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EDITORIAL

Jung sein und Altersvorsorge — Geht das zusammen?

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

junge Menschen ahnen mehr als dass sie wissen, dass ihre finanzielle Situation
im Alter einmal schwierig werden kénnte. Schon gehort haben sie, dass die
gesetzliche Rente vielleicht mal nicht reichen wird, um einen gesicherten Ruhe-
stand zu erleben. Aber was heiBt schon Alter, wenn man jung ist? Das scheint
alles doch ziemlich weit weg zu sein. Erst hat man das Elternhaus verlassen,
und nun soll man sich schon Gedanken um die Rente machen? Die gerade
erlangte Freiheit schon wieder mit einer Absicherung beginnen? Es ist schon
schwer genug, Uberhaupt die ndchsten Lebenspldane zu realisieren.

Fakt ist natUrlich auch, dass es vielen jungen Menschen einfach an Geld fehlt,
um etwas beiseitezulegen. Und wer an dieser Stelle Konsumverzicht predigt,
wird gegen eine Mauer reden. Und trotzdem ist es interessant, was eine
MetallRente-Studie im vergangenen Jahr herausgefunden hat. Knapp zwei
Drittel der fUr die Studie befragten Jugendlichen beflirworten eine automatische
Sparregelung etwa bei Berufsbeginn. Dieser Zustimmungswert wachst sogar
auf fast 90% an, wlrde die Sparregelung eine Ausstiegsoption und zudem
noch Zuschisse enthalten. Die junge Generation scheint sich so um eine eigene
Entscheidung drlicken zu wollen. Und in der Tat wird in Jugend- und jugend-
nahen Organisationen dartber diskutiert, ob private Altersvorsorge nicht ver-
pflichtend sein sollte. Allein die Tatsache der Pflicht zur zusatzlichen Vorsorge
—wurde diese auch noch so gering ausfallen — wiirde, so die Idee dahinter,
daflr sorgen, dass Jugendliche, Berufsanfadnger und Studienabgédnger schon
frih an das Thema herangefthrt wiirden. Und natUrlich hatte der friihe
Sparbeginn die Folge, dass sich Uber die Jahre — auch bei anfangs kleinen
Einzahlungen — eine ordentliche Summe addieren kann.

Diese Erkenntnis setzen aktuell auch die Lebensversicherer in ihren Produkten
um: niedrige Einstiegspramien, hohe Flexibilitat innerhalb der Vertragslaufzeit,
Ein- und Auszahlungsmoglichkeiten sowie die Verbindung mit Fonds oder
ETFs. Ziel ist es, den jungen Leuten die Angst vor einer starren jahrelangen
Vertragsbindung zu nehmen. Aber ob nun Altersvorsorge mit einer Lebens-
versicherung oder mit anderen Vehikeln, wichtig ist es, die jungen Menschen
Uberhaupt zu erreichen und ihnen zu vermitteln: Wer schon jetzt investiert,
wird spéter davon profitieren. Langes Warten lasst Renditen schrumpfen. Und
spatestens, wenn mit Ende 50 die ersten Rechnereien zum Ruhestand beginnen
und diese vielleicht noch mit Bekannten verglichen werden, wird man erken-
nen, dass sich Weitsicht in jungen Jahren auf jeden Fall lohnt. Diese muss den
jungen Menschen aber erst einmal néahergebracht werden, und das gehort
wohl zu den schwierigsten Aufgaben von Vermittlern.

Brigitte Horn
Chefredakteurin
horn@asscompact.de
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1. Zukunftskongress der Bayerischen: Was Digitalisierung den Kunden bringt

(ac) Die Versicherungsgruppe die Bayerische konnte
Ende Februar und Anfang Mérz bei insgesamt
drei Veranstaltungen ihres ,,1. Zukunftskongress“
iber 500 Besucher begriifien. In Berlin, K6ln und
Miinchen wurden Maklern und Mehrfachagenten
Referate und Workshops zu aktuellen Fragen bei
Wachstumsstrategien, Unternehmensbewertungen,
Altersvorsorge und Kapitalanlage oder digitalisierten
Beratungsprozessen angeboten. Unter anderem
lieferte Trainer und Speaker Udo Kerzinger viele
praktische Tipps fiir den Vertrieb von heute und
morgen. Und mit dem Keynote-Vortrag entfiihrte
Zukunftsforscher Jan Berger von 2b AHEAD in
spannende Zukunftswelten, die in vielen Bereichen
schon heute Realitat sind, wie etwa 3D-Druck, neue

(ac) Den Versicherern lauft die Vorbereitungszeit
zur Umsetzung der Versicherungsvertriebsricht-
linie davon. Der Finanzmarktwachter wird dies
kritisch beobachten, so eine Botschaft der Fach-
kreistagung Marketing/Vertrieb der Vereinigung
der Versicherungs-Betriebswirte e. V. (VVB)
Anfang Mirz in Dortmund. Dort wurde das The-
ma aus Sicht der Unternehmen, des Vertriebs, des
Verbraucherschutzes und der Wissenschaft be-
leuchtet. Vor allem diirfe der Produktgenehmi-
gungs- und -beaufsichtigungsprozess nicht unter-
schitzt werden, warnte Udo Kallen, Bereichsleiter
Auflendienstorganisation der SSIGNAL IDUNA.

Vertriebssteuerung und Umgang mit Nettopolicen
Zum Thema Vertriebssteuerung machte Mitveran-
stalter Prof. Dr. Matthias Beenken von der Fachhoch-
schule Dortmund deutlich, dass neben den Versiche-
rern auch Vermittler ihre Anreiz- und Vergiitungs-
systeme iiberpriifen miissten, mit denen sie ihre
Mitarbeiter und Untervermittler steuern. Laut
Sandra Klug, die bei der Verbraucherzentrale Ham-
burg den Marktwichter Versicherungen leitet, seien
insbesondere die Neusortierung des Vertriebs von
Nettopolicen, die Durchleitung von Provisionen
beim Bruttopolicenvertrieb durch Versicherungsbe-
rater und das Provisionsabgabeverbot Ansatzpunkte
fur eine kritische Marktbegleitung.

www.asscompact.de/kalender
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Mobilitdt oder die bevorstehenden Verdnderungen
in der Versicherungs- und Finanzwirtschaft.

Workshops zu diversen Fokusthemen

Erginzt wurden die Vortrage um verschiedene
Workshops, bei denen die Teilnehmer die Wahl
zwischen diversen Fokusthemen - zum Beispiel
neue Formen der Gewerbeversicherung, Tipps
und Infos rund um den Immobilienverkauf, die
neuen Optionen in der bAV der Bayerischen
oder ,Riester trotz Niedrigzinsphase® - hatten.
Die Makler und Mehrfachagenten konnten also
nicht nur aktiv mitgestalten, sondern auch viel
Input fiir das eigene Unternehmen und die tigliche
Praxis mitnehmen.

