich diesbezlglich [...] Opportunitaten ergeben,

ein Produkt, das 4,5 bis 5% Rendite
erzielt und eine relativ hohe Risiko-
diversifikation aufweist, sehr gefragt.

tieren, denn wir
achten auf eine
hohe Wertstabilitat

Welche Lagen sind fiir Investoren
besonders von Bedeutung?

Im aktuellen Marktkzyklus wiirde ich nur
in Core und Core+-Lagen investieren,
dabei jedoch opportunistisch vorgehen.
Deshalb liegen unsere studentischen
Wohnobjekte in sehr, sehr guten Lagen.
Einen Prozentpunkt mehr herauszuholen
und deshalb in Logistik auf dem flachen
Land zu investieren, ist meiner Meinung
nach die falsche Strategie. Lieber wiirde
ich auf 0,5 Prozentpunkte Rendite ver-
zichten und dafiir auf Sicherheit setzen.
Fiir die Renditeoptimierung eignen sich
dann sehr gut Hotels. Dafiir ist diese
Asset-Klasse mit anderen Risiken ver-
bunden als Wohnimmobilien, wie etwa
mit dem Betreiberrisiko. Diese Risiken
zu managen, ist Aufgabe unseres erfah-
renen und ausgezeichnet im Markt
verankerten Hotelteams.

Welche Trends bzw. Themen haben Sie
abseits von Immobilien im Fokus?

Neben Immobilien setzen wir auf zwei
weitere Themen. Das erste sind erneu-
erbare Energien. Hier nutzen wir die

des Flugzeugs. Un- sehen wir uns diese genau an.”

ser erstes ist dann

auch eine Fracht-

maschine von DHL, inklusive einer Garantie der Deutschen
Post. Letztere ist im Flugzeugmarkt zwar nicht so dominant wie
zum Beispiel Emirates. Wenn Sie eine Anleihe der Deutschen
Post kaufen, ist der Spread im Vergleich zu Bundesanleihen
sehr gering. Wenn Sie in einen Fonds investieren, ist der
Renditeabstand jedoch erheblich, obwohl auch in diesem Fall
die Deutsche Post auf der anderen Seite steht und die
Restwertrisiken sehr gut kalkulierbar sind.

Sind weitere Produkte in Planung?

Mit den aktuellen Produkten sehen wir uns erstmal gut posi-
tioniert. Das wird auch durch die Hohe der Zufliisse bestatigt.
Natiirlich gibt es aber auch weitere Produkte und Ideen, an
denen wir arbeiten. Investitionen in die netzgebundene Infra-
struktur sind fiir uns zum Beispiel immer ein Thema. Wann
immer sich diesbeziiglich in Deutschland oder im Ausland
Opportunititen ergeben, sehen wir uns diese genau an. u
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Mithilfe einer Fondsbank

In die Digitalisierung hineinwachsen

Berater muUssen nicht von null auf hundert zum FinTech avancieren. Fondsbanken wie
die FFB bieten Beratern eine nachhaltige Begleitung in die digitale Welt — fir schnellere

Prozesse und ohne Kundenverlust.

sich die jungen dynamischen Unternehmen der Finanz-

technologie - kurz FinTechs - in der Offentlichkeit. Das
Potenzial scheint enorm: Einer aktuellen Studie des Bundesfi-
nanzministeriums zufolge wird das Gesamtmarktvolumen der
FinTechs in Deutschland von 2,2 Mrd. Euro im Jahr 2015 auf
58 Mrd. Euro im Jahr 2020 und sogar auf rund 97 Mrd. Euro
im Jahr 2025 steigen. FinTechs sind eine stirker werdende
Konkurrenz fiir etablierte Anbieter. Und diese reagieren: So
beteiligt sich der weltweit grofite Asset-Manager BlackRock am
deutschen Online-Vermégensverwalter Scalable — ein Pauken-
schlag in der Finanzszene.

E infach, transparent und kostengiinstig - so prasentieren

Aber auch Banken, Versicherungen und andere Finanzdienst-
leister passen ihre Angebote an verdnderte Kundenbediirfnis-
se an, um von diesem Wachstumspotenzial zu profitieren.

Doch haben sich die Kundenbediirfnisse tatsichlich gedn-
dert? Im Grunde nicht. Die personliche und kompetente Be-
ratung in Finanzfragen wird auch in Jahrzehnten noch gefragt
sein. Der Autor vertritt sogar die These, dass die Bedeutung
der Finanzberater
in den nichsten

Das Schone fur die FFB: Sie hat aus der Zusammen-
arbeit mit einem groBen FinTech positiv lernen durfen,
um wie viel effizienter man Prozesse gestalten kann.

Jahren noch wach-
sen wird. Laut ei-
ner Forsa-Studie

wissen 64% der

Deutschen nicht,
wie sie ihr Geld sinnvoll anlegen sollen. Was sich allerdings
dramatisch andert, sind die Informations- und Kommunika-
tionswege der Kunden. Was bedeutet das fiir den Berater?

Die Starken der FinTechs — und ihre Schwachen

FinTechs sind agil, innovativ und haben wenige, aber hochspe-
zialisierte Mitarbeiter, meistens aus dem IT-Bereich. Sie suchen
ganz gezielt die Ineffizienzen in der gesamten Wertschopfungs-
kette eines Geschiftsfelds und bauen darauf - basierend auf
State-of-the-Art-Technologien - ihr Businessmodell auf.

Es ist begeisternd, mit welcher Leichtigkeit sie die Finanz-
branche aufriitteln und ,,die Etablierten” zu mehr Beweglich-
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keit drangen. Das Schone fiir die Fonds-
bank FFB: Sie hat aus der Zusammenar-
beit mit einem groflen FinTech positiv
lernen dirfen, um wie viel effizienter
man Prozesse gestalten kann. War man
bisher schon froh, wenn etwa zwei Drittel
der Kunden online sind und sich im In-
ternet tiber ihren Depotstand informieren
und Transaktionen anstofden, werden in
dieser neuen Welt die gesamte Kommu-
nikation sowie alle Prozesse ,end-to-end“
digital und damit hochgradig automati-
siert abgebildet. Das beginnt bei der De-
poter6ffnung, die komplett papierlos mit
Videolegitimation und ohne Kunden-
unterschrift erfolgt, und zieht sich durch
die gesamte Geschiftsbeziehung durch.
Dieses FinTech hat also maf3geblich einen
Anteil daran gehabt, dass sich die FFB
von einer klassischen Depotbank zum
Technologieanbieter entwickelt hat.

Die Regulierung treibt auch die
Digitalisierung voran

Mit dieser Geisteshaltung nach Effizienz
ausgeriistet, konnten FinTechs am stérks-
ten vom Wachstumspotenzial in der On-
line-Geldanlage profitieren. McKinsey
schatzt, dass bis 2020 der Online-Ver-
trieb fiir Spar- und Anlageprodukte von
heute 20% auf 35% steigen wird. Auch
die Regulierung scheint FinTechs Rii-
ckenwind zu bescheren. Die EU-Fi-
nanzmarktrichtlinie MiFID II wirkt als
ein Treiber in Richtung Digitalisierung.
Bei genauerer Betrachtung sind viele
Anforderungen eigentlich nur noch
online sinnvoll abbildbar. Die Regulie-
rungsbehoérden scheinen bei der Ge-
staltung ihrer Vorschriften zunehmend
vom Online-Kunden auszugehen.



Neue Geschaftsmodelle brauchen
langen Atem

Und dennoch gibt es auch Herausforde-
rungen fiir FinTechs. Da sind zum einen
die hohen Marketingkosten. Fiir die
Kundenakquise setzen sie vor allem auf
Online-Werbung und den Kauf von
E-Mail-Kontakten. Diese Aktionen lassen
sich messen und die Kosten gut quanti-
fizieren. So kostet ein neuer Girokonto-
oder Tagesgeldkunde rund 50 Euro; ein
Depotkunde 100 bis 150 Euro.

Der zweite Aspekt scheint am bedeut-
samsten zu sein: Geldanlage ist ein Ver-
trauensgut. Die Qualitdt zeigt sich oft
erst tiber Jahre. Auch FinTechs miissen
sich die Kunden und deren Vertrauen
erst erarbeiten. Sie miissen neben einer
einwandfreien Technologie auch die
Qualitdt in der Vermégensanlage, auch
im Sinne des Performance- und Risiko-
managements, {iber Jahre konstant lie-
fern. Viele FinTechs setzen auf eine kleine
Auswahl von Modellportfolios, die mit
passiven Produkten bestiickt sind. Das
macht ihre Angebote um einige Basis-
punkte preiswerter. Andererseits fehlt
héufig eine aktive Managementkompo-
nente, die gerade in schwierigen Markt-
phasen Risiken eliminieren kann. Wel-
cher Ansatz fiir den Kunden besser ist,
héngt letztlich von vielen Faktoren ab.

Klar ist, dass die meisten FinTechs auf
einem sehr guten Weg sind. Sie koope-
rieren verstirkt mit etablierten Banken,
um Sicherheitsstandards, eine verlassliche
Abwicklung, aber auch regulatorische
Anforderungen abzudecken. Von dieser
fruchtbaren Zusammenarbeit der ,jun-
gen Wilden® mit den Etablierten profi-
tieren letztlich die Kunden.

Betrachtet man FinTechs und ihre
Auswirkung insgesamt auf den Bera-
termarkt, besteht die Ansicht, dass
FinTechs ein Glicksfall fir unsere
Branche sind. Aber sind sie zugleich
eine Gefahr fiir den Berater?

Von null auf hundert zum FinTech?

Der Berater hat zahlreiche Méglichkeiten,
auf die FinTech-Entwicklung zu reagie-
ren. Nur sollte er jetzt handeln. Die Uhr
tickt, auch wegen MiFID II. Im Hinblick
auf FinTechs haben Berater ein wirkli-

ches ,,Asset” auf ihrer Seite, namlich die
Vertrauen schaffende personliche Bezie-
hung zum Kunden. Fiir den Berater wird
es entscheidend sein, seine eigene Wert-
schopfungskette kritisch zu reflektieren —
und Bereiche auszulagern, die man digita-
lisieren kann oder bei denen beispielsweise
Depotbanken Serviceleistungen bereits fiir
wenige Basispunkte abnehmen kénnen.

So nutzen zum Beispiel viele der FFB-
Kunden die Modellportfolio-Technik
oder die Online-Depoteroffnungsstrecke.
Andere Berater haben mittlerweile ihr
gesamtes Geschaftsmodell tiberdacht -

Uber FFB

Die FFB ist eine deutsche Fondsbank,
die sich auf Dienstleistungen rund um
Anleger und ihre Vermogensziele kon-
zentriert. Sie betreut ein Vermdgen
von 16,7 Mrd. Euro in rund 575.000
Kundendepots. Seit mehr als drei Jah-
ren ist die FFB ein wichtiger Dienst-
leister von FinTechs im Bereich der
Vermogensverwaltung mit Fonds. Die
FFB betreibt dabei die technische In-
frastruktur rund um die Fondsdepots.
Zudem wickelt sie als Vollbank die
komplette Depotadministration vom
Kauf Uber die Verwahrung bis zum
Verkauf von Fondsanteilen ab.

weg von der Provision, hin zur Service-
gebiihr. So liegt bei der FFB der Anteil
im Neugeschift, das auf ein Servicefee-Modell setzt, bei 30%.
Alle technischen Umsetzungen - wie beispielsweise die Aus-
kehrung der Bestandsprovision an Kunden oder das Inkasso
der Servicegebiihren - laufen iiber Depotbanken wie die FFB.
Entscheidend ist, dass diese technische Administration ein-
wandfrei und stabil lduft. Denn nichts ist schiadigender fiir die
Kundenbeziehung als beispielsweise Fehler in der Abrechnung.

Auch die Festgeldangebote der Depotbanken klingen auf den
ersten Blick banal. Doch dieses zusatzliche Produktangebot
festigt die Beziehung zwischen Berater und Kunden. Werden
Gelder im Depot frei, miissen sie nicht auf das Hausbankkon-
to des Kunden flieflen. Denn einmal dort, flief3t es selten wie-
der in den Gestaltungsspielraum des Beraters zurtick.

Diese Beispiele zeigen vor allem eines: Der Berater muss nicht
von null auf hundert zum FinTech avancieren. Er kann Stiick fiir
Stiick in die Digitalisierung hineinwachsen, gemeinsam mit sei-
nem Kunden, der die technologische Unterstiitzung akzeptieren
muss und wird - und zwar quer durch alle Altersgruppen.

Die Chancen tiberwiegen die Risiken: Den Risiken, Stamm-
kunden und deren Kinder als potenzielle Kunden zu verlieren,
oder dem Investment in IT-Strukturen stehen die Chancen
auf neue Kundengruppen, eine gefestigte Kundenbeziehung
und iiber die neue Servicevielfalt externer Dienstleister mehr
Zeit fiir die eigenen Kunden zu gewinnen gegeniiber. "

Von Peter Nonner,
Geschiftsfiihrer der FIL Fondsbank (FFB)
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Die eitm.e“uhté de Eindrdék
der Bundestagswahl 2017

Am 24.09.2017 ist Bundestagswahl. Welche Themen die diesjéhrige Leitmesse, die rund vier
Wochen spater stattfinden wird, bestimmen werden, hangt nicht zuletzt auch vom Ausgang
des Urnengangs ab. Welche Wahlversprechen und AuBerungen die etablierten Parteien im
Vorfeld der Wahl in Bezug auf versicherungsrelevante Themen gemacht haben.

Wenn sich der SPD-Politiker Peer Steinbriick und der FDP-
Bundesvorsitzende Christian Lindner am DKM-Mittwoch
zum Schlagabtausch in der Speaker’s Corner treffen, ist das
traditionelle politische Streitgesprach in diesem DKM-Jahr
besonders brisant. Werden die Reprasentanten ihrer jeweiligen
Partei Gewinne oder Verluste in der Wahlergunst verzeichnen
konnen? In jedem Fall werden die beiden Politiker tiber die
zukiinftige Weichenstellung der politischen Landschaft im
Allgemeinen, aber auch der Versicherungswirtschaft im Spe-
ziellen diskutieren. Bereits im Vorfeld der Bundestagswahl war
in den Wahlprogrammen der etablierten Parteien nachzulesen,
mit welchen Versprechen in Bezug auf versicherungsrelevante
Themen die Spitzenkandidaten in eine neue Legislaturperi-
ode starten mochten. Und auch der BVK (Bundesverband
Deutscher Versicherungskaufleute e.V.) hat seine ,Wahlpriif-
steine zur Bundestagswahl 2017 veroffentlicht, in denen er
die im Bundestag vertretenen Parteien zu fir Vermittler be-
deutsame Themenkreise befragt hat.

CDU/CSU: ,Ein Deutschland, in dem wir gut leben®

»Ein Deutschland, in dem wir gut und gerne leben® hat sich die
CDU/CSU auf die Fahne ihres Wahlprogramms geschrieben,
bleibt darin aber als derzeit Regierungsverantwortliche in ihrer
Beschreibung der Zielsetzungen rund um das Thema Alters-

vorsorge & Co. recht schwammig. Das
75-seitige Programm bekréftigt vielmehr
die Rentenreform der GrofSen Koalition
von 2007 und zieht ein positives Resiimee,
was das aktuelle Rentenniveau angeht.

Wesentlich konkreter werden die Ver-
antwortlichen der CDU/CSU-Fraktion
gegeniiber dem BVK: Hier unterstreicht
die Partei um Bundeskanzlerin Merkel
ihre Position, dass eine zukunftsfeste Al-
terssicherung auf drei Saulen basiert, und
sieht die Weichenstellung hierfiir im Be-
triebsrentenstarkungsgesetz, das im Juli
verabschiedet wurde. Mit der Einfithrung
von Freibetridgen bei der Grundsiche-
rung im Alter sieht die Regierungspartei
deutliche Anreize zur privaten Vorsorge.
Mit einheitlichen PIBs fiir Riester- und
Basisrentenvertrage sollen Transparenz
und Vergleichbarkeit gewihrleistet wer-
den. In Bezug auf das Krankenversiche-
rungssystem duflert die CDU/CSU ein
klares Nein zu einer staatlichen Einheits-
versicherung, der Wettbewerb zwischen
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gesetzlicher und privater Kranken-
versicherung sei ein ,,Motor fiir Innova-
tionen®. Dariiber hinaus warnt sie die
Europdischen Aufsichtsbehorden, die
Regulierungsdichte weiter ansteigen zu
lassen. Die Aufsichtsbehérden sollten
sich an ,die in der EU geltenden
Grundsitze von Subsidiaritit und Pro-
portionalitat halten“ und sich in dem
vom EU-Gesetzgeber eingeraumten
Kompetenzrahmen bewegen.

SPD: ,Zeit fur mehr Gerechtigkeit”

Das Programm, mit dem die SPD in den
Wahlkampf 2017 gegangen ist, ruft ,,Zeit
fiir mehr Gerechtigkeit® aus. Es konsta-
tiert die Zielvorgaben der Alterssiche-
rungspolitik der Sozialdemokraten wie
folgt: Der Lebensstandard soll im Renten-
alter gehalten, die Regelaltersgrenze von
67 Jahren nicht angehoben, Altersarmut
verhindert und eine gerechte Finanzie-
rung der Rente gewéhrleistet werden. Mit
einem gesetzlich festgelegten Rentenni-
veau von 48% und einem Beitragssatz von
22% will die SPD ihren Zielen bis 2030
zuarbeiten. Die Starkung des Sozialstaates
wollen die Sozialdemokraten dariiber
hinaus mit einer parititischen Biirger-
versicherung fiir Krankheit und Pflege
erreichen, die von Arbeitgebern und Ver-
sicherten zu gleichen Teilen getragen
werden soll. Eine ,,Zwei-Klassen-Me-
dizin“ mit gesetzlicher und privater
Krankenversicherung miisse abgeschafft
werden, so das Wahlprogramm weiter.

In den Wahlpriifsteinen des BVK &u-
Bern sich die SPD-Verantwortlichen da-
riiber hinaus klar fiir eine Ausweitung
der Honorarberatung als Alternative zu
einer Beratung auf Provisionsbasis.
Finanzanlagenvermittler sollten nach
Ansicht der Sozialdemokraten der
Kontrolle der BaFin unterstellt werden.

Blndnis 90/Die Grinen: , Zukunft
wird aus Mut gemacht”

Die Griinen haben ihr Wahlprogramm
unter den Slogan ,,Zukunft wird aus Mut
gemacht“ gestellt. Darin prasentiert die
frithere Umweltpartei unter anderem, wie
in Zukunft die Rente in Deutschland ge-
regelt werden soll: Die gesetzliche Ren-
tenversicherung miisse gestarkt und so
das Rentenniveau bei 48% stabilisiert

WWW.DIE-LEITMESSE.DE

werden. Weiterhin fordern die Griinen eine steuerfinanzierte
Garantierente, die ,,ein Mindestniveau in der Rentenversiche-
rung”“ gewihrleisten soll. Auch Freiberufler und Beamte sol-
len in die gesetzliche Rentenversicherung einbezogen und das
Renteneintrittsalter von 67 Jahren beibehalten werden. Fiir die
private Altersvorsorge fordert die Partei Kostensenkung und
hohere Rendite und strebt die Einfithrung eines Biirgerfonds
in offentlicher Verwaltung an. Auch sollen Arbeitgeber nach
Ansicht der Griinen ihren Beitrag zur Altersvorsorge in Form
einer Betriebsrente fiir ihre Mitarbeiter leisten.

Biindnis 90/Die Griinen mdchten sich fiir die Honorarbera-
tung stark machen, liefen sie gegeniiber dem BVK verlauten.
Denn diese wiirde Interessenkonflikte fiir die Vermittler und
die Gefahr von Fehlberatungen entgegen den individuellen
Kundenbediirfnissen vermindern. Dariiber hinaus kritisieren
die Griinen die in der IDD-Umsetzung festgelegte fehlende
Verpflichtung zur Ausweisung der Zuwendungen an Dritte, die
Beibehaltung des Provisionsabgabeverbots und den pauscha-
len Abschlag von 20% bei der Provisionsdurchleitung. Sie wol-
len die Qualifikation von Vermittlern und Beratern mithilfe ei-
nes zertifizierten Qualifikationsschemas verbessern. Was das
LVRG angeht, sieht die Fraktion ,,Biindnis 90/Die Griinen“ die
Probleme der Branche nur in die Zukunft verschoben; sie for-
dert daher, dass sich mit den Auswirkungen der LVRG-Maf3-
nahmen sowie der Zinszusatzreserven beschiftigt werde. Ein
niederschmetterndes Urteil wird auch in Bezug auf die Riester-
Rente getroffen: Sie sei gemessen am Ziel eines flichendecken-
den Ausgleichs des sinkenden Rentenniveaus gescheitert.

FDP: , Denken wir neu”

Fiir ein individuelles Renteneintrittsalter pladieren FDP-Spitzen-
kandidat Christian Lindner und seine Partei in ihrem hemdsér-
meligen Wahlprogramm ,Denken wir neu® Jeder solle ab 60
selbst entscheiden, wann der richtige Zeitpunkt fiir das Renten-
dasein ist; Hinzuverdienstgrenzen sollen dabei abgeschafft wer-
den. Eine sogenannte Rentengarantie lehnt die FDP konsequent
ab und fordert vielmehr eine Altersvorsorge nach dem ,Bau-
kastenprinzip®. Im Wahlprogramm heif3t es: ,,Es muss selbstver-
standlich werden, dass eine individuelle Kombination verschie-
dener Elemente das spétere Alterseinkommen ausmacht.“ Be-
triebliche und private Altersvorsorge miissten, so das Wahlpro-
gramm weiter, verbraucherfreundlicher und vergleichbarer ge-
staltet werden. Zudem sollten nach Meinung der Freien Demo-
kraten innerhalb der ergédnzenden Altersvorsorge die Moglich-
keiten ausgeweitet werden, auch in Infrastruktur, Aktien und an-
dere Unternehmensbeteiligungen zu investieren. Ein Vorschlag
fiir einen individuellen Uberblick iiber den eigenen Vorsorge-
stand wire ein personliches Vorsorgekonto, das zusammenfassen
soll, wie viel Rente man spiter aus gesetzlicher, betrieblicher und
privater Vorsorge insgesamt erhélt. Da die FDP derzeit nicht im
Bundestag vertreten ist, wurde die Partei auch vom BVK nicht
explizit zu versicherungspolitischen Themen befragt.

Wie die diesjahrige Bundestagswahl ausgehen wird, steht
noch in den Sternen. Aber eines ist sicher: Auf der DKM 2017
diirfte ihr Ausgang ein grofSes Diskussionsthema sein.
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Keynotes und Know-how
In der Speaker’s Corner

Natiirlich ist die Branche neugierig, welche Personlichkeiten dieses Jahr auf der DKM in der Speaker’s
Corner reden und diskutieren werden. Fiir die regelméfiigen Besucher der DKM-Website hat sich der
Schleier schon nach und nach geliiftet. Hier 6ffnet er sich ein Stiick weiter und macht den Blick frei auf
Erfolgsmenschen aus Wirtschaft, Politik und Sport. Das vollstindige Programm mit allen Referenten
gibt es dann in den DKM-News 10/2017.

Zwei Politiker sprechen Klartext:
Deutschland, Europa und die Welt

Mit einer Bundestagswahl horen politische Diskussio-
nen nicht auf, sondern sie gehen erst richtig los: Klare
Kante heif3t es denn auch im Streitgesprach zwischen
FDP-Politiker Christian Lindner und SPD-Politiker
Peer Steinbriick auf der DKM 2017. Das verbale Duell
findet direkt nach der offiziellen DKM-Begriiflung in
. i der Speaker’s Corner statt. Natiirlich werden an dieser
Christian Lindner Peer Steinbriick Ursula Heller Stelle die Wahlergebnisse diskutiert sowie Unterschiede
und Gemeinsamkeiten der beiden Politiker herausge-
arbeitet. Auf das Tablett kommen die Entwicklungen in Politik, Wirtschaft und Gesellschaft und der Ausblick,
wie es in der neuen Legislaturperiode fiir Deutschland weitergehen wird. Die Moderation iibernimmt die
TV-Journalistin Ursula Heller, die schon in den vergangenen Jahren fiir spannende und tiberraschende

Momente im Politik-Talk der DKM sorgte.

Fundamentaler Wandel in der deutschen Versicherungswirtschaft

Die deutsche Versicherungswirtschaft muss mit grofSen Herausforderungen fertig wer-
den. Einerseits steht sie zunehmend unter kritischer Beobachtung von Aufsicht und
Politik. Andererseits wirbeln neue Technologien und junge Wettbewerber die Ge-
schiftsmodelle der Versicherer durcheinander. Das fithrt zu einem Umkrempeln be-
stehender Strukturen. Ob die groflen Reformvorhaben gelingen, dartiber wird in
dieser Runde diskutiert. Dr. Frank Grund, der die Aufsicht iiber die deutschen Ver-
sicherer innehat, startet mit einem Impulsvortrag und gibt die Vorlage fiir die
Diskussion zwischen Dr. Markus Faulhaber (Allianz), Jirgen A. Junker (W&W),
Dr. Achim Kassow (ERGO) und Dr. Jan Wicke (Talanx). Dr. Marc Surminski, Chef-
redakteur der Zeitschrift fiir Versicherungswesen, leitet die Diskussion. Dr. Frank Grund

Garantien oder keine Garantien? Sicherheit oder Rendite? Gegner oder Partner?

Die aktuellen Marktbedingungen stellen Sparer, Vorsorgeanbieter und Berater vor grofle Herausforderun-
gen. Die Antwort der Versicherer sind Produkte mit flexibleren Garantien und mehr Kapitalmarktbeteili-
gung. Investmentgesellschaften wollen Kunden mit Rendite tiberzeugen. Welche Argumente sprechen also
fir die unterschiedlichen Altersvorsorgemodelle? Und wie finden Vermittler und Berater den richtigen
Ansatz fiir ihre Kunden? Dartiber wird in dieser Runde diskutiert. Gefragt wird auch, ob Versicherer und
Investmentgesellschaften Partner oder Gegner sind. Denn auch der Gesetzgeber gibt der Diskussion neues
Feuer: In der bAV gibt es erstmals die Moglichkeit, in einem Modell Losungen ohne Garantien anzubieten
und beim geplanten pan-europiischen Rentenprodukt spielen Garantien nur bedingt eine Rolle. Diese
Diskussion findet im Rahmen des Kongresses Investment statt, der von fundsexcellence gestaltet wird. Im
Panel sitzen Vertreter aus der Versicherungswirtschaft und aus der Investmentbranche. Neutrale Branchen-
kenner runden die Expertise auf dem Podium ab.
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Er weiB, wie Fihrung im Vertrieb funktioniert

Andreas Buhr ist ein Branchenkenner und nicht zum ersten Mal Gast in der
Speaker’s Corner. Kein Wunder, ist er doch der Experte fiir Fithrung und Vertrieb.
Seit tiber 35 Jahren begeistert der Unternehmer, Redner und Autor das Publikum mit
seinem Vertriebsfithrungs-Know-how sowie seinen Thesen, Strategien und Praxis-
tipps zu Fithrung und Vertrieb. Der mit unzahligen Auszeichnungen pramierte Red-
ner spricht auf der DKM dariiber, wie Fithrungskréfte im Vertrieb — ob Manager
oder Unternehmer - sich selbst und ihre Mannschaft stetig erfolgreich motivieren
kénnen. Er zeigt auf, wie im Vertrieb heute werteorientiert gefithrt und vor allem
auch konsequent gehandelt werden muss. Gleichzeitig gibt er den Besuchern Hilfs-
mittel und Tools an die Hand, die direkt in die Praxis umgesetzt werden kénnen.

WWW.DIE-LEITMESSE.DE

Andreas Buhr

Ein Pladoyer fir die Demokratie

Dr. Norbert Lammert ist der Mann, der jahrelang die Spielregeln im Deutschen
Bundestag bestimmt hat und dies noch bis zum Ende dieser Legislaturperiode
tun wird. Dem CDU-Politiker merkt man seine demokratische Haltung spiirbar an.
Er wird in einem seiner ersten Vortrdge nach Verlassen des Bundestages darstellen,
warum die grofien Herausforderungen unserer Welt nur gemeinsam, rechtsstaatlich
und demokratisch bewiltigt werden konnen. Dies gelte etwa gleichermaflen fiir
die Finanzwelt, fir den Klimawandel und fiir den Terror. Die Zuhorer diirfen

Dr. Norbert Lammert Nachdenkliches, Uberraschendes und Unterhaltsames erwarten.

IDD: Neue Pflichten, neue Chancen ... oder was?

Mit Umsetzung der IDD in deutsches Recht ist ein weiterer Regulierungsschritt im Versicherungsvertrieb
gemacht. Doch was bedeuten die neuen Regeln im Detail fiir die Praxis? Welche Fragen sind bei Vergiitung,
Administration, Interessenkonflikten und Weiterbildung noch offen? Und worauf miissen sich
Versicherungsmakler und Honorarberater eigentlich noch einstellen? Die Experten dieser Runde dis-
kutieren uiber die neuen Pflichten, aber auch iiber Chancen, die sich dahinter vergeben. Mit dabei sind
Ralf Berndt (Die Stuttgarter), Norman Wirth (Kanzlei Wirth) und Prof. Dr. Matthias Beenken (FH

Dortmund). Es moderiert AssCompact Chefredakteurin Brigitte Horn.

Der Fuhrungs- und FuBball-Talk mit Ralf Rangnick

Mit dem Engagement von Ralf Rangnick ist der DKM erneut ein Coup gelungen.
Der Sportdirektor von RB Leipzig ist nicht nur Fuflballexperte, sondern auch ein
gefragter Redner zu den Themen Strategie und Fithrung. Er zeichnet fiir den
fulminanten Erfolg von RB Leipzig verantwortlich und wird gleichermaflen
fiir seine taktische Expertise und sein Gespiir fiir junge Talente gelobt. Seine
strategischen Fahigkeiten sind unumstritten. Auf der DKM 2017 wird er zu-
sammen mit kicker-Herausgeber Rainer Holzschuh das aktuelle Fufiballge-
schehen diskutieren und mit den Themen Fithrung und Motivation das

Cross-over zum téglichen Geschift der Messebesucher wagen. Ralf Rangnick Rainer Holzschuh

Auch das gibt’s in der Speaker’s Corner: BegriiBungsworte, Verleihungen und Tombola

Am Morgen des Messe-Mittwochs begriifien Dieter Knorrer und Konrad Schmidt, Gastgeber und Ge-
schiftsfiithrer der bbg Betriebsberatungs GmbH, die Messebesucher in der Speaker’s Corner. Mit der Ver-
leihung des Awards ,Versicherungsblogger des Jahres 2017 durch den IT- und Webdienstleister 3m5 und
des Branchen-Awards ,,Jungmakler/-in 2017“ stehen gleich zwei Auszeichnungen auf dem Programm.
Den Schlusspunkt setzt in vertrauter Art und Weise die Vermittlertombola mit tollen Preisen.
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Kongress und Themenpark InsurTech:
(R)Evolution der Wertschopfung?!

Es war ein voller
Erfolg, als im ver-
gangenen Jahr mit
einem neuen The-
menpark die Insur-
Techs und Fin-
Techs auf die DKM
eingezogen sind.
Keine Frage also,
dass dieses Kon-
zept 2017 seine

Neue Ideen brauchen frische Formate. Der Pitch-Contest war schon auf der DKM -
2016 ein voller Erfolg. Der diesjahrige Wettbewerb wird genauso spannend. Fortsetzung erfahrt.

Die jungen Tech-
Unternehmen stellen weiter eine Herausforderung fiir die
etablierten Player dar und bieten doch gleichzeitig immer
mehr Entwicklungs- und Kooperationsmdoglichkeiten fiir Ver-
sicherer, Vermittler, Pools und Softwareanbieter.

In dem flexiblen Modell aus Kongress, Themenpark und neuen
Formaten stellt die Managementberatung zeb auch fiir die
DKM 2017 ein spannendes Programm zusammen und ladt die
Messebesucher ein, die Angebote der Stunde kennenzulernen.
Entlang der Wertschopfungskette — von Produktentwicklung
tiber Betrieb bis hin zum Vertrieb - préisentieren sich gleicher-
maflen ,junge Wilde“ als auch ,alte Hasen“ mit jhren Ent-
wicklungen. Das Motto des Events spricht dabei fiir sich:
(R)Evolution der Wertschopfung?!

Ein kleiner Einblick in die Themen

Vorneweg: Das Programm ist umfassend, die Vielfalt an Ange-
boten ist grofs. Wer sich jetzt schon ein genaues Bild machen
will, sollte nicht z6gern, gleich die Kongressseiten auf der
DKM-Website www.die-leitmesse.de aufzurufen.

Im Mittelpunkt des Kongressprogramms stehen die Verande-
rungen der Wertschopfungskette durch digitale Entwicklungen.
Am ersten Messetag werden die Trends in Produktentwicklung
und Vertrieb aufgezeigt. Diskutiert wird auch dariiber, wo
Vermittler in dem Strom von Innovationen ihre Zukunft finden.
Am zweiten Messetag geht es dann um den Bereich Operations
einschliefllich des digitalen Wandels bei der Schadenbearbeitung
und im Innendienst. Am Nachmittag des Messe-Donnerstags

Die Aussteller im DKM-Themenpark InsurTech

asuro | bi:sure | BANKsapi | Covomo | dacadoo | Econ Application | ERGO |
griin versichert | f-fex | fairr.de | FinCompare | fintego | friendsurance | Fonds Finanz |
finconomy | IN-FAB | Jung, DMS & Cie. | netinsurer | NewFinance | Salesforce |
semcona | PBM | wefox | zeb

Wann und wo? 25.10.2017 und 26.10.2017, Themenpark InsurTech, Halle 3B
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Die Partner des
DKM-Themenparks InsurTech

zeb

zeb ist die Unternehmensberatung fiir
den Finanzsektor und gestaltet wie
schon im Vorjahr Inhalt und Format
des Themenpark-/Kongresskonzepts.

ERGO

Die Versicherungsgruppe ERGO ist
Sponsor des DKM-Themenparks
InsurTech. ERGO stellt in einem Vor-
tragsslot den Wandel durch Digitali-
sierung dar und informiert an ihrem
Themenpark-Stand Uber neueste
Entwicklungen. Natdrlich ist ERGO
auch in der Jury beim Pitch-Contest.

Salesforce

Der Cloud-Spezialist Salesforce ist
erstmalig auf der DKM und Co-Spon-
sor des Themenparks InsurTech.
Salesforce sponsert den Pitch-Con-
test und das Grunderfrihsttck im
Rahmen des InsurTech-Kongresses.
Zudem ist das Unternehmen mit ei-
nem Stand im Themenpark vertreten.

kommen dann die Fihrungskrifte der
Unternehmen aus der ,,2. InsurTech-
Welle“ zu Wort. Mit dabei sind bei-
spielsweise die gerade gestarteten neuen
digitalen Versicherer Flypper, Ottonova
und Friday.

Der Pitch-Contest

Pitchen gehort zur Start-up-Szene dazu
und genauso zum Themenpark Insur-
Tech. Im diesjahrigen Contest kdnnen sich
die Teilnehmer fiinf Minuten lang pra-
sentieren. Der Pitch endet mit einer Fra-
gerunde inklusive einem Online-Voting
von Besuchern und Jury. In die Konkur-
renz gehen die Unternehmen BANKsapi,
Econ, fairr.de, Fonds Finanz, netinsurer,
NewFinance, PBM, OptioPay, Getsurance,
FinCompare und f-fex. Die Jury be-
steht aus einem Makler, einem Investor
sowie jeweils einem Reprédsentanten
von ERGO, Salesforce und zeb. Danach
folgt die Preisverleihung.
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Kongress Altersvorsorge:
Aufbruch In eine neue Dimension

Eines der anspruchsvollsten Themen
der Finanz- und Versicherungswirt-
schaft bleibt die Altersvorsorge. Deshalb
wird es auch auf der DKM 2017 den
Kongress Altersvorsorge geben, der vom
Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung
(IVFP) gestaltet wird. Die Uberschrift
des Kongresses ,,Aufbruch in eine neue
Dimension der Vorsorgeberatung® be-
stimmt die Ausrichtung der sieben Pro-
grammeinheiten:

Index- und Fondspolicen -

Chancen und Herausforderungen
Zunichst nimmt sich IVFP-Geschifts-
fithrer Prof. Michael Hauer des Themas
Index- und Fondspolicen an. Gemeinsam
mit drei Produktentwicklern analysiert er
die unterschiedlichen Modellvarianten
der am Markt befindlichen Indexpolicen
und zieht die Abgrenzung zu Fondspoli-
cen. An der Runde nehmen Klaus-Peter
Klapper (Die Stuttgarter), Ansgar Liirwer
(AXA) und Michael Rosch (HDI) teil.

Kapitalmarktnahe Altersvorsorge
gerne: Aber bitte mit Garantien!

Im Verkauf von Altersvorsorgeprodukten
muss aufgrund der Niedrigzinsen umge-
dacht werden. Aufgezeigt wird im zweiten
Slot, was Garantien kosten und welche
Produktformen zunehmend angeboten
werden. IVFP-Geschiftsfithrer ~ Frank
Nobis nimmt sich mit Dr. Jirgen
Bierbaum (ALTE LEIPZIGER), Bernhard
Rapp (Canada Life) und Dr. Martin
Riesner (Allianz) dieses Themas an.

50plus: Zielgruppe fiir Vorsorge und Ruhestandsplanung
Die Kundengruppe 50plus besitzt das grofite Vermogen und
Einkommen. Wie deren Altersversorgung gewéhrleistet und
gestaltet werden kann, zeigen Prof. Michael Hauer (IVFP),
Dr. Claus Mischler (Gothaer), Christian Nuschele (Standard
Life) und Marco Bauer (neue leben) gemeinsam auf.

Moderne Altersvorsorge in Zeiten niedriger Zinsen

Nicht nur die Niedrigzinsphase, sondern regulatorische An-
derungen und neue Konzepte fiir die Rentenphase haben Aus-
wirkungen auf die Altersvorsorge. Es diskutieren Dr. Stefanie
Alt (NURNBERGER), Johanna Brocker (Standard Life), Thomas
Fornol (Swiss Life) unter Leitung von Frank Nobis (IVFP).

Beratungs- und Vertriebsansitze fiir Fondspolicen

Hier gibt es Vertriebsansitze fiir Fondspolicen und Informa-
tionen zu Fonds sowie zum neuen Investmentsteuerreform-
gesetz. Die Experten sind hier neben Prof. Michael Hauer
(IVFP) Martin Gréafer (die Bayerische), Mirco Remmel
(neue leben), Martin Stenger (Fidelity) und Dr. Thomas
Wiesemann (Allianz).

Was wird die Reform des BRSG tatsachlich bringen?
Natiirlich darf die kritische Analyse des Betriebsrentenstir-
kungsgesetzes, das 2018 in Kraft tritt, nicht fehlen. IVFP-Bei-
ratsvorsitzender Prof. Dr. Thomas Dommermuth filetiert das
Gesetz zusammen mit Hubertus Harenberg (Swiss Life) und
Fabian von Lobbecke (Talanx, HDI) in Einzelstiicke.

Anlegerprofile gemaB IDD - und die Digitalisierung

Den Kongress beendet der Vortrag von Andreas Kick, der das
IVFP-Projektmanagement leitet. Er zeigt auf, wie eine digitale
Anlegerprofilbestimmung Beratern hilft, die neuen Anforde-
rungen der IDD zu meistern.

Wann und wo?
25.10.2017, Halle 3B, Raum 11

Kongresse der DKM 2017

Mittwoch, 25.10.2017

Donnerstag, 26.10.2017

m  Altersvorsorge m  Gewerbeversicherung
m  Arbeitskraftsicherung ®m  |[mmobilienwirtschaft
m  Digitale Maklerkommunikation und IT ® |nsurfech

= DD m  Krankenversicherung
®m |nsurfech = Maklernachfolge

®m  |nvestment = Unfallversicherung

m  Maklerberatung = Unternehmertum

m  Marktumfeld Gewerbe/Industrie/Leben = \Vertrieb

m  Pflegeversicherung ®m  Zukunft
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DKM-Donnerstag:

24.-26.10.2017 | WESTFALENHALLEN DORTMUND

Verleithung des Jungmakler Award 2017

Sie konnten sich im letzten Jahr freuen: (v.l.n.r.) der Zweitplatzierte Dirk Becht, der
LJungmakler 2017 Andreas Kuffner und der Drittplatzierte Matthias Fischer.

Fir 13 junge Makler
und Vermittler wird
die DKM garantiert
zu einer besonders
aufregenden Ver-
anstaltung. Am
DKM-Donnerstag
kommen die Fina-
listen des Jungmak-
ler Awards auf der
Biihne der Speaker’s
Corner zusammen,
um zu erfahren,
wer mit dem Titel

»Jungmakler 2017 nach Hause fahren darf. Vorausgegangen ist ein Bewerbungspro-
zess, bei dem die Kandidaten in drei Phasen auf Herz und Nieren gepriift wurden:
Nach einer schriftlichen Bewerbung folgten die RegioCastings in Dortmund, Frank-

Die Finalisten in diesem Jahr sind:

® Manuel Epp - E & P Versicherungsmakler GmbH & Co. KG

® Philipp Frahmke - AFC Frahmke -
Assecuranz- & Finanzvermittlungs-Contor GmbH

Stephanie Hirt - Hirt Makler GmbH & Co. KG
Dennis Keller - Versicherungsbiiro Haiger GmbH
Bastian Kunkel - Versicherungen mit Kopf

Ingo Schréder — maiwerk Finanzpartner GbR
Lars Steinmann - Kanzlei Steinmann

Wann und wo? 26.10.2017, Speaker’s Corner, Halle 3A

Roland Herrmann - Roland Herrmann Consulting GmbH

Silvia Holzédpfel - EFD GmbH - Europiische Finanzdienstleister GmbH
Sebastian Kresse — Sebastian Kresse - Unabhingige Finanzberatung

Julia Podzins - Versicherungsmakler Podzins GmbH & Co. KG

Janine Teetz - finaconsil - Vermogensmanagement fiir Mediziner
Dominik Wilnauer - RWW Versicherungsspezialisten GbR

furt und Minchen. Anschlieflend wur-
den die Finalisten zum BundesCasting
nach Oberursel geladen, wo sie sich am
28.09.2017 noch einmal den Fragen der
Jury stellen werden, bevor diese ent-
scheidet, welcher der Kandidaten
schliefflich auf dem Siegertreppchen
landen wird.

Der Wettbewerb, der es sich zum Ziel
gesetzt hat, den Branchennachwuchs ak-
tiv zu fordern, wird in diesem Jahr zum
siebten Mal durchgefiihrt. Dabei unter-
stiitzen zahlreiche Versicherungsunter-
nehmen und Medienpartner den Award,
indem sie Preise stiften, Juroren stellen
und den Jungmaklern als Ansprech-
partnern zur Verfiigung stehen. Abge-
sehen vom Titel ,Jungmakler 2017
winken den Gewinnern dabei attraktive
Preise: Der Erstplatzierte erhilt ein
Preisgeld von 10.000 Euro sowie einen
Gutschein des CAMPUS INSTITUT
fir das Studium Finanzfachwirt/-in
(FH) im Wert von 5.900 Euro. Dem Ge-
winner des zweiten Platzes werden 5.000
Euro sowie ein Gutschein tiber die Teil-
nahme an den Entwicklungstagen® des
Institut Ritter auf der Insel Riigen tiber-
reicht. Uber 3.000 Euro und einen Bil-
dungsgutschein der Deutsche Makler
Akademie gGmbH im Wert von 1.000
Euro kann sich der Drittplatzierte freuen.
Dariiber hinaus werden alle Bewerber
Mitglied im ,Jungmakler Club®, der
Wissensangebote und Vergiinstigungen
fiir sie bereithalt.

Erstmalig als Aussteller bei der DKM 2017: MAHAG

Auf der diesjahrigen DKM wird mit MAHAG auch ein Fahrzeugspezialist vertreten sein. Das GroBkunden-
Leistungszentrum aus Minchen hat sich mit den Marken Audi und VW auf die Mobilitdtsanforderungen
der Versicherungsunternehmen spezialisiert und sich als kompetenter Ansprechpartner der Branche rund
um das Thema ,Fuhrpark” etabliert. MAHAG bietet dabei eine Vertreterbetreuung aus Fachleuten, die

aktuelle, glinstige und attraktive Leasing-Angebote bereithalten.

Zum Leistungspaket der MAHAG gehort das Erstellen von Landingpages im Internet fir die jeweilige Gesell-
schaft sowie ein regelmaBiger Informationsservice per Newsletter und E-Mail. Kunden des Leistungszentrums
profitieren von der kompetenten Beratung und einem Servicepaket, das von der Bestellung neuer Fahrzeuge
Uber die bundesweite Auslieferung bis hin zur dezentralen Fahrzeugriicknahme reicht. Die MAHAG hat mit
fast allen groBen deutschen Versicherungen ein Rahmenabkommen, Uber das die Handelsvertreter zu

glnstigen Konditionen Fahrzeuge beziehen kénnen.
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Die Aussteller der DKM 2017

A.T.U I ADCURI I ADVIGON | AFW | ALLIANZ | ALTE LEIPZIGER | ALTE OLDENBURGER | AMUNDI | AOK PLUS | APC GROUP SA | APKV | ARAG |
ARBEITSKREIS BERATUNGSPROZESSE | ARERO | ASPOA | ASSCOMPACT | ASSCOMPACT AUSTRIA | ASSET STANDARD | ASSPARIO |
ASSPARIO MAKLERSERVICE | ASURO | AURIMENTUM | AUXILIA | AXA | AXA ASSISTANCE

BADEN-BADENER | BANKMAGAZIN | BANKSAPI | BARMENIA | DIE BAYERISCHE | BBG | BCA | BDAE | BEAZLEY GROUP | BESTANDSMARKTPLATZ |
BFV I BGV | BIPRO | BISURE | BLACKROCK | BRANDGILDE | B-TIX | BUHR & TEAM AKADEMIE | BUNDESANZEIGER | BVFI | BVK | BVSV

CAMPUS INSTITUT | CANADA LIFE | CAPITALINSIDE | CARE CONCEPT | CARL GROSS | CASH | CHARTA | CLEMENTS WORLDWIDE | CODIE | CONCORDIA |
CONDOR | CONSAL | CONTINENTALE | CORPORATE INSURANCE | COVOMO

DA DIREKT | DAB BNP PARIBAS | DACADOO | DAK | DAS INVESTMENT | DBV | DEAWM/DWS | DEGENIA | DER SACHPOOL | DEURAG |

DEUTSCHE GESELLSCHAFT RUHESTANDSPLANUNG | DEUTSCHE IMMOBILIENMESSE | DEUTSCHE LEIBRENTEN | DEUTSCHE MAKLER AKADEMIE |
DEUTSCHE UNTERSTUTZUNGSKASSE | DEUTSCHER RING | DFG | DIALOG | DIRECT LINE | DIREKT ASSEKURANZ | DJE | DMB | DMU | DOCURA |
DOMCURA | DOMICIL | DORTMUNDTOURISMUS | DR. WALTER

EASY LOGIN | ECON APPLICATION | ENERGYSOLUTIONS24 | ERGO | ERGOSIGN | EUROPA | EVS ENERGIE | EXPERTENHOMEPAGE | EXPORO

FAIRR.DE | F-FEX | FIDELITY | FINANZCHECKPRO | FINANZPORTAL24 | FINASS.NET | FINCOMPARE | FINCONOMY | FINTEGO | FLOSSBACH VON STORCH |
FONDS FINANZ | FRANKE UND BORNBERG | FRANKLIN TEMPLETON | FRIENDSURANCE | FUNDS EXCELLENCE | FW-VERLAG

GAV | GDV DIENSTLEISTUNGS-GMBH | GERMANBROKER | GEWERBEVERSICHERUNG24 | GOTHAER | GREENSURANCE | GRUN VERSICHERT

DIE HAFTPFLICHTKASSE | HALLESCHE | HANNOVERSCHE | HANS JOHN | HANSEMERKUR | HDH | HDI | HEC | HEINZ VON HEIDEN | HEK | HELVETIA |
HONORARKONZEPT | HP

IDEAL | IKK | IMMOCOMPACT | IN-FAB I ING-DIBA I INITIATIVE MEHRWERT | INSURO I INTERLLOYD | INTERRISK | INVEDA.NET | INVESCO [iS2 |
ISHARES BY BLACKROCK | ITZEHOER | IVFP [ IVV [ IWOCA

J.P. MORGAN | JANITOS | JOHN & REHFELDT | JOHNKE & REICHOW | JUNG, DMS & CIE | JUNGMAKLER AWARD
KANZLEI VOIGT | KONZEPT & MARKETING | KRAVAG | KS AUTOGLAS

LBN | LEISTBAR24 | LV 1871 | MAHAG | MAILJET | MAKLERHOMEPAGE | MAKLERKONZEPTE | MAKLERTREUHAND | MANNHEIMER | MARKEL |
MASSUP | MICROSOFT | MONUTA | MORGEN & MORGEN | MR-MONEY

NETINSURER | NEUSTA | NEWFINANCE | NOVITAS BKK | NURNBERGER | NV-VERSICHERUNGEN
OBEROSTERREICHISCHE VERSICHERUNG

PATRIARCH | PERSONAL BUSINESS MACHINE | PFEFFERMINZIA | PLANETHOME | PLANETHYP | POLICEN DIREKT | PREMIUM GOLD | PROCHECK24 |
PROCONTRA | PROKUNDO

R+V | RESULTATE INSTITUT | RHION | RODL & PARTNER

SACHPOOL | SALESFORCE | SALESURANCE | SCHADENDIENST24 | SCHEIBEN-DOKTOR | SCHRODERS | SCHWENNINGER | SDK | SDV |
SEB STEUERBERATUNG | SEMCONA | SETANTA | SIGNAL IDUNA | SKENDATA | SMEA IT SERVICES | STUTTGARTER | SWISS COMPARE |
SWISS LIFE | SWISS LIFE PARTNER

TECKPRO | TELESON

UHER | UNIVERSA

VDVM | VEMA | VERSDIAGNOSE | VERSICHERUNG BY NIC | VERSICHERUNGSFOREN LEIPZIG | VERSICHERUNGSJOURNAL | VERSICHERUNGSMAGAZIN |
VERTI VERSICHERUNG | VFA | VHV | VIGO | VITRINEMEDIA | VOLKSWOHL BUND | VON ESSEN BANK | VWW

WALDENBURGER | WEFOX | WEISS SOFTWARELOSUNGEN | WELTSPAREN | WINNINGER | WINTEC | WOLTER HOPPENBERG | WOLTERS KLUWER |
WURTTEMBERGISCHE | WUSTENROT | WWK

XBAV | XBAV BERATUNGSSOFTWARE
ZEB | ZENTRALRUF DER AUTOVERSICHERER | ZERT | ZINSPILOT | ZURICH

(Stand 18.08.2017)

DKM 2017 im Uberblick

Termin: 24.-26.10.2017, Ort: Westfalenhallen Dortmund, www.die-leitmesse.de

Dienstag, 24.10.2017 ab 19.00 Uhr Warm-up-Veranstaltung Halle 7

Mittwoch, 25.10.2017 9.00 bis 18.30 Uhr Messebetrieb mit Vortragen, Hallen 3A, 3B, 4 und 5
Workshops und Kongressen

ab 18.30 Uhr Dinner-Night Hallen 6 und 7

Donnerstag, 26.10.2017 9.00 bis 17.30 Uhr Messebetrieb mit Vortragen, Hallen 3A, 3B, 4 und 5
Workshops und Kongressen

ab 17.00 Uhr Vermittlertombola Speaker’s Corner, Halle 3A
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AssCompact Trendtag 2017 in Wien:
Orientierung in bewegten Zeiten

(ac) Die digitale Zukunft der Beratung und der Kommunikation zwischen Vermittler,
Versicherer und Kunde und die IDD sind die Schwerpunkte beim 11. Trendtag von
AssCompact Osterreich am 19.10.2017 in der Pyramide in Wien/Vsendorf. Gaste

aus Deutschland sind herzlich willkommen.

er Branchenevent AssCompact

D Trendtag 2017 in Wien steht unter

dem Motto ,,Alles bleibt anders —
Orientierung in bewegten Zeiten®

,Dass unsere Branche derzeit bewegte
Zeiten durchlauft, ist offensichtlich®,
weifl AssCompact-Osterreich-Heraus-
geber und Trendtagveranstalter Franz
Waghubinger, ,,die Griinde liegen einer-
seits in neuen gesetzlichen Rahmen-
bedingungen wie der IDD und Daten-
schutzgrundverordnung, andererseits in
neuen gesellschaftlichen und technischen
Rahmenbedingungen wie der Digitali-
sierung und neuen Formen der Kom-
munikation. Unsere Branche muss
aber in diesen bewegten Zeiten fiir
Stabilitdt und Sicherheit stehen und
den Spagat zwischen diesen neuen
Herausforderungen und der gelebten
Kontinuitat schaffen.”

Daher bietet das Kongress- und Work-
shop-Programm einen thematischen
Schwerpunkt zu den angesprochenen
Entwicklungen - mit einem starken
Fokus auf die Digitalisierung und die
nahende Ausbildungsverpflichtung.

Der AssCompact Trendtag 2017 startet
mit drei 15-miniitigen Impulsvortra-
gen zum Thema ,,Der Einfluss der Di-
gitalisierung und der Stellenwert der
individuellen Aus- und Weiterbildung
auf die Arbeitswelt der Zukunft® mit
dem ORF-TV-Moderator Dr. Armin
Wolf, Microsoft-Osterreich-General-
Managerin Dr. Dorothee Ritz und Ge-
netiker Prof. Markus Hengstschléger.

Auch das brisante Thema IDD erhalt
beim Trendtag einen prominenten Platz:
Zum Beispiel mit einer Podiumsdiskus-
sion mit den drei Bundesvorsitzenden
Christoph Berghammer (Bundesvorsit-
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zender der Versicherungsmakler), Horst
Grandits (Bundesvorsitzender der Versi-
cherungsagenten) und Hannes Dolzer
(Bundesvorsitzender der Finanzdienstleis-
ter), Allianz-Osterreich-Vorstand Werner
Miiller und Makler-Verbraucherschiitzer
Rudolf Mittendorfer unter Diskussions-
leitung von Dr. Klaus Koban, Geschifts-
fiihrer der Koban Siidvers GmbH und
Arbeitskreisleiter Recht.

Den Schlusspunkt im Hauptkongress

Das Workshop-Programm

m Versicherungsrecht:
Schadenbearbeitung — das Plus
des Versicherungsmaklers
Digital — und es betrifft uns doch!
Vorsorge in einer Welt ohne Zinsen
Vertrieb: Die Zukunft braucht den
personlichen Kontakt
Innovationen der Gesellschaften
Update fur Versicherungsagenten

setzt der blinde Ausnahmekletterer und Autor Andy Holzer,
der vor wenigen Wochen auf dem Gipfel des Mount Everest
stand. Er wird in seinem Vortrag ,,Den Sehenden die Augen
Offnen dariiber sprechen, wie man schwierige Situationen
und Herausforderungen beruflich und privat meistert und
wie auflergewdhnliche Leistungen moglich werden.

Auch das Netzwerken kommt beim AssCompact Trendtag
nicht zu kurz. Dafiir sorgen 70 Aussteller aus den Bereichen
Versicherung, Investment, Kapitalanlagen, Finanzen und
Dienstleistungen sowie I'T/Software, die ihre Produkte und
Angebote fiir den Vermittlermarkt priasentieren.

Unter www.asscompact.at/trendtaganmeldung geht es zur
kostenfreien Anmeldung. m

& |

Ein Muss fur die Fachleute der Finanz- und Versicherungsbranche in Osterreich: Der AssCompact Trendtag am
19.09.2017 in Wien. Auch Gaste aus Deutschland sind dazu herzlich willkommen.
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Altersbild der Jiingeren deckt sich nicht mit Einschatzung von Senioren

(ac) Thre Lebensqualitét schitzen Senioren selbst weitaus bes-
ser ein als Jugendliche und Erwachsene im mittleren Alter.
Das Altersbild der Jiingeren stimmt also nicht mit dem eige-
nen Erleben der Alteren iiberein. Dies geht aus der INSA-Studie
»50plus” hervor, die vom Deutschen Institut fiir Altersvorsorge
(DIA) mitgetragen wird. Laut Studie ist gerade einmal jeder
Zweite der Meinung, dass es den Menschen im Rentenalter
gut gehe. Je jiinger die Befragten sind, desto seltener beurtei-
len sie die Lebensqualitat im Alter als gut. Unter den 18- bis
29-Jahrigen meinen lediglich 44%, dass es den Senioren gut
gehe. Die Senioren selbst sehen das hiufig anders. So stuften
61% der 70- bis 79-Jahrigen ihre Lebensqualitdt als gut ein.
Erst mit steigendem Alter beurteilen die Menschen ihre
Situation etwas weniger positiv, vermutlich weil Krankheiten
und Pflegebediirftigkeit haufiger auftreten.

Ab wann werden Menschen als alt betrachtet?
Im Rahmen der Studie wurde auch die Frage gestellt, ab
welchem Zeitpunkt Menschen als alt angesehen werden.

Der Unterschied zwischen dem gefiihlten und dem tatsachli-
chen Alter betrégt etwa ein Jahrzehnt. Die unter 40-Jahrigen
sind der Ansicht, dass man ab 60 Jahren zu den Alten zu
rechnen ist. Nach Auffassung der tiber 40-Jahrigen beginnt
das Altsein dagegen erst nach dem 70. Lebensjahr.

Einstellung zur Rente verandert sich mit Lebensalter
Wie die Studie aulerdem zeigt, verschiebt sich auch die
Einstellung zum Ende der Erwerbsphase und zum Renten-
beginn mit dem Lebensalter. Die Menschen im Alter bis zu
60 Jahren geben an, nur bis maximal 63 arbeiten zu wollen.
Langer arbeiten ziehen die wenigsten in Betracht: Nur 7%
der unter 30-Jdhrigen geben an, iiber 67 Jahre hinaus arbeiten
zu wollen, sofern es die Gesundheit erlaubt. Die Rentner
selbst haben dazu eine etwas andere Einstellung. Unter den
70- bis 79-Jahrigen konnen sich dies immerhin 23% vorstellen.
Mit dem eigenen Erleben der Rentenzeit werden die Fahig-
keiten zu einer lingeren Erwerbsphase also anders beurteilt
als von jiingeren Menschen.

Anzeige

Bei uns finden Sie den perfekten Nachfolger

Die Machfolgefrage ist fir jeden Unternehmer ein
schwieriges und auch emotionales Thema. Ein klares
und ausgereiftes Konzept ist die Grundvorausset-
zung fiir einen erfolgreichen Ubergang. Setzen Sie
daher bei Ihren Nachfolgepldnen auf unsere Expertise.

Wie bieten:

« ginen umfassenden Anzeigenmarkt
= individuelle Betreuung

» langjahrige Erfahrung

» breites Netzwerk

Damit auch lhre Zukunft Bestand hat!
Jetzt informieren: www.bestandsmarktplatz.de

Eire Irsbadne von:

AssCompact )]st

4

— =

IE' DER BESTANDSMARKTPLATZL

Und lhre fukunft hat Bestand
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Aktionstag ,,Griine Altersvorsorge* )

Nachhaltiges Investieren liegt voll im Trend

(ac) Transparentes, ckologisches und ethisch faires Inves-
tieren liegt voll im Trend, nicht nur bei jungen Menschen.
Demzufolge wichst der Markt fiir griine, nachhaltige Finanz-
produkte stetig und auch die Unternehmensneugriindungen
im griinen Umfeld nehmen in Deutschland beachtlich zu.

Neue Perspektiven fiir Makler und Versicherer

doch mangelt es an Wissen, was der Markt bereits bietet.
Maklern und Versicherern tun sich hier neue Marktchancen
und Perspektiven auf. Mit dem Aktionstag ,,Griine Altersvor-
sorge®, der am 19.09.2017 in Ladenburg (Baden-Wiirttem-
berg) stattfindet, will AssCompact Vermittler fiir das Ver-
triebspotenzial bei nachhaltigen Produkten sensibilisieren
und die Perspektiven griiner Altersvorsorgelosungen fiir das
eigene Geschaft aufzeigen.

Nachhaltige Versicherungs- und Finanzlosungen im Fokus
Der Aktionstag, der in diesem Jahr erstmals stattfindet, wird
von AssCompact gemeinsam mit der MehrWert GmbH fiir
Finanzberatung und Vermittlung veranstaltet. Fiinf Partner
unterstiitzen den Aktionstag und prasentieren ihre nachhaltigen
Versicherungs- und Finanzlosungen: die Allianz Lebensversi-
cherungs-AG, die Barmenia Versicherungen, die Concordia
oeco Lebensversicherungs-AG, die Bayerische und die
Stuttgarter Versicherung. Aus aktuellem Anlass gibt zu Be-
ginn der Veranstaltung Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler

auswirkt. Weitere Informationen und die Anmeldemaglichkeit
gibt es unter www.asscompact.de/gruene-altersvorsorge

NACHHALTIGE

Finanzprodukte

© kamasigns  Fotolia.com

Der Aktionstag, der am 19.09.2017 in Ladenburg stattfindet, will die Perspektiven
griner Altersvorsorgelésungen fur das eigene Geschéft aufzeigen.
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. Zufriedenheit mit Gesundheits-
. wesen regional verschieden

(ac) In Sachen Zufriedenheit mit dem
Das Interesse von Kunden an nachhaltigen Produkten wichst, :
: den einzelnen Bundeslindern ein star-

: kes Gefille. Dies geht aus einer Umfra-
. ge der Continentale Krankenversiche-

. rung a.G. in Kooperation mit dem Mei-
: nungsforschungsinstitut TNS Infratest

* hervor. Im Ranking der Bundesldnder

- belegt Sachsen vor Bremen Rang 1, das
- Saarland folgt auf Rang 3. Auf den letzten
- Réngen landeten Schleswig-Holstein

* (Rang 14) und Mecklenburg-Vorpom-
 mern (Rang 15) vor Brandenburg als

. Schlusslicht auf Rang 16. Im Rahmen

- der Studie wurden bundesweit 2.210

. Biirger ab 18 Jahren zu ihrer Zufrie-

. denheit mit Preis und Leistung im

. Gesundheitssystem befragt.

Gesundheitswesen zeigt sich zwischen

. Ermittelt wurden die Werte mithilfe

. einer Indexpunkte-Skala von —100 (volli-
einen Uberblick dariiber, wie sich die IDD auf den Makleralltag
. Zufriedenheit). Der bundesweite

. Durchschnitt betragt 22,9 Punkte. Spit-

- zenreiter Sachsen kommt auf 32,3 Punkte,
- gefolgt von Bremen mit 28,0 und dem

. Saarland mit 26,6 Punkten. Wie die Er-
- gebnisse zeigen, liegen die flichenmifiig
. kleinen Bundesldnder alle tiber dem

. Bundesdurchschnitt. So belegt Ham-

. burg Rang 6 und Berlin Rang 7. Am

: wenigsten zufrieden mit dem Gesund-

. heitswesen sind die Menschen in Bran-

© denburg mit 14,7 Punkten. Insgesamt

: zeigen sich die Deutschen mit den Leis-
: tungen des Gesundheitswesens zufrie-

- dener als mit dem Preis, den sie dafiir

. bezahlen, beispielsweise iiber Kranken-

. kassenbeitrige und Zuzahlungen.

ge Unzufriedenheit) bis +100 (vollige



Laut Monuta-Umfrage haben Makler
die Vorsorgeberatung fest im Blick

(ac) Die Beratung rund um Vorsorgethemen wie beispielsweise
Patientenverfiigung, Vorsorgevollmacht und Sorgerechtsverfii-
gung, aber auch die Beratung zur Nachlassregelung und zur
finanziellen Vorsorge fiir die Bestattung stehen bei Maklern und
Vermittlern ganz oben auf der Agenda. Dies ist eines der Ergeb-
nisse der jiingsten Monuta-Maklerumfrage. Im Vergleich zu den
Vorgangerumfragen zeigen sich in der aktuellen dritten Auflage
einige Unterschiede im Hinblick auf die Kundenansprache:
Mehr als die Hilfte (55%) der befragten Makler sprechen die
Themen Nachlassregelung und Sorgerechtsverfiigung aktiv an,
im letzten Jahr waren es mit 45 bzw. 42% einige weniger.

Unternehmer und Selbststandige weniger im Fokus

Am unteren Ende der Skala rangieren dagegen die organisato-
rische Bestattungsvorsorge und die in diesem Jahr neu in die
Umfrage aufgenommene Vorsorgeberatung fiir Unternehmer
und Selbststindige. Lediglich ein gutes Drittel (35 bzw. 33%)
der befragten Makler hat diese Beratungsthemen bisher auf
dem Schirm.

Makler pladieren fiir Datenbank zu
Kfz-Schadenfreiheitsrabatten

(ac) Die Unzufriedenheit bei einigen Versicherungsmaklern
dariiber ist grof3, wie mithsam die Recherche nach Schaden-
freiheitsrabatten (SFR) in der Kfz-Versicherung mitunter sein
kann, da hierzu kaum Datenbanken der Versicherer bestehen.
Versicherungsmakler Jiirgen Bechstein aus Wiesbaden macht
deutlich: ,,Fast immer miissen Innendienstmitarbeiter alle
bestehenden und abgelaufenen Vertrige mithsam einzeln durch-
forsten. Bei Kunden mit vielen ehemaligen Kfz oder gar mehre-
ren Kundennummern in einem Versicherungsunternehmen
kann das schon mal etwas linger dauern.“ Bechstein gehort zu
einer Gruppe von derzeit 17 Versicherungsmaklern, die in ei-
nem Brief an Versicherer und den GDV appelliert haben, mit
einem entsprechenden Tool die Suche nach SER zu erleichtern.