VVB-Fachkreistagung Marketing/Vertrieb Anfang Mérz in Dortmund

Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler kritisierte
in seinem Beitrag, dass die Bundesregierung die
Beratungs- und Dokumentationspflichten weitge-
hend unangetastet lassen will. Dabei weiche die
IDD erheblich von der deutschen Rechtslage ab.
Die IDD gehe davon aus, dass es keineswegs immer
Beratung in einem Vertriebsprozess geben muss.
Allerdings verlange sie, dass stets die Wiinsche und
Bediirfnisse eines Kunden ermittelt werden. Der
Vermittler miisse dann sicherstellen, dass das An-
gebot auch den Bediirfnissen entspricht, und dazu
»objektive Informationen® an den Kunden geben.

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

Udo Kallen, Bereichsleiter AuBendienstorganisation der SIGNAL IDUNA, bei der
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Versicherungsmakler GGW
stellt Weichen fiir die Zukunft

(ac) Zu Beginn des Jahres 2017 ist
Marco Edel in die Geschiftsleitung des
Hamburger Versicherungsmaklers
Gossler, Gobert & Wolters (GGW)
berufen worden. Der 44-jéhrige Versi-
cherungsbetriebswirt ist seit 2005 fiir
GGW tagig. Seit 2014 verantwortet er
standortiibergreifend das Ressort
Betrieb mit mehr als 100 Mitarbeitern.

Marco Edel

Mit der Entscheidung setzt das Unter-
nehmen seine bereits im Jahr 2016
begonnene Verjiingungsstrategie weiter
um und stellt so die Weichen fiir die
Zukunft. Bereits Anfang 2016 war
Thorsten Gerckens, Leiter des Ressorts
Vertrieb, zum Mitglied der Geschifts-
leitung ernannt worden. ,,Nichts ist so
bestindig wie der Wandel, sagt Sebastian
Jochheim, Partner und Sprecher der
Geschiftsfithrung von GGW. ,,Das betrifft vor allem die
Unternehmenswelt. Um langfristig erfolgreich am Markt agie-
ren zu konnen, ist es wichtig, die nachste Generation als kraft-
volle Gestalter auf Entscheiderebene einzubeziehen und Raum
fiir neue Wege zu schaffen.”

Thorsten Gerckens

Vorstandswechsel bei der Allianz

(ac) Dr. Wolfgang Brezina verldsst zum
01.07.2017 den Vorstand der Allianz
Deutschland AG, um als Head of HR
Operations zur Allianz SE zu wechseln.
Diesen Bereich, der auch die Shared Ser-

tionalisieren. Seine Nachfolgerin bei der
Allianz Deutschland wird Ana-Cristina
Grohnert; aktuell ist sie Geschéfts-
fihrerin bei der Ernst & Young GmbH.

Dr. Wolfgang Brezin

Die Personalie steht unter dem Vorbehalt
der BaFin-Zustimmung. Bis zum Wirk-
samwerden ihrer Vorstandsbestellung
wird Ana-Cristina Grohnert als General-
bevollméchtigte ihren neuen Aufgaben
nachgehen. In dieser Ubergangszeit
tubernimmt Manfred Knof, Vorstands-
vorsitzender der Allianz Deutschland
AG, die Position des Arbeitsdirektors zu-
sdtzlich zu seinen Aufgaben.

1 2

Ana-Cristina Grohnert
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* Bjorn Lindberg

Dr. Tilo Finck
vices umfasst, soll er aufbauen und opera- :

wesen, Risikomanagement, IT sowie

: Compliance & Recht. Zusitzlich wird
. Dr. Tilo Finck zum Geschiftsfithrer

. der Europ Assistance Services GmbH
‘ ernannt.

Neuer COO beim FinTech Knip

(ac) Das deutsch-
schweizerische
FinTech Knip
verstarkt seine
Geschiftsleitung.
Der schwedische
FinTech-Experte
Bjorn Lindberg
ist neuer Chief
Operations Officer

. und ergdnzt das Fithrungsteam um

. CFO Emily Kruse sowie Griinder und
- CEO Dennis Just. Bjorn Lindberg iiber-
: nimmt bei Knip die Verantwortung

. fir die internationale Vertriebs- und

: Marketingorganisation an den Stand-
orten Berlin und Ziirich.

: Vor seinem Wechsel zu Knip leitete Bjorn
. Lindberg bei iZettle als Chief Commer-
. cial Officer die internationale Expansion
. des Unternehmens. Vor seiner Zeit bei

. iZettle war Bjérn Lindberg iiber zehn

: Jahre in verschiedenen Leitungsfunk-
- tionen bei TradeDoubler titig.

Europ Assistance ernennt
. neues Vorstandsmitglied

(ac) Dr. Tilo Finck
ist zum Mitglied
des Vorstands
(CFO) der Europ
Assistance
Versicherungs-AG
bestellt worden.
Er tibernimmt die
Ressorts Control-
ling & Rechnungs-

- Gleichzeitig hat Dr. Andreas Steinert sein
- Amt als Vorstandsmitglied der Europ

- Assistance Versicherungs-AG zum

¢ 15.02.2017 niedergelegt und stellt sich

* neuen Herausforderungen in der Generali
. Deutschland AG, wo er seit November
. 2016 die Funktion als Bereichsleiter

. Produktvertriebsmanagement, Marke-
. ting/Verkaufsmanagement innehat.



Neues Vorstandsmitglied bei der
Deutsche Kautionskasse AG

Wirkung zum 01.03.2017 zum neuen
Vorstandsmitglied bestellt worden. Er
tragt als Chief Information Officer
(CIO) nun die Verantwortung fiir die
Bereiche IT und Administration, Ge-
schiftsprozesse, Online-Vertrieb und
Online-Marketing sowie Datenschutz.

Benjamin Résch

Auflerdem wurden die Bestellungen der Vorstandsmitglie-

der Dieter Burghaus und Christian Sili vom Aufsichtsrat der :
. Wiirzburger Versicherungs-AG, wo er

- mehrere Jahre als Mitglied des Vorstandes
- das Ressort Vertrieb und Marketing ver-
. antwortet hat. Florian Karle, geschifts-

. fithrender Gesellschafter der SUDVERS,

- der bislang den Vertrieb fithrte, will sich
. nun unter anderem verstirkt dem inter-
. nationalen Geschift widmen.

Deutsche Kautionskasse verlangert. Burghaus ist als CFO/
COO verantwortlich fiir Finanzen/Controlling, Antrags-
und Vertragswesen sowie das Risikomanagement; Sili tragt
als CEO die Verantwortung fiir die Richtlinien der Ge-
schiftspolitik, Unternehmensstrategie und Marktauftritt,
Produktentwicklung und Underwriting, Kooperationen,
Personal, Presse- und Offentlichkeitsarbeit/Investor Rela-
tions sowie Recht.