Die Makler rufen die Versicherer auf, entsprechende Konzepte
zu entwickeln, ,damit tiber die jeweiligen Kundenportale
ganz klar ersichtlich ist, welche SFR ein Kunde hat, welche
davon aktiv sind und welche davon derzeit ruhen bzw. wann
deren Verfallsdatum eintritt, so Bechstein. Fiir die Makler
sollte aufSerdem ersichtlich sein, wie hoch der sogenannte
GDV-Rabatt bzw. das Rabattgrundjahr (RGJ) und wie hoch
eine mogliche unternehmensinterne Sondereinstufung ist.

Appell ist wenig Erfolg versprechend,

aber zumindest in einer Hinsicht lohnenswert
Besonders Erfolg versprechend diirfte der Appell nicht sein.
Datenschutzrechtliche Bedenken wiren wohl zu grof3, zudem
miissten alle Versicherer mitmachen. Lohnenswert ist die
Aktion insofern, als Versicherungsmakler auf ihre Bediirf-
nisse in Sachen Digitalisierung aufmerksam machen und
ihre Bediirfnisse in Sachen effizientere Arbeitsprozesse in
die Waagschale werfen.
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ZAHLEN

zur privaten Altersvorsorge von
Frauen in Deutschland

44%

der deutschen Frauen -

zwischen 35 und 55 Jahren machen
sich keine Gedanken Uber private
Altersvorsorge.

© VdS-Broschiire ,,Lehrginge 2018 erschienen

(ac) Die Broschiire ,,Lehrginge 2018 aus dem Haus der
. VdS Schadenverhiitung GmbH steht im Internet unter
- www.vds.de/2018 kostenlos zum Download bereit. Wer ein

- gedrucktes Exemplar bevorzugt, kann es sich ebenfalls gratis
. per Post zuschicken lassen. Das Bildungszentrum der VdS
. Schadenverhiitung GmbH bietet seit vielen Jahren ein breites
: Spektrum an professionellen Aus- und Weiterbildungen in den
. Bereichen Brandschutz, Security, elektrische Anlagen, Arbeits-

Insgesamt knapp

der befragten Frauen spart privat gar
nicht fur die Rente.

: schutz, Naturgefahren und Informationssicherheit an.

: Neue Cybersecurity-Lehrginge

: Insgesamt umfasst das Programm 2018 iiber 90 unterschied-
. liche Lehrginge und Workshops mit iiber 200 Terminen in

der Frauen sind der

Meinung, nicht gentgend Finanz- :
wissen flr die Vorsorgeplanung zu :
besitzen.

- verschiedenen deutschen Stidten, darunter auch komplett neue
. Lehrginge, zum Beispiel im Themenbereich Cybersecurity.

: ERGO und VIWIS erhalten
- Auszeichnung fiir ,App Baukasten*

. (ac) Fur ihren gemeinsam mit dem Bildungsanbieter VIWIS
. entwickelten ,, App Baukasten hat die ERGO Group den dies-

- jahrigen Eisenhut-Award erhalten. Mit dem Preis wird heraus-
. ragende Vertriebssoftware im Finanzdienstleistungsbereich
. ausgezeichnet. Ausgelobt wird der Award vom Bundesverband
. Deutscher Versicherungskaufleute (BVK e.V.) und KuBI e.V.
: mit Unterstiitzung des Verlags Versicherungswirtschaft.

Fast jede

Frau mochte sich aber nicht um-
fassendere Kenntnisse in Sachen
Finanzen aneignen.

»Mit dem Baukasten bauen wir unsere Apps in 20% der sonst
: tiblichen Zeit, von der Konzeption bis zum Rollout. Das spart
. nicht nur Zeit, sondern auch Geld, sagt Olaf Reckzeh vom

. ERGO Bildungsmanagement Vertrieb. Der App Baukasten
: ermoglicht es, dhnliche Quiz schnell und effizient umzuset-

der Frauen sind noch :

ausschlieBlich in klassischen Anlage-
formen investiert.

. zen und stets aktuell zu halten. Laut ERGO spielen beim App
. Baukasten das Learning Management System (LMS), Inhalt

- und Anwendungssoftware (App) perfekt zusammen. Im LMS
- der VIWIS werden Fragen fiir die Vorbereitung auf die THK-

- Priifung gepflegt und genutzt. Via App werden die Fragen fiir
- das Smartphone angepasst und dem Nutzer bereitgestellt. Das
- LMS verwaltet den Zugriff auf die Inhalte, hiertiber werden

¢ auch Nutzungscontrolling und die Aktualisierung der Fragen

. gesteuert. Die App bietet dem Nutzer somit immer nur aktuelle

(Quelle: Amundi Asset Management; eigene Darstellung)
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. und gepflegte Fragen.



VGA unterstiitzt Digitalisierungs-Circle
der DHBW Heidenheim

(ac) Der Bundesverband der Assekuranzfithrungskrifte
(VGA) und der Studiengang BWL-Versicherung der Dualen
Hochschule Baden-Wiirttemberg (DHBW) fiihren ihre lang-
jahrige Zusammenarbeit fort. Dies unterstrichen das Prasidi-
um des VGA und der Studiengangsleiter Prof. Dr. Jiirgen Hilp.
Der VGA ist nun auch Mitglied der Initiative Digitalisierungs-
Circle zur Digitalisierung in der Versicherungs- und Finanz-
wirtschaft, die von Prof. Dr. Hilp geleitet wird. Die Initiative
will sich ganzheitlich mit dem Thema Digitalisierung befassen,
also die mit der Digitalisierung in der Versicherungs- und
Finanzwirtschaft zusammenhédngenden Themenbereiche
und Fragen beleuchten. Analysiert werden sollen sowohl
die Trends der Digitalisierung als auch die gesellschaftlichen
Auswirkungen des digitalen Wandels, vor allem im Hinblick
auf die Arbeitswelt.

Auswirkungen der Digitalisierung werden untersucht
Die Forschung will sich auch digitalen Geschiftsmodellen
widmen und hierzu unter anderem Marktanalysen zu FinTechs
und InsurTechs durchfithren. Im Bereich Management soll
insbesondere die Digitalisierung als Einflussgrole auf die
Unternehmenskultur untersucht werden sowie die Auswir-
kung der Digitalisierung auf die Personalwirtschaft. Auch
die Rahmenbedingungen der Branche beleuchtet der Digitali-
sierungs-Circle, um zum Beispiel die Frage zu kldren, welche
Auswirkungen die Digitalisierung auf das Aufsichtsrecht
und die Regulierung haben wird.

»Wer Digitalisierung nur als eine Frage der Technik versteht,
denkt noch analog", bringt Prof. Dr. Hilp die Initiative auf
den Punkt. VGA-Priasident Hans-Ulrich Buf$ unterstreicht:
»Der VGA ist froh, das Thema der Digitalisierung durch die
Unterstiitzung der Initiative der DHBW Heidenheim eng
begleiten zu diirfen.*

: VHV-Broschiire mit Tipps zu
: Warmedammung/Brandschutz

(ac) Die energetische Sanierung im

. Gebidudebestand stellt einen wich-

© tigen Bestandteil des Klimaschutzes
: dar. Wirmedammungen erfordern

: umfangreiche Mafinahmen, die auch
. den Brandschutzaspekten Rechnung
: tragen miissen.

- Der Bauspezialversicherer VHV und

- das Institut fiir Bauforschung e. V. (IFB)
. arbeiten seit langerer Zeit an einer Studie
. zum Thema ,Wirmeddimmung im Be-

. stand und Brandschutz®. Entstanden ist
. ein Fachhandout fiir alle, die mit dieser
. Thematik zu tun haben. Die Studie gibt
. Hintergrundinformationen tiber Klima-
: schutz und Energiewende, iiber die Not-
. wendigkeit einer Energiebedarfsenkung
. und iiber verschiedene Wirmedam-

: mungsmafinahmen. Auflerdem geht es

: um unterschiedliche Aspekte des Brand-
- schutzes und es werden verschiedene

- Brandschadenfille an energetisch sa-

- nierten Bestandsgebauden erldutert.

. Das Fachhandout kann hier kostenlos

. heruntergeladen werden: www.vhv-

. bauexperten.de/aktuelles/downloads

Anzeige
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ePortal ,,Meine Gesundheit*
auch fiir Debeka und VKB

(ac) Die Versicherungsunternehmen
Debeka und Versicherungskammer
Bayern (VKB) stellen ihren Versicher-
ten in Zukunft das ePortal ,,Meine
Gesundheit® zur Verfiigung. Entwickler
und Betreiber des Portals ist die MGS
Meine-Gesundheit-Services GmbH
(MGS), ein Joint Venture des AXA
Konzerns und der CompuGroup
Medical SE (CGM). Ziel der strategi-

schen krankenvollversicherten Kunden,
arztlichen und nichtdrztlichen Leistungs-
erbringern sowie privaten Kranken-
versicherern zu vereinfachen. Das ePortal
»Meine Gesundheit® vernetzt alle Betei-
ligten miteinander und ermdglicht dem
Kunden unter anderem das Rechnungs-
management voll digitalisiert durchzu-
fithren. Der Service kann auch per App
auf dem Smartphone genutzt werden.
Neben dem Rechnungsmanagement
stehen den Versicherten im ePortal
auch Online-Funktionen zur Arztsuche
und zur Terminvereinbarung sowie
Priifungen zur Arzneimitteltherapie-
sicherheit und individuelle Gesund-
heitsnachrichten zur Verfiigung.

Start voraussichtlich Anfang 2018
Seit Mai 2016 bietet die AXA Kranken-
versicherung ihren vollversicherten
Kunden in der Krankenversicherung
Zugang zu ,,Meine Gesundheit, ab
dem 01.09.2017 beteiligen sich auch die
privaten Krankenversicherer Debeka
sowie die Versicherungskammer Bayern
mit den beiden Unternehmen Bayerische
Beamtenkrankenkasse und Union
Krankenversicherung an der MGS und
werden den ePortal-Service ihren Ver-
sicherten voraussichtlich ab Anfang
2018 zur Verfiigung stellen.
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Continentale Kranken bringt RechnungsApp

. (ac) Eine neue RechnungsApp ermdglicht es Kunden der

. Continentale Krankenversicherung, ihre Rechnungen via

- Smartphone oder Tablet zu tibermitteln. Die App lasst sich
- kostenlos im Google Play Store sowie im App Store von

: Apple herunterladen.

. Daten mehrfach verschliisselt

- Die privatirztlichen Verrechnungsstellen kennzeichnen ihre

- Rechnungen in ausreichendem Umfang mit zwei unterschied-

. lichen, jeweils verschliisselten QR-Codes. Dies gewdhrleistet,

. dass die Leistungsdaten sicher und anonymisiert an den Versi-
- cherer iibermittelt werden. Rezepte und andere Belege, die

- noch nicht mit diesen Codes versehen sind, kénnen fotogra-

. fiert werden. Auch hier werden die Daten mehrfach verschliis-
. selt. In beiden Fillen erfolgt der sichere Versand iiber die

: RechnungsApp. Nur die Continentale kann die Daten ent-

- schliisseln und nur autorisierte Mitarbeiter diirfen die Belege

. einsehen und bearbeiten - wie auch bei Belegen in Papierform.

: Update fiir IVFP-Basisrenten-Rechner

schen Partnerschaft ist es, Prozesse zwi- :

- (ac) Der Basisrenten-Rechner des Instituts fiir Vorsorge und

- Finanzplanung (IVFP), den die Swiss Life seit Mai 2015 ein-

- setzt, hat ein Update erhalten: Nun werden die Vorteile der

© steueroptimierten Absicherung des Berufsunfihigkeitsrisikos

. anschaulich dargestellt. Mit der Eingabe der gewiinschten

© Berufsunfihigkeitsrente wird automatisch ermittelt, wie hoch
. der steueroptimierte Beitrag zur Basisrente ist. Auch der einge-
. setzte U-Kassen-Rechner erhielt ein Update, das es erméglicht,
: das Thema BU-Zusatzversicherung in Kombination mit

. einem U-Kassentarif zu beraten. Simtliche Ergebnisse der

. Beratungstools werden in einer Auswertung festgehalten.

. Zusammen mit der Moglichkeit, eine Beratungsdokumen-

- tation zu erstellen, kann somit eine qualitativ hochwertige

- Beratung durchgefiihrt werden.

VOLKSWOHL BUND ist
. neuer Partner beim Innovation-Lab

(ac) Die VOLKSWOHL BUND Versicherungen werden Inno-
. vationspartner des wefox-Innovation-Labs, das im April 2017
: ins Leben gerufen wurde. Ziel des Innovation-Labs ist es, digi-
: tale Innovationen zum Vorteil von Maklern, Kunden und

. Versicherern zu beschleunigen. In gemeinsamen Workshops

. entwickelt wefox mit jedem Innovationspartner die Themen

. weiter. Es werden Standards erarbeitet, mit denen adminis-

. trative Prozesse wie Angebotserstellung, Schadenmeldungen
- und Zahlungsverkehr iiber Schnittstellen der neuesten Gene-
- ration kostensparend und in Echtzeit organisiert werden

. koénnen. Ubereinstimmend fokussieren sich VOLKSWOHL
: BUND und wefox konsequent auf den Vertriebsweg der

. Makler und Mehrfachagenten.



Ostangler und assfinet entlasten Makler
bei ihrer Verwaltungsarbeit

(ac) Die Ostangler Versicherungen (OAB) ermdglichen in
Zusammenarbeit mit der Firma B+M aus Kiel, Hersteller des
AGS Verwaltungsprogrammes, mit der Umsetzung der
BiPRO-Norm 430.4 nun auch die komplette Lieferung der
aktuellen Bestandsdaten ins assfinet-Maklersystem ams.5
sowie in das Agenturverwaltungsprogramm ia.2. Mithilfe
eines bedarfsgerechten Bausteinkonzepts ldsst sich das ams.5
flexibel an alle Bediirfnisse anpassen und jederzeit im beno-
tigten Funktionsumfang individuell erweitern.

Die Norm 430.4 definiert die Ubermittlung von vertrags-
bezogenen Geschiftsvorfillen wie beispielsweise der Police
zur elektronischen Abholung von Rechnungen, Bestands-
daten, Vertragsinderungen oder auch von Mahndokumenten.
Einzige Voraussetzung ist, dass die jeweilige Maklersoftware
BiPRO-tauglich ist und der Makler damit die 430-er Daten-
lieferung automatisch iibernehmen kann. Dann entféllt beim
Vermittler die aufwendige handische Eingabe von Daten.

Hypoport startet Digitalplattform
im Versicherungssegment

(ac) Die Hypoport AG, die unter anderem die digitale Kre-
ditvermittlungsplattform Europace betreibt, erweitert ihr
Angebot im Versicherungssegment: Die 100%-ige Konzern-
tochter Smart InsurTech GmbH verfiigt demnach iiber eine
vollintegrierte digitale Plattform fiir die Versicherungsbranche
und bietet eine Komplettlosung fiir Beratung, Produktver-
gleich und Verwaltung von Versicherungsvertragen prak-
tisch aller Anbieter. Durch die Ubernahmen der NKK
Programm Service AG, der Innosystems GmbH und der
maklersoftware.com GmbH, die vorerst mit ihren Marken
unter dem Dach von Smart InsurTech bestehen bleiben,
baut das Unternehmen auf bewihrte Systeme auf.

Uber die integrierte Plattform wird der webbasierte Austausch
mit den Versicherungsunternehmen ermdglicht und der Ver-
mittler von zeitraubenden Verwaltungstitigkeiten entlastet.
Neben den klassischen Beratungs- und Vertriebsfunktionen
schafft die Plattform eine einheitliche Schnittstelle zwischen
Vermittlern und Versicherungsunternehmen. Von der Bestands-
iibertragung tiber die Policierung bis zur Provisionsabrech-
nung kénnen alle Prozesse ohne Medienbruch abgedeckt wer-
den. Die abgedeckten Prozesse, unter anderem Tarifierung,
automatisierte Policierung und Verwaltung, Bestandsdaten-
und Dokumentenabruf, basieren auf BiPRO-Standards.

Anzeige
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germanBroker.net kooperiert mit Getsurance

(ac) Das Berliner InsurTech Getsurance gibt seine Kooperation
mit dem Maklerverbund germanBroker.net bekannt. Beide
Unternehmen vereinbarten eine enge Zusammenarbeit und
einen regelmifligen Austausch, der auch die zukiinftige Pro-
duktentwicklung bereichern soll. germanBroker.net-Partner
kénnen ab September 2017 tiber das Extranet des Makler-
pools auf ,Getsurance Job“ zugreifen. ,Getsurance Job" verfolgt
als erste digitale BU einen abgestuften Produktansatz mit drei
verschiedenen BU-Varianten (Job Basic, Job Comfort und Job
Premium), die sich im Leistungsumfang unterscheiden.

blau direkt iibernimmt HT-Maklerservice

(ac) Der Litbecker Maklerpool blau direkt verstérkt sich fachlich
und tibernimmt zum Jahreswechsel das Analyse- und Software-
haus HT-Maklerservice, das sich als Informationsdienstleister
auf biometrische Risiken, insbesondere die Berufsunfahigkeit,
spezialisiert hat. In diesem Zusammenhang werden Bedingun-
gen analysiert und bewertet. Das erworbene Fachwissen wird
in Beratungen und Schulungen an die Kunden des Hauses
vermittelt. Dariiber hinaus bietet der HT- Maklerservice eine
Analysesoftware zur Kundenberatung an.

Die Ubernahme soll nach Angaben der Unternehmen schritt-
weise geschehen. Wihrend das operative Geschift bereits
zusammengefiithrt wird, sollen die konkreten Software-Assets
und die Firmenhiille des HT-Maklerservice erst zum Jahres-
ende tibernommen werden.

Holger Timmermann, Inhaber des HT-Maklerservice, hat
bereits ein Fortbildungsprogramm fiir blau direkt entwor-
fen. Im ndchsten Schritt will blau direkt seinen Partnern die
Fachschulungsprogramme des HT-Maklerservice in Webinar-
form verfiigbar machen. Auflerdem hat der HT-Makler-
service bereits begonnen, Ausbau und Neukonstruktion der
Vergleichsrechner in der Lebensversicherungssparte des
Pools zu koordinieren.

blau-direkt-Geschaftsfuhrer Lars Driickhammer (I.) und HT-Maklerservice-Inhaber
Holger Timmermann (r.) geht es um die Verbesserung der Beratungsqualitat.
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Vergleichsportal gonetto online:
* Versicherungen ohne Provision

- (ac) Ende Juli ist mit gonetto das erste
¢ deutsche Online-Vergleichsportal

. gestartet, das Kunden Versicherungen

. ohne Provisionen anbietet. Dabei kénnen
. Kunden entweder direkt eine provi-

- sionsfreie Nettoversicherung abschlieffen
und ein Honorar an gonetto bezahlen;

. oder sie konnen ihre aktuellen Versi-

© cherungsvertrige beim Portal eingeben,
© ihre bisherige Maklervollmacht iiber-

: tragen und sie erhalten ihre Provisionen
. unter Abzug des gonetto-Honorars zu-

. riickerstattet. Bei der Betreuungslésung

. gibt der Kunde auf www.gonetto.de den

© Namen des Versicherers und die Art

. der Versicherung sowie die aktuelle

- Beitragshohe an. gonetto errechnet

¢ dann die Hohe der im Beitrag enthal-

. tenen Provisionen und zeigt mogliche

. Ersparnisse an. Das gonetto-Honorar

- betrégt in beiden Fillen 1 Euro pro Monat
. je Vertrag. Die Plattform zeigt im direk-
. ten Vergleich Brutto- und Nettotarife

. und listet die Provisionen auf. Dort, wo
© es bei Versicherern nur Brutto-Tarife
gibt, wird die Provision erstattet.

. Erlaubnis nach § 34d

. Die gonetto GmbH ist als Versiche-

. rungsmakler registriert. Zum Manage-

. ment- und Griinderteam gehoren

. Michael Mebesius, der unter anderem

- fiir Honorarkonzept titig war, Steffen

¢ Otte, der unter anderem das Start-up

. asuro mit aufbaute, und der Finanz-

. fachmann Dieter Lendle. Laut Internet-

- seite konnen Kunden aus iber 3.000

. Tarifen in der Sachversicherung bei tiber
. 100 Gesellschaften wahlen. Aktuell habe
© man mit iiber 70 Versicherungsgesell-

. schaften Kooperationsvereinbarungen,

: weitere Versicherer sollen fiir das Konzept
: gewonnen werden. Die Beratung erfolgt
. in der Regel online. So kénnen Kunden

: einen Online-Bedarfscheck durchfiihren.
- gonetto empfiehlt im Tarifvergleich dann
- entsprechende Produkte. Wer weitere

- Beratung wiinscht, erhilt Kontaktdaten

. zu Honorarberatern, die dann extra

* bezahlt werden miissen.



vfm erweitert Leistungen beim Gewerbeschutz

(ac) Die vfm-Gruppe bietet ihren Partnern erweiterte Leistun-
gen ihres Gewerbeversicherungsschutzes ,,vfm-Firmenpolice®
Gemeinsam mit dem Versicherer AIG Europe Limited wurde
ein modulares und sparteniibergreifendes Konzept fiir fast
1.000 Betriebsarten erarbeitet und damit zugleich die Ziel-
gruppen deutlich ausgeweitet. Bislang waren 400 Betrieb-
sarten versicherbar. Neben verbesserten Bedingungs- und
Leistungsmerkmalen innerhalb der Sparten Betriebshaft-
pflicht und Sachversicherung fiir Inhalt wurde nun auch die
Gebdudeversicherung mit in die Konzeptlosung integriert.
Zusitzlich zur Auswahl stehende Produkte wie das vfm
Flottenkonzept, D&O- und Cyberversicherung fiigen sich
nahtlos in das neue Angebot ein.

Medienbruchfreier Antrags- und Tarifierungsprozess
Uber ein Bausteinprinzip kann der gewiinschte Versicherungs-
schutz ermittelt und die einzelnen Module kombiniert werden.
Uber das Maklerverwaltungsprogramm Keasy ist in Zusam-
menspiel mit dem zeitsprung-Dokumentenservice und einer
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da ankommen, wo Sie hinwollen.

Wegwelsand: die verlassliche Indexrente mit attraktiven Renditechancen.

Schnittstelle zum neuen webbasierten vfm-Partnershop eine
medienbruchfreie Vorgangsbearbeitung moglich. ,,Bereits
erste Erfahrungswerte konnten belegen, dass sich vermittler-
seitig der Aufwand durch das prozessoptimierte Vorgehen
um bis zu zwei Drittel reduzierte. Da mit dem neuen Tarif
oftmals auf langwierige Ausschreibungen verzichtet werden
kann, ist sogar von einem noch hoheren Effekt auszugehen',
betont vfm-Geschaftsfithrer und Keasy-Verantwortlicher
Robert Schmidt.

Die vfm-Firmenpolice gewéhrt innerhalb der Sachversicherung
fiir Inhalt und Gebdude einen vollstindigen Verzicht auf An-
rechnung einer Unterversicherung und bietet eine Leistungs-
Update-Garantie. Sollte ein bereits bestehender Versicherungs-
schutz in einzelnen Punkten einen besseren Leistungsumfang
als die neue vfm-Firmenpolice beinhalten, sieht eine mehr-
jahrige Besitzstandswahrung innerhalb des neuen Angebots
vor, dass die Schadenabwicklung unter bestimmten Voraus-
setzungen nach dem bisherigen Leistungsumfang reguliert wird.

Anzeige

———

Tulorly machen wir s Traditian.

Die Stuttgarter

Dei Variatgeseriicte i
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Umsetzung der Finanzmarktrichtlinie
MiFID Il abgeschlossen

von Finanzmarktvorschriften auf Grund europiischer

Rechtsakte (Zweites Finanzmarktnovellierungsgesetz —
2. FiMaNoG) im Bundesgesetzblatt verkiindet worden. Das
Gesetz tritt in weiten Teilen zum 03.01.2018 in Kraft und
setzt die Vorgaben der iiberarbeiteten Finanzmarktrichtlinie
(MIFID II) nebst der dazugehorigen Verordnung (MiFIR) so-
wie weitere européische Vorgaben in nationales Recht um.

Am 23.06.2017 ist das Zweite Gesetz zur Novellierung

Die Neufassung der MiFID IT ist am 03.07.2014 in Kraft getre-
ten. Die Mitgliedsstaaten der EU sollten die Richtlinie ur-
spriinglich zum 03.07.2016 umsetzen. Die Frist ist dann per
Verordnung auf den 03.07.2017 verldngert worden. Ab An-
fang 2018 haben
die Marktteilneh-

Infolge der Finanzkrise von 2008 sah sich die
Europaische Kommission veranlasst, MiFID | zu
Uberarbeiten, um die Finanzméarkte effizienter und

mer die neuen Re-
geln anzuwenden.
Die MiFID II wird

I

transparenter zu machen [...].  erginzt um die
Finanzmarktver-
ordnung (Markets
in Financial Instruments Regulation - MiFIR), die in den Mit-
gliedsstaaten unmittelbar gilt. Auch sie ist erst ab dem
03.01.2018 anzuwenden. Die Européische Wertpapier- und
Marktaufsichtsbehérde ESMA ist befugt, MiFID II und Mi-
FIR durch technische Standards zu konkretisieren. MiFID II
ersetzt die Richtlinie 2004/39/EG vom 21.04.2004 (MiFID I),
die aufgehoben wird. Infolge der Finanzkrise von 2008 sah
sich die Europiische Kommission veranlasst, MiFID I zu
iberarbeiten, um die Finanzmarkte effizienter und transpa-
renter zu machen und den Anlegerschutz zu stirken.

Wesentliche Inhalte von MiFID Il

Die wesentlichen Anderungen durch MiFID II und MiFIR be-
treffen den Anlegerschutz sowie markt- und borsenbezogene
Themen. Im Rahmen der Verbesserung des Anlegerschutzes
verbietet MiFID II Wertpapierdienstleistern, Zuwendungen —
insbesondere Vertriebsprovisionen - fiir unabhéngige Anlage-
beratung oder Portfolioverwaltung anzunehmen. Im Ubrigen

Von Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler

Hans-Ludger Sandkihler ist Rechtsanwalt und mit der
Kanzlei Sandkihler & Schirmer insbesondere auf
Versicherungs- und Versicherungsvertriebsrecht spezialisiert.
Er ist ausgewiesener Experte in Maklerfragen, gefragter
Referent und Autor zahlreicher Veroffentlichungen.
AuBerdem ist Hans-Ludger Sandkiihler Mitinitiator

des Arbeitskreises , Beratungsprozesse* sowie
Geschaftsfiihrer des Instituts fir Verbraucherfinanzen.
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sind Zuwendungen nur noch gestattet,
soweit sie geeignet sind, die Servicequa-
litat fiir den Kunden zu verbessern.
Wertpapierdienstleister sind dann ver-
pflichtet, dem Kunden offenzulegen,
welche Zuwendungen sie erhalten. Fiir
die Entwicklung neuer Investmentpro-
dukte gelten neue Produkt-Governance-
Regeln. Emittenten von Finanzinstru-
menten werden verpflichtet, einen Ziel-
markt festzulegen und ein angemessenes
Konfliktmanagement fiir Interessenkon-
flikte zu betreiben, die bei der Entwick-
lung von Finanzinstrumenten bestehen.
Sie miissen ferner die Kostentransparenz
verbessern und den Produktvertrieb
iberwachen. Unter bestimmten Um-
stinden konnen Aufsichtsbehorden Ver-
trieb und Verkauf von Finanzinstru-
menten untersagen oder beschranken
(Produktintervention). Schliefflich sind
Wertpapierdienstleister verpflichtet, jeg-
liche Art der elektronischen Kommuni-
kation aufzuzeichnen, die sich auf An-
nahme, Ubermittlung und Ausfiihrung
von Kundenauftragen bezieht.

Wesentliche Inhalte 2. FiMaNoG

Das Zweite Finanzmarktnovellierungs-
gesetz ist ein Artikelgesetz und dndert
zahlreiche Gesetze. Ein Grofiteil der
Anderungen betrifft das WpHG, das neu
strukturiert wird und auch eine neue
Nummerierung der Paragrafen erhalt.

Zur Verbesserung des Anlegerschutzes
werden die Wohlverhaltens- und Orga-
nisationspflichten gedndert. Sie werden
von Abschnitt 6 in Abschnitt 11 des
WpHG (§§ 63 ft.) verschoben.

In den Allgemeinen Verhaltensregeln
gemafl § 63 WpHG werden Wertpapier-
dienstleister verpflichtet, Wertpapier-
dienstleistungen und Wertpapierneben-
dienstleistungen ehrlich, redlich und
professionell im bestmoglichen Interes-
se ihrer Kunden zu erbringen.

In § 80 WpHG werden Wertpapier-
dienstleister verpflichtet, auf Dauer wirk-
same Vorkehrungen fiir angemessene



Mafinahmen zu treffen, um Interessen-
konflikte bei der Erbringung von Wert-
papierdienstleistungen zu erkennen und
zu vermeiden oder zu regeln; dies um-
fasst insbesondere auch solche Interessen-
konflikte, die durch die Annahme von
Zuwendungen oder durch Vergiitungs-
oder Anreizstrukturen verursacht wer-
den. Soweit die Vorkehrungen nicht
ausreichen, etwaige Interessenkonflikte
zu vermeiden, sind Wertpapierdienst-
leister verpflichtet, einem Kunden die
allgemeine Art und Herkunft der Inte-
ressenkonflikte eindeutig darzulegen,
bevor sie Geschifte fiir ihn durchfiithren
(§ 63 Abs. 2 WpHG). Wertpapierdienst-
leister miissen zudem sicherstellen, dass
die Leistung ihrer Mitarbeiter nicht in
einer Weise vergiitet oder bewertet
wird, die mit ihrer Pflicht, im bestmog-
lichen Interesse der Kunden zu handeln,
kollidiert (§ 63 Abs. 3 WpHG). Im Ubri-
gen miissen Wertpapierdienstleister ihren
Kunden rechtzeitig und in verstindlicher
Form angemessene Informationen iiber
das Wertpapierdienstleistungsunterneh-
men und seine Dienstleistungen, iiber
die Finanzinstrumente und die vorge-
schlagenen Anlagestrategien, tiber Aus-
fithrungsplatze und alle Kosten und Ne-
benkosten zur Verfiigung stellen (§ 63
Abs. 7 WpHG).

Bei der Erbringung von Wertpapierdienst-
leistungen hat ein Wertpapierdienstleis-
tungsunternehmen von den Kunden In-
formationen einzuholen iiber Kenntnisse
und Erfahrungen der Kunden in Bezug
auf Geschifte mit bestimmten Arten von
Finanzinstrumenten oder Wertpapier-
dienstleistungen, soweit diese Informa-
tionen erforderlich sind, um die Ange-
messenheit der Finanzinstrumente oder
Wertpapierdienstleistungen fiir die Kun-
den beurteilen zu konnen (§ 63 Abs. 10
WpHG - Angemessenheitspriifung).

Besondere Bestimmungen fur
die Anlageberatung

Fir die Anlageberatung gelten gemaf3 § 64
WpHG besondere Bestimmungen. Hier
muss das Wertpapierdienstleistungsunter-
nehmen von einem Kunden alle Informa-
tionen iiber Kenntnisse und Erfahrungen
des Kunden in Bezug auf Geschifte mit
bestimmten Arten von Finanzinstru-
menten oder Wertpapierdienstleistungen,
iiber die finanziellen Verhéltnisse des

Kunden (einschliefSlich seiner Fahigkeit, Verluste zu tragen)
und tber seine Anlageziele (einschliefSlich seiner Risikotole-
ranz) einholen, die erforderlich sind, um dem Kunden ein Fi-
nanzinstrument oder eine Wertpapierdienstleistung empfehlen
zu konnen, das oder die fiir ihn geeignet ist und insbesondere
seiner Risikotoleranz und seiner Fihigkeit, Verluste zu tragen,
entspricht (§ 64 Abs. 3 WpHG - Geeignetheitspriifung). Dies
entspricht im Wesentlichen der bisherigen Rechtslage. Neu ist,
dass Wertpapierdienstleister rechtzeitig vor der Beratung da-
riiber informieren miissen, ob die Anlageberatung unabhéingig
erbracht wird oder
nicht und ob sich
die Anlageberatung
auf eine umfang-
reiche oder eine
eher beschrinkte
Analyse verschie-
dener Arten von
Finanzinstrumenten stiitzt (§ 64 Abs. 1 WpHG). Im Falle der
unabhingigen Beratung darf die Vergiitung allein durch den
Kunden erfolgen; auflerdem muss eine ausreichende Palette
von am Markt angebotenen Finanzinstrumenten beriicksichtigt
werden (§ 64 Abs. 5 WpHG). Im Ubrigen wird bei der Anlage-
beratung das bisher erforderliche Beratungsprotokoll durch
eine sogenannte Geeignetheitserklarung ersetzt. Sie muss die
erbrachte Beratung nennen sowie erldutern, wie sie auf die
Praferenzen, Anlageziele und die sonstigen Merkmale des
Kunden abgestimmt wurde. Naheres regelt Art. 54 Abs. 12 der
Delegierten Verordnung (EU) 2017/565.

oder nicht [...].

Bei der Produktentwicklung miissen Wertpapierdienstleister
einen Zielmarkt bestimmen (§ 80 Abs. 9 WpHG) und si-
cherstellen, dass die Finanzinstrumente und die Vertriebs-
strategie den Bediirfnissen des Zielmarktes entsprechen (§ 63
Abs. 4 WpHG).

Im Ubrigen miissen Wertpapierdienstleister nachweisen kénnen,
dass jegliche von ihnen erhaltenen oder gewéhrten Zuwendun-
gen dazu bestimmt sind, die Qualitét der jeweiligen Dienstleis-
tung fiir den Kunden zu verbessern (§ 70 Abs. 1 WpHG).

Die Aufzeichnungspflicht elektronischer Kommunikation
wird in § 83 Abs. 4 bis 7 WpHG umgesetzt.

So weit die wichtigsten Anderungen im WpHG. Fiir Finanz-
anlagenvermittler gelten die neuen Vorschriften des WpHG
nicht unmittelbar. Es wird jedoch damit gerechnet, dass im
Herbst eine iiberarbeitete Finanzanlagenvermittlungsver-
ordnung (FinVermV) erlassen wird, in der die Neuerun-
gen des 2. FiMaNoG eins zu eins abgebildet werden, so-
weit sie fiir die Finanzanlagenvermittlung relevant sind. ®
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Neu ist, dass Wertpapierdienstleister rechtzeitig vor
der Beratung dartber informieren mussen,
ob die Anlageberatung unabhéangig erbracht wird



MANAGEMENT & VERTRIEB | IVV-Impulse fiir junge und moderne Makler

Wie gelingt es mir,
eine Zielgruppe wirklich zu erobern?

»2X3)))

geht es. Wirklich erstklassige Makler wie Sie lassen

nicht nach, wenn sie zwei oder drei Kundenver-
bindungen aus einer bestimmten Personengruppe gewonnen
haben. Im Gegenteil: Jetzt geht es erst richtig los! Sie haben
die Aufgabe, unangefochtener ,Besitzer” Threr Zielgruppe zu
werden. Dann - erst dann - tragt Thre Zielgruppenstrategie
fast von selbst Friichte. Wenn Ihre ,,angepeilten Zielpersonen
in Threm Marktgebiet mit dem Thema Finanzen und Versi-
cherungen in Berithrung kommen, miissen sie automatisch,
reflexartig an SIE denken.

Diese Frage ist hochst bedeutsam, denn genau darum

Mit dem gleichen Anspruch ging mein Unternehmen Anfang
der 90er-Jahre auch die Konzentration auf die Assekuranz und
Finanzdienstleistung an. Wenn es um Ihre unternehmerische
Weiterentwicklung, um systematischen, erfolgreichen Ver-
trieb, um Selbstmanagement und Mitarbeiterfithrung,
schlichtweg um Thre Unternehmensfithrung als Makler geht,
sollen Sie an das Institut Ritter denken. Tun Sie das bereits?
Wenn nicht — wir arbeiten weiter daran. Verfolgen Sie unsere
Arbeit bitte auch kiinftig; danke bereits im Voraus.

Seien Sie erkennbar fiir lhre Zielgruppe

Agieren Sie offensiv und fiir Dritte erkennbar. Bekennen Sie
sich zu Threr Zielgruppe, statt unerkannter Problemléser zu
sein. Stimmen Sie Thr Marketing darauf ab, dass die richtigen
Menschen von Thnen angesprochen werden. Es geht darum,
dass sofort und ohne Umwege erkennbar ist, fiir wen Sie ex-
klusive Leistungen in hoher Qualitdt bieten. Nur dann heben
Sie sich ab. Engagieren Sie sich werblich und grundsatzlich an
den Orten (Medien, Messen, Vereine etc.), die fiir Thre Ziel-
gruppe bedeutsam sind. Seien Sie dort, wo Thre Zielgruppe
ist. Grundsatz in der Strategie der Fokussierung ist: lieber
weniger Personen erreichen, dafiir aber die Richtigen.

Bringen Sie lhrer Zielgruppe Nutzen

Sie kennen Thre Zielgruppe, das ist natiirlich Voraussetzung.
Welchen Nutzen erbringen Sie iiber das normale Tagesgeschaft
hinaus? Unterstiitzen Sie zum Beispiel den Erfahrungsaustausch

Von Steffen Ritter

Steffen Ritter ist Geschéftsfiihrer des IVV Institut fr
Versicherungsvertrieb, des Institut Ritter und Mitinitiator
des Jungmakler Awards. In AssCompact behandelt er in
Folge Themen, die — nicht nur, aber insbesondere — fir
junge Makler und Maklerinnen wichtig sind.

Alle Infos zum Jungmakler Club unter:
www.jungmakler.de/club
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Threr Zielgruppe, indem Sie hierfiir eine
Plattform initiieren? Vielleicht stellen
Sie online Checklisten kostenfrei parat,
die wirklich wertvoll und exakt auf
entscheidende Probleme Ihrer Ziel-
gruppe zugeschnitten sind und Sie als
»Kenner der Szene“ outen. Fithren Sie
einen Online-Blog, der Ihre Zielgruppe
auf Sie aufmerksam macht und wirk-
lich Infos gibt. Verwechseln Sie dieses
»Auf-sich-aufmerksam-Machen“ nicht
mit Werbung. Thre Zielgruppe mochte
nicht Thre Werbeorgien lesen. Sie
mochte nicht 3.000 Mal lesen, wie gut
und wie einzigartig Sie sind. Sie mochte
vielmehr Impulse, die fiir die eigene
Arbeit wirklich wertvoll sind. Und
wenn Sie richtig mutig und auch etwas
zu investieren bereit sind: Geben Sie
eine Zeitschrift heraus, nur fiur Ihre
Zielgruppe ... Und ganz wichtig:
Horen Sie nie auf, Thr Nutzenangebot
weiterzuentwickeln.

Seien Sie Vordenker

Je mehr Sie sich fiir Thre Zielgruppe en-
gagieren, umso mehr stecken Sie auch
inhaltlich drin. Sie sehen Tendenzen, Sie
kénnen vergleichen. Sie beobachten den
Markt, Sie ziehen Schliisse. Bei jedem
Threr Beratungstermine lernen Sie
durch einfaches Beobachten hinzu - ein
unschétzbarer Wert. Veroffentlichen Sie
doch in verallgemeinerter Form, was Sie
beobachten. Wenn Sie nicht gern schrei-
ben, suchen Sie sich einen (meist preis-
werten) Lektor oder Ghostwriter. Es
muss ja kein Buch sein, es kann auch ein
8-Seiten-PDF-Dokument ,, Aktuelle Im-
pulse fiir ...“ sein. Mit den richtigen
Suchbegriffen mehrfach gespickt, wird
Google es finden.

Natiirlich geht das Ganze bereits ziemlich
weit. Denken Sie nach und fangen Sie
mit einer ersten Idee an. Haufig erge-
ben sich schnell weitere gute Ideen.
Ganz wichtig ist ein langer Atem,
Zielgruppenarbeit ist kein 100-Meter-
Lauf. Die Gliicksgefithle nach Mara-
thonldufen sollen ohnehin starker sein.
Hab ich mir sagen lassen ... u
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MANAGEMENT & VERTRIEB | Bestandsmarktplatz

Wie ermittelt man eigentlich den Wert
eines Maklerunternehmens?

In der Branche kursieren die wildesten Ideen und Verfahren, wie man den Wert fur
einen Maklerbestand ermittelt und worauf es bei der Wertermittlung tatsachlich an-
kommt. Andreas Grimm stellt in der Serie zum Bestandsmarktplatz diesmal einige
Wertermittlungsverfahren vor.

lerunternehmens ist etwas anderes als der Preis des-  Cashflow-Verfahren
selben. Und der Wert eines Bestands ist etwas anderes
als der Wert eines Unternehmens. Weil wir es alle gerne ein-  Soll das Unternehmen {ibertragen wer-
fach haben wollen, sprechen wir oft von einem Bestandsver-  den, greifen Fachleute tiblicherweise auf
kauf, auch dann, wenn wir Unternehmensverkauf meinen.  die aus der Investitionstheorie abgelei-
Und wer in einem solchen Fall ein Bestandsbewertungsver-  teten Ertragswert- und Discounted-
fahren anwendet, der rechnet Nonsens. Ubrigens wird das  Cashflow-Verfahren (DCEF-Verfahren)
Bewertungsverfahren nicht ,richtiger, nur weil der Be-  zuriick. Laien greifen dagegen gerne zu
standsverkauf Teil eines Unternehmensverkaufs ist, und das  den Vergleichswertverfahren, zu denen
Unternehmen als Einzelunternehmen oder als Personenge-  auch die Multiplikatoren-Modelle zih-
sellschaft gefithrt wird. len, wenn also beispielsweise die Be-
standscourtage mit einem Faktor multi-
Wer den Wert eines Maklerunternehmens ermittelt, sollte vor  pliziert wird und daraus der angebliche
der Auswahl des Bewertungsverfahrens den Bewertungsanlass ~ Wert abgeleitet wird. Dass diese Verfah-
und das Bewertungsziel definieren. Davon hingt die Auswahl  ren meist etwas anderes berechnen als

Eine wichtige Erkenntnis vorweg: Der Wert eines Mak-  Ertragswert- und Discounted-

des Bewertungsverfahrens ab. den Unternehmenswert und hinter den
Berechnungsverfahren viele Annahmen
Einzelbewertungsverfahren stecken, die auf den konkreten Einzel-

fall gar nicht passen, ist den bewer-
In der Literatur findet man einmal die Gruppe der Einzelbe-  tungsunerfahrenen Anwendern dabei
wertungsverfahren, zu denen auch das Substanzwertverfahren — meist nicht klar. Das wird auch dann
und das Liquidationsverfahren zahlen. Wiahrend das Sub-  nicht besser, wenn der Bewerter einen
stanzwertverfahren bei Maklerunternehmen keinen wirkli-  Hokuspokus mit mehreren hundert
chen Sinn ergibt, ist das Liquidationsverfahren zumindest im  Fragen zum Bestand drum herum packt
Falle der Auflésung eines Maklerunternehmens anwendbar,  und grofie Kompetenz vorgaukelt.
zum Beispiel wenn zuvor der Maklerbestand aus einer GmbH
herausgelost und verduflert wurde und nur noch die Unter-  Eine Sonderform stellt das sogenannte
nehmenshiille beim Inhaber zuriickgeblieben ist. In man-  Stuttgarter Verfahren dar, das eigentlich
chen Fillen wird das Verfahren auch zur Ermittlung einer  als Schitzungsverfahren zur Ermittlung
Preisuntergrenze fiir einen Unternehmensverkauf herange-  der Erbschaft- und Schenkungsteuer
zogen. Bei einem Verkaufspreis unter dem Liquidationswert  entwickelt wurde. Die Bewertung ent-
wire es fir den Inhaber wirtschaftlicher, das Unternehmen  spricht eigentlich nie dem tatsachlichen
aufzuldsen, als es zu verkaufen. Verkehrswert eines Unternehmens und
findet sich heute eigentlich nur noch in
alten Satzungen von Maklergesellschaften
zur Abfindung von Mitgesellschaftern.

Heute unter Steuerberatern verbreitet
ist das vereinfachte Ertragswertverfahren
gemifl Bewertungsgesetz. Nur weil die-
ses Verfahren sich ebenfalls ,,Ertragswert-
verfahren“ nennt und in einem Gesetz
verankert ist, berechnet es noch lange

Von Andreas Grimm

Der Bestandsmarktplatz ist eine gemeinsame Initiative

von AssCompact und dem Resultate Institut. In einer kginen Ertra.gswert. Dieses aus steuer-
Artikelserie beleuchtet Resultate-Griinder Andreas lichen Gesichtspunkten entwickelte
)3 Grimm verschiedene Aspekte zur Nachfolgeplanung Verfahren verzichtet komplett auf eine

100 AssCompact | September 2017



Prognoserechnung und nutzt nur die
gewichteten Vergangenheitsergebnisse.
Da ein Kéufer jedoch die Zukunft und
nicht die Vergangenheit eines Unter-

nehmens ,kauft, ist das Verfahren fiir
den Zweck der Ubertragung ungeeignet.

Angewendetes Verfahren muss
geeignet sein

Die Anwendung eines nicht geeigneten
Bewertungsverfahrens ist ein wenig so,
als wiirde man die Kennzahlen einer
Fabrikhalle in das Bewertungsverfahren
fir ein Einfamilienhaus pressen. Man
kann damit zwar rechnen und bekommt
sogar Ergebnisse — die sind aber eher
Hfur die Tonne®

Der Anlass fiir die Bewertung eines
Maklerunternehmens ist meist dessen
Verduflerung oder die Tatsache, dass
sich Gesellschafter oder Erben iiber den
Wert einigen miissen. Am emotionalsten
sind die Fille, in denen die Ehe des
Maklers nicht den geplanten Verlauf
genommen hat und der Zugewinn aus-
geglichen werden muss.

Fiir diese Fille ist das Ertragswertverfah-
ren bzw. das DCF-Verfahren (Nettover-
fahren) das geeignete Verfahren. Sie bli-
cken nicht in die Vergangenheit, sondern
stellen sich die Frage nach den zukiinftig
erzielbaren Zahlungsstromen — so wie der
Kaufer eines Unternehmens bei seiner
Kauf- oder Investitionsentscheidung.

Uber diese Verfahren hat iibrigens
auch schon der Bundesgerichtshof
2011 (Az.: XII ZR 185/08) eindeutig
entschieden. Weder ein Verfahren auf
Basis von Umsatzmultiplikatoren noch
sonst eine Alternative wurde akzeptiert.

Prognoserechnung ist erforderlich

Zur Ermittlung des Ertragswerts ist al-
lerdings eine Prognoserechnung erfor-
derlich, auf deren Basis die zukiinftigen
Zahlungsstrome nach Steuern ermittelt
werden konnen. Diese Prognosewerte
werden anschlieflend auf den Bewer-
tungsstichtag mit einem oder mehre-
ren Abzinsungsfaktoren abgezinst und
dann addiert.

Damit der Abzinsungsfaktor ermittelt
werden kann, ist ein wenig Aufwand zu

treiben: Der Basiszinssatz gemaf3 IDW (In-
stitut der Wirtschaftspriifer) wird um den Steu-

ereffekt korrigiert. Dem so ermittelten Basiszinssatz

nach Steuern wird dann die Marktrisikopramie hinzugerechnet
und die Abzinsungsfaktoren der einzelnen Kalenderjahre wer-
den gegebenenfalls um Wachstumsabschlige oder Ahnliches
korrigiert. Das Ergebnis wird Kapitalisierungszins genannt.

Damit ist der allgemeine Abzinsungsfaktor fiir ein Maklerunter-
nehmen ermittelt. Der muss jedoch um die besonderen Spezifika
des einzelnen Unternehmens oder einer passenden Vergleichs-
gruppe (der sogenannten Peergroup) angepasst werden. Dazu
bedarf es der Multiplikation des Kapitalisierungszinses mit
dem sogenannten Beta-Faktor. Vereinfacht ausgedriickt fliefSen
in diesen beispielsweise die individuelle Analyse des Unter-
nehmens und dessen Geschiftsmodell ein, also Groflen wie
die Qualitdt der Kundenstruktur und die Kundenloyalitit so-
wie das Produkt- und Beratungsportfolio oder das individuelle
Risikoprofil des Unternehmens oder der Vergleichsgruppe.

Das Produkt aus Beta-Faktor und Kapitalisierungszins wird
systemisches Risiko genannt und stellt den eigentlichen
Abzinsungsfaktor bei der Bewertung des Unternehmens dar.

Unbestritten ist das Ertragswertverfahren oder das DCF-Ver-
fahren nichts fiir Anfinger. Aber nur weil andere Verfahren
einfacher erscheinen mogen, bleibt eine einfache, hiibsch
verzierte unsinnige Rechnung im Kern immer noch eine un-
sinnige Rechnung.

Will ein Makler anstatt seines Unternehmens den Bestand
verkaufen, besteht letztlich auch der Wert des Bestands in
dessen Ertragswert. Es gehen also die prognostizierten
Courtageerldse ebenso ein wie die direkten Kosten der Be-
standsverwaltung. Anstatt einen unternehmensspezifischen
Beta-Faktor einzurechnen, werden jedoch andere Faktoren
wie der ,tax amortization benefit“ berticksichtigt — also der
Steuervorteil, der sich durch die steuerliche Abschreibungs-
moglichkeit bei einem Bestandskdufer ergibt. Die hat ein
GmbH-Kiufer beispielsweise nicht.

Fazit

Ob der Unternehmens- oder der Bestandsverkauf oder gar die
Auflosung des Unternehmens die bessere Alternative darstellt,
ist letztlich erst nach Abschluss der Analyse und Vergleich der
Ergebnisse zuverldssig zu sagen. Es bleibt die Erkenntnis: So
verlockend es sein mag, aus Zeit- und Kostengriinden ein
schnelles und vereinfachendes Bewertungsverfahren zu ver-
wenden - es fithrt meist zu einer erheblichen Falschbewertung,
also zu Fehlern von mehreren 10.000 oder 100.000 Euro.
Eine Bewertung im Ertragswertverfahren vom Profi kostet
meist nicht viel mehr als 1.500 Euro. Der Nutzen ist dagegen
meist unbezahlbar. u

)) www.bestandsmarktplatz.de
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Wohin geht der Markt der
Maklerverwaltungsprogramme?

Mit dem Aufkauf von LUTRONIK durch assfinet ist der Markt der Maklerverwaltungspro-
gramme (MVP) in Bewegung gekommen. Aber die wahren Marktverschiebungen kommen
noch auf die Makler zu, meinen Branchenkenner Sarah Hesse und Henning Plagemann.
Ein Kommentar zu den Entwicklungen, die Makler bei inren Planen berlcksichtigen sollten.

gibe es das Internet erst seit gestern. Die erste Genera-

tion von InsurTechs hat ordentlich auf den Putz gehau-
en: Beratung statt Vertrieb, Online-Zugriff auf alle Vertrige in
Echtzeit, Maflprodukte statt Produktdschungel. Mit Apps und
Co. besetzen sie die neuen Kanile und Mechanismen im
Kundenkontakt, die ein Grofiteil der Einzelmakler nicht mehr
verstehen oder fiir sich nutzen kann. InsurTechs haben die
Hobheit iiber die neue Kundengeneration als erobert erklart.

Die ganze Versicherungsbranche digitalisiert sich, als

Aber zum schwachen Neugeschift kam spéter auch noch die
Bestandsarbeit hinzu und die Erfolgsmeldungen wurden
etwas weniger. Einige InsurTechs setzten verstirkt auf den
»digitalen Versicherungsordner® und fordern mit Blick auf die
Bankenwelt auch eine PSD2-Richtlinie fiir sich, um den
Zugrift auf Vertrags- und Kundendaten von der Vermittler-
eigenschaft und den Pflichten der Bestandsfithrung zu trennen.
Das alleine wird aber deren Herausforderung in der Bestands-
arbeit keinesfalls 16sen (PSD2 regelt den Zugang zu Bankkonten
tir berechtigte Dritte).

Als unbestrittenen Erfolg konnen die InsurTechs fiir sich
verbuchen, die etablierte Versicherungswelt sensibilisiert zu
haben. Aus dem nebul6sen Begriff ,,Digitalisierung® wurden
plotzlich sehr konkrete Ideen und Leistungsangebote. Die
néchste Generation digitaler Dienstleister steht schon in den
Startlochern. 2018 gehen sieben neue Versicherer an den
Start, die komplett auf digitalen Geschiftsprozessen basieren.
Griinder und Investoren sind InsurTechs, Versicherungs-
konzerne oder schillernde Entrepreneure.

Derweil arbeiten die Versicherer der alten Schule mit Hoch-
druck an der Erneuerung ihrer alten EDV-Anlagen und Sys-
teme. Den Markt der Maklerverwaltungsprogramme haben
die lange vorhergesagten Bereinigungsprozesse voll im Griff.
Bei den Branchenfithrern der MVP-Hersteller kaufte assfinet
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jetzt LUTRONIK und beendete damit
das zweijahrige Gerangel um die Unter-
nehmensfortfithrung. Damit sind im
MVP-Markt jetzt vier schwergewichtige
Akteure auszumachen.

Der MVP-Markt bisher ...

Im Rahmen des dvb-Makler-Audits der
deutschen-versicherungsboerse.de wer-
den jdhrlich die Marktanteile der MV Ps
und die Zufriedenheit ihrer Nutzer ab-
gefragt. Die dvb fragt unter anderem
immer die sogenannten ,Karteikarten-
und Excel-Makler® ab, die ohne MVP
oder mit selbst gebastelten Losungen ar-
beiten. Deren Anteil ist in den letzten
drei Jahren rapide gesunken, nachdem
diese Anwendergruppe jahrelang eine
stabile Grofle war. Dies lasst sich als Zei-
chen einer zunehmenden technischen
Professionalisierung in der Breite des
Maklermarktes deuten.

Dabei stellt sich die Frage, ob Makler-
betriebe zunehmend in eine moderne
technische Infrastruktur investieren
oder ob Einzelvermittler den Geschifts-
betrieb aufgeben bzw. sich einem Pool
anschlieflen und dessen Verwaltungs-
programme nutzen. Es ist davon auszu-
gehen, dass der Markt der potenziellen
eigenstandigen Kaufer und Nutzer eines
MVPs zunehmend kleiner wird, wenn
man sich die Entwicklung der aktuellen
Vermittlerzahlen ansieht. Im aktuell



laufenden dvb-Makleraudit ,,Beste tech-
nische Unterstiitzung fiir Versiche-
rungsmakler 2017“ werden die Makler
nach dem eingesetzten MVP-System
befragt — es stehen insgesamt 60 ver-
schiedene Systeme zur Auswahl. Auch
wenn sich in der Liste einige Exoten
und Nischenanbieter befinden, sind das
sehr viele Anbieter fiir den kontinuier-
lich schrumpfenden Vermittlermarkt.
Wahrscheinlich zu viele.

Mit der Ubernahme des Maklerverwal-
tungsprogramms VIAS von LUTRONIK
durch assfinet wurde deutlich, dass die-
ser Markt erheblich unter Druck geraten
ist. Die Veranderungen im MVP-Markt
iiberraschen nicht, aber auch hier ist die
Geschwindigkeit beeindruckend. Heute
nutzen rund 29% der Makler Systeme
von assfinet. Zusammen mit dem
25%-igen Marktanteil von VIAS hat man
damit einen Marktanteil von iiber 50%.
In einem Markt, der einen entscheiden-
den Einfluss auf die Konkurrenzfihig-
keit der klassischen Vermittler gegen-
iiber den ,digitalen Angreifern® aus der
InsurTech-Szene haben wird, lohnt sich
bei einer solchen Marktkonzentration
ein Blick auf die weitere Entwicklung.

... und die bevorstehende
Konsolidierung

Unternehmen miissen standig ihre Effi-
zienz verbessern. Jeder Makler kann
sofort auf Ineffizienzen in seinem tdgli-
chen Arbeitsalltag hinweisen, ndmlich
die Verwaltungsprozesse, den Papierkram.
Niedrigere Betriebskosten lassen sich
nur durch Optimierung von Prozessen
erreichen, und Prozessoptimierung be-
deutet Automatisierung.

Standig wiederkehrende Arbeitsschritte
manuell zu erledigen, ist nicht nur lang-
weilig, sondern auch teuer. Statt Papier-
post, Scanner und Kundenzuordnung
per Suchen und Klicken, wiinscht sich je-
der Anwender etwas mehr ,Intelligenz®
von der Anwendung. Die Voraussetzung
einer solchen prozessualen Verbesserung
ist seitens der Produktpartner eine Um-
setzung einheitlicher Schnittstellen. Ein
Wunschbild, das mit der Verbreitung der
BiPRO-Normen zunehmend Realitit
wird. Schnittstellen funktionieren aber
nur dann, wenn beide Seiten die Anfor-
derungen erfiilllen. Die Nutzung eines

professionellen MVPs wird damit im Maklerbiiro zur Pflicht.
Selbst wenn sich ein Maklerbiiro bereits auf eine Nachfolge
oder einen Bestandsverkauf vorbereitet, ist das kein Grund
zur Entwarnung. Ein professionell verwalteter Bestand ist
mittlerweile Grundvoraussetzung fiir eine finanziell aus-
kommliche Nachfolgeregelung. Die Umsetzung von BiPRO-
Normen erfordert von allen Beteiligten eine Investition. Gerade
fir die MVP-Hersteller kann dies zukiinftig zum Problem
werden. Eine Vorfinanzierung durch die Nutzer ist so gut wie un-
moglich und auch eine laufende Zusatzgebiihr fiir die Freischal-
tung von BiPRO-Schnittstellen lasst sich oft nicht durchsetzen.

Fiir Versicherer ist es ebenso wenig attraktiv, fiir die Schnitt-
stelleneinbindung in einer Software zu bezahlen, die nur einen
kleinen Nutzerkreis hat. Erschwerend kommt hinzu, dass viele
MVP-Systeme technisch voéllig veraltet sind. Man hat sich in
der Vergangenheit auf neue Fachfunktionen konzentriert und
die zugrunde liegende Technologie vernachléssigt.

Bei diesen Voraussetzungen kommen neben den direkten
Investitionen fiir die Einbindung der BiPRO-Schnittstellen
noch die Kosten fiir
eine grundlegende

Uberarbeitung der
Software hinzu. Das
ist vergleichbar mit
einem Designwech-
sel beim Pkw-Her-

Das ist vergleichbar mit einem Designwechsel beim
Pkw-Hersteller. Wenn unter der Motorhaube ein
Zweitakter knattert, dann sehen die neuen Portal-
funktionen von aullen gut aus, werden aber niemals
so problemlos in die Prozesse integrierbar sein.

steller. Wenn unter

der Motorhaube je-

doch ein Zweitakter knattert, dann sehen die neuen Portal-
funktionen von auflen gut aus, werden aber niemals so pro-
blemlos in die Prozesse integrierbar und fiir den Kunden
online verfiigbar sein wie bei einem InsurTech.

In Zeiten von digitalen Angriffen kommen massive Sicher-
heitsbedenken bei einer selbst administrierten Infrastruktur
erschwerend hinzu.

Wer ist Gewinner der digitalen Selektion?

Die Produktgeber sind seit Jahren dabei, Prozesse zu indus-
trialisieren, und versuchen dabei die Vermittler mitzunehmen,
indem unter anderem mit den BiPRO-Normen Arbeitsprozesse
im Maklerbiiro verschlankt werden konnen. Diese Prozess-
automatisierung steckt aufseiten der Makler noch in den
Kinderschuhen, aber der Entwicklungstrend ist eindeutig.

Die Automatisierung von bisher manuell durchgefithrtenT4-
tigkeiten haben insbesondere die grofien Vertriebe und vor
allem die Pools vorangetrieben. Im Massengeschéft der Pri-
vatkundensparten und insbesondere dem jéihrlichen Kfz-
Wechselgeschift mussten ganze Lkw-Ladungen von Papier
bewiltigt werden. Wenn Prozesse von Hand zu erledigen wa-
ren, hat Unternehmenswachstum automatisch mehr Mitar-
beiterkapazititen gebunden und hohere Kosten verursacht.

Die Digitalisierung hat schon lange Einzug gehalten, bevor der
Begriff zum Modewort wurde. Wurden Versicherer frither »
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Es gilt zunehmend der Spruch: ,Prozess schlagt
Provision®, und Vermittler wahlen ihre Partner nach
dem Ertrag statt der Provisionshthe aus.
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nach der Hoéhe der Provision ausgewdhlt, schligt jetzt die
Stunde der prozessorientierten Verwaltungsleute. Wenn ein
Versicherer als Produktpartner durchgehend digitale Services
anbieten kann, ergeben diese einen hoheren Automatisie-
rungsgrad und somit deutlich hohere Ertrige durch Kosten-
einsparungen. Seitdem gilt zunehmend der Spruch: ,,Prozess
schldgt Provision®, und Vermittler wéhlen ihre Partner nach
dem Ertrag statt der Provisionshéhe aus.

Dabei sind die grofien Player im Vermittlermarkt die Vorreiter:
Es macht eben einen Unterschied, ob 20 oder 20.000 Doku-
mente pro Tag eingehen und zu verarbeiten sind. Zudem
stand mit skalierbaren Prozessen der Wachstumspfad offen,
denn der digitale Prozess kann ohne Probleme und Mehrauf-
wand auch 200.000 Dokumente verarbeiten.

Wihrend die ,,klassischen MVP-Systeme an Betriebssystem,
Datenformate und proprietire Schnittstellen gebunden sind,
haben die jiingeren Anbieter auf moderne Internettechnologie
gesetzt. Im Rah-
men der Weiter-
entwicklung  der
Software kann man
flexibel entschei-
den, ob man Mo-
dule selbst ent-
wickelt (und even-
tuell auch anderen Marktteilnehmern zur Verfiigung stellt)
oder bestehende Module am Markt zukauft. Damit konnen
auch Vergleichsprozesse einfach integriert, ohne Mehrfach-
aufwand Kunden- und Vertragsdaten an den Vergleichspro-
zess Ubergeben und Berechnungsergebnisse und Antréige be-
ratungskonform historisiert werden.

Die Akteure der Spitzenliga

Weil das den Vertriebsalltag erleichtert, haben alle grofien
Anbieter Vergleichsunternehmen zugekauft oder eigene
Vergleiche entwickelt. Statt eines MVP-Systems entwickeln
sich daraus Prozessplattformen, die zur Abwicklung der Ge-
schifte zwischen Versicherungsmaklern und Versicherern
genutzt werden. Ein einzelnes Maklerunternehmen mit in-
dividuellem MVP-System wird das nur mit erheblichen IT-
Investitionen erreichen konnen.

assfinet (Acturis-Gruppe)

assfinet ist Hersteller des MVP-Systems ams, spiter kam
mit Ubernahme des Herstellers Buchholz das System Info-
Agent hinzu. Durch Fokussierung auf eine professionelle
Softwareentwicklung konnte man die MVP-Eigenentwick-
lung von Martens & Prahl iibernehmen, denen der Ent-
wicklungsaufwand zu hoch wurde. Mit LUTRONIK und
deren Programm VIAS verfiigt man aktuell iiber einen
Marktanteil von rund 50%. An die eigene Abwicklungs-
plattform con:center sind derzeit 33 Versicherer ange-
schlossen. Zur Vereinfachung der Maklerprozesse hat assfinet
in die strategische Integration von Vergleichern investiert
und mit NAFI einen Maklerliebling unter den Vergleichs-
anbietern gekauft.
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blau direkt

Urspriinglich als ,erster Internetpool®
angetreten, hat der Liibecker Makler-
pool blau direkt spéter seinen Slogan
und das Geschiftsmodell gedndert.
Die konsequente Digitalisierung der
Prozesse vom Dokumenteneingang bis
hin zur Entwicklung eigener Ver-
gleichsrechner ist aus den Anforderun-
gen des eigenen Poolgeschiftes ent-
standen. Mit Griindung der IT-Tochter
Dionera expandierte man nach Berlin,
wo Entwickler deutlich leichter zu fin-
den sind als an der Trave. Damit wurde
die Grundlage zur Vermarktung von
Softwareelementen an andere Markt-
teilnehmer als weiteres Geschiftsfeld
erschlossen. Die Kunden- und Ver-
tragsverwaltung ,Ameise ist in dem
dvb-Award 2016 von Maklern sehr po-
sitiv bewertet worden und diirfte der
Ausgangspunkt fiir die weitere Markt-
begehung sein. Mit der Ubernahme
der HT-Maklerservice GmbH wurde
weiteres Fachwissen und vor allem IT-
Ressourcen ins Haus geholt.

Fonds Finanz

Der Shootingstar Fonds Finanz aus
Miinchen hat seit seiner Griindung
konsequent auf eine serviceorientierte
Systemumgebung zur digitalen Auto-
matisierung gesetzt. BiPRO-Prozesse
werden genutzt, wenn sie denn angeboten
werden. Im Gegensatz zu anderen Pool-
unternehmen hat man nur das selbst
entwickelt, was nicht schon am Markt
erhaltlich war. Fir Vergleiche koope-
rierte man mit softfair in Hamburg und
fithrte nebenbei das Alles-umsonst-
Angebot fiir Makler ein. softfair wurde
dadurch zum Marktfithrer, sodass der
kiirzlich erfolgte Kauf durch Fonds
Finanz einen konsequenten strategi-
schen Schritt bedeutet, auch wenn die
Eigentiimer das als private Kapitalan-
lage bezeichnen. Mit dem Vergleichs-
angebot sowie den Verwaltungskom-
ponenten von softfair verfiigt Fonds
Finanz jetzt tiber alle erforderlichen
Komponenten, um ein umfassendes
und voll integratives Prozessportal fiir
Makler bereitzustellen.