Echt smart, mega lelstungsstark und glgantisch giinstig. Uberzeugen
Sie Thre Kunden mit ebenso einfachen wie fesdblen fahntarifen:

www.hallesche.de/dreifach-einfach

(ac) Benjamin Rosch ist vom Aufsichts-
rat der Deutsche Kautionskasse AG mit :

DREIFACH EINFACH
Zahnschutz kann so unkompliziert sein.

Versicherungsmakler SUDVERS
- verstarkt den Vertrieb

(ac) Seit dem
01.02.2017 ver-
antwortet Timo
Hertweck als Ge-
schiftsfithrer alle
strategischen und
operativen Ver-
triebsaktivititen
und -ergebnisse des
international agie-

Timo Hertweck

‘ renden Versicherungsmaklers, Risiko-
- managers und Finanzdienstleisters
: SUDVERS.

Timo Hertweck kommt von der

Anzeige

-
HALLESCHE

Priviis Krankenvarileharnag
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JDC Group holt Google-
Manager in den Vorstand

(ac) Das Advisortech-Unternehmen
JDC Group holt mit Stefan Bachmann

einen Experten fiir FinTech und digitale i

Transformation im Banking in seinen
Vorstand. Bachmann war zuvor Finance
& FinTech Industry Manager von Google
in Deutschland, verantwortete sechs
Jahre lang in verschiedenen Positionen
die Betreuung und Beratung von Kunden
aus der Finanzbranche und leitete zuletzt
das Google German FinTech Program.

JDC will seine InsurTech-Smartphone-

Applikation ,allesmeins“ mit der im
Sommer 2016 erworbenen Vergleichs-
plattform Geld.de perspektivisch zu-
sammenfiihren. Stefan Bachmann soll
diese Entwicklung maf3geblich mitver-
antworten.

Talanx Systeme mit
Veranderungen im Vorstand

vorsitzende der

Jorn Stapelfeld,
scheidet auf eige-
nen Wunsch mit
Wirkung zum

Vorstand des IT-
Dienstleisters der
Talanx-Gruppe aus. Er wird der Talanx-
Gruppe aber weiter beratend verbunden
bleiben. Stapelfeld hatte im Juni 2014 den
Vorstandsvorsitz der Talanx Systeme AG
iibernommen.

Jorn Stapelfeld

Als seinen Nachfolger hat der Aufsichts-
rat mit Wirkung zum 01.07.2017 Mario
Krause berufen. Krause ist im Vorstand
der Talanx Systeme AG fiir das Ressort
IT Sach, Industrie & Infrastruktur ver-
antwortlich. An seine Stelle im Vorstand
riickt dann zum 01.07.2017 Oliver
Barnack, der bei der Talanx Systeme AG
bisher den Bereich ,,Infrastrukturbetrieb
und Anwendungsentwicklung Schaden®
leitet. Der Vorstand der Talanx Systeme
AG besteht dann aus Mario Krause, Oliver
Barnack und Michael Krebbers.
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(ac) Der Vorstands-

30.06.2017 aus dem :

Swiss Life Deutschland ernennt neuen CEO

(ac) Jorg Arnold wird per 01.07.2017
neuer CEO Deutschland und Mitglied der
Konzernleitung der Swiss Life-Gruppe. Er
16st Markus Leibundgut ab, der zum
01.04.2017 zum CEO der Swiss Life
Schweiz ernannt worden ist.

Jorg Arnold ist derzeit bei der AXA
Gruppe in Paris Global Head of Savings,
: Retirement & Distribution innerhalb der
. fiir das weltweite Lebensversicherungsgeschift zustindigen

: Global Business Line Life & Savings. Er blickt auf eine iber

: 25-jihrige Karriere in der Versicherungsindustrie zuriick,

. unter anderem innerhalb der AXA Gruppe als Mitglied des

. Vorstandes und als Vertriebsverantwortlicher der Deutsche

. Arzteversicherung AG sowie von 2010 bis 2013 als deren
Vorstandsvorsitzender.

Jorg Amold

ERGO Direkt beruft Vertriebsleiter

(ac) Seit dem 15.02.2017 ist Manuel
Nothelfer bei den ERGO Direkt
Versicherungen mit der Leitung des
Vertriebs betraut. Sein Fokus liegt auf
dem Ausbau der Online-Aktivititen.
Der 37-Jahrige war zuvor Chief Mar-
keting und Operating Officer sowie
Managing Director beim FinTech
auxmoney.

= |

Manuel Nothelfer

Talanx Systeme AG,

 Nach BaFin-Zustimmung, die zu Redaktionsschluss noch

* nicht vorlag, soll Nothelfer in die Vorstinde der drei Ge-

- sellschaften ERGO Direkt Lebensversicherung AG,

: ERGO Direkt Krankenversicherung AG und ERGO Direkt
Versicherung AG berufen werden. Bis dahin wird er zunéchst
- als Generalbevollméchtigter titig sein.

(ac) Mit Wirkung zum 01.03.2017

ist Thomas Lanfermann zum neuen
Geschiftsleitungsmitglied der Helvetia
Schweizerische Versicherungsgesellschaft
AG, Direktion fiir Deutschland, und zum
Vorstand der Helvetia Versicherungs-AG,
Frankfurt am Main, bestellt worden. Er
iibernimmt bei beiden Gesellschaften
das Ressort Komposit.

: Thomas Lanfermann

- Der 50-Jdhrige kommt von der Allianz, fiir die er seit 2004 in
¢ Deutschland und in der Schweiz titig war. Seine Berufslauf-

. bahn in der Versicherungswirtschaft beinhaltet leitende Tatig-
. keiten in der Revision, in verschiedenen Komposit-Sparten

. und Projekten. Neben Underwriting hat er hier insbesondere
. auch Produkt- und Vertriebsverantwortung getragen.



Industrieversicherer der Generali baut Fithrungsteam in Deutschland aus

(ac) Bei der Generali Global Corporate & Commercial
(GC&C), dem internationalen Industrieversiche-
rungsspezialist der Generali Group, hat mit Wir-
kung zum 01.02.2017 Joachim Bussmann die
Verantwortung als Head of Claims Deutschland
ibernommen. In dieser Funktion soll er den
Schadenbereich aufbauen und koordinieren.
Zuletzt war Bussmann sechs Jahre lang bei XL
Catlin als Teamleader Senior Claims Specialist
Liability und Financial Lines beschéftigt. Marco
Mirkes wurde bereits zum 01.01.2017 zum Head
of Risk Engineering & Loss Prevention Germany
ernannt. Er ist seit 25 Jahren in verschiedenen
Positionen bei der Winterthur, Winterthur Inter-
national, XL Insurance sowie XL Catlin in den
Bereichen Risk Engineering, Loss Prevention,
Underwriting sowie Claims fiir die Sparten Haft-
pflicht und Sachversicherung im nationalen und
internationalen Industriegeschaft tatig.