Hypoport

Im Vermittlermarkt ist der Anbieter
Hypoport eher durch das Tochterun-
ternehmen Dr. Klein aus Liibeck be-
kannt. Die Mutter Hypoport ist jedoch



spezialisiert auf elektronische Finanz-
marktplatze, also Softwareplattformen
zur Abwicklung von Transaktionen auf
dem Finanzmarkt. Mit dem Kauf des
Herstellers NKK aus Regensburg, des
Anbieters maklersoftware.com und des
Vergleichers INNOSYSTEMS wurden
die strategischen Grundlagen fiir ein
verstirktes Engagement in der Versiche-
rungsbranche geschaffen. Ende Juli
wurde die Bereitstellung einer Plattform
tiber die Tochtergesellschaft Smart
InsurTech bekannt gegeben. Diese soll
eine medienbruchfreie Zusammenarbeit
zwischen Versicherer und Vermittler
iiber die komplette Wertschopfungskette
ermdglichen. Uber das erforderliche
Potenzial zum Markteintritt in der
obersten Liga verfiigt die AG mit einem
Konzernumsatz von tiber 150 Mio. Euro
auf jeden Fall und man darf gespannt
sein, was da noch kommt.

Viel Angebot, viel Aufwand

Versicherern kommt eine Marktkonzen-
tration aus technischer Sicht gelegen -
das reduziert die Anzahl und somit den
Aufwand zur Umsetzung von Anbin-
dungen. Aus vertriebsstrategischer Sicht
erfolgt eine Priorisierung der MVP-Sys-
teme und der dariiber erreichbaren
Makler. Kleinere MVP-Hersteller klagen
schon dariiber, wie schwer sich teilweise
die Beschaffung von technischen Infor-
mationen gestaltet. Auch die Unterstiit-
zung der Makler bei Anwendungspro-
blemen ist fir die MVP-Hersteller eine
Herausforderung. Wenn der Fehler-
grund in der BiPRO-Verbindung zu su-
chen ist, ibernimmt der MVP-Herstel-
ler Fehlersuche in fremden Gefilden, die
zwar erwartet, aber nicht vergiitet wird.

Betrachtet man die Ergebnisse des dvb-
Makleraudits, scheinen viele Vermittler
schon heute nur bedingt zufrieden mit
der Unterstiitzung ihres MVPs zu sein.
Bei einer Ausweitung der Funktionen,
die eine grundlegende Anderung der
Arbeitsprozesse im Maklerbiiro voraus-
setzt, wird die Komplexitit der Aufgabe
nicht geringer werden. Fiir den Makler
werden sich die Verwaltungstatigkeiten
erst vereinfachen und Kosten reduzie-
ren lassen, wenn technische Services
flichendeckend verfiigbar und im ver-

wihrleistet werden kann, hat die Marktkon-
zentration auch einen positiven Aspekt: Es
werden sich Hersteller durchsetzen, die mit
ausgereiften Produkten auch kleineren Makler-
einheiten den digitalen Anschluss bereitstellen
konnen. Mit einem starken MVP, das Kun-
dendaten online bereitstellt und Prozesse
durchgingig macht, wird auch das Makler-
biiro schnell zu einem ,,InsurTech im Kleinen, mit dem Bonus
des personlichen und vertrauten Ansprechpartners.

Weitere Entwicklung

Selbst in Gesprachen mit groflen Maklereinheiten erntet man
ungldubiges Staunen, wenn man die Kosten einer flexiblen
und individuellen Softwarel6sung auf Basis moderner Tech-
nologie vorrechnet. In der Konsequenz arrangiert man sich
weiter mit dem bisherigen Standard-MVP-System und hofft
auf weitere Update-Versorgung. Die Kleinunternehmer und
Einhandsegler unter den Maklern kénnen keinerlei Indivi-
dualitit bezahlen. Sie miissen sich fertiger Software unterwerfen
und hoffen, auf das richtige Pferd gesetzt zu haben. Das ist die
potenzielle Kundschaft der neuen Plattformanbieter, aber es
gibt noch Uberzeugungsarbeit zu leisten. Makler sind es ge-
wohnt, Hardware zu besitzen, Software zu installieren und die
Datenbestdnde physikalisch auf eigenen Festplatten zu spei-
chern. ,Meine Daten sind mein Kapital, schallt es einem re-
gelmafig entgegen, wihrend auf dem Schreibtisch das neueste
iPhone liegt. Diese Denkweise hat sich aus verschiedenen
Griinden seit breitbandiger Netzverfiigbarkeit iiberholt.

Die hohen Anforderungen an Datenschutz und Datensicher-
heit seien nur am Rande erwihnt, das wahre Problem ist die
Erreichbarkeit. Eine Plattform besteht aus verschiedenen
technischen Serviceeinheiten - ist also im Wesentlichen das,
was die groflen Anbieter sich zusammengekauft haben: Ver-
gleichsrechner, Abrechnungssysteme, Dokumentenverwaltung.
Dem Anwender présentiert sich eine machtige Vielfalt an
Funktionen unter einer Oberfliche. Diese nahtlose Integration
mit hoher Benutzerfreundlichkeit ist nur in OnlinePlattformen
realisierbar. Wenn Versicherungen den Dokumentenaus-
tausch digitalisieren, profitiert eigentlich nur der Vermittler
davon. Die Ersparnis an Portokosten rechtfertigt den Auf-
wand jedenfalls nicht. Also ist es Aufgabe der Vermittler, in eine
verniinftige IT-Umgebung zu investieren, um die Dokumente
automatisch weiterverarbeiten zu kénnen.

Die Groflen konnen das, die Kleinen klicken sich mithsam ma-
nuell durch. Der Makler kann sich jetzt einem Pool anschlieflen,
der die entsprechenden Services anbietet, oder er kauft die
technischen Dienstleistungen eines Portalanbieters ein. "

==

wendeten MVP-System umgesetzt sind.
Da das nicht von allen Herstellern ge-

Von Sarah Hesse, Beraterin bei der Brockhaus AG, und {{{{{{¢
Henning Plagemann, Berater bei Sopra Steria Consulting
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Mit hochwertigen Inhalten
Kunden uberraschen

Versicherungen und Vermittler sind weit davon entfernt, das Potenzial von Social Media
und Internet auszuschdpfen. Wer Aufmerksamkeit und Leads erzielen will, sollte sich ein

paar Ratschlage zu Herzen nehmen.

zwar sehr haufig, in Social Media

Aufmerksambkeit zu gewinnen, aber
zumeist gelingt es nicht, potenzielle
Kunden zu gewinnen. Versicherungen
und Vermittler schopfen das Potenzial
nicht aus, online die eigene Marke at-
traktiv zu positionieren und neue Kun-
den zu gewinnen. Dabei ist die Wir-
kungsweise ganz einfach: Menschen
suchen nach Antworten auf Probleme
und Fragen im Internet. Versicherun-
gen bieten Losungen dafiir mit einer
klaren Ansprache, eindeutigem Nutzen
und informativen Angeboten in einem
markenbezogenen Rahmen.

I m Versicherungsvertrieb gelingt es

Zwei Praxisbeispiele dazu: Das Allianz-
Magazin 1890 bietet mit Content-Mar-
keting interessante Storys mit Unterhal-
tungswert in diversen Medienformaten
wie Text, Bildern und Videos. Die Inhalte
konnen als Website, PDF oder mobil ge-
lesen werden. Das Content-Marketing
fordert die Markenidentitdt und unter-
stiitzt den Vertrieb durch Gesprachsan-
ldsse. Ebenso nutzt die ARAG die Web-
site ,,Auf ins Leben“ mit redaktionellen
Beitragen und Videos. Fiir den Erfolg
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sind eine individuelle Strategie und eine hochwertige Con-
tent-Produktion wichtig.

Statt Produktwerbung nutzt Content-Marketing
kundenrelevante Inhalte

Im Versicherungsbereich finden Kunden oftmals eher Pro-
duktwerbung als Problemlosungen. Doch Werbung hat an
Wirkungserfolg verloren: Sie gewinnt kaum noch die Auf-
merksamkeit des Kunden. Versicherungen miissen auf neue
Qualitdtskriterien im Content-Marketing setzen. Qualitativ
hohe Inhalte wie Whitepaper erzeugen Relevanz bei Kunden.
Versicherer gewinnen damit die Kundenaufmerksamkeit
und Leads. Um Kunden online zu gewinnen, ist es wichtig,
dass die Inhalte SEO-optimiert, also digital sichtbar sind. Ver-
sicherer miissen regelmiflig interessante Inhalte online an-
bieten, um Leads zu gewinnen. Das ist nicht einfach, deshalb
ist eine Strategie hilfreich.

Ein Beispiel dafiir ist der Versicherungsvermittler Kai Doerk,
der online tiber www.architektenconsult.de mit Inbound-
Marketing gezielt SEO-optimierte Ratgeber-Tipps fiir seine
Zielkunden Architekten anbietet und damit eine Vielzahl an
Leads gewinnt. Uber den Vergleichsrechner kénnen die
Website-Besucher online Tarife berechnen und Angebote
anfordern. Ein Grof3teil davon wird zum Kunden.

Die Inhalte miissen die Bediirfnisse der Zielkunden erfiillen.
Zudem sollten Versicherer mit Influencer-Marketing die



Handlungsempfehlungen:
Inbound-Marketing zur
Leadgewinnung

= Content-Marketing benétigt einen
relevanten Stellenwert in der Digi-
tal-Strategie, um wirksame Erfolge
abteilungstibergreifend fur Marke-
ting, Vertrieb und Kommunikation
ZU generieren.

m  Entwickeln Sie Customer Buyer
Personas, um hochwertige ziel-
kundenrelevante und marken-
orientierte Inhalte zu erstellen, um
erfolgreich Leads zu gewinnen.

m  Nutzen Sie Inbound-Marketing
als wirksame Vertriebsstrategie,
um qualifizierte Leads online zu
gewinnen, und binden Sie alle
relevanten Abteilungen ein.

m  Setzen Sie Marketing-Automati-
sierungstools zur Leadgewinnung
ein, um die Prozesse effizient
produktiv zu steuern und Erfolge
mit Kennzahlen zu messen.

= Nutzen Sie Empfehlungsmarketing
online: Erweitern Sie lhre Kontakte
durch Empfehlungen von zufrie-
denen Kunden als Referenzen
und Cases.

m  Arbeiten Sie crossmediale Kam-
pagnen mit Storytelling im Sales
Funnel ein, um durch attraktive
neue Inhalte bestandig neue
Leads zu gewinnen.

m  QOptimieren Sie Ihre Social-Selling-
Strategie mit Inbound-Marketing,
um Uber Social-Media-Netzwerke
wie Facebook, Twitter und XING
neue Kunden zu gewinnen und
zu binden.

Reichweiten ihrer Mafinahmen opti-
mieren und die Community ausbauen.
Mit Content-Marketing kann man die
Marke emotional bereichern, Kunden-
ndhe gewinnen und den Vertrieb ,,iiber
Bande“ fordern, das heifdt interaktive
Dialoge online zur Vertriebsforderung
nutzen. Die Kundenbeziehung soll
vertrauensvoll und abschlussorientiert
online geférdert werden.

Content-Marketing mit Mitmach-Ak-
tionen in Social Media wie Facebook,
Twitter und XING wirkt sich positiv im
Versicherungsvertrieb aus. Strategisches
Facebook-Marketing fordert den Um-
satz durch Kontaktpunkte entlang der
Verkaufsprozesse (AssCompact Ausgabe
07/2016). Wirksamer Content, der Inter-
aktionen (Likes, Sharing, Kommentare)

erzielt, erfiillt die Nutzerbediirfnisse. Nutzer suchen bei Ver-
sicherungen in Social Media vor allem folgende Inhalte:

® Hilfe und Rat zur Selbstverwirklichung durch Tipps: Sparen,
Anlage, Finanzierung

B Lernen durch Zugang zu aktuellen Neuigkeiten tiber Pro-
dukte und Entwicklungen

® Personliche Antwort und Tempo bei Problemen und
Beschwerden

Es ist eine Herausforderung, Content-Marketing in Ver-
sicherungen einzufithren. Oft kommen Inhalte aus dem Pro-
duktmarketing. Content-Marketing braucht jedoch eine
kundenzentrierte Ausrichtung. Deshalb miissen die Inhalte
tiberarbeitet werden. Zudem gibt es hdufig Schwachstellen
wie organisatorische Mingel und personelle Engpdsse. Es ist
wichtig fiir den erfolgreichen Einsatz, dass es einen Treiber
fiir Content-Marketing gibt, der abteilungsiibergreifend die
Umsetzung begleitet. Oftmals sind Experten zur Beratung
und externe Content-Agenturen hilfreich.

Mit Inbound-Marketing Leads online gewinnen

Inbound-Marketing gewinnt fiir den Versicherungsvertrieb
immer stirker an Stellenwert, denn damit lassen sich Leads
unabhéngig von Google Adwords oder Lead-Verkiaufern wie
Immobilienscout24 gewinnen. Auflerdem werden Tools zur
Marketing- Automatisierung eingesetzt, um Effizienz und
Produktivitdt zu erhohen. Inbound-Marketing bietet Ver-
sicherungen viele Vorteile:

® Um hochwertige Inhalte zu erhalten, sind Kunden bereit,
die eigenen Kontaktdaten einzutauschen. So erhilt die
Versicherung Leads.

B Qualifiziertes Inbound-Marketing stirkt die Kundenbin-
dung und sorgt dafiir, dass Kunden das Unternehmen
weiterempfehlen.

B Langfristig ist Inbound-Marketing kostengtinstiger als iso-
lierte Einzelmafinahmen mit Content-, Social-Media- und
SEO-Marketing.

® Inbound-Marketing deckt jede Phase im Kundenkontakt
ab: vom Erstkontakt tiber die Kaufentscheidung bis zur
Empfehlung. "

Von Dr. Claudia Hilker

Die Unternehmensberaterin fir digitale Marketing-
Kommunikation und Buchautorin Dr. Claudia Hilker wird als
Referentin beim DKM-Kongress Vertrieb, der bereits zum

sechsten Mal inhaltlich von der Buhr & Team Akademie
fir FGhrung und Vertrieb AG gestaltet wird, zu héren sein.
Der Kongress findet am 26.10.2017

in Halle 3B Raum 8 statt.
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MANAGEMENT & VERTRIEB

AssCompact TRENDS 111/2017: Solide
Stimmung & Nachhaltigkeit im Fokus

Die Vertriebsstimmung der unabhangigen Vermittler bleibt laut AssCompact TRENDS [11/2017
auf einem relativ stabilen Niveau. Meinungen rund um das Thema nachhaltige Versicherungs-
und Finanzprodukte hat die Studie zudem in einer Sonderbefragung eingefangen. Und:

Erstmals listet sie auch die Favoriten der unabhangigen Vermittler im Gewerbesegment auf.

ie gewohnt gibt auch die aktuelle Studie AssCompact
WTRENDS I11/2017 Auskunft tiber die aktuelle Ver-

triebsstimmung und Zufriedenheit der unabhidngigen
Vermittler. Demnach verzeichnet die Vertriebsstimmung in
den vergangenen drei Monaten einen kleinen Riickgang, der
jedoch auf keinem speziellen Ereignis beruht, sondern laut
Aussagen der Makler und Mehrfachvertreter auf die tibergrei-
fenden regulatorischen Veranderungen und den einhergehenden
hohen biirokratischen Aufwand zuriickzufiihren ist. Doch
zunichst zum Sonderthema der Studie.

Nachhaltigkeit ist priméar Langfristigkeit

Die Sonderbefragung der aktuellen TRENDS-Ausgabe hat
sich diesmal mit dem Thema ,Nachhaltigkeit® beschiftigt.
Denn wihrend sich Nachhaltigkeit in vielen Lebensbereichen
und Branchen ldngst als eine richtungsgebende Handlungs-
norm manifestiert hat, ist dieser Begriff in der Finanz- und
Versicherungsbranche noch reichlich diffus. Deshalb wurden
die an der Studie teilnehmenden unabhéngigen Vermittler ge-
fragt: Was verstehen Vermittler unter dem Begriff ,Nachhal-
tigkeit” im Finanz- und Versicherungsbereich? Wie wird die
Entwicklung der Nachhaltigkeit in der Branche wahrgenommen?
Haben sich die Vermittler bereits mit dem Thema auf der ei-
genen Unternehmensebene beschiftigt und wenn ja, in welchen
Bereichen? Kam das Thema ,,Nachhaltigkeit® ferner in Bera-
tungsgesprachen auf und wurden vielleicht bereits nachhaltige

Zufriedenheit und Motivation der Vermittler im dritten Quartal 2017

80 80

10 11172017 90 10
46,1%
(51,9%) \ Y
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11/2017 90
60,7%
(63,8%) <
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Die Tachonadel ergibt sich aus der jeweiligen Summe
der Werte , trifft voll zu“ und ,trifft zu“ beztglich der
Aussage ,Ich bin zurzeit zufrieden®.

Die Tachonadel ergibt sich aus der jeweiligen Summe
der Werte , trifft voll zu“ und ,trifft zu“ beztiglich der
Aussage ,Ich bin zurzeit motiviert”.
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Dr. Christian Durchholz,
Leiter Studien der bbg
Betriebsberatungs GmbH

,Die Maklerschaft zeigt sich durch-
aus offen und interessiert an nach-
haltigen Produkten im Finanz- und
Versicherungsbereich. Derzeit ist das
Angebot nachhaltiger Produkte noch
Uberschaubar und viele Makler be-
schaftigen sich noch nicht mit diesem
Thema. Eine Kombination aus Auf-
klarung und groBerer Produktvielfalt
wlrde den Produktabsatz deutlich
ankurbeln. Zudem ist der Makler als
Dienstleister per se auf langfristige
und somit nachhaltige Geschéafts-
beziehungen ausgerichtet und kann
das Thema ,Nachhaltigkeit' authen-
tisch vermitteln.

Finanz- und Versicherungsprodukte ver-
mittelt? Auf welche Grofle schitzen die
Vermittler den Anteil nachhaltiger Kun-
den (sogenannte ,,LOHAS®: Lifestyles of
Health and Sustainability) im Durch-
schnitt in Deutschland? Wie steht es um
die Vertriebschancen von nachhaltigen
Finanz- und Versicherungsprodukten?
Was sind die Vor- und Nachteile bzw.
was spricht fiir und gegen nachhaltige
Finanz- und Versicherungsprodukte?

Die Studie ,AssCompact TRENDS
I11/2017 kommt schliefSlich zu dem Er-
gebnis, dass die Vermittler unter dem Be-
griff der ,,Nachhaltigkeit zundchst einmal
die langfristige Geschaftsbeziehung zu
den Kunden und Versicherern verstehen.
Die Sicherheit der Leistungsversprechen
ist hier ein zentrales Anliegen. Erst nach-
gelagert werden geschiftsinterne Formen
der Nachhaltigkeit — wie eine soziale,
betriebswirtschaftliche und o6kologisch
vertragliche Unternehmenskultur - ge-
sehen. In Bezug auf die Entwicklung der
Nachhaltigkeit in der Branche stimmt



zwar die Mehrheit der Vermittler darin
iiberein, dass das Thema forciert wer-
den sollte (67%) und entsprechende
Produkte das Portfolio sinnvoll ergdn-
zen wiirden (65%), gleichzeitig die Ef-
fekte aber insbesondere deren positivem
Image zugerechnet werden miissen
(68%). Auf Unternehmensebene, das
heif3t im eigenen Maklerbiiro, hat sich
bisher etwas mehr als die Halfte der Ver-
mittler mit dem Thema ,Nachhaltig-
keit befasst. Am haufigsten werden in
diesem Kontext 6kologisch (78%) und
okonomisch (69%) vertretbare Hand-
lungsweisen genannt. Die Nennung der
sozialen (57%) und nachhaltigen (49%)
Unternehmensfiihrung folgt dahinter.

Vertriebschancen
nachhaltiger Produkte

Etwas mehr als die Halfte der Vermittler
gibt an, dass das Thema ,,Nachhaltigkeit“
zudem bereits in einem Beratungsge-
sprach aufkam, und davon wiederum
drei Viertel, dass sie auch schon nachhal-
tige Produkte vermittelt haben. Die Gro-
e des deutschen Marktes fiir nachhaltige
Produkte wird von den Vermittlern auf
etwa 11% bis 15% der Kunden geschatzt.
Gemessen an diesem zwar wichtigen,
aber dennoch iiberschaubaren Marktseg-
ment ist es auch nicht verwunderlich,
dass die Absatzchancen fiir nachhaltige
Produkte als eher miflig eingeschatzt
werden. Das konnte jedoch nicht zuletzt
an dem noch sehr kleinen Angebot auf
dem Markt (74% Zustimmung) und dem
eher stiefmiitterlichen Umgang auf Ver-
sicherungsseite (65%) liegen. Die Rendi-
techancen schitzen die Vermittler ndm-
lich zumindest nicht schlechter ein als bei
den Alternativen (70%) und das Interesse
der Kunden an nachhaltigen Produkten
nimmt stetig zu.

Makler zufrieden und motiviert

Nun noch einmal zurtiick zur Vertriebs-
stimmung: Diese verzeichnet einen
leichten Riickgang, notiert aber weiter-
hin auf einem soliden Niveau. Die Zu-
friedenheit innerhalb der Vertriebsstim-
mung der unabhdngigen Vermittler
sinkt im dritten Quartal um 5,8 Prozent-
punkte und steht somit bei 46,1%. Die
Motivation nimmt ebenfalls leicht ab
(-3,1 Prozentpunkte) und kommt auf
60,7% (siehe Tacho).

Top-Anbieter aus Vermittlersicht — erstmals inklusive
Gewerbebereich

Die AssCompact TRENDS wurden mit dieser Ausgabe an
das Marktumfeld angepasst und fithren in der Liste ,,Top-
Anbieter aus Vermittlersicht“ nun auch den wichtiger wer-
denden Bereich der gewerblichen Schaden-/Unfallversi-
cherungen mit auf. Insgesamt werden damit zehn neue
Produktlinien mit in die Studie aufgenommen. Die nach-
folgende Abbildung gibt einen Uberblick iiber ausgewihlte
Produktlinien. Die jeweiligen Platzierungen der Anbieter
des vorherigen zweiten Quartals (falls vorhanden) sind in
Klammern dargestellt. Im neuen Segment der gewerblichen
Schaden-/Unfallversicherung sind in der Tabelle die Rechts-
schutzversicherung und Kfz-Flottenversicherung genannt.

Top-Anbieter aus Vermittlersicht

Fondsgebundene Lebens- bzw. Rentenversicherung

Platz 1 Canada Life (1)

Platz 2 ALTE LEIPZIGER (1)

Platz 3 Allianz (4)

Platz 1 ARAG (1)

Platz 2 AXA (7), Continentale (8), DKV (4)
Platz 3 -

Private Kraftfahrtversicherung

Platz 1 VHV (1)
Platz 2 AXA (3)
Platz 3 KRAVAG (2)
Platz 1 VHV

Platz 2 KRAVAG
Platz 3 R+V

Platz 1 KS/AUXILIA
Platz 2 ARAG

Platz 3 ROLAND

Die AssCompact Studie fuihrt auch wieder die Top-Anbieter pro Produktlinie auf. Die
Abbildung gibt einen Uberblick tiber ausgewahlte Produktlinien; die Platzierungen
der Anbieter des vorherigen zweiten Quartals sind in Klammern dargestellt.

Uber die Studie

An der quartalsweise durchgefithrten Umfrage beteiligten sich
419 Makler und Mehrfachagenten. Die Stichprobe (@-Alter =
52,7 Jahre; @-Berufserfahrung = 22,6 Jahre) liefert ein sehr
gutes Abbild der Finanz- und Versicherungsvermittler hin-
sichtlich der Alters- und Geschlechtsstruktur am deutschen
Versicherungsmarkt. Die Studie ,,AssCompact TRENDS
I11/2017* kann zum Einzelpreis von 1.150 Euro zzgl. 19% ge-
setzlicher MwSt. erworben werden. Ansprechpartner ist Florian
Stasch (Tel.: 0921 7575838, E-Mail: stasch@bbg-gruppe.de). ®

September 2017 | AssCompact 109



)>>>>>>» VERGUTUNGSMODELLE

Uber er|'.'|tu éisst si (nichf) streie |

(ac) Die Frage der Vergitungsform erhalt vor dem Hintergrund des Wandels im Vertrieb und
der Umsetzung der IDD eine neue Relevanz. Neue Vergltungselemente tun sich auf. Fir
Berater und Makler gilt es abzuwagen, welches das flr sie passende Geschaftsmodell ist.

Jahren so sehr wie die der Vergiitung von Finanzbera-

tung und Versicherungsvermittlung. Das Anliegen von
Politik und Verbraucherschiitzern war es, die Beratung kun-
denfreundlicher zu gestalten. Das anschlielende Ringen bei
Einzelheiten zur Umsetzung der IDD hat die Diskussion zwi-
schen Beratung auf Provisionsbasis auf der einen und Hono-
rarberatung auf der anderen Seite zusétzlich befeuert. Haufig
wird die Diskussion tiber die Vergiitungsform geradezu ideo-
logisch gefiihrt und die Gegentiberstellung von Honorarbera-
tung und Provisionsvermittlung schlichtweg stilisiert als Ge-
geneinander von ,,Gut“ und ,,Bose®

Kaum eine Debatte prigte die Branche in den letzten

Im AssCompact Sonderthema soll es nicht um ein Fiir und
Wider der Vergiitungsformen gehen, sondern es werden Ge-
schiftsmodelle aus der Praxis vorgestellt. Dazu geben Finanz-
berater, Vermogensplaner und Versicherungsmakler im Rahmen
von Interviews Einblicke in ihr Geschéftsmodell und schildern
unter anderem, warum sie sich fiir die jeweilige Vergiitungsform
entschieden haben bzw. worauf sie bei der Beratung Wert legen.
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Wege der Finanzberatung

Die Finanzberater Anette Weif3, Gesa
Schéttler und Markus Wahle berichten
iiber ihren Einstieg in die Honorarbera-
tung und erlautern, warum sie sich im
Lauf ihres Berufslebens irgendwann fiir
dieses Geschaftsmodell entschieden ha-
ben. Und sie verraten, wie sich das Ge-
schiftsmodell triagt, welche Zielgruppen
sie ansprechen und warum es bei dem
eingeschlagenen Weg mitunter einen
langen Atem braucht.

Provisionen in der Beratung

Auf Fairness gegentiber ihren Kunden
setzen natiirlich nicht nur Honorarbe-
rater, sondern auch Versicherungs-
makler wie Stephan Krause und sein
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Sohn Bernd Krause, Geschiftsfithrer
der Karlsruher Der Fairsicherungsladen
GmbH. Sie verdeutlichen, worauf sie im
Verbund der ,Fairsicherungsldden® bei
der Beratung Wert legen und ob sie sich
eine Verglitung noch mehr in Richtung
Honorar vorstellen konnten. Auch die
RWS Vermogensplanung hat sich eine
faire Beratung auf die Fahne geschrieben.
Vorstandsvorsitzender Jorg Christian
Hickmann schildert im Interview, wie
Fairness gegeniiber Kunden und Ver-
triebspartnern aussieht und welche Rolle
Provisionen dabei spielen.

Provisionen im Bewusstsein von
Verbrauchern teils nicht prasent

Zielsetzung der Umsetzung der Versi-
cherungsvertriebsrichtlinie (IDD) ist es,
fiir mehr Transparenz zu sorgen und
den Verbrauchern zu verdeutlichen, wie
sich die Kosten einer Beratung zusam-
mensetzen. Wie eine YouGov-Studie im
Auftrag des Portals fiir privates Finanz-
management moneymeets ergeben hat,
ist einem Grof3teil der Deutschen nicht
bewusst, dass mit Versicherungsbeitra-

gen auch Provisionen gezahlt werden,
die einem Makler zufliefSen. Den meis-
ten Kunden sind die Vergiitungsstruk-
turen der Versicherungsbranche nicht
bekannt, etwa im Hinblick auf Ab-
schluss- oder Bestandsprovisionen.

Auswirkungen der IDD auf
Vergltungsmodelle

Inwieweit die IDD fiir mehr Klarheit bei
den Verbrauchern sorgen wird, muss die
Zukunft zeigen. In jedem Fall bringt sie
einen Wandel des Vertriebs und neue
Vergiitungselemente fiir Versicherungs-
vermittler mit sich. Neben den Einschit-
zungen der Finanzberater und Versiche-
rungsvermittler, wie sich die Umsetzung
der IDD auf das eigene Geschiftsmodell
auswirken wird, beleuchtet Prof. Dr.
Matthias Beenken von der Fachhoch-
schule Dortmund die Folgen von Regu-
larien wie der IDD fiir den Vertrieb und
die Vergiitungsmodelle. Mit Umsetzung
der IDD darf kiinftig auch der ,Versiche-
rungsberater® Versicherungen vermit-
teln. Prof. Dr. Beenken gibt einen Aus-
blick, welche Moglichkeiten der Vergii-
tung sich fiir Versicherungsberater bie-

Provisionsverbot: Folgt Kanada
dem britischen Vorbild?

Verbraucherschutzer fordern flr
Deutschland ein Verbot der Provi-
sionen, wie es seit dem Jahr 2013
mit dem , Retail Distribution Review"
fur die Vorsorgeberatung in GroBbri-
tannien gilt. Dabei verweisen die
VerbraucherschUtzer nun auch auf
Kanada, wo derzeit diskutiert wird,
dem Beispiel GroBbritanniens zu
folgen. So hat sich die kanadische
Finanzaufsicht ,Canadian Securities
Administrators® (CSA) bereits vor
einiger Zeit fir ein Provisionsverbot
in der Finanzanlageberatung ausge-
sprochen. Fur Deutschland sieht die
Bundesregierung in einem solchen
Verbot derzeit keine Option, da die
Erfahrungen aus GroBbritannien zei-
gen wirden, dass es auf der Insel
zu Angebotslicken gekommen sei.
Die Anbieter hatten sich auf wohlha-
bende Schichten fokussiert, da viele
Kunden die hohen Honorare nicht
bezahlen wollten bzw. nicht bezah-
len kénnten. Zunachst bleibt abzu-
warten, wie es mit den Provisionen
in Kanada weitergeht.

ten und warum seiner Auffassung nach ein Unterschied des
Versicherungsberaters zum Makler nicht mehr ernsthaft er-

kennbar sein durfte.

Gerade im Hinblick auf die Honorarberatung hatten sich viele
im Zuge der IDD eine noch stirkere Abgrenzung gewiinscht.
Warum der Gesetzgeber mit einem Stacheldrahtzaun als
Grenze zwischen Honorar- und Provisionsberatung der orga-
nischen Entwicklung zu weit vorausgeeilt wire, verrat Heiko
Reddmann, Geschiftsfithrer der HonorarKonzept GmbH. =

Sonderthema im Uberblick

Wandel der Vergitung, Wandel des Vertriebs —

Doch in welche Richtung?

Honorarvergttung: Fir Kunden und Makler ein Gewinn

Honorar oder Provision — Erfahrungsberichte aus der Praxis

Nachgefragt bei ...
.. Markus Wahle, ADFINEO

.. Stephan und Bernd Krause, Der Fairsicherungsladen

.. Anette WeiB, geld.wert finanzbildung

.. Gesa Schéttler, Schoéttler Honorarberatung

.. Jorg Christian Hickmann, RWS Vermogensplanung
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Wandel der Vergutung, Wandel des
Vertriebs — Doch in welche Richtung?

Die Abschlussprovisionen und -courtagen sinken auf breiter Front und machen neuen
VerglUtungselementen Platz. Diese Elemente lassen sich vielfaltig gestalten, aber nicht von
allen Vermittlern. Und der groBBe Wurf ist dies bisher noch nicht.

derem dem Lebensversicherungsreformgesetz 2015 als

auch europiischer Regulierung wie der Versicherungs-
vertriebsrichtlinie 2018 und parallel der MiFID II ist relativ klar:
Die bisher gewohnten Vergiitungssysteme fiir Versicherungen
und Anlagen sollen verbraucherfreundlicher werden. Uber die
richtige Vorgehensweise gibt es aber bisher keine Klarheit.

D ie Botschaft sowohl nationaler Regulierung wie unter an-

Mehr Wettbewerb, aber bitte nicht mehr Kosten?

Ein Beispiel: 2007 wollte die deutsche Bundesregierung den
Wettbewerb um private Krankenversicherungen stirken und
erleichterte den Wechsel des Anbieters. Doch dann war man
tiberrascht, dass Beratung und Vermittlung beim Wechsel
Geld kosten, sprich neue Abschlussprovisionen. Die im letz-
ten Wahlkampf von Biirgerversicherungsfantasien bedringten
privaten Krankenversicherer riefen die Regierung um Hilfe.
2012 wurde der Ruf erhért und die Abschlussprovision in der
Vollversicherung gesetzlich gedeckelt.

Jetzt wird tiber die Lebensversicherung gestritten, seit deren
Kosten niedrigzinsbedingt in den Fokus geraten sind. Dass
eine kollektive Vorsorge fiir die meisten Menschen per se
glinstiger ist als
eine individuelle

Alle missen wieder lernen, Vorsorge- statt Anlage-
beratung zu betreiben. Und den Kunden erklaren,
dass der Vorteil des Kollektivs etwas wert sein muss —
im Vergleich zu den Kosten und Risiken einer

und dass das sogar
etwas Rendite kos-
ten darf, ist in Ver-
gessenheit geraten.

selbst gemanagten Geldanlage.  Kein Wunder, hat

sich doch die Bran-

che selbst jahre-
lang darin gefallen, fiir Lebensversicherungen mit zwei
Totschlagargumenten zu werben, wonach es hohe Zinsen
gebe — und die auch noch steuerfrei.

Vorsorge statt Anlage verkaufen
Beide Argumente ziehen nicht mehr. Alle miissen wieder ler-

nen, Vorsorge- statt Anlageberatung zu betreiben. Und den
Kunden erklaren, dass der Vorteil des Kollektivs etwas wert
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sein muss — im Vergleich zu den Kosten
und Risiken einer selbst gemanagten
Geldanlage, die tiber Jahrzehnte aufge-
baut und fiir nichts anderes als den Ru-
hestand angetastet werden soll. Nur der
bei Verbraucherschiitzern als Leitbild
beliebte ,Homo oeconomicus® ist ratio-
nal und diszipliniert genug, diesen An-
forderungen zu gentigen, kaum aber ein
realer Verbraucher.

Parallel muss sich der Vertrieb noch mit
einer anderen Entwicklung auseinan-
dersetzen. Die Akzeptanz des Berufs-
bilds ,Vermittler* als Handelsberuf
schwindet. Hindler zeichnen sich da-
durch aus, dass sie Waren und Dienst-
leistungen giinstig einkaufen und mit
Aufschlag weiterverkaufen. Bei Ver-
mittlern entspricht die Provision oder
Courtage einem solchen Aufschlag. Der
Aufschlag ist naturgemdfl ein Ge-
schiftsgeheimnis und fiir den Kunden
intransparent, er erhilt lediglich den
Endpreis genannt. Das finden die meisten
Verbraucher vollig normal. Ein Beispiel:
Manches Kleidungsstiick wiirde wohl
keinen Abnehmer mehr finden, wiirde
dem Kunden transparent vorgerechnet,
dass er 80% des angegebenen Preises statt
fiir Material und Lohne der Naherinnen
in Asien fiir die Kosten des Handlers so-
wie an die Steuerkasse bezahlt.

Uber manche Preise kann man
nicht verhandeln

Allerdings kann man Versicherungsver-
mittler und sonstige Handler nicht ganz
in einen Topf werfen. Der Kunde eines
»normalen” Handlers kann {ber den



Preis verhandeln. So hat wahrscheinlich
noch nie einer der Leser der AssCompact
ein Auto zum Bruttolistenpreis gekauft.

Dagegen muss der Vermittler den vom
Lebens- oder Krankenversicherer gesetz-
ten Endpreis durchsetzen. Der Kunde
kann nicht durch Verhandlungsgeschick
erreichen, dass ein Vermittler auf einen
Teil seiner Marge (Provision) verzichtet
und dadurch der Preis der Versicherung
selber sinkt. Die gesetzliche Vorgabe zur
Gleichbehandlung der Kunden erlaubt
dies nicht. Das ist tibrigens in der Scha-
denversicherung anders. Dort kann ein
Kunde Rabatte aushandeln, die der Ver-
mittler durch einen teilweisen Provisi-
onsverzicht mitfinanziert.

Der Kunde muss sich auf die
Verhandlungsstarke der Ver-
sicherer verlassen

Wenn der Kunde einer Lebens- oder
Rentenversicherung aber nicht iiber den
Preis verhandeln kann, wird der Wettbe-
werb eingeschriankt. Der Kunde muss
sich darauf verlassen, dass die Lebens-
und Krankenversicherer ihre Verhand-
lungsmacht gegeniiber Vermittlern ein-
setzen und deren Vergiitungsforderun-
gen auf ein verniinftiges Maf$ begrenzen.
Dass das nicht immer funktioniert, ha-
ben die Vergiitungsexzesse des Kranken-
versicherungsvertriebs gelehrt. Ware die
Pramie von ein und derselben Kranken-
versicherung entsprechend teurer gewe-
sen, wenn der Vertrieb 16 statt 8 Monats-
beitrdge  Abschlussprovision — bean-
sprucht, dann hitte der Wettbewerb die-
se Exzesse wohl einddmmen konnen.

Vielfalt der Honorargestaltung

Die Neuordnung der Berufsbilder mit
dem Umsetzungsgesetz zur IDD soll
den Versicherungsberater starken, der
grundsitzlich einem anderen Leitbild
folgt: demjenigen des freien Berufs. Die-
ser zeichnet sich dadurch aus, dass er
seine Zeit und seine Expertise verkauft.
Deshalb ist hier der Stundensatz eine
naheliegende Berechnungsgrofle.

Dieses klare Alleinstellungsmerkmal
des Versicherungsberaters wird am
23.02.2018 aufgegeben. Versicherungs-
berater diirfen dann, analog den
Honorar-Finanzanlagenberatern und

Honorar-Immobiliardarlehensvermittlern, auch Versicherun-
gen vermitteln, sprich als Hindler auftreten. Damit sind Ver-
giitungsgestaltungen analog der Provision bzw. Courtage nahe-
liegend - der Honorarberater lisst sich erfolgsabhingig auf
Basis der vermittelten Beitragssummen bezahlen. Ein Unter-
schied zum Makler ist damit ernsthaft nicht mehr erkennbar.

Selbst das ins Feld gefiithrte Argument Unabhéngigkeit durch
die Form der Vergiitung entfillt. Denn der Versicherungsbe-
rater darf zwar nur Honorar nehmen und soll dafiir méglichst
Nettotarife vermit-
teln. Doch er kann

auch Bruttotarife Das klare Alleinstellungsmerkmal des

anbieten und dabei  Versicherungsberaters wird am 23.02.2018

einen Rabatt in aufgegeben. Versicherungsberater durfen dann [...]
Héhe von 80% der auch Versicherungen vermitteln, sprich

im Tarif einkalku- als Handler auftreten.

lierten  Vermitt-

lungskosten  ver-

sprechen. Versicherungsberater miissten schon Heilige sein,
um der Versuchung zu widerstehen, dem Kunden das Hono-
rar mit der Aussicht auf einen ,,Ersatz“ durch den Rabatt des
Versicherers schmackhaft zu machen, anstatt sich abzumii-
hen, die Vorteilhaftigkeit eines Nettotarifs vorzurechnen.

Nachste Reform sorgféltiger vorbereiten

Die Vergiitung wird weiter im Gesprach bleiben, auch wenn
bereits viel passiert ist. Nach einer aktuellen Studie sind die
durchschnittlichen Abschlusscourtagen der Makler im Zeit-
raum 2015 bis 2017 von 39 auf 32%o gesunken, Einfirmenver-
treter erhalten 25 statt 26%o. Gleichzeitig ist die Stornohaftung
durchschnittlich auf sechs Jahre gestiegen. Viele, aber bei
Weitem nicht alle Vermittler bekommen neue laufende Ver-
gilitungselemente. Deren Gestaltung ist aber so vielfiltig, dass
ein verldsslicher Uberblick derzeit schwierig ist.

Ob die Politik bei der im kommenden Jahr geplanten Revisi-
on des LVRG diese Mafinahmen als ausreichend beurteilt,
weifl derzeit noch niemand. Wiinschenswert wire, dass sie
bei neuerlichen Eingriffen sorgfiltiger vorgeht. Ein Beispiel:
Zur Vorbereitung der VVG-Reform 2008 setzte das Justizmi-
nisterium Jahre zuvor eine Expertenkommission ein. Das Er-
gebnis ist weitaus besser gelungen als die nur schlecht vorbe-
reitete IDD-Umsetzung. u

Von Prof. Dr. Matthias Beenken,
Fachhochschule Dortmund
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Honorarverguitung:
Flir Kunden und Makler ein Gewinn

Die IDD starkt die Honorarberatung. Sie ermoglicht interessierten Maklern einen weichen
Ubergang in ein Mischmodell — und irgendwann vielleicht den kompletten Umstieg.
Berater kdnnen sich von Versicherungsunternehmen und den von ihnen festgelegten
Provisionen emanzipieren.

Wenn der Makler nicht mehr vom Versicherer,
sondern vom Kunden bezahlt wird, ist er nicht mehr
Diener zweier Herren und berat ausschlieBlich

geht weiter. Neben der Umsetzung der Anforderun-

gen aus der IDD-Gesetzgebung wird insbesondere die
geplante Evaluierung des LVRG Verdnderungen mit sich brin-
gen. Einzelne Themen bleiben weiter vage. So zum Beispiel
das Provisionsabgabeverbot, das trotz der zunéchst eindeuti-
gen Positionierung im IDD-Gesetz nicht vollstindig vom
Tisch zu sein scheint.

Der Regulierungsmarathon im Versicherungsvertrieb

Der Markt bleibt also in Bewegung und Vermittler stellen sich
die Frage, wie sie sich kiinftig im Wettbewerb aufstellen miis-
sen. Der Gesetzgeber lasst hierbei eine eindeutige Praferenz
fir die Honorarberatung erkennen. Obwohl oft Vorbehalte
bestehen, ist dieses Vertriebsmodell schon seit einigen Jahren
am Markt vertreten. Fiir interessierte Maklerunternehmen
scheint aber eine komplette Neuausrichtung des Geschiftes
als reines Honorarunternehmen riskant, weil weder Makler
noch Kunden Erfahrungen mit der Honorarberatung haben.

Finanzberatung war schon immer Vertrauenssache, und um
dieses Vertrauen steht es nicht zum Besten. Wenn der Makler
nicht mehr vom Versicherer, sondern vom Kunden bezahlt
wird, ist er nicht mehr Diener zweier Herren und berat aus-
schlieSlich im Interesse des Kunden. Sein Einkommen ist
nicht mehr davon
abhingig, welches
Produkt von wel-
cher Gesellschaft
er vermittelt. Das
im Interesse des Kunden. st gelebter Ver-
braucherschutz und

mehrfach gut fiir

den Makler: Er setzt seine Expertise zum Wohle seiner Kun-
den ein, verschafft ihnen die Versicherungsprodukte, die fiir
sie gut sind, und schiitzt sie vor denen, die sie nicht wirklich
brauchen. Ganz nebenbei baut er ein langfristiges Vertrauens-
verhiltnis und fiir sich selbst eine langfristige Existenzgrundlage
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auf. Das Honorar wird hierbei mit dem
Kunden individuell und transparent
vereinbart und so entsteht eine Exis-
tenz, die nicht mehr von etwaigen Pro-
visionshohen abhéngt.

IDD ermdéglicht Mischung und
schrittweisen Ubergang

Die Honorarberatung hat einen mehr-
jahrigen regulatorischen Weg hinter
sich. Bei der Umsetzung der Insurance
Distribution Directive - zu Deutsch:
Versicherungsvertriebsrichtlinie - in na-
tionales Recht hat sich der Gesetzgeber
zusitzlich davon leiten lassen, die Hono-
rarberatung langfristig zum Standard zu
machen. Das Gesetz legt allseits umfas-
sende Transparenz- und Wohlverhal-
tenspflichten fest und schafft klar gere-
gelte Berufsbilder, die der Verbraucher
voneinander abgrenzen kann.

In letzter Minute hat der Gesetzgeber
den Fehler vermieden, einen Stachel-
drahtzaun zwischen Provisions- und
Honorargeschift zu errichten. Mit die-
ser Grenzziehung wire er der organi-
schen Entwicklung weit vorausgeeilt:
Derzeit gibt es noch nicht gentigend
Vermittler, die fiir die reine Honorar-
verglitung schon bereit wiren.

Stattdessen steht zwischen den Vergii-
tungsmodellen nun eine schlichte Hecke,
fiir alle gut zu erkennen, aber nicht un-
uberwindlich. Mischmodelle, das hatten



alle Maklerorganisationen in den Ex-
pertenanhorungen im Gesetzgebungs-
prozess ausdriicklich betont, sind der
beste Weg, einen sanften Ubergang zu
ermoglichen. Makler bekommen so-
mit die Chance, sich in der Honorar-
beratung schrittweise ein zweites
Standbein aufzubauen.

Allein die Diskussion um die Auswir-
kungen eines ,LV-Provisionsdeckels®,
die aktuell von Experten und Betroffe-
nen intensiv gefithrt wird, ist hierfiir
Grund genug und erfordert unterneh-
merisches Handeln. Sich von Provisi-
onshéhen unabhéngig zu machen, ist
in diesen Zeiten nicht nur gut fiir Ego
und Berufsethos, es ist eine wirtschaft-
liche Notwendigkeit.

Mehr Spielraum mit zweitem
Standbein

Beim Aufbau eines zusitzlichen Ge-
schiftsmodells mit Honoraren neben
dem bestehenden Maklergeschift auf
Provisionsbasis gibt es vieles zu beach-
ten. Immerhin werden die wirtschaftli-
chen Unwigbarkeiten im Ubergang
grofitenteils abgefedert, da das beste-
hende Geschift weiterlauft. Der erste
Schritt stellt kein grof3es Risiko dar. Wer
ein Honorargeschift aufbauen mochte,
muss sich zunachst tiber alle rechtlichen
und steuerlichen Rahmenbedingungen
informieren. In Gesprachen mit interes-
sierten Maklern merken wir immer wie-
der, wie entscheidend es ist, diese Fragen
zu kldren. Dann muss unternehmeri-
sches Know-how durch Weiterbildung
geschirft und erweitert werden.

Entscheidend ist, einen erfahrenen Rat-
geber an der Seite zu haben, der die indi-
viduelle Umsetzung kompetent begleitet.
Schliefllich miissen Makler ihr Spezial-
und Handlungswissen in den Bereichen
Finanzprodukte, Dienstleistungen und
Personlichkeitsentwicklung auf dem
neuesten Stand halten.

Auch im Umfeld des Maklerbetriebs
muss einiges auf den Priifstand ge-
bracht werden. Administrative Arbei-
ten und Backoffice-Tatigkeiten sollten
ausgelagert werden, um Freirdume fiir
das Wesentliche zu schaffen. Vom For-
mulieren rechtssicherer Vertrige iiber
die passende CRM-Software bis hin

zum Honorar-Inkasso sind eine Menge
Make-or-Buy-Entscheidungen zu tref-
fen. Neben schlanken Prozessen miissen
technische Ausstattung und IT modern,
fachlich sauber und effizient arbeiten.

IDD-Kongress auf der DKM

Die HonorarKonzept GmbH informiert
mit hochkaréatigen Experten Uber we-
sentliche IDD-Anforderungen und gibt
konkrete Losungen.

Wann und wo?
Von Kooperationen profitieren

. g . Raum 9
Die gesamte Komplexitit dieses neuen
Geschiftszweiges zu beherrschen, be-

25.10.2017 ab 10 Uhr in Halle 3B

deutet fiir den Einzelnen einen kaum zu

leistenden Aufwand. Daher empfiehlt sich die Zusammenar-
beit mit einem Serviceanbieter, der neben einem Portfolio an
Netto-Produkten auch Mustervertrége, Software und Dienst-
leistungen zur Verfiigung stellt. HonorarKonzept legt dabei
besonderen Wert auf Weiterbildung, personliche Betreuung
vor Ort durch Business Coaches sowie Vernetzung und Er-
fahrungsaustausch unter Honorarberatern.

Ist das zweite Standbein etabliert, kann nach und nach das
Gewicht des gesamten Maklerbetriebs darauf verlagert wer-
den. Ob Honorare dann 10 oder 50 oder 70% des Vergiitungs-
volumens ausmachen, hingt davon ab, was fiir den Betrieb
und die Mitarbeiter am besten funktioniert.

Ausblick

Langfristig ist klar, dass eine Vergiitung gegen Honorar zum
Selbstverstandnis wird. Auch weil Gesetzgeber und Verbrau-
cherschiitzer das fordern und weil es vor allem gut fiir Berater
und Verbraucher ist. Regulatorisch ist mit der IDD ein grofler
Schritt getan, aber ldngst nicht das letzte Wort gesprochen.
Was die Uberpriifung des LVRG hinsichtlich der Provisions-
hohen ergibt und ob das Provisionsabgabeverbot vielleicht
doch noch kippt, werden die kommenden Jahre zeigen. Je-
denfalls wird die Honorarberatung in kommenden Novellen
sukzessive bessergestellt werden. Immer mehr Versicherer
werden Netto-Produkte anbieten.

All das zeigt: Die Vergiitung tiber Honorar ist das Modell der
Zukunft. Friihzeitig einzusteigen, um dann Stiick fiir Stiick
umsteigen zu konnen, ist die vielversprechendste Strategie fiir
alle Maklerunternehmen. Wer beim Umstieg nicht allein ist
und bald einen sanften Ubergang beginnt, ist fiir die Zukunft
bestens geriistet. "

Von Heiko Reddmann, "
Geschaftsfiihrer der HonorarKonzept GmbH
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Honorar oder Provision —
Erfahrungsberichte aus der Praxis

Die Umsetzung der IDD hat die Diskussion um Honorarberatung und Vermittlung auf
Provisionsbasis neu entfacht. Versicherungsmakler und Honorarberater geben Einblicke
in ihr Geschaftsmodell und schildern, warum sie ihr Modell als fair erachten.

Nachgefragt bei Markus Wahle,
Inhaber der Beratungsfirma ADFINEO

Herr Wahle, wann haben Sie sich denn fir die
Honorarberatung entschieden? Und was war
der Ausloser?

Ich habe 2015 angefangen, mein Geschaftsmodell
Schritt fiir Schritt umzustellen — auf Wunsch lang-
jahriger Mandanten und aus eigener Motivation.
Sie waren der Meinung, dass ich ihnen eine Rech-
nung fiir meine Beratungsleistung stellen sollte, da
sie ja immer wieder mit neuen fachlichen Fragen
an mich herantraten und ich diese nicht durch neue Pro-
dukte beantworten wollte. Fiir mich war es nur logisch und
konsequent - meine Kunden brauchen nicht immer wieder
neue Produkte, sondern jemanden, der im Laufe der Jahre die
Finanzplanung in kleinen Schritten anpasst bzw. optimiert.
Auflerdem sehe ich mich immer schon als Begleiter bzw. Spar-
ringspartner bei finanziellen oder unternehmerischen Ent-
scheidungen. Meine Mandanten zahlen mich fiir mein Finanz-
wissen, meine Erfahrung und unternehmerische Meinung.
Oftmals schiitze ich sie auch einfach nur vor falschen Finanz-
entscheidungen. Wissen gegen Geld - ein faires System.

Wie tragt sich das Geschaftsmodell?

Offen gesagt braucht es einige Zeit, bis das richtige Handling
und ein - fiir beide Seiten - akzeptables Preismodell erarbeitet
ist. Ohne eine gute eigene Finanzplanung und Riicklagen ist
die Umstellung schwierig, aber nach einiger Zeit tragt sich das
Modell dann - auch langfristig. Wichtig ist es, seine Leistung
konsequent zu kommunizieren als auch zu dokumentieren,
dann sieht der Mandant einen Mehrwert. Wir arbeiten hier
auch stdndig an Optimierungen

Ist eine Spezialisierung als Honorarberater notwendig?
Und an welche Zielgruppe richten Sie sich?

Wir kitmmern uns seit 15 Jahren hauptsichlich um niederge-
lassene Human- und Zahnmediziner sowie Unternehmer.
Hier ist der Beratungsbedarf hoch, aber auch die Bereitschatft,
ein Honorar zu zahlen. Mittlerweile kommen aber auch ver-
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mehrt vermogende Privatkunden zu
uns: Sie wiinschen eine strikte Trennung
zwischen Produkt und Bezahlung. Aus
meiner Sicht ist eine Zielgruppenspezia-
lisierung unabdingbar, denn die ganze
Kommunikation und das Marketing
sind somit effektiver und erfolgreicher.

Wie werden sich |hrer Einschat-
zung nach die neuen Regularien
wie etwa die IDD auf |hr Geschaéfts-
modell und die Wettbewerbs-
situation auswirken?

Personlich sehe ich die ganze Diskussion
pragmatisch und nicht ideologisch. Ich
habe sehr kompetente Kollegen, die wei-
terhin im Provisionsbereich arbeiten -
gerade Sachmakler. Auf der anderen Seite
mochten viele gerne auf die Honorarbe-
ratung umsteigen, fahren jedoch noch
ein Mischmodell oder trauen sich nicht,
den nichsten Schritt zu gehen. Ent-
scheidend ist doch, dass der Mandant
weif3, auf was er sich einlasst und wo die
Kosten liegen. Wir gehen hier einfach
konsequent unseren Weg weiter — und
verlassen uns nicht auf die Politik. Per-
sonlich hitte ich mir eine schéirfere Ab-
grenzung zwischen Provisionsmodellen
und der Honorarberatung gewiinscht —
einfach, um eine intransparente Vermi-
schung zu verhindern. In letzter Instanz
muss doch der Mandant selbst ent-
scheiden, bei welchem Modell er sich
wohler und sicherer fiihlt. Aus meiner
Erfahrung bietet hier die Honorarbera-
tung den groflen Mehrwert. Somit sehe
ich sehr optimistisch in die Zukunft
meines Unternehmens. =



Nachgefragt bei Stephan Krause und seinem Sohn Bernd Krause,

Geschaftsfiihrer der Karlsruher ,,Der Fairsicherungsladen GmbH*

Herr Krause senior und Herr Krause junior,
Sie sind Mitglied im Verbund der Fair-
sicherungsladen. Wie sieht eine faire
Beratung auf Provisionsbasis aus?

Stephan Krause Die Fairsicherungsldden haben
einen moralischen Anspruch in der Kundenbera-
tung. Alle Mitglieder unterwerfen sich dem Ehren-
kodex des Verbunds. Wir selbst verfahren nach dem
Motto ,,Der Kunde muss in ein paar Jahren nicht
mehr den Tarifnamen kennen, sondern die
Wirkweisen seines Produktes” und iiben auf
den Kunden keinerlei Abschlussdruck aus.
Es ist nicht selten, dass Kunden nach dem
Erstgesprach gehen und erst nach Mona-
ten zum Abschluss wiederkommen. Provi-
sions- oder Honorarberatung stellt keine
Aussage tiber die Qualitit des Beraters dar.

Bernd Krause Nach meinen Erfahrungen als
Geschiftsstellenleiter im Bankwesen musste ich erst
lernen, dass Beratungsgesprache ohne sofortigen Abschluss
langfristig eine gute Investition sind. Die Kunden kommen
wieder und wiinschen sich eine langfristige Zusammenarbeit.
Kunden, die von sich aus kommen, sind treuere Kunden.

Was sagen Sie Kunden, die angesichts der Provision
an der Objektivitat eines Maklers zweifeln?

BK Wie mein Vater schon sagte: Provision ist kein Merkmal
einer schlechten Beratung. Hohere fachliche Qualifikationsan-
forderungen an Berater wiirden unserer Branche besser tun als
die Debatte, wer ,,gut® oder ,,bose” ist. Auch ein Honorarbera-
ter muss in seiner Kalkulation berticksichtigen, dass er Know-
how, Beratungszeit und Betriebskosten tiber die Dauer des Ver-
trages bezahlt bekommen muss. Oft sind die Honorare nicht
nennenswert unterschiedlich zu Provisionen, wie das Beispiel
Altersvorsorge zeigt: Wenn man sich das Kundenvermégen als
Bilanz vorstellt, geht das Honorar direkt als Ausgabe ab und
steht somit der Anlage auch nicht zur Verfiigung. Im Provisi-
onsmodell diskontiert der Versicherer, sodass Kundengelder
zum grofiten Teil angelegt werden. Also ist es eher eine Frage
der Grenzwertrechnung als einer pauschalen Beurteilung.

SK Wir erméglichen es dem Kunden, Zahlen und Fakten zu
vergleichen, beraten ihn und bitten den Kunden dann, in Ruhe
zu Hause dariiber nachzudenken. Die Entscheidung, der Ho-
norar- oder der Provisionsberatung mehr Glauben zu schenken,
liegt beim Kunden. Oder ist jeder Steuerberater gleich gut in
seiner Tatigkeit? Verbraucherschutz findet doch nicht statt, in-
dem der Kunde bestitigt, dass er 50 oder 60 Seiten Bedingungen
gelesen hat. Im Grunde wird der Verbraucher durch eine Ge-
setzgebung dieser Art eigentlich immer weiter entmiindigt und
die Verantwortung dafiir auf den Vermittler abgewalzt. Mit
Vermittler meinen wir jeden Beratenden unserer Branche.

Wie wichtig Fachkompetenz ist, mochte
ich an einem Beispiel aufzeigen: Ein Feh-
ler etwa in der Steuererklarung lasst sich
meist gut korrigieren, eine nicht erkannte
falsche Berechnung von Barwerten der
Altersvorsorge kann einen Kunden in die
Altersarmut fithren. Selbstverstindlich
hat jeder Berater eine moralische Ver-
pflichtung gegeniiber seinen Kunden.

Flr eine Erstberatung stellen Sie
Kunden ein Honorar in Rechnung.
Ware dartber hinaus eine Ver-
gutung noch mehr in Richtung
Honorarberatung vorstellbar?

SK Wir trennen strikt das Erstgesprach
von der Beratung mit Vermittlung. Das
Erstgesprach dient dem gegenseitigen
Kennenlernen und der Kunde erhalt In-
formationen und fachliche Auskiinfte.
Eine gezielte Ist-Situation, mogliche Ri-
siken und deren Absicherungen werden
produktanbieterunabhéngig ermittelt und
aufgezeigt. Danach kann sich der Kunde
fiir ein Beratungsgespréch entscheiden.

BK Solange es keine einheitliche Hono-
rarsatzregelung gibt, wie bei anderen
Freiberuflern auch, sehen wir weder
Wettbewerb noch Verbraucherschutz ge-
wahrt. Wir erhoffen uns bei der Honorar-
beratung fest definierte Sétze wie bei an-
deren Freiberuflern und wiirden uns
freuen, wenn das in einem IDD-Entwurf
beleuchtet wird.

Wie wirkt sich die IDD auf Ihr
Geschaftsmodell aus?

SK Der Gesetzgeber hat nach unserer
Meinung die richtige Intention, leider er-
scheinen viele Schritte als nicht zu Ende
gedacht oder einer Lobby geopfert. Si-
cher wird ein gedndertes Vergiitungsmo-
dell allein nicht die gewiinschte Wirkung
erzielen. Grundsitzlich sind Honorare
in einigen Bereichen richtig, um dem
Kunden weitere Moglichkeiten zu erdff-
nen. Ein Ende der Provisionsberatung
sehen wir allerdings nicht. Wir gehen
von einer Mischung der Bezahlformen
aus, um dem jeweiligen Kundenbedarf
addquat und fair begegnen zu koénnen.
Darauf haben wir uns ausgerichtet. ~ ®
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Nachgefragt bei Anette WeiB,

geschaftsfithrende Gesellschafterin der geld.wert finanzbildung GmbH

Frau WeiB, wann haben Sie sich denn fir die
Honorarberatung entschieden? Und was war
der Ausloser?

Ich hatte mich 2009 entschieden, die Bankkarriere

aufzugeben und mich mit der Honorarberatung

selbststdndig zu machen. Meine Auffassung von

dem, was Beratung leisten soll, war mittlerweile

zu weit davon entfernt, was Bankberatung leisten

kann. Ich wusste, wie es besser zu machen ist — und habe
das dann auch in der eigenen GmbH umgesetzt.

Wie tragt sich das Geschaftsmodell? Und welchen
Umfang nimmt denn das Geschéftsfeld Coaching
bei Ihnen ein?

Mein Geschéftsmodell - ich arbeite rein stundenbasiert - tragt
sich sehr gut, aber es hat einige Jahre gebraucht. Ich kann also
jedem neuen Kollegen nur davon abraten, sich ohne ausreichend
Riicklagen selbststdndig zu machen, wenn er ohne bestehenden
Kundenstamm startet! Das Coaching und die Wissensver-
mittlung nimmt heute den gréfiten Teil meiner Zeit in An-
spruch, die Honorarfinanzanlageberatung ist zwar die Konigs-
disziplin meiner Arbeit, die Voraussetzung dafiir sind aber
Kunden, mit denen ich auf Augenhéhe arbeiten kann.

An welche Zielgruppe richten Sie sich? Gewinnen Sie
Uber Ihre Coaching-Angebote neue Kunden oder sind
es bestehende Kunden, die nach einer Finanzberatung
ein Coaching buchen?

Die Voraussetzung einer wirklich erfolgreichen Beratungsar-
beit ist der aufgekldrte Kunde: Denn auch die beste Beratung
kann nur suboptimal fiir den Kunden sein, wenn er die rele-
vanten finanzwirtschaftlichen Zusammenhiange nicht auf seine

Nachgefragt bei Gesa Schéttler,

Inhaberin der Schéttler Honorarberatung

Frau Schoéttler, wann haben Sie sich denn flr
die Honorarberatung entschieden? Und was
war der Ausldser?

Erstmals von Honorarberatung habe ich 2010 ge-
hort. Die Entscheidung, dies selbst als Beratungs-
modell anzubieten, wurde durch immer wieder-
kehrende Situationen im Beratungsalltag verstarkt,
in denen ich die Vergiitung entweder fiir den Kunden
oder fiir die Bank, fiir die ich titig war, als unfair
empfunden habe. Beim Honorarmodell rechne ich den
tatsdchlichen Aufwand ab, dies ist fiir beide Seiten transparent
und nachvollziehbar, so entsteht kein Interessenkonflikt.
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personliche Situation anzuwenden ge-
lernt hat. Zuerst kommt also die Finanz-
bildung, dann erst die Finanzberatung.
Ebenso wichtig wie das Finanzwissen ist
aber auch das sogenannte Money-
Mindset, denn gute Entscheidungen fiir
sich selbst zu treffen, heifdt auch, einen
klaren Blick auf die eigene Risikobereit-
schaft, die wirklichen Bediirfnisse und
die eigenen Ziele zu haben.

Meine Kunden, meine Zielgruppe also,
sind Menschen, die lern- und entwick-
lungsbereit sind und die Freude daran
haben, ihre Finanzen mit meiner pro-
fessionellen Unterstiitzung in die eigene
Hand zu nehmen.

Wie werden sich |hrer Einschat-
zung nach die neuen Regularien
wie etwa die IDD auf |hr Geschéafts-
modell und die Wettbewerbs-
situation auswirken?

Da mein Geschiftsmodell fernab jeglicher
Provision und allen Produktvertriebs an-
gesiedelt ist, wirkt sich die IDD darauf
nicht aus. Fiir die Branche befiirchte ich
aber eine Zunahme von Honorar-Misch-
modellen, welche der Vertrauensbildung
der Verbraucher wohl kaum zutréglich
sein wird. Ich hitte mir eine echte
Marktbereinigung und fiir Verbraucher,
Berater und Vermittler eine klare Formu-
lierung und Umsetzung gewiinscht. =

Wie haben Sie die ersten Monate
erlebt und wie haben ehemalige
Kunden reagiert?

Die ersten Monate waren eine Zeit der
volligen Umstellung. Es ist sehr motivie-
rend, bei der Produktauswahl vollig frei
zu sein. Das Feedback, meine Beratung
auf Honorarbasis anzubieten, war sehr
positiv. Grundsitzlich empfinden wohl
alle diese Vergiitungsform als fair. Die
Bereitschaft, Geld fiir eine Beratung in
die Hand zu nehmen, die bei der Bank



oder Versicherung ,kostenlos” erhiltlich ist, ist allerdings fiir
viele noch eine psychologische Hiirde.

Wie tragt sich das Geschéftsmodell?

Wer bereit ist, viel zu arbeiten, der bekommt dafiir eine ordent-
liche Entlohnung. Bei wenig Einsatz tragt sich das Geschafts-
modell natiirlich nicht, da es keine laufenden Einnahmen gibt
wie beim Provisionsmodell.

Haben Sie sich auf bestimmte Bereiche spezialisiert?
Und an welche Zielgruppe richten Sie sich?

Ich habe mich auf Anlageberatung und Vermogensbetreuung
spezialisiert. Mein Zielgruppe sind vermogende und einkom-
mensstarke Privatkunden.

Sie bieten auch Begleitung zu Bankgesprachen an.
Wie wird dieses Angebot von |hren Kunden ange-
nommen und wie beurteilen Sie die Bankgesprache
nun aus anderem Blickwinkel?

Die Kunden, die zu mir kommen, sind in der Regel mit dem
Vergtitungsmodell und/oder der Beratung ihrer Bank nicht zu-
frieden. Da ich {iber den Verbund Deutscher Honorarberater
meinen Kunden sehr gute Konditionen im Bankbereich anbie-
ten kann, entscheiden die Kunden sich héufig fiir eines dieser

B e design - Fotolia.com

Modelle. Meine Kunden
wollen sich in der Regel
nicht nochmals von
ihrer bisherigen Bank beraten lassen, so-
dass hier wenig Bedarf ist. Ich finde es
allerdings wichtig, diese Begleitung auch
anzubieten, weil ich unabhdngig bin und
nicht jeder Kunde sein Depot bei seiner
bisherigen Bank aufgeben muss.