Nes

Weitere personelle Anderungen

seit 01.04.2017

Des Weiteren hat GC&C Michael Stout mit
Wirkung zum 01.04.2017 zum Head of Property
in Deutschland ernannt. In dieser Rolle soll er
die Entwicklung und den Aufbau des Sachver-
sicherungsgeschifts in Deutschland leiten.
Michael Stout hat iiber 20 Jahre Erfahrung im
Industrieversicherungsgeschift und begann
seine Karriere bei der Winterthur International
in der Schweiz.

Monika Schrell wechselte ebenfalls zum 01.04.2017
zur GC&C und hat die Funktion des Head of Engi-
neering and Construction tibernommen. Die
Diplom-Ingenieurin mit langjéhriger Erfahrung
in der industriellen Schadenverhiitung und im tech-
nischen Underwriting war zuletzt bei der AGC&S
als Head of Engineering Nordic Countries tatig.
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Fallstricke Datenschutz & UWG
Rechtliche Herausforderungen des digitalisierten Maklerbetriebs

Immer haufiger stellt sich Vermittlern die Frage, ob und wie sie ihre
Beratungs- und Vermittlungstatigkeit auf digitalem Wege ausbauen
konnen. Soziale Netzwerke wie Facebook, Twitter und Co., Instant
Messenger wie WhatsApp oder auch Smartphone-Apps bieten vielfiltige
Méglichkeiten, mit Kunden in Kontakt zu treten. In allen Fillen werden
personliche Daten verarbeitet. Welche rechtlichen Rahmenbedingungen
bei der Datenverarbeitung im digitalisierten Maklerbetrieb zu beachten
sind, zeigt ein neuer Ratgeber: , Fallstricke Datenschutz & UWG* Darin
bietet der Bremer Rechtsanwalt Jiirgen Evers einen Uberblick iiber die
rechtlichen Grundlagen fiir den Einsatz von Digitaltechnik in der Ver-
mittlertatigkeit. Der Spezialist fiir Vertriebsrecht gibt praktische Hin-
weise, damit sich Vermittler im Alltagsgeschift sicher innerhalb des gel-
tenden Rechts bewegen. Die Themen reichen vom Schutz der Kunden-
daten nach dem BDSG iiber Werbung in sozialen Medien bis hin zu den
Folgen unlauterer Werbung.

Der Weg ins Verderben
Wie die Eliten die nachste Krise vorbereiten
und wie Sie sich davor schiutzen kdnnen

James Rickards ist Okonom und Investmentbanker mit {iber 35 Jahren
Erfahrung an der Wall Street. Nach Einschitzung von Rickards wird es
in den kommenden Jahren bei kiinstlichen Niedrigstzinsen und einer
Geldschwemme durch die Zentralbanken mit ziemlicher Sicherheit zu
einer neuen Finanzpanik kommen. Die Regierungen hatten bereits einen
Plan dafiir entworfen, namlich ,, Lockdown®: Statt frisches Geld drucken
zu lassen, bereiten die Staaten fiir diesen Fall die Schlieffung von Banken
und Borsen vor, um einflussreiche Finanzmarktakteure von Transaktionen
abzuhalten. Rickards zufolge treffen die weltweiten Eliten jetzt schon
Vorkehrungen und horten Bargeldreserven und Sachwerte. Wie sich
auch Privatanleger auf eine drohende Finanzpanik vorbereiten konnen,
um ihr Vermogen auch in schlimmsten Szenarien zu bewahren, zeigt
der Borsenfachmann in seinem neuen Buch.

Aktives Fiihren in Versicherungsunternehmen,
Agenturen und Maklerunternehmen

In Zeiten, in denen Work-Life-Balance zahlt und Mitarbeiter eine hoheren
Kritikbereitschaft und eine fordernde Einstellung zu Vorgesetzten mit-
bringen, stehen Fithrungskrafte vor neuen Herausforderungen. Wie
aktives Fithren explizit in der Versicherungsbranche gelingen kann,
erldutert Klaus Bischof in seinem Buch. Der Autor vermittelt darin situa-
tives Fihrungswissen auf Grundlage langjahriger betrieblicher Praxis,
die Themen reichen bis hin zu Personalauswahl und dem Umgang mit
Verdnderungen. Fiir Versicherungsunternehmen, Agenturen und Makler
bietet der Band aus der Reihe ,Grundlagen und Praxis spezial“ konkrete
Arbeits- und Hilfsmittel sowie praxisnah aufbereitete Anleitungen.
Fihrungskriften will Bischof bewusst machen, dass gerade unter wirt-
schaftlich anspruchsvollen Rahmenbedingungen professionelles Fithren
einen strategischen Erfolgsfaktor darstellt. Das Buch soll dazu beitragen,
Fithren und Personalentwicklung als einen fortwihrenden und nicht
nur voritbergehenden Prozess zu verstehen.
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Studie zur Aktienkultur konstatiert zunehmendes Interesse der Deutschen an Aktien

(ac) Die Deutschen begeistern sich zunehmend
fiir Aktien. Wahrend Anteilsscheine lange als
»Zockerpapiere“ verschrien waren, ziehen heute
58% der Deutschen einen kiinftigen Aktienkauf
in Betracht. Das geht aus der Studie ,, Aktienkultur
in Deutschland“ hervor, die im Auftrag der ,,Aktion
pro Aktie“ durchgefiihrt wurde. Demnach beschit-
tigen sich mittlerweile fast 40% der Deutschen
gern mit personlichen Geldfragen. Vor drei Jahren
waren es lediglich 30%.

Zweifel an der eigenen Vermdgensanlage
Den Deutschen ist zunehmend bewusst, dass die
niedrigen Zinsen den eigenen Vermogensautbau

gefdhrden. Nur noch ein Fiinftel der Befragten
glaubt, das Beste aus dem eigenen Vermdogen zu
machen. Dieser Wert ist in den vergangenen Jahren
gesunken: 2014 waren es noch 28%.

Geringes Borsenwissen

Das Borsenwissen der Deutschen bleibt — wie auch
die Befragungen in fritheren Jahren gezeigt haben -
nur méflig ausgepragt. Ein Drittel weif§ nicht,
dass es sich bei einer Aktie um die Beteiligung an
einem Unternehmen handelt. Und nicht einmal
vier von zehn Deutschen ist bekannt, dass es mit
der Dividende einen weiteren Renditebestandteil
neben der Wertentwicklung gibt.