Wie werden sich lhrer Einschat-
zung nach die neuen Regularien
wie etwa die IDD auf Ihr Geschafts-
modell und die Wettbewerbs-
situation auswirken?

Es wird kurzfristig nicht dazu fithren,
dass viele neue Berater bereit sein wer-
den, ihr Provisionsmodell auf Hono-
rarberatung umzustellen. Das ist schade
fur die Bekanntheit von Honorarbera-
tung. Ich halte es dennoch fiir gut,
wenn sich Berater fiir das Honorar-
oder Provisionsmodell entscheiden
missen. Dies vermeidet Mischmodelle
und wird den Ruf der Honorarbera-
tung verbessern. "

Jetzt durch Expansion lhre Zukunft sichern

Mit der Ubernahme von Maklerbestanden schaffen
Sie als junger Unternehmer eine groBere Basis fir
mehr Wirtschaftlichkeit. Allerdings ist dieser Schritt
auch mit vielen Risiken verbunden. Setzen Sie daher
bei Ihren Expansionsplinen auf unsere Expertise.

Wir bieten:

» einen umfassenden Anzeigenmarkt
» individuelle Betreuung

« langjdhrige Erfahrung

» breites Netzwerk

Damit auch lhre Zukunft Bestand hat!
jetzt informieren: www bestandsmarktplatz.de
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Nachgefragt bei J6rg Christian Hickmann,

Vorstandsvorsitzender der RWS Vermdgensplanung AG

Herr Hickmann, die RWS Vermogensplanung AG
hat sich die faire Vermittlung von Allfinanz-
produkten auf die Fahne geschrieben. Wie

sieht eine solche Vermittlung aus?

Unsere Kunden werden mit unserer RWS Finanz-
analyse beraten. Vorhandene Vertrige des Kunden
iberpriifen wir beztiglich des Preises und der Qua-
litat mithilfe der Software von Franke & Bornberg.
Neuvertrage, insbesondere im Vorsorgebereich, wer-
den ebenfalls mit diesem Vergleichsprogramm angeboten.

Welche Rolle spielt hier das Verglitungsmodell?

Fiir uns spielt das Vergiitungsmodell eine wichtige Rolle, um
sowohl dem Kunden als auch dem Vertriebspartner gegen-
tiber eine faire Basis bieten zu konnen. Die Provisionen fiir
unsere Vertriebspartner sind einheitlich geregelt, sodass es
keinen Unterschied macht, ob ein Vertrag der Allianz oder der
Zurich vermittelt wird. Mit dieser Vorgehensweise entgegnen
wir jeglichem Vorwurf der provisionsgetriebenen Beratung.
Eine gute Beratung hingt ausschliellich von der Qualifikation
des Beraters ab und nicht vom Vergiitungsmodell.

Sie sprechen von einer fairen Basis fur Kunden und
Vertriebspartner. Wie genau sieht diese Fairness aus?

Einheitliche Vergiitungssysteme sind fiir uns oberstes Ge-
bot. Dabei spielt es keine Rolle, ob ein Teil der Vergiitung
durch vorfinanzierte Abschlussprovisionen und ein ande-
rer Teil durch laufende Abschlussprovisionen ausgezahlt
wird. Wichtig fiir uns ist immer, dass keine Versicherungs-
gesellschaft gegeniiber einer anderen vergiitungstechnisch
besser gestellt ist.

Der Beratungsprozess sollte sich ausschliefilich um die Quali-
tat der Produkte drehen und nicht die Frage der jeweiligen
Vergiitung aufwerfen. Diese Vorgehensweise hat fiir unseren
Berater den Vorteil, dass Wettbewerber, also andere Mehr-
fachagenten oder Makler, so gut wie keine Angriffsfliche bei
unseren Kunden haben. Damit sind die von uns vermittelten
Vertrige tiberaus stornosicher und verbleiben langfristig im
Bestand. Eine fairere Losung konnen wir uns kaum vorstellen.

Wie thematisieren Sie denn dann die Vergitung
den Kunden gegenlber?

Mit dem Kunden sprechen wir ausschliellich tiber die Leis-
tungsfihigkeit der Produkte, da die Vergiitung selbst, wegen
unserer Provisionsgleichstellung, in der Beratung keine Rolle
spielt. Im Vorsorgebereich weisen wir die Kosten selbstver-
stindlich aus. Bei der Finanzanlagenvermittlung weisen wir
die Kosten im Beratungsprotokoll fiir den Kunden fiir die je-
weilige Anlage sowohl in Euro als auch prozentual aus. Damit
erreichen wir hochste Transparenz.
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HeiBt das auch, dass es bei der
VerglUtung keine Rolle spielt, ob es
sich um Kapitalanlage oder Asse-
kuranz handelt?

Bei der Provisionsberatung sind Ver-
glitungsmodelle mit einer vorfinan-
zierten Abschlussprovision fiir Berater,
die sich neu fiir diese Branche ent-
schieden haben, von grofier Bedeu-
tung, da sie ihren Lebensunterhalt da-
von bestreiten miissen. Gerade fiir die-
se Personengruppe ist dann eine ein-
heitliche Vergiitungsregelung wichtig.
Bei langjahrigen  Vertriebspartnern
spielt eine vorfinanzierte Abschlusspro-
vision nur noch zum Teil eine Rolle.
Laufende Provisionseinnahmen neh-
men, je linger der Vertriebspartner in
der Branche ist, eine immer wichtigere
Bedeutung ein, da dadurch eine monat-
liche Grundvergiitung aufgebaut wird.
Im Ergebnis geht es daher weniger um
die Frage, ob es sich um eine Kapitalan-
lage oder im Vergleich um einen Versi-
cherungsschutz handelt, sondern um die
personliche Situation des Vermittlers.

Wie wirken sich Ihrer Einschatzung
nach Regularien wie die IDD auf
die Vergltungsmodelle aus?

Die Tendenz bei den Vergiitungsmo-
dellen wird sich zu laufenden Ab-
schlussprovisionen entwickeln. Hinzu
kommen hohere Verwaltungsaufwénde
wie Dokumentation, Informations- und
Aufklarungspflichten fiir Vermittler.
Neben der reinen Beratungsleistung
wird der Block von administrativen
Aufgaben immer grofler. Die Vergii-
tung jedoch kann dem Spektrum des
Mehraufwandes nicht angepasst werden.
Sie wird im Gegenteil sogar sinken. Im
Ergebnis steht dann ein Mehraufwand
einer geringeren Vergiitung gegeniiber.
Eine Alternative zur Provisionsberatung
ist die Honorarberatung nicht, was das
Beispiel von Grof3britannien zeigt. Dort
werden nur noch die obersten Bevolke-
rungsschichten beraten, alle tbrigen
konnen oder wollen sich die Beratung
nicht leisten. Ein Nebeneinander von
Honorar- und Provisionsberatung ist
jedoch sinnvoll. u
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Urteile kurz & knapp zusammengefasst

& Keine Uberwachung per Keylogger
Arbeitgeber diirfen die Tastatureingaben ihrer
Mitarbeiter nicht ohne konkreten Verdacht iiber-
wachen. Im verhandelten Fall wurde einem Web-
Entwickler gekiindigt, weil er wahrend der Arbeitszeit
auf seinem Dienst-PC ein Computerspiel program-
miert sowie fiir eine andere Firma gearbeitet hatte.
Festgestellt wurde dies mit einem Keylogger, der
protokolliert, welche Tasten auf einer Tastatur ge-
driickt werden. Durch dessen Nutzung ohne Ver-
dacht auf eine schwerwiegende Pflichtverletzung
wird das Recht des Mitarbeiters auf informatio-
nelle Selbstbestimmung verletzt.
Bundesarbeitsgericht, Urteil vom 27.07.2017,

Az.: 2 AZR 681/16

¢ Gebuhr fur Versand von SMS-TANs zulassig
Fir den Versand einer Transaktionsnummer
(TAN) per SMS diirfen Banken und Sparkassen
von ihren Kunden Geld verlangen. Die Gebiihren
sind aber nur dann zuldssig, wenn der Code vom
Kunden auch tatsdchlich bei einem Zahlungsauf-
trag verwendet wird. Vertragsklauseln, die eine
pauschale Gebiihr fiir jede versendete SMS vor-
sehen, sind damit nicht zuléssig.

Bundesgerichtshof, Urteil vom 25.07.2017,

Az.: XI ZR 260/15

# Zeckenstich ist kein Dienstunfall

Ein Polizist hat keinen Anspruch auf Anerkennung
eines Zeckenstichs als Dienstunfall. Er folgte einem
Pkw, der von der Fahrbahn abkam, durch ein dicht
bewachsenes Gebiet. Das Ereignis Zeckenstich war
im vorliegenden Fall nicht 6rtlich und zeitlich be-
stimmbar, wie es fiir eine Anerkennung als Dienst-
unfall erforderlich ist. Der Klager konnte nicht
iiberzeugend beweisen, dass er sich die Zecke beim
beschriebenen Einsatz zugezogen habe, da er den
Stich erst Tage spater feststellte.
Oberverwaltungsgericht Nordrhein-Westfalen,

Urteil vom 19.07.2017, Az.: 3 A 2748/15
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¢ Schadenersatz fiir beschadigte Garage
nach Reifenwechsel
Bedenkenloses Offnen eines Kofferraums kann ein
ein Zeichen von Sorglosigkeit sein, wenn sich darin
Reifen befinden, die beim Herausrollen eine Garage
beschiddigen. Nach abgeschlossener Montage hatte
der Reifenhiandler die Winterreifen nebeneinan-
derstehend im Kofferraum des Klégers platziert.
Dieser fuhr zuriick in seine Garage und 6ffnete per
Fernsteuerung die Kofferraumklappe. Die dabei
herausrollenden Reifen verursachten einen Sach-
schaden am Garagentor, die der Mann vom Betrei-
ber der Werkstatt ersetzt wissen wollte. Durch das
bedenkenlose Offnen des Kofferraum trifft den
Mann ein Mitverschulden, weshalb ihm kein Scha-
denersatz zusteht.
Oberlandesgericht Oldenburg, Beschluss vom 31.05.2017,
Az.:9 U 21/17, rechtskraftig

¢ Versicherungsschutz bei Suche nach Katze
auf dem Arbeitsweg

Jede privat motivierte Verrichtung gefihrdet den

Versicherungsschutz durch die Unfallversicherung

auf dem Arbeitsweg. Dies ist auch der Fall, wenn

ein Arbeitnehmer auf dem Nachhauseweg den

gepflasterten Gehweg in Richtung Haustiir verldsst,

um nach seiner Katze Ausschau zu halten, und

dabei ausrutscht. Seine Unfallversicherung muss

nicht fiir die Kosten der daraus entstehenden

Verletzung aufkommen.

Sozialgericht Landshut, Urteil vom 31.07.2017,

Az.:S 13 U 243/16

¢ Privathaftpflichtversicherung greift nicht
bei Unfall mit Eseln
Der Versicherungsschutz einer Privathaftpflicht-
versicherung umfasst lediglich das Risiko der Halter
und Hiiter zahmer Haustiere und gezdhmter Klein-
tiere. Verursachen zwei von einer Versicherungs-
nehmerin untergebrachte Eselinnen einen Ver-
kehrsunfall, greift der Versicherungsschutz somit
nicht. Um die Eselinnen miteinzubeziehen, muss
eine separate Tierhalterhaftpflichtversicherung
abgeschlossen werden.
Oberlandesgericht Dresden, Beschluss vom 13.10.2016,
Az.: 4 W 977/16, rechtskréftig
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Keine GKV-Beitrage fiir ,,betriebliches Ruhegeld*
mit Uberbriickungszweck

(ac) Fiir ein ,,betriebliches Ruhegeld® aus einer Direktzusage
des fritheren Arbeitgebers miissen keine GKV-Beitrage ge-
zahlt werden, solange der Uberbriickungszweck der Zahlung
im Vordergrund steht. Mit Renteneintritt, spatestens aber mit
Erreichen der Regelaltersgrenze unterliegen solche Leistungen
als Versorgungsbeziige der Beitragspflicht. Geklagt hatte ein
Arbeitnehmer, dem bei Beendigung seines Arbeitsverhalt-
nisses ab ,,Erreichen des 55. Lebensjahres die Betriebsrente®
zugesagt und ausgezahlt worden war. Wenig spater nahm der
Klager eine andere versicherungspflichtige Beschiftigung auf.
Seit Beginn seiner Altersrente zahlt er auch auf die Betriebs-
rente Krankenversicherungsbeitrage. Seine Krankenkasse
verlangte von ihm jedoch auch fiir die Zeit vor Rentenbeginn
die Nachzahlung von Beitrdgen. Bisher galt, dass Leistungen,
die ein Arbeitgeber an einen Arbeitnehmer nach dessen Aus-
scheiden aus dem Arbeitsverhiltnis zur Uberbriickung der
Zeit bis zum Renteneintritt zahlt, keine beitragspflichtigen
Versorgungsbeziige sind, wenn fiir den Leistungsbeginn auf
ein Lebensalter abgestellt wird, das nicht schon als Beginn
des Ruhestands gelten kann, und diese Zuwendung bis zum
Eintritt in den gesetzlichen Ruhestand befristet ist.

Krankenversicherungsbeitrage entfallen jetzt

auch bei unbefristeten Leistungen

Nun hat das Gericht entschieden, dass auch auf unbefristete
Leistungen keine Krankenversicherungsbeitrige zu zahlen
sind, solange der Uberbriickungszweck der Leistung im
Vordergrund steht. Dies konne jedoch nur bis zum Renten-
eintritt, langstens aber bis zum Erreichen der Regelalters-
grenze der Fall sein. Die Versicherungs- und Beitragspflicht
in der GKV greife in die grundgesetzlich geschiitzte allgemeine
Handlungsfreiheit (Art. 2 Abs. 1 Grundgesetz) ein. Dieser
Eingriff sei moglichst gering zu halten.

BSG, Urteil vom 20.07.2017, Az.: B 12 KR 12/15 R

{
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© Jochen Netzke-r

: o == o B
Gilt eine Zuwendung als Uberbriickung, sind keine KV-Beitrage darauf zu zahlen.
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Falschangaben des Vertreters
- bei Gesundheitsfragen

. (ac) Ein Versicherungsnehmer hat bei

- Abschluss seines BU-Vertrages gegen-

. liber dem Vertreter alle Vorerkrankun-
: gen angegeben. Letztere gab sie jedoch
. im schriftlichen Antrag teilweise nicht
© an. Tatsiichlich hatte der Mann jedoch
. mehrfach wegen Riickenbeschwerden

. seine Hausirztin konsultiert und musste
. seinen Job schlie@Slich aufgeben. Der

. Versicherer verweigerte die Leistung

: und unterstellte dem Versicherungs-

* nehmer Arglist, da er bewusst Krank-
- heiten verheimlicht habe. Daraufhin

- reichte der Mann Klage ein.

. Versicherungsvertreter ist ,,Auge

. und Ohr* des Versicherers

- Laut BGH kann die Versicherung nicht

. geltend machen, dass der Versicherungs-
. nehmer seine vorvertragliche Anzeige-
. pflicht verletzt habe. Der Kldger habe

© bei seinem Vertreter miindlich auf

. Riickenbeschwerden und Arztbesuche

. hingewiesen. Die Versicherung sei zur

: Zahlung verpflichtet. Dabei bezog sich

: der BGH in seinem Urteil auf die ,, Auge-
. und Ohr“-Rechtsprechung. Demzufolge
. steht der Vertreter bei Entgegennahme

- eines Versicherungsantrags dem Antrag-
- steller als das Auge und Ohr des Versi-

- cherers gegeniiber. Sogar eine verschwie-
¢ gene radiologische Untersuchung konnte
. keinen Riicktritt der Versicherung auf-

- grund Arglist verwirklichen. Dies deutet
- laut BGH darauf hin, dass der Vertreter

- im Wissen, dass die Falschangaben dem

: Versicherten zum Nachteil werden

. kénnen, den Gesundheitsbogen aus-

. fiillte, um die Zahlung der Provision zu

: gewihrleisten.

© BGH, Urteil vom 05.07.2017,

© Az: IV ZR 508/14



Neue Leitlinien des BGH zur Wohnraumkiindigung

(ac) Es ist unzuldssig, Wohnraum aufgrund Eigenbedarfs zu
kiindigen, wenn dieser fiir eine freiberufliche oder gewerbliche
Nutzung als Gewerbefliche geplant ist. Der Bundesgerichts-
hof (BGH) hat hierzu neue Leitlinien aufgestellt. Im vorliegen-
den Fall kiindigte eine Vermieterin ein seit 1977 bestehendes
Mietverhdltnis. Thr Ehemann betreibt auf der Etage, auf der
sich auch die Wohnung der beklagten Mieterin befindet, ein
Beratungsunternehmen. Nach Angaben der Vermieterin rei-
che dessen raumliche Kapazitit nicht linger aus, weshalb es
um die Wohnung der langjédhrigen Mieterin erweitert werden
solle. Die Vorinstanzen sahen den Bedarf an der vermieteten
Wohnung fiir die beruflichen Interessen des Ehemannes als
berechtigtes Interesse geméf3 § 573 Abs. 1 S. 1 BGB an. Somit
war der Kiindigungstatbestand des Eigenbedarfs gegeben.
Aufgrund von Zweckentfremdung des Wohnraums wiesen
die Gerichte allerdings die Rdumungs- und Herausgabeklage
der Vermieterin ab.

AssCompac

HEFTVORSCHAU 1012017

» Sonderthema

DKM 2017: das komplette Programm und
viele spannende Hintergrundinformationen
Zur Leitemesse

» Weitere Themen

Ergebnissa der AssCompact Studie Private Vor-
sorge, Gothaer-Interview mit Dr. Christopher
Lohmann zum HKompositgeschaft, Gastbeitrag
von JP Morgan dber das Spar- und Anlageverhal-
ten der Deutschen, Analyse der Pflichten eines
Vermittlers im Rahmen der nachvertraglichen
Betreuung von Wolter Hoppenberg und weiters
spannende Artikel/Interviews sowie zahlrelche
Kurzmeldungen zu aktuellen Themen.

Das Heft erscheint in der ersten Oktoberwoc he.

Einzelfallpriifung auf Interesse des Vermieters

Der BGH legte fest, dass die Beendigung eines Wohnraum-
mietverhiltnisses aufgrund von Berufs- oder Geschiftsbedarf
in Vermieterinteresse unzuldssig ist. Insofern haben die Gerichte
den Einzelfall jeder Mietverhaltnisbeendigung auf berechtigtes
Interesse des Vermieters zu priifen. Es muss eine einzelfallbezo-
gene Abwigung der Interessen beider Mietvertragsparteien
vorgenommen werden. Im vorliegenden Fall ergibt sich aus der
geplanten gewerblichen Nutzung kein Kiindigungstatbestand
des Eigenbedarfs gemiaf3 § 573 Abs. 2 Nr. 2 BGB. Es liegen zudem
fur die Vermieterin keine entstehenden Nachteile von ausschlag-
gebendem Gewicht vor. Zudem konnte die Klagerin nicht nach-
weisen, dass dem Beratungsunternehmen wirtschaftliche
Einbuflen entstehen. Der BGH hat damit die Moglichkeit zur
Kiindigung der Vermieter aufgrund Eigenbedarfs eingeschrankt
und seine vorangegangene Rechtsprechung gedndert.

BGH, Urteil vom 29.03.2017, Az.: VIII ZR 45/16
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Urteil zu Pflichtbeitragen in In-
dustrie- und Handelskammern

(ac) Die bestehenden Strukturen und
Pflichtbeitridge in deutschen Handels-
kammern sind umstritten. Insgesamt
gibt es 79 Industrie- und Handelskam-

werden automatisch Mitglied der regional
zustandigen Kammer. Zwei Unternehmen
legten gegen die Pflicht zur Mitglied-
schaft und Zahlung von Beitrdgen Ver-
fassungsbeschwerde ein, blieben aber vor

dem Bundesverfassungsgericht (BVerfG) :
. Die Lebensmittel wurden dort nur in grofien Mengen verkauft,
- die fiir die Frau zu schwer sind. Sie konnte die Kantinenleitung
- nicht mehr iibernehmen. In die Priifung der Sachverstindigen

. muss neben dem Zeitumfang des Einkaufs auch die gesamte

. Fithrung der Kantine einflieflen.

BGH, Urteil vom 19.07.2017, Az.: IV ZR 535/15

ohne Erfolg. Die Richter kniipften damit
an die Rechtsprechung aus dem Jahr 2001
an. Nach etwa 16 Jahren wurde somit
die Organisation der Kammern erneut
umfangreich kontrolliert. Die demo-
kratische Legitimation mit dem Wahl-
verfahren und den internen Strukturen
bildete hierbei einen neuen Priifungs-
punkt. Die Ansicht der Kléger ist, dass
die regionalen Kammern in Zeiten
globaler Mirkte und weltweiter Krisen
nicht mehr imstande sind, die Interes-
sen aller Unternehmen angemessen zu
reprasentieren.

Pflichtmitgliedschaft greift in
Handlungsfreiheit ein

Die Richter rdumten ein, dass die Pflicht-
mitgliedschaft in die grundgesetzlich
geschiitzte allgemeine Handlungsfreiheit
eingreift. Dies sei jedoch gerechtfertigt,
wenn damit ,,die Voraussetzungen dafiir
geschaffen werden, ein Gesamtinteresse
zu ermitteln, das tatsiachlich alle Betriebe
und Unternehmen berticksichtigt®
Grundlegende Interessenskonflikte
diirfen infolgedessen nicht aufler Acht
gelassen werden.

BVerfG, Urteil vom 02.08.2017,

Az.:1BvR 2222/12 u. a.
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BGH zur Berechnungsgrundlage des BU-Grades

. (ac) Fiir den Eintritt des Leistungsfalls wird in den Versiche-
. rungsbedingungen oftmals ein 50%-iger Grad der Berufsun-
- fahigkeit vorausgesetzt. Die Kldgerin in diesem Fall war als

- Hauswirtschafterin in einer Anwaltskanzlei tatig. Im Jahr

: 2007 stiirzte sie eine Treppe hinunter. Darauthin machte sie
. unter anderem wegen Riicken- und Wirbelsdulenbeschwer-

. den Leistungen ihrer BU-Versicherung geltend. Wegen einer
- Schmerzstérung konnte sie nur noch drei Stunden am Tag als
Haushaltshilfe arbeiten. Die Versicherung zweifelte an, dass
: die Frau zu mehr als 50% berufsunfihig sei. Die Sachverstédn-
. digen der Vorinstanzen bestitigten ebenso nur eine Berufs-

. unfihigkeit in Hohe von 20%. Eingerdumt wurde, dass die

. Klagerin Probleme beim Tragen schwerer Einkiufe habe,

. diese allerdings keinen zeitlich groffen Aufwand verursachten.
mern in Deutschland. Gewerbetreibende

- Die Entscheidung des BGH

: Der BGH gab der Frau Recht. Das Tragen schwerer Lasten

- diirfe nicht isoliert, sondern als untrennbare Einzelverrich-

- tung des beruflichen Gesamtvorgangs betrachtet werden, so
- die Richter. Fiir die Organisation des Mittagstisches musste

sie den wochentlichen Einkauf auf dem Grof8markt tatigen.

: Fondsverluste bei Lebensversicherungen

- (ac) Bei Inanspruchnahme des ,,ewigen Widerspruchsrechts®
- muss die Versicherung alle Beitriige sowie Zinsen und weitere

: Nutzungen an den Versicherungsnehmer zuriickzahlen. Im

- vorliegenden Streitfall liegt ein Totalverlust der Sparanteile

¢ der Pramien vor. Dem Verstof§ des Versicherers gegen seine
. Belehrungspflicht ist durch das zeitlich unbefristete Losungs-
- recht laut dem Oberlandesgericht Stuttgart gentige getan. Der

. Versicherungsnehmer muss fiir die Verluste selbst aufkom-

© men. In § 5a VVG a.F ist die Pflicht zur ordnungsgemifien

. Belehrung tiber das Widerrufsrecht geregelt. Das Wider-

. spruchsrecht besteht nach vorangegangener Rechtsprechung
. (Az. IV ZR 513/14) auch, wenn dem Versicherungsnehmer

© nur ein geringer Sparanteil als Verlust entsteht. Der BGH hat
: jedoch nicht festgelegt, welche Vorgehensweise bei hoheren

: Verlusten der Sparanteile vorzunehmen ist. Die Formulierung
. ergibt, dass das Effektivititsgebot verletzt wird, sollte der Ver-
- sicherungsnehmer hohere Verluste zu tragen haben. Die Ent-
- scheidung des OLG Stuttgart in diesem Fall ist tiberraschend,
- da die finanzielle Last allein beim Versicherungsnehmer liegt.
- OLG Stuttgart, Urteil vom 22.05.2017, Az.: 7 U 34/17



Hausratversicherer verweigert Zahlung
aufgrund von Fahrlassigkeit

(ac) Wird durch Fahrlissigkeit der Diebstahl des Wohnungs-
schliissels ermoglicht und werden infolge dessen Gegen-
stinde aus der Wohnung entwendet, besteht kein Anspruch
auf Entschiddigung durch die Hausratversicherung. Mit dem
Fahrrad befand sich die Klagerin mit einem Kollegen auf
dem Riickweg von der Betriebsfeier. Im Korb des Fahrrads
lag ihre Handtasche mitsamt den Wohnungsschliisseln, Aus-
weisen und personlichen Gegenstinden. Sie war nicht gegen
Diebstahl gesichert. Als das Fahrrad fiir einige Minuten un-
beobachtet blieb, als sich die Kollegen einander zuwandten,
wurde die Tasche gestohlen. Der Dieb stahl daraufhin
Gegenstinde aus der Wohnung.

Diebstahl mit Schliissel generell abgesichert

Generell umfasst der Versicherungsschutz auch Schaden-
ereignisse, bei denen ein Dieb in ein Gebdude mittels des
Originalschliissels eindringt, in dessen Besitz er zuvor durch
Entwenden gelangte. Die Versicherungsbedingungen setzen
allerdings voraus, dass der Diebstahl nicht durch fahrlédssiges
Verhalten ermdglicht wurde. Die Klagerin handelte fahrlassig,
weil sie ihre Handtasche unbeaufsichtigt lief. Die Leistungs-
verweigerung der Hausratversicherer erfolgte laut dem Ge-
richt somit zu Recht.

OLG Hamm, Beschluss vom 15.02.2017, Az.: 20 U 174/16

Behandlung des Riickkaufswertes bei
abgetretener Lebensversicherung

(ac) Das Oberlandesgericht (OLG) Karlsruhe hatte iiber die
Kiindigung und Auszahlung des Riickkaufswertes bei einer
vom Versicherungsnehmer abgetretenen Lebensversicherung
zu entscheiden. Seine Rechte an einer privaten Rentenversi-
cherung hatte ein Versicherungsnehmer an ein Unternehmen
verkauft und abgetreten. Unter Vorlage einer unterzeichneten
Abtretungsanzeige sowie des Original-Versicherungsscheins
kiindigte die Zessionarin den Versicherungsvertrag und erhielt
den Riickkaufswert. Unter Berufung auf das Rechtsdienstleis-
tungsgesetz und das Kreditwesengesetz gibt der Versicherungs-
nehmer an, dass die Abtretung wegen Verstof3es gegen § 134
BGB nichtig sei und deshalb der Versicherungsvertrag unge-
kiindigt fortbestehe. Der Versicherungsnehmer muss die
Kiindigung und die Auszahlung des Riickkaufswertes aber
auch im Falle einer Nichtigkeit der Abtretung gemaf §§ 409,
808 BGB gegen sich gelten lassen.

OLG Karlsruhe, Urteil vom 02.06.2017, Az.: 12 U 161/16
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Neue Steuerregeln fir Fonds:
Was andert sich ab 2018?

Am 01.01.2018 tritt die Reform der Investmentbesteuerung in Kraft. Ab diesem
Zeitpunkt missen in Deutschland aufgelegte offene Publikumsfonds auf bestimmte
Ertrdge erstmals deutsche Steuern direkt aus dem Fondsvermdgen zahlen.

denden, deutsche Mietertrige und Gewinne aus dem

Verkauf von deutschen Immobilien. Damit behandelt
der Gesetzgeber deutsche und auslindische Fonds im Hin-
blick auf deren Einkiinfte aus Deutschland kiinftig steuerlich
gleich. Das war ein wesentlicher Grund fiir die Reform der
Investmentbesteuerung.

Die Steuer in Hohe von 15% gilt fiir deutsche Divi-

Unter dem Strich: Keine steuerliche Mehrbelastung

Die gute Nachricht ist: Die meisten Fondssparer werden unter
dem Strich nicht mehr Steuern zahlen als bisher. Denn sie erhal-
ten einen pauschalen Ausgleich fiir die Belastung auf der Fonds-
ebene. Fiir Privatanleger bleiben Ausschiittungen des Fonds
und Gewinne aus dem Verkauf von Fondsanteilen teilweise von
der Abgeltungsteuer verschont. Das gilt auch fiir Anleger aus-
lindischer Fonds. Die Hohe des steuerfreien Anteils fiir Privat-
anleger, die sogenannte Teilfreistellung, richtet sich nach der Art
des Fonds: Fiir Aktienfonds (Aktienquote mindestens 51%) sind
pauschal 30% steuerfrei, fiir Mischfonds (Aktienquote mindes-
tens 25%) 15% und fiir Immobilienfonds 60%; bei Immobilien-
fonds mit Anlageschwerpunkt im Ausland sind es 80%. Auf den
Rest fallen 25% Abgeltungsteuer zuziiglich Solidaritatszuschlag
und gegebenenfalls Kirchensteuer an. Fondssparer, die keine
Steuern auf Einkiinfte aus Kapitalvermogen zahlen — weil ihre
Ertrdge unter dem Sparer-Pauschbetrag liegen oder eine Nicht-
veranlagungsbescheinigung vorliegt — und damit nicht von
Steuerfreistellungen profitieren, zahlen nach Berechnungen des
Bundesfinanzministeriums im Schnitt nur knapp drei Euro
mehr pro Jahr.

Vorabpauschale sorgt fir Mindestbetrag

Die Teilfreistellung gilt nicht nur fiir Gewinne der Anleger aus
dem Verkauf von Fondsanteilen und Ausschiittungen, sondern
auch fur die sogenannte Vorabpauschale. Mit der Vorabpau-
schale stellt der Gesetzgeber sicher, dass auch Anleger von
nicht ausschiittenden (thesaurierenden) und teilausschiittenden
Fonds einen Mindestbetrag, den sogenannten Basisertrag, ver-
steuern miissen. Die Vorabpauschale ist der Betrag, um den die
Ausschiittungen eines Investmentfonds innerhalb eines Kalen-
derjahres unterhalb des Basisertrags fiir dieses Kalenderjahr
liegen. Sie wird von den depotfithrenden Stellen in Deutsch-
land berechnet. Im ersten Schritt ermitteln sie zu Beginn eines
Kalenderjahres (zum Beispiel 01.01.2019) fiir das vorangegan-
gene Kalenderjahr (zum Beispiel 2018) den Basisertrag: Dafiir
multiplizieren die depotfithrenden Stellen den Riicknahme-
preis der Fondsanteile zum Jahresbeginn des vorangegangenen
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Kalenderjahres (zum Beispiel 01.01.2018)
mit 70% des — von der Bundesbank er-
mittelten und vom Bundesfinanzminis-
terium im Bundessteuerblatt veroffent-
lichten — Basiszinses. War die tatsachliche
Wertentwicklung des Fonds im Vorjahr
geringer, wird diese in der weiteren Be-
rechnung angesetzt.

Die Vorabpauschale, die nur positive
Werte annehmen kann, entspricht letzt-
lich der Differenz zwischen dem Basis-
ertrag und der Ausschiittung im letzten
Kalenderjahr. Bei thesaurierenden
Fonds entspricht die Vorabpauschale
somit dem Basisertrag. Eine Folge die-
ser Methodik: Thesaurierungsbetrage
sind erst im Folgejahr vom Fondssparer
zu versteuern. Bei Fonds, die weniger
als den Basisertrag ausschiitten, miissen
Anleger die Ausschiittung wie bisher im
Zeitpunkt des Zuflusses versteuern und
die Vorabpauschale im darauffolgenden
Kalenderjahr.

Steuersystem flr Anleger einfacher

Die Einfithrung der Vorabpauschale
bringt insbesondere fiir Anleger von
ausldndischen thesaurierenden Fonds
erhebliche Erleichterungen. Denn kiinftig
fithren deutsche depotfithrende Stellen
Kapitalertragsteuer auf die Vorabpau-
schale der ausldndischen thesaurieren-
den Fonds ab, und zudem verrechnen sie
beim Verkauf der Fondsanteile die ab
2018 besteuerten Vorabpauschalen auto-
matisch mit dem Verduflerungsgewinn.
So wird einerseits die Abgeltungsteuer
automatisch einbehalten und anderer-
seits eine Doppelbesteuerung beim
Anleger vermieden. Anleger, die ab
nachstem Jahr auslindische thesaurie-
rende Fonds kaufen, haben es dann
einfacher mit der Steuererkldrung. Sie
miissen regelmaflig keine Angaben zu
Ertrdgen aus auslandischen Fonds in der
Steuererkldrung machen.