Studie untersucht Gehaltssituation von Angestellten im Versicherungsvertrieb

(ac) Laut der VersicherungsJournal-Gehaltsstudie
2016, fiir die 987 Umfrageteilnehmer befragt wurden,
stehen die Angestellten im Versicherungsvertrieb
mit im Mittel 56.812 Euro Jahreseinkommen
(inklusive Sonderzahlungen) iiber dem Durch-
schnitt der Erwerbstitigen in Deutschland. Die
Studie zeigt auch: Médnner verdienen 22,2% mehr,
wobei durch den niedrigen Frauenanteil bei den
Umfrageteilnehmern diese Zahl mit Einschrinkung
zu betrachten ist. Es befinden sich sehr viel mehr
Minner als Frauen in hohen Gehaltsklassen. In
den héheren Gehaltsklassen ab 80.000 Euro findet
sich ein Ungleichgewicht von dazugehdrenden
25% der befragten Méannern zu nur 7% der teil-
nehmenden Frauen. Auch bei der Frage zur Personal-
verantwortung zeigen sich Unterschiede. Manner
tragen im Vergleich zu Frauen doppelt so hdufig
Personalverantwortung.

UnternehmensgroBe ausschlaggebend
Unternehmensart und Grof3e des Unternehmens
haben der Studie zufolge ebenfalls Einfluss auf das
Einkommen. Angestellte von Versicherungsmaklern
verdienen im Mittel 43.959 Euro im Jahr, Angestellte
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Mittleres Einkommen in verschiedenen Unternehmensabteilungen

Management 82.728 €

Vermittlerbetreuung 69423 €

Finanzen 68.000 £

g 62.001 €

Personal 58.750 €

Sonstige 56.301 €
Administration 55.313 €
Vertriebsunterstiitzung 54 600 €

Schaden 51.789 £

Durchschnitt 56.212 €

Verkauf 49167 €

Qe 20000 € 40.000 € £0.000 € 80000 €

Mittleres Jahraseinkommen

Quelle: Edo Meyer: Gehaltsstudie 2016 — und Einkommensfaktoren im Versict in Deutschland

von Versicherungsunternehmen dagegen im Mittel
60.665 Euro. Beztiglich der Zufriedenheit mit den
Arbeitsbedingungen attestiert die Studie dem Ver-
sicherungsvertrieb ein befriedigendes Ergebnis.
Demnach werden besonders Arbeitsbedingungen
und Betriebsklima als gut bewertet.
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AssCompact WISSEN Studie:

Maklers Meinung zu Indexpolicen

(ac) Indexpolicen sind gekommen, um zu bleiben. Das meint zumindest Uber die Halfte der
unabhéngigen Vermittler, die an der Studie ,,AssCompact WISSEN — Indexpolicen aus
Maklersicht 2017* teilgenommen haben, die zusammen mit dem IVFP durchgefihrt
wurde. Ein ndherer Blick zeigt weitere Aspekte rund um die noch jungen Angebote auf.

ie Einfithrung von Indexpolicen
Dwar die Reaktion der Lebens-

versicherungsbranche auf die
Niedrigzinsen. Vorreiter war die Allianz,
die ihre Produktpalette schon vor einigen
Jahren um das Produkt Index Select
erweitert hatte. Als Alternative zur tra-
ditionellen Lebensversicherung fokus-
sieren sich die Policen nicht mehr alleine
auf Garantien, sondern auf hohere Ren-
ditechancen durch die Partizipation an
Aktienindizes. Im Maklermarkt sind
die Produkte mittlerweile angekommen.
In der Studie ,,AssCompact WISSEN -
Indexpolicen aus Maklersicht 2017¢
die zusammen mit dem Institut fiir
Vorsorge und Finanzplanung (IVFP)
durchgefithrt wurde, geben mehr als
80% aller Befragten an, (sehr) gute
Kenntnisse im Bereich indexgebundener
Rentenversicherungen zu besitzen. Uber
die Halfte geht zudem davon aus, dass
sich die meist noch jungen Angebote
dauerhaft am Lebensversicherungs-
markt etablieren werden.

Beratungsgesprach und Betreuung

Doch wortiber sprechen Versiche-
rungsmakler mit jhren Kunden, wenn
sie im Beratungsgespriach Indexpolicen
anbieten? Nahezu 80% erkliren dem
Kunden das Renditepotenzial der Poli-

Beteiligung am Index an. Etwas weniger, aber immerhin fast
zwei Drittel, verweisen auf die Wahrscheinlichkeit, dass es in
der Vertragslaufzeit auch Jahre ohne Rendite geben kann.

Geht es um die Betreuung des Kunden nach Vertragsabschluss,
sind iibrigens 57% der Befragten der Meinung, dass der Nach-
beratungsaufwand hoher ist als bei der traditionellen Lebens-
versicherung. Der - zumindest vermutete - Mehraufwand
muss aber nicht zwingend zum Nachteil sein: So bietet etwa die
Wechselmoglichkeit zwischen Sicherungsvermégen und Index-
beteiligung ein ideales Motiv fiir das jahrliche Kundengesprich.

Erfolgskriterien von Indexpolicen

Die Studie hat auch untersucht, welche Produktmerkmale Versi-
cherungsmaklern bei Indexpolicen wichtig sind. Die Rangliste
fuhrt hier die Verstdndlichkeit des Indexmodells an, gefolgt von
der Finanzstirke des Versicherers und der Kostenstruktur des
Produkts. Die Nennung dieser Aspekte konnte von den Kritikern
und Verbraucherschiitzern getrieben sein, die Indexpolicen

Die fiinf meistgenannten wichtigen Produktmerkmale von Indexpolicen

Verstandlichkeit
des Indexmodells

Finanzstarke
des Unternehmens

Kostenstruktur

Hahe der Partizipations-
beschrankung (Cap, ...)

Basisindex flr die Index-
partizipation (DAX, ...)

B, Diese Produktmerkmale helfen
bei der Beratung (sehr)."

M, Diese Produktmerkmale sind
mir perstnlich {sehr) wichtig.”

cen — und zwar in der Regel auf Basis
von Vergangenheitswerten. Beinahe
genauso viele sprechen die in den Tari-
fen angewendeten Optionen fir die

Im Abgleich, welche Produktmerkmale dem Versicherungsmakler personlich wichtig sind und welche ihm in der
Beratung helfen, gibt es bei den funf meistgenannten Produktmerkmalen nur kleinere Abweichungen.
Quelle: Studie , AssCompact WISSEN - Indexpolicen aus Maklersicht 2017
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mangelnde Transparenz und hohe Kos-
ten konstatieren. Als weitere wichtige
Produktmerkmale folgen die Hohe der
Partizipationsbeschriankung, der Basis-
index fiir die Indexpartizipation und ein
garantierter Rentenfaktor.

Im Abgleich, welche Produktmerkmale
dem Versicherungsmakler personlich
wichtig sind und welche ihm in der Bera-
tung helfen, gibt es kleinere und grof3ere
Abweichungen. Bei den fiinf meist-
genannten wichtigen Produktmerkmalen
(siehe Grafik) gibt es nur kleinere Abwei-
chungen. Das heifit, dass beispielsweise
die Verstindlichkeit des Indexmodells,
die Finanzstirke des Unternehmens und
die Kostenstruktur der Police Versiche-
rungsmaklern und Kunden in etwa
gleich wichtig sind. Geht man tiefer in
die Studie, fillt eines auf: Die Hohe der
Uberschussbeteiligung und die garan-
tierte Mindestverzinsung sind den be-
fragten Vermittlern bei Indexpolicen
nicht so wichtig, fiir die Beratung werden
diese Merkmale aber weitgehend als hilf-
reich angesehen. Dem Kunden scheinen
diese bekannten Gréflen aus der klassi-
schen Lebensversicherung vertraut.
Deshalb haben sie wohl im Beratungs-
gesprich weiterhin ihre Relevanz.

Welche Produkte werden zum

Kauf angeboten?

Das Angebot an Indexpolicen ist in den
vergangenen Monaten stetig gewachsen.
Die Studie wollte hierzu wissen, welchen
Bekanntheitsgrad die einzelnen Tarife
haben oder auch wie hoch ihre jeweilige
Transparenz eingeschétzt wird. Konkret
wurde aber auch gefragt, welche Pro-
dukte den Kunden zum Kauf angebo-
ten werden. Am héufigsten wird hier
der First Mover Allianz mit dem
Produkt Index Select genannt. Bei den
Nennungen folgen die Klassik modern
vom VOLKSWOHL BUND und die
index-safe der Stuttgarter. Zu den Top

Die Studie ,,AssCompact WISSEN —
Indexpolicen aus Maklersicht 2017“ kann unter
www.asscompact-studien.de oder Uber
nebenstehenden QR-Code bezogen werden.

finf gehdren des Weiteren noch die DAX-Rente der NURN-
BERGER sowie die TwoTrust Selekt der HDI.

Die acht am haufigsten angebotenen Indexpolicen

Index Select Allianz 57,6%
Klassik modern VOLKSWOHL BUND 44.8%
index-safe Stuttgarter 41,0%
DAX-Rente NURNBERGER 21,1%
TwoTrust Selekt HDI 19,3%
Rente Index Plus bzw. LV 1871 18,1%
Rente Garantie Plus

Relax Rente Classic AXA 15,4%
INDEX-Rente Condor 13,5%

Quelle: Studie ,AssCompact WISSEN - Indexpolicen aus Maklersicht 2017*

Ablehnungsgriinde fir Indexpolicen

Auch unter den Versicherungsmaklern gibt es Skeptiker.
Nicht alle haben Indexpolicen in ihr Produktportfolio aufge-
nommen. Warum das so ist, auch das hat die Studie hinterfragt.
So wurde am héufigsten geantwortet, dass Fondsprodukte
bevorzugt werden. Als Hemmnisse angefiihrt wurden sowohl
hohe bzw. intransparente Kosten als auch fehlende Rendite-
chancen. Anderen wiederum enthalten Indexpolicen zu wenige
Garantien. Angefiihrt wird aber auch eine allgemein geringe
Nachfrage nach privater Altersvorsorge.

Besitzen Makler selbst Indexpolicen?

Nicht zuletzt wollten die Studienherausgeber auch wissen,
ob die befragten Vermittler Indexpolicen denn auch fiir die
eigene Altersvorsorge in Betracht ziehen oder schon gekauft
haben. Etwas mehr als die Hilfte der Studienteilnehmer be-
jahten diese Frage. Konkret sagten 30,8%, dass sie eine In-
dexpolice abschlieflen wiirden, wenn sie noch was fiir die
Altersvorsorge bendtigen wiirden, 18,6%, dass sie bereits eine
Indexpolice besitzen und 4%, dass sie eine abschlieflen werden.
Bei der Wahl der Produkte liegen dabei Index Select, index-
safe und Klassik modern vorne. Und beinahe 70% der Vermittler
bieten schliellich die personlich favorisierten Produkte auch
ihren Kunden an.

Zur Studie

An der Studie ,AssCompact WISSEN - Indexpolicen aus
Maklersicht 2017“ haben 338 Makler und Mehrfachagenten
teilgenommen. Die Befragung fand im November und De-
zember 2016 statt. Die Studie kann zum Preis von 1.950 Euro
zzgl. MwSt. erworben werden. Ansprechpartner ist Florian
Stasch, Tel. 0921 7575838, E-Mail: stasch@bbg-gruppe.de.

Alle weiteren AssCompact Studien kénnen im Internet unter
www.asscompact-studien.de bezogen werden. =

April 2017 | AssCompact 17



»233>>> ASSEKURANZ | News

ALTE LEIPZIGER lanciert
Finanzverwaltungs-App

(ac) Mit seiner neuen Kunden-App
»fin4u“ bietet der ALTE LEIPZIGER -
HALLESCHE Konzern Kunden die
Moglichkeit, alle ihre Versicherungen
und Finanzen in einer einzigen App zu
verwalten. Die Nutzung ist unabhéngig
von einem Vertrag mit einer Konzern-
gesellschaft oder mit anderen Marktteil-
nehmern. Die App ist kostenlos und
weder der Download noch die Nutzung
beinhaltet eine Maklervollmacht. Auf alle
Daten hat ausschlieSlich der Nutzer Zu-
griff. Alle Daten werden bei der DATEV
eG in einem Hochsicherheitsrechen-
zentrum in Deutschland gehostet und
unterliegen somit den strengsten Da-
tenschutzrichtlinien. ,,fin4u® kann ab
sofort kostenfrei im Apple Appstore

(i0S) oder Google Playstore (Android)
- die Bayerische iiberarbeitet
- ihre Moped- und Motorradversicherung

heruntergeladen oder auch im Web iiber
https://app.fin4u.net aufgerufen werden.