Nur 5 statt 33 Daten

Auch wird es insgesamt fiir Anleger einfa-
cher, die laufende Besteuerung von Fonds-
ertrdgen nachzuvollziehen. Sie benétigen
statt wie bislang bis zu 33 Besteuerungs-
grundlagen kiinftig nur noch fiinf Daten:

1. steuerliche Einstufung des Fonds als
Aktien-, Misch- oder Immobilien-
fonds (gegebenenfalls mit Auslands-
schwerpunkt)

2. Riicknahmepreis zum Beginn eines
Kalenderjahres

3. Rucknahmepreis zum Ende eines
Kalenderjahres

4. Hohe der Ausschiittungen in einem
Kalenderjahr

5. Basiszins

Bestandsschutz fallt nicht ersatzlos

Fiir Privatanleger hat die Systemumstel-
lung eine weitere Auswirkung. Bereits
vorhandene Anteile an Investmentfonds
gelten zum 31.12.2017 als verduflert und
am 01.01.2018 als angeschafft. Der Ge-
winn ist entweder steuerfrei, wenn die
Anteile vor dem 01.01.2009 angeschafft
worden sind, oder steuerpflichtig, wenn
die Anteile nach dem 31.12.2008 ange-
schafft worden sind. Falls der Gewinn
steuerpflichtig ist, wird die Steuer bis
zur tatsdchlichen Verduflerung der
Fondsanteile zinslos gestundet. Diese
fiktive Verduflerung und fiktive An-
schaffung hat hinsichtlich der vor dem
01.01.2009 ins Depot gebuchten Anteile
zudem zur Folge, dass der Bestands-
schutz wegfillt. Im Zuge der Einfithrung
der Abgeltungsteuer wurde namlich
geregelt, dass Gewinne aus der Veriu-
Berung von vor 2009 angeschafften
Fondsanteilen dauerhaft steuerfrei blei-
ben. Der BVI konnte jedoch im Gesetz-
gebungsverfahren erreichen, dass der
Bestandsschutz nicht ersatzlos wegfillt,
sondern fiir die ab 01.01.2018 entste-
henden Wertzuwichse beim Verkauf
der Anteile, die vor 2009 erworben
wurden, bis zu 100.000 Euro pro Anleger
steuerfrei bleiben. Erst wenn der Frei-
betrag aufgebraucht ist, entsteht eine
Steuerbelastung. Damit werden die
Folgen des Wegfalls des Bestands-
schutzes fiir die meisten Privatanleger
deutlich abgemildert. Anleger sollten
ihre vor 2009 gekauften Anteile nicht
noch vor 2018 verkaufen - zumindest

Publikumsfonds: Neue Steuerregeln ab 2018

Neu fiir deutsche Publikumsfonds:

deutsche Dividenden

andere Ertrage

deutsche
Immeobilienertrage

-15% -0%

" Investmentfonds

Neu fir
Privatanleger
deutscher und
auslandischer
Fonds:

Ausschiittung/
Vorabpauschale

;- Fiir Ausschitiungen und
¢ VWerSuBerungsgewinne:
. | W Aktientonds 30%
| W Mischfonds 15%
| m offene Immobilienfonds
ggf. Teilfreistellung 80% foai Bahweraunkt
Ausland: 80%5)
-
Frelbetrag 10:0.000 Euro:
- Fiir ab 1. Januar 2018
25% auflaufende VierduGe-

Abgeltungsteuer runpsgewinne aus vor
2009 gekauften Anteilen

Quelle: BVI

nicht aus steuerlicher Sicht. Im Gegenteil: Wer diese Anteile bis
dahin verkauft, verschenkt seinen Freibetrag von 100.000 Euro.

Frihzeitig Gber neue Regeln informieren

Freie Vermittler und Berater sollten sich frithzeitig mit den
neuen Regeln zur Fondsbesteuerung auseinandersetzen, um
eine optimale Anlagel6sung fiir jhre Kunden zu finden. Der
BVT unterstiitzt den Vertrieb dabei, indem er unter www.bvi.de
tiber die Eckpunkte der Reform informiert und Antworten auf
héufige Fragen gibt. "

Von Peter Maier, Leiter Abteilung Steuern, Altersvorsorge
und Statistik beim deutschen Fondsverband BVI

September 2017 | AssCompact 129

1€€C<CC



STEUERN & RECHT

i

Ganzheitliche Notflbraniation -
Richtig beraten

Viele Versicherungsvermittler befassen sich mit ,ganzheitlicher Familienberatung® oder
,Generationenberatung®. Unabhangig davon, unter welchem Titel man dies macht, missen
rechtliche, organisatorische, medizinische und finanzielle Fragen einbezogen werden.
Welche Art der Beratung ist dabei rechtens und sinnvoll?

voll. Jeder Berater sollte sich hier Kompetenzen aneig-
nen. Nur auf die ,Rechtslage” in Deutschland hinzu-
weisen, ist dabei auch keine unerlaubte Rechtsberatung.

G anzheitliche Beratung ist fiir den Kunden absolut sinn-

Rechtliche Vorsorge

Zu ,,rechtlicher Vorsorge“ gehéren Themen wie Vorsorgevoll-
macht, Patientenverfiigung, Sorgerechtsverfiigung und Testa-
ment und fiir Unternehmer zusitzlich Geschiftsvollmacht,
gesellschaftsrechtliche und haftungsrechtliche Fragen. Jeder
Vermittler darf bei Kunden auf die Notwendigkeit solcher
»rechtlicher Vorsorge® hinweisen und dariiber mit Kunden
sprechen. Nur wenn die Fragen sehr kundenspezifisch und in-
dividuell werden, dann sollte er sicher sein, hierzu nur ,die
allgemeine Rechtslage“ darzustellen und nicht ,Rechtsbera-
tung“ zu leisten, Ausbildung hin oder her. Entweder der Ver-
mittler nennt oder gibt dem Kunden Standardvorlagen oder
Fragebogen, die der Kunde selber ausfiillt - dann stellt sich
die Frage, wie bzw. wer dem Kunden diese Zettel aktuell halt.
Oder er verweist auf Anwilte bzw. Notare oder Softwareplatt-
formen, kann dann aber nicht mit seiner eigenen Kompetenz
glanzen. Ein weiterer Weg ist, dass der Vermittler die Grenze
von ,erlaubter” zu ,unerlaubter Rechtsberatung schlicht
sauber einhilt. Das ist der Konigsweg, damit der Vermittler
seine Kompetenz beim Kunden zeigen kann. Der Vermittler
hilt die Grenze zur unerlaubten Rechtsberatung ein, wenn er
nur von sich oder von Kunden oder allgemein tiber das deut-
sche Recht und seine Rechtsfolgen berichtet und nicht kon-
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kreten Einfluss auf individuelle Formu-
lierungen der Kunden in den Doku-
menten nimmt.

Vorsicht bei Erstellung
eigener Dokumente

Es kommt immer wieder vor, dass Ge-
sellschaften und sog. ,Institute, ohne
eine Erlaubnis nach dem Rechtsbera-
tungsgesetz zu haben, selbst individuel-
le Texte erstellen. Sie laufen Gefahr, dass
ihre Vertrage vor Gericht fiir nichtig er-
klart werden und, falls ein Wettbewer-
ber dies mitbekommt, auch wettbe-
werbsrechtlich und ggf. strafrechtlich
belangt zu werden. Das gilt selbst dann,
wenn diese Gesellschaften und Institute
die Dokumente von Anwalten erstellen
lassen und diese auch bezahlen. ,,Be-
zahlketten“ hat der BGH schon im No-
vember 2014 fir unzuldssig erklart.
Und auch Anwilte, die in solche
rechtswidrigen Systeme eingebunden
sind oder die zum Beispiel ohne Frei-
stellung der Mandanten von ihrer an-
waltlichen Verschwiegenheitspflicht die
von ihnen erstellten Dokumente {iber
die Gesellschaften an die Mandanten



versenden lassen, verletzen Standes-
recht und das Gebot anwaltlicher Ver-
schwiegenheitspflicht.

Organisatorische Vorsorge

Neben rechtlichen Fragen geht es auch
darum, wie man Notfallvorsorge ganz
praktisch organisiert. Ein Notfalldoku-
ment, das nicht gefunden wird, niitzt
nunmal nichts. Auch die Informations-
abldufe vom Opfer bis hin zu den Ange-
horigen miissen im Notfall ohne Zutun
des (bewusstlosen) Opfers funktionie-
ren. Es muss daher unbedingt geregelt
sein, wie die Rechtsdokumente ohne das
Zutun des Verunfallten schnell und
rund um die Uhr sowie weltweit zum
Arzt gelangen. Hier hilft ein kleiner
Notfallausweis, tiber den der genannte
Personenkreis die wichtigsten Daten des
Verunfallten sofort erhilt. Dies ist iiber
ein Login méglich, mit dem Arzte auf
Informationen zugreifen konnen.

Wichtig: Medizinische Daten

Dokumente miissen auch iiber Jahre ak-
tuell gehalten werden. Und sie sollten
nicht nur Rechtliches oder Telefon-
nummern von Angehorigen enthalten,
sondern gerade auch medizinische In-
formationen. Was niitzt ein Rechtsdo-
kument, wenn der Arzt nicht weif3, dass
der Patient ein Bluter ist, der gerade
einen Schlaganfall hatte, ihm deshalb -
wie hdufig in der Praxis — standardma-
Big blutverdiinnende Mittel spritzt und
es zu Komplikationen bis hin zum Tod
des Patienten kommt?

Es muss daher klar sein, welche medizi-
nischen Besonderheiten der Patient hat,
darunter Allergien und Unvertraglich-
keiten, besondere Erkrankungen und
Impfstatus. In einer medizinischen Vor-
sorge muss auch erfasst werden, welche
Medikamente der Patient regelmifiig
nehmen muss und welche er nicht neh-
men darf. Und der Hausarzt sollte be-
kannt sein. Eine ganzheitliche Notfall-
organisation ohne medizinische Daten
und klare Abldufe macht wenig Sinn.

Der richtige Anbieter:
Anwaltstempel reicht nicht

Viele Anbieter werben mit ihren ,,Do-
kumenten® und ,,Notfallleistungen und

damit um Vermittler als Kooperationspartner. Bei diesen An-
bietern gibt es sehr grofle Unterschiede. Verbraucher sollten
sich vergewissern, ob sie Dokumente mit dem Briefkopf eines
haftenden Anwaltes oder Notars erhalten, wodurch die Aner-
kennung durch Dritte (Behdrden, Arzte, Banken etc.) enorm
erhoht wird. Es sollte ersichtlich sein, welcher Rechtsanwalt
die Dokumente tatsachlich erstellt hat und dass dieser nur
dann gegeniiber dem Verbraucher vertraglich haftet und Ge-
wihrleistung geben muss, wenn zwischen diesem und dem
Anwalt ein eigener Vertrag geschlossen wurde. Ohne Vertrag
oder individuelle Zusicherung entsteht keine Haftung des An-
waltes. Allein der Stempel von ihm auf Dokumenten hat kei-
nerlei rechtliche Bedeutung. Verbraucher sollten zudem kla-
ren, ob der erstellende Anwalt im Fall des Nichtanerkennens
der Dokumente durch Dritte kostenlose Ersthilfe leistet.

Zu beachten ist ferner, ob die anbietende Gesellschaft eine
echte internationale Hotline besitzt, die mehrsprachig besetzt
ist, oder ob sie nur eine eigene Biirotelefonnummer als ,,inter-
nationale Hotline® anbietet. Dies wiirde an Irrefithrung grenzen,
wenn dort nicht vielsprachig und rund um die Uhr reagiert
wird. Kritisch hinterfragen sollte man immer 0800er-Ruf-
nummern, die als ,Notfallhotline“ angegeben werden, da diese
Rufnummern aus dem Ausland nicht erreichbar sind.

Eigene Haftung genau priifen

Aufgrund langjahriger Zusammenarbeit mit Vermittlern
empfiehlt es sich, das Risiko der eigenen Haftung genau unter
die Lupe zu nehmen. Es gilt dabei zu iiberpriifen, ob die ko-
operierende Gesellschaft den Vermittler schriftlich von einer
Haftung freistellt oder ob sie ihn nur von einer Haftung fiir
Verschulden der Gesellschaft freistellt, denn fiir diese hatte er
sowieso nie gehaftet. Die Frage, wen der Kunde angehen wird,
wenn die Dokumente nicht anerkannt werden oder sie Fehler
enthalten, sollten sich Vermittler ganz besonders stellen. Wird
und kann der Kunde wirklich gegen einen Anwalt vorgehen,
wenn er gar keinen Vertrag mit ihm hat? Kann der Kunde eine
Gesellschaft verklagen, die doch selber weder die Daten aufge-
nommen noch die Texte erstellt haben will? Wer bleibt dem-
nach fiir den Kunden tibrig, wenn dieser Anwalt und die Ge-
sellschaft nicht haftbar gemacht werden kénnen? "

Von Rechtsanwalt Lutz Arnold LL.M.,
Anwaltskanzlei Arnold
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Das neue Geldwaschegesetz — Nicht
ohne Nebenwirkungen fiir Vermittler

Versicherungsvermittler gehdren auch nach dem neuen Geldwaschegesetz unverandert
zum verpflichteten Personenkreis. Einige Regelungen sind mit zusatzlichem administrativem
Aufwand verbunden. Aufgrund der erheblichen Ausweitung des BuBgeldkatalogs mit
teilweise drastischen Geldstrafen ist eine sorgfaltige Einhaltung der geldwéscherechtlichen
Pflichten unabdingbar.

»2)3)))

26.06.2017 in Kraft. Damit ist auch dieses Gesetz inner-

halb der zweijahrigen Umsetzungsfrist fiir europdische
Richtlinien in nationales Recht implementiert worden. Auf-
grund der Umsetzungsfrist waren Stellungnahmen von Fach-
verbanden zum Gesetzentwurf teilweise mit extrem engen Ter-
minen versehen. Bis zuletzt ist davon die Rede gewesen, Uber-
gangsfristen oder eine zeitweise Nichtanwendung des Bufi-
geldkatalogs einzufiigen.

Das neue Geldwischegesetz (GwG) ist seit dem

So kam es aber nicht. Als letzte Gesetzgebungsinstanz hat der
Deutsche Bundesrat dem Gesetz am 19.05.2017 zugestimmt —
mit der Folge, dass geldwiascherechtlich Verpflichtete letztlich
nur einen Monat Zeit hatten, um die entsprechenden Vorga-
ben umzusetzen.

Versicherungsvermittler, die Lebensversicherungen und de-
ren Zusatzversicherungen (zum Beispiel BU), Rentenversiche-
rungen und Unfallversicherungen mit Prdmienriickgewahr
vermitteln, miissen die Vorschriften des Geldwiaschegesetzes

Von Dr. Hans-Georg Jenssen, geschéftsfithrender Vorstand
des Verband Deutscher Versicherungsmakler e.V. (VDVM)
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einhalten. Wenn nicht, drohen erhebli-
che Bufigelder und der ,Online-Pran-
ger®. Die Aufsichtsbehorden miissen
den Namen des verstoflenden Unter-
nehmens und die gegen dieses ergange-
ne Bufigeldentscheidung veréffentli-
chen, sobald diese unanfechtbar ist. Die
entsprechende Bekanntmachung muss
funf Jahre auf der Internetseite der Auf-
sichtsbehorde veroffentlicht bleiben.

Neu ist auch das Transparenzregister.
Dort sollen Daten wirtschaftlich Be-
rechtigter von juristischen Personen,
eingetragenen Personengesellschaften
und Trusts erfasst werden. Die Mittei-
lung an das Transparenzregister hat
erstmals bis zum 01.10.2017 zu erfolgen.
Sofern sich Vor- und Nachname, Ge-
burtsdatum, Wohnort sowie Art und
Umfang des wirtschaftlichen Interesses
auch aus elektronisch abrufbaren Regis-
tern, insbesondere dem Handelsregister,
ergeben, ist keine Meldung erforderlich.

Doch was genau miissen Versicherungs-
vermittler ab sofort beachten?

Sorgfaltspflichten
Das Geldwiéschegesetz kennt allge-

meine, vereinfachte und verstirkte
Sorgfaltspflichten. Die allgemeinen



Sorgfaltspflichten miissen immer er-
fillt werden. Wird ein Risiko als gering
eingeschdtzt, kann der Verpflichtete
auch vereinfachte Sorgfaltspflichten
anwenden. Diese stellen jedoch nur
bedingt eine Erleichterung dar, denn alle
allgemeinen  Sorgfaltspflichten  sind
trotzdem anzuwenden. Lediglich der
Umfang der zu erfiillenden Mafinahmen
darf angemessen reduziert werden.

Verstirkte Sorgfaltspflichten sind anzu-
wenden, wenn ein hoheres Geldwasche-
risiko besteht. Dies ist insbesondere der
Fall, wenn es sich beim Vertragspartner
oder dem wirtschaftlich Berechtigten
um eine politisch exponierte Person
handelt, um ein Familienmitglied einer
politisch exponierten Person oder um
eine Person, die einer politisch expo-
nierten Person bekanntermaflen nahe-
steht. Politisch exponierte Personen
kénnen beispielsweise Staats- und Regie-
rungschefs, Minister, Parlamentsmit-
glieder oder Mitglieder oberster Ge-
richte sein. In solchen Fillen muss ein
Mitglied der Geschaftsleitung der Auf-
nahme der Kundenbeziehung zustim-
men. Die Anwendung verstarkter Sorg-
faltspflichten bedeutet ebenfalls eine
stirkere kontinuierliche Uberwachung
der Geschiftsbeziehung.

|dentifizierungspflicht

Vertragspartner, auftretende Personen
und wirtschaftlich Berechtigte sind zu
identifizieren. Bei natiirlichen Personen,
die Vertragspartner oder auftretende
Personen sind, erfolgt die Identitatsprii-
fung in der Regel anhand eines giiltigen
amtlichen Ausweises. In diesem Fall
muss der verpflichtete Versicherungsver-
mittler vollstindige Ausweiskopien
machen und aufbewahren. Die bisheri-
ge Rechtsunsicherheit, ob Ausweisko-
pien in Zuge der geldwischerechtlichen
Pflichten gemacht werden diirfen, ist so-
mit durch das neue Gesetz geklart wor-
den. Bei juristischen Personen erfolgt die
Identifizierung regelmiaflig anhand eines
Handelsregisterauszuges.

Risikomanagement

Verpflichtete Vermittlerunternehmen
miissen tber ein Risikomanagement
verfiigen. Im Gesetzgebungsverfahren
ist der notwendige administrative Auf-

wand - insbesondere fiir kleine Unternehmen - vielfach kriti-
siert wurden. Immerhin ist ins Gesetz eingeflossen, dass sich
die Angemessenheit des Risikomanagements an der Unter-
nehmensgrofie des Verpflichteten orientieren darf.

Unter Risikomanagement versteht das Geldwéschegesetz das
Vornehmen einer Risikoanalyse und die Einrichtung interner
Sicherungsmafinahmen. Versicherungsvermittler miissen die
im Unternehmen vorhandenen Risiken der Geldwésche und der
Terrorismusfinanzierung analysieren und bewerten. Faktoren,
die bei der Risikobewertung eine Rolle spielen, sind beispiels-
weise der Tatigkeitsumfang im geldwidscherelevanten Anwen-
dungsbereich oder die Struktur des Kundenstammes (etwa Anteil
politisch exponierter Personen). Die Risikoanalyse muss doku-
mentiert, regelméflig gepriift und aktualisiert und der Aufsichts-
behorde auf Verlangen zur Verfiigung gestellt werden.

Mit internen Sicherungsmafinahmen sind Grundsitze, Verfah-
ren und Kontrollen gemeint, die gewiahrleisten, dass die Sorg-
falts-, Melde-, Aufzeichnungs-, und Aufbewahrungspflichten
und sonstige geldwischerechtliche Vorschriften eingehalten
werden. Insbesondere muss die Zuverldssigkeit von Mitarbeitern
im geldwischerelevanten Bereich durch geeignete Mafinahmen
wie Personalkontrollen und Beurteilungen gepriift werden.
Auch sind erstmalige und laufende Schulungen beziiglich geld-
wischerelevanter Themen notwendig. Versicherungsvermittler
benotigen zwar keinen Geldwiaschebeauftragten, aber ein Mit-
glied der Leitungsebene muss bestimmt werden, das die Einhal-
tung der geldwéscherechtlichen Verpflichtungen verantwortet.

Aufzeichnungs- und Aufbewahrungspflicht

Angaben und Informationen zur Identifizierung, insbesondere
Ausweiskopien oder Handelsregisterausziige, die im Zuge der
Identifizierungspflicht angefertigt wurden, sind ebenso aufzube-
wahren wie Informationen tiber die Durchfithrung und Ergeb-
nisse der Risikobewertung, Ergebnisse im Rahmen der verstark-
ten Sorgfaltspflichten sowie Erwédgungen zu Verdachtsfillen und
Verdachtsfallmeldungen. Die Aufbewahrungsfrist fiir Identifi-
zierungsunterlagen beginnt mit Schluss des Kalenderjahres, in
dem die Geschiftsbeziehung endet. Bei {ibrigen Aufzeichnun-
gen beginnt die Frist mit dem Schluss des Kalenderjahres, in
dem die jeweilige Angabe festgestellt worden ist.

Neue Stelle flr Verdachtsmeldungen

Seit dem 26.06.2017 sind Verdachtsmeldungen nur noch an
die neu beim Zoll eingerichtete Zentralstelle fiir Finanztrans-
aktionsuntersuchungen zu melden. Fiir die Meldung miissen
die amtlichen Vordrucke benutzt werden. Mit goAML wird
ein elektronisches Meldesystem eingerichtet, iiber das ab 2018
Verdachtsmeldungen grundsitzlich abzugeben sind. "
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Grenzuberschreitender Versicherungs-
vertrieb: Wer hat die Aufsicht?

Grenziberschreitender Versicherungsbetrieb wirft immer wieder Rechtsfragen auf. Mit der
Vereinheitlichung der europdischen Aufsicht flr Finanzdienstleistungsunternehmen stellt
sich die Frage: In welchem MaBe muss die BaFin dabei im Wege der Dienstleistungsfreiheit
in der EU als Gastland-Aufsichtsbehoérde ihre Rechtsaufsicht wahrnehmen?

im Zustandigkeitskonflikt mit der Fachaufsicht der

Heimatlandbehorde steht. So werden beispielsweise in
anderen Mitgliedsstaaten anséssige Versicherungsunterneh-
men regelmaflig im Wege des Dienstleistungsverkehrs oder
tiber Niederlassungen im Gastland ihre Produkte verkaufen.
Grundsitzlich obliegt der BaFin als Gastland- Aufsichtsbehorde
in solchen Fillen lediglich die Rechtsaufsicht. Die Fachaufsicht
obliegt der Aufsichtsbehorde des Sitz- bzw. Heimatlandes der
Versicherungsgesellschaften.

An dieser Frage entziindet sich ein Kompetenzthema, das

Kompetenzen der BaFin

Dennoch kann die BaFin durch die Kompetenzzuweisung des
Versicherungsaufsichtsgesetzes (gemafl § 298 Abs. 1, Satz 1
VAG) gegeniiber den Unternehmen mit Sitz in einem anderen
Mitgliedsstaat Anordnungen treffen, um konkret drohende
oder bereits vorliegende Missstinde zu vermeiden. Beispiels-
weise miissen die Versicherungsunternehmen auch im Gast-
land iber eine ordnungsgemafle Geschiftsorganisation verfii-
gen, welche die Einhaltung der Gesetze und Verordnungen so-
wie der aufsichtsbehordlichen Anforderungen gewahrleistet.
Eine solche ordnungsgemifle Geschiftsorganisation setzt
insbesondere auch ein angemessenes Risikomanagement ge-
maf3 § 26 Abs. 1 VAG (zuvor: § 64a Abs. 1 Satz 3 VAG a. F)
voraus. Dazu gehort eine gut funktionierende und transpa-
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rente Beschwerdenbearbeitung ein-
schliefllich deren Dokumentation. In-
soweit hat auch die europdische Auf-
sichtsbehérde mit Sitz in Frankfurt am
Main fiir das Versicherungswesen und
die betriebliche Altersvorsorge (Euro-
pean Insurance and Occupational Pen-
sions Authority - ,EIOPA®) Leitlinien
zur  Beschwerdebearbeitung durch
Versicherungsunternehmen veroffent-
licht und in Kraft gesetzt.

Beschwerdemanagement nur
im Herkunftsland

Hieraus schloss die BaFin, dass sie bei
grenziiberschreitendem Versicherungs-
geschift von in einem anderen Mit-
gliedsstaat gelegenen Versicherungs-
unternehmen auch in Deutschland ein
jahrliches Beschwerdemanagement fiir
das Versicherungsgeschift einfordern
kann. Insoweit verkannte die BaFin je-
doch die weiteren rechtlichen Voraus-
setzungen fir ihre Eingriffskompe-
tenz, da das Handeln der Behorde



nicht willkiirlich, sondern zur konkreten
Gefahrenabwehr bei Vorliegen konkreter
Missstande ausgestaltet sein muss.

Im Ubrigen bestehen gegen eine solche
Rechtsauffassung der BaFin nicht uner-
hebliche rechtliche Bedenken, da eine
Berechtigung der Gastland-Aufsichts-
behorde zum Einfordern von Be-
schwerdemanagementreporten zu einer
Zersplitterung der européischen Auf-
sicht fithren wiirde und dem Gedanken
einer vereinheitlichten Aufsichtspraxis
direkt und unmittelbar entgegenwirkt.
Man mag sich iberlegen, welche
Aufsichtspraxis sich entwickelt, wenn
jeder der derzeit 28 Mitgliedsstaaten
durch seine eigene lokale Aufsichtsbe-
horde selbst Beschwerdemanagement-
systeme vor Ort einfordert, die neben
dem im Heimatland durch die dortige
Aufsichtsbehorde ebenfalls geforderten
Beschwerdemanagementsystem bestehen.

Gericht entscheidet gegen BaFin

Bereits 2013 erlief} die BaFin eine Sam-
melverfiigung betreffend die Einrich-
tung einer Beschwerdemanagement-
funktion gegen die in einem anderen
europdischen Mitgliedsland registrierten
Versicherungsunternehmen fiir deren
grenziiberschreitende Tétigkeit im deut-
schen Raum. Der Rechtsstreit zog sich
zunichst tber das Widerspruchsver-
fahren. Die BaFin erlief} einen Wider-
spruchsbescheid, mit dem sie ihre
urspriingliche Anordnung im Wesent-
lichen aufrechterhielt. Es wurden Klagen
zum Verwaltungsgericht Frankfurt erho-
ben mit der Begriindung, dass die BaFin
hierdurch ihre Rechtsaufsicht iiber-
schreite, ein Missbrauchstatbestand
schon offensichtlich nicht vorlag und
deshalb auch die Anordnung der BaFin
nicht erfolgte, um eine Missbrauchssi-
tuation abzuwenden. Zudem sei die
Anordnung der BaFin unverhiltnismi-
Big und ermessensfehlerhaft. Das Ver-
waltungsgericht Frankfurt folgte diesen
Argumenten, entschied, dass die Anord-
nung der BaFin rechtsfehlerhaft erfolgt
sei und hob sie daher auf.

Reine Rechtsaufsicht im Gastland
Im Interesse einer in Europa zu verein-

heitlichenden Verwaltungspraxis der
Versicherungsunternehmen ist diese

Entscheidung sehr zu begriiffen. Die Fachaufsicht liegt auch
weiterhin uneingeschrankt bei den Aufsichtsbehérden der
Heimatlander der Versicherungsunternehmen. Von dort wird,
was in dem Rechtsstreit unstreitig blieb, ebenfalls die Einrich-
tung und das ordnungsgemifle Funktionieren einer Be-
schwerdemanagementfunktion eingefordert. Eine solche noch
parallel in jedem Gastland bei Tétigwerden im Rahmen der
Dienstleistungsfreiheit oder per Niederlassung zu fordern,
wiirde in der Etablierung von differenzierten Verwaltungs-
praktiken wohl auch zu widerspriichlichen Ergebnissen fiih-
ren. Um dies zu vermeiden, ist es erforderlich, die Gastland-
Aufsicht auf eine reine Rechtsaufsicht zu beschrinken.

Verlassliche und europaweit einheitliche
Verwaltungspraxis notig

Diese Rechtsfrage ist bisher erstinstanzlich zugunsten der kla-
genden auslandischen Versicherungsunternehmen in einem
Pilotverfahren entschieden worden. Soweit bekannt, hat es
dhnlich gelagerte Prozessaktivitdt bisher auch von anderen
Versicherungsunternehmen aus anderen Mitgliedsstaaten
nicht gegeben. Das Potenzial fiir dhnlich gelagerte Rechts-
streitigkeiten aus anderen Mitgliedsstaaten gegeniiber der BaFin
besteht jedoch. Deshalb ist die Angelegenheit von grundsitz-
lich europarechtlichem Belang, da es fiir eine Vereinheitli-
chung der europdischen Aufsicht von Bedeutung ist, solche
Rechtsfragen fiir alle Mitgliedslinder moglichst einheitlich zu
behandeln und an eine verléssliche, einheitlich etablierte Ver-
waltungspraxis zu kniipfen.

Die Angelegenheit hat auch deshalb nachweislich europa-
rechtlichen Belang, da die gemédf8 § 61 VAG europarechtlich
garantierte  Niederlassungs-und  Dienstleistungsfreiheit
durch eine félschlich verstandene und deshalb iiberzogene
Missbrauchsaufsicht der Gastland-Aufsichtsbehorde die
Niederlassungs- und Dienstleistungsfreiheit der betroffenen
Unternehmen unmittelbar tangiert, weshalb ein Vorabent-
scheidungsverfahren gemafd Art. 267 des Vertrages tiber die
Arbeitsweise der Europidischen Union (AEUV) angeregt
wurde. Es bleibt abzuwarten, ob diese Entscheidung nun
rechtskriftig oder doch bis zum Européischen Gerichtshof
transportiert wird. m

Von Jens-Dietrich Sprenger LL.M., Fachanwalt fiir
Versicherungsrecht bei Sprenger Rechtsanwalte
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www.sandkuehler-schirmer.de  info@sandkuehler-schirmer.de

Sonderthema Vergiitungsmodelle

Prof. Dr. Matthias Beenken
Fachhochschule Dortmund
Emil-Figge-StraBe 44
44227 Dortmund

Tel. 0231 7554970

www.fh-dortmund.de matthias.beenken@t-online.de

Heiko Reddmann
HonorarKonzept GmbH
Von-Bar-StraBe 2/4
37075 Gottingen

Tel. 0551 4882966

www.honorarkonzept.de service@honorarkonzept.de

Steuern & Recht

Lutz Arnold LL.M.
Anwaltskanzlei Arnold

Prager StraBe 3

01069 Dresden

Tel. 0351 42640620
www.anwaltskanzleiarnold.de info@
anwaltskanzleiarnold.de

Dr. Hans-Georg Jenssen

Verband Deutscher Versicherungsmakler e. V.
Cremon 33/34

20457 Hamburg

Tel. 040 3698200

www.vdvm.de vdvm@vdvm.de

Peter Maier

BVI Bundesverband Investment und Asset Management e.V.
Bockenheimer Anlage 15
60322 Frankfurt am Main
Tel. 069 1540900
www.bvi.de info@bvi.de
Jens-Dietrich Sprenger LL.M.

Sprenger Rechtsanwalte

Prufeninger SchloBstraBe 2a

93051 Regensburg

Tel. 0941 3810850

www.sprenger-law.com office@sprenger-law.com



Immer dabei:
Die AssCompact als App

Mit der AssCompact App lberall umfassend informiert:

» intelligente Suche - finden Sie schnell alle fir Sie relevanten Artikel

» Favoritenauswahl - lesen Sie Artikel bequem zu einem spédteren Zeitpunkt
» themenbezogenes Nachschlagen — nutzen Sie die AssCompact-Bibliothek
» intuitives, modernes Design — behalten Sie ganz einfach die Ubersicht

Jetzt kostenfrel bei iTunes oder Google Play downloaden!

AssCompact
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VORBEIZIEHEN,
WENN ANDERE AUSFALLEN!
Vertrauen Sie den leistungsstarken

i-CPPI Riester- und fondsgebundenen
Produkten der WWK.

B fondsgebundene Riester-Rente der ndchsten Generation

B kurre Mindestlaufzeit und maximale Anlagechancen am Kapitalmarkt
B attrakiive Verdienstmioglichkeiten fiir Ihren Erfolg

e

WWK VERSICHERUNGEN Vertriebsberatung: 089751 14 2000 cder infolwwicde
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Eine starke Gemeinschaft