Versicherungsordner, Multibanking
und Kapitalanlageniibersicht

Nach der Registrierung kann der Nutzer
mit ,,fin4u“ einen Digitalen Versiche-
rungsordner, die Moglichkeit zum
Multibanking sowie eine Kapitalanlagen-
ibersicht nutzen. Der Versicherungs-
ordner bietet fiir Privatkunden der
ALTE LEIPZIGER Leben oder Sach
tagesaktuelle Informationen sowie ein
umfassendes Self-Service-Angebot (zum
Beispiel zum Fondswechsel oder zur
Anderung von Adress- und Bankdaten).
Vertrige anderer Versicherer konnen
hinzugefiigt werden. Per Fotofunktion
kénnen Dokumente erginzt werden.
Weitere Vertrige von Konzerngesell-
schaften sollen im Laufe des Jahres 2017
integriert werden. Im Multibanking kén-
nen Konten und Kreditkarten von tiber
3.000 angebundenen Banken dargestellt
werden. Auf einen Blick erhélt der Kunde
seinen aktuellen Finanzstatus und kann
auch Uberweisungen aus der App heraus
tatigen. Die Kapitalanlagentibersicht
zeigt aktuelle Depotstdnde an und kann
um weiteres Vermogen, beispielsweise

: ARAG Krankenversicherung bietet
. ihren Kunden eine arztliche Videoberatung

- (ac) Im Rahmen einer Kooperation mit dem Start-up TeleClinic
- stellt die ARAG ihren Kunden mit einer privaten Kranken-

- versicherung einen neuen Service zur Verfiigung: Versicherte
- konnen tiber die TeleClinic-Plattform mit Allgemeinmedi-

- zinern und Fachdrzten in Kontakt treten. Das Arztgesprich
- erfolgt telefonisch oder per Videoberatung tiber Smartphone,
. Tablet oder PC. Fiir ARAG Vollversicherungskunden ist der
. neue Service kostenfrei und steht taglich von 6 bis 23 Uhr

. zur Verfiigung. Erganzend rund um den Arztbesuch vor Ort
. besteht somit die Moglichkeit, medizinische Fragen abends
- oder aus dem Ausland abzukldren oder sich eine drztliche

. Zweitmeinung einzuholen.

© Fiir die Nutzung der Plattform ist lediglich eine Registrierung
. auf der TeleClinic-Website erforderlich bzw. das Herunterladen

. der entsprechenden App. Zudem kénnen ARAG-Kunden in

: Tarifen mit Primararztprinzip im Rahmen der arztlichen

: Videoberatung auch eine Uberweisung zum Facharzt bekom-
: men. Der Arzt stellt die Uberweisung aus und iibermittelt sie
. dann iiber die TeleClinic-Plattform elektronisch an den Ver-

. sicherten, fiir den damit ein zusitzlicher Weg zum Hausarzt
. entfillt. Auch medizinische Daten und Dokumente kénnen
 Nutzer auf der Plattform digital verwalten.

. (ac) Die Versicherungsgruppe die Bayerische bringt eine

. tberarbeitete Moped-Versicherung auf den Markt: Unfallfreie
. Versicherungsjahre als Mofa-, Moped- oder Motorrollerfahrer
. werden damit bei einem zukiinftigen Kfz-Vertrag bei der

. Bayerischen angerechnet. Die Moped-Police der Bayerischen
. ist ab 4,13 Euro monatlich zu haben und gilt unter anderem

: auch fiir Roller, Mofas, Mokicks und Pedelecs.

: Die Bayerische hat zudem ihre Motorradpolice iiberarbeitet:
: Das Kraftrad wird in risikorelevante Fahrzeugklassen eingeteilt.

: Die Beitragsberechnung erfolgt anhand spezifischer Leistungen.
. Schwere Maschinen mit geringerer Leistung konnen so giins-
. tiger werden. Auerdem wurde das Schadenfreiheitsrabatt-

. System verlingert. Motorradbesitzer iiber 27 Jahre erhalten

. einen giinstigen Tarif in der Kfz-Haftpflicht, der Vollkasko-
- und der Teilkasko-
. Versicherung. Des
© Weiteren sind

- Schutzhelm und

- -kleidung des Fah-
. rers sowie des Bei-
. fahrers bis 500

. Euro bei einem

. Zusammenstof3

. mit einem anderen
- Fahrzeug oder bei
. einem Wildunfall

cohiipan.

Neuer Moped-Tarif: Unfallfreie Versicherungsjahre als Mofa-, Moped- oder Roller-

Immobilien, erweitert werden. © mitversichert. fahrer werden bei einem kunftigen Kfz-Vertrag bei der Bayerischen angerechnet.
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HDI bringt ,,bAV Plus Cashback"

(ac) Mit dem neuen Konzept ,bAV Plus
Cashback® erméglicht HDI Arbeitneh-
mern den Aufbau einer betrieblichen
Altersversorgung (bAV) ohne spiirbaren
Konsumverzicht. Kern des Konzepts ist

Chef monatlich mit einem fixen Betrag
auf, den der Mitarbeiter fiir Einkaufe
seiner Wahl ausgeben kann. In der
Gehaltsabrechnung wird dieser Betrag
als steuer- und sozialabgabenfreier
Sachbezug erfasst. So erhalt der Mitar-
beiter, iiber die Entgeltumwandlung
hinaus, eine zusitzliche Forderung fiir
seine bAV. Der Arbeitgeber finanziert
die Gutschrift teilweise durch die Lohn-
nebenkosten, die er einspart, weil die
bAV-Beitrige seines Mitarbeiters auch
fitr ihn innerhalb gesetzlicher Grenzen
sozialabgabenfrei sind.

Ein Praxisbeispiel

Ein lediger Mitarbeiter ohne Kinder, der
monatlich 3.000 Euro brutto verdient,
schlief3t eine Direktversicherung ab. Je-
den Monat flieflen 100 Euro aus seinem
Brutto-Gehalt in den Vertrag. Weil dieser
Sparbeitrag steuer- und sozialabgaben-
frei ist, zahlt er netto nur rund 50 Euro.
Im Gegenzug ladt der Arbeitgeber die
Prepaid-Kreditkarte des Mitarbeiters
monatlich mit 40 Euro auf. So kostet die
Direktversicherung den Arbeitnehmer
unter dem Strich nur noch 10 Euro.

Der Arbeitgeber spart durch die bAV
seines Mitarbeiters in diesem Beispiel
jeden Monat 20 Euro Lohnneben-
kosten. Weiterhin kann er die 40 Euro
Sachkostenzuschuss steuerlich absetzen.

beim Arbeitgeber ebenfalls auf rund
10 Euro pro Monat.

Waldenburger erweitert Tarife der Hausrat-
. und Privathaftpflichtversicherung

- (ac) Die Privathaftpflicht hat die Waldenburger Versicherung
- AG um eine neue Premium-Plus-Deckung mit einer Versiche-

- rungssumme von 50 Mio. Euro pauschal erginzt. In diesem

¢ Zusammenhang wurden alle vorhandenen Tarifvarianten neu
. kalkuliert. Auch die Tarife der Hausratversicherung hat die

- Versicherungstochter der Wiirth-Gruppe ausgebaut: Neben dem
- Quadratmetertarif gibt es ab sofort auch einen Versicherungs-

- summentarif in den Varianten Premium und Premium Plus.

. Die jeweiligen Premium-Plus-Tarife bieten eine Mitversicherung
: der Marktgarantie. Damit leistet der Versicherer auch fiir

© Risiken, die im Versicherungsschutz oder in Bezug auf die

. Entschidigungsgrenzen nicht vollstindig eingeschlossen sind,

. die aber iiber einen anderen Versicherer bzw. dort mit héheren
eine Prepaid-Kreditkarte. Diese ladt der :
Haftungssicherheit fiir den Versicherungsmakler, sowohl bei

. Beratung als auch bei einem Schadenfall Jahre nach Vertragsab-
- schluss. In der Hausratversicherung gewahrt die Waldenburger

: nun einen Schadenfreiheitsrabatt, den Kunden erhalten, deren

* Hausratversicherung vor Abschluss des neuen Vertrages fiinf

- Jahre schadenfrei war.

Sublimits gedeckt werden kénnten. Sie bietet umféngliche

WWK baut Anlageméglichkeiten
. bei Fondsrenten weiter aus

: (ac) Um vier weitere vermogensverwaltende Investmentfonds
. hat die WWK Lebensversicherung a. G. ihr Angebot bei den

: Fondsrenten erweitert: Flossbach von Storch Multi Asset

* Balanced R, Flossbach von Storch Multi Asset Growth R,

: M&G Dynamic Allocation Fund A EUR und DJE - Zins &

: Dividende PA. Wie die WWK meldet, ist es Ziel dieser ver-

. mogensverwaltenden Fonds, eine moglichst positive Rendite

- in jeder Marktlage zu erwirtschaften. Zu diesem Zweck lassen
- sich die Portfolios durch aktives Management jederzeit an-

: passen. Das Augenmerk der Fondsmanager liegt zugleich

. darauf, Anlagerisiken zu minimieren und Verluste moglichst

. zuvermeiden. Die neuen Anlagealternativen mit ihren ver-

. mogensverwaltenden Eigenschaften wiirden sich laut WWK

. als Basisinvestment fiir fondsorientierte Altersvorsorgesparer
. eignen. Sie lassen sich sowohl bei den fondsgebundenen Renten-
© tarifen ohne Garantie als auch bei der Produktgeneration

. WWEK IntelliProtect® mit Garantie einsetzen.

. Dariiber hinaus erginzen zwei globale Aktienfonds die Fonds-
. palette der WWK: Nordea 1 Global Stable Equity BP EUR

* und LOYS Global PAN. Auch diese Portfolios wiirden sich als
: Basisinvestment fiir einen weiten Kreis von Anlegern anbieten,
- so der Versicherer. Insgesamt hat die WWK bei ihren fonds-
Damit reduziert sich der Netto-Aufwand :

gebundenen Rentenversicherungen nun iiber 100 verschiedene

- Investmentfonds in allen Anlageklassen sowie rund 20 Anlage-
* strategien im Angebot.
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Die ganze Geschichte von 5ascha Lex im Film auf www.fairantworten.info

»Ganz unbiirokratisch habe ich
von der NURNBERGER
meine BU-Rente bekommen.*

Sascha Lex, MURMBERGER Eunde aus Berlin

.Die NURNBERGER hilft
im Leistungsfall zeitnah
und im Sinne des Kunden.*

Klaus Schulze, Versicherungsmakler aus Berlin

Schon immer gut, jetzt noch besser:

Wenn es um die Absicherung der Arbeitskraft geht, sind Sie und lhre Kunden bei
der NURNBERGER gut aufgehoben. Das gilt besonders im Leistungsfall. Laut

einer Umfrage von YouGov 2016 zahlen wir schneller als der Marktdurchschnitt.

Einfach infermieren: www.fairantworten.info



NURNBERGER
VERSICHERUNG
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Hiscox bringt Kombipolice fiir Arzte

(ac) Hiscox erweitert sein Versicherungsportfolio mit der Cyber-

und Sachversicherung um eine Kombinationspolice. Damit

erhalten Arzte, Zahnérzte, Tierdrzte und psychologische Psycho-
therapeuten ein aufeinander abgestimmtes Deckungskonzept,
das samtliche Bestandteile der Cyber-, Sach- und Elektronik-

die Sachdeckung konnen auch separat als Einzelpolice abge-
schlossen werden.

Die Hiscox-Cyberkomponente bietet Schutz vor den Folgen
von Hacker- und Virenangriffen, Datenrechtsverletzungen
sowie im Falle einer Cybererpressung, iibernimmt bei Bedarf
aber auch die Krisenkommunikation und leistet Rechtsbeistand.
Zusitzlich sind Schidden an medizinischen Geridten einge-
schlossen, die aus einem Hackerangriff resultieren.

Assistance-Leistungen umfassen

Cybertraining und Cyberkrisenplan

Daneben erhalten Arzte und ihr Praxispersonal im Rahmen
des Versicherungsschutzes ein kostenfreies Cybertraining zur
Aufkldrung und Sensibilisierung gegeniiber digitalen Risiken.
Auflerdem wird bei Vertragsabschluss ein speziell entwickelter
Cyberkrisenplan zur Verfiigung gestellt, der die wichtigsten
Mafinahmen im Ernstfall bereithalt und dabei hilft, schnell

zu halten. Im Krisenfall steht des Weiteren ein spezialisiertes
IT-Krisenteam zur Seite; entweder telefonisch iiber eine
durchgéngig geschaltete Krisenhotline oder im Bedarfsfall
auch beim Arzt vor Ort. Das Expertennetzwerk der Hiscox-
Partner unterstiitzt bei der Sduberung des I'T-Systems und
der Wiederherstellung der Daten.

Im Rahmen der Sachversicherung sind das gesamte Praxis-
inventar sowie elektronische Gerite und die Medizintechnik
zum Neuwert geschiitzt. Auch Arzneimittel, die in einer
Kiithlung aufbewahrt werden, sind inbegriffen sowie Gerite
und Medizintechnik bis zu einem Wert von 50.000 Euro,
die der Arzt auflerhalb der Praxis, beispielsweise fiir Haus-
besuche, benotigt.

-

Mit der neuen Hiscox-Kombipolice, die samtliche Bestandteile der Cyber-, Sach-
und Elektronikversicherung vereint, kdnnen Arzte ihr Praxisinventar schiitzen.
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- John-Rechtsschutzsystem

© um Bausteine erweitert
versicherung miteinander vereint. Sowohl die Cyber- als auch :

- (ac) Die Hans John Versicherungsmakler
- GmbH, Spezialmakler rund um den
Versicherungsschutz von Vermittlern,

. hat ihren Rahmenvertrag mit der KS

. Auxilia Rechtsschutzversicherung

. aktualisiert. Das bei der Auxilia beste-

© hende John-Rechtsschutzsystem® wurde
. um drei zusitzliche Bausteine erwei-

. tert: eine Teilausschnittsdeckung fiir

: Immobiliardarlehensvermittler nach

- § 34i GewO, einen Spezial-Straf-Rechts-
- schutz im privaten und ehrenamtlichen
- Bereich und Erginzungsdeckung fiir

- Honorarvereinbarungen.

. Teilausschnittsdeckung fiir § 34i

- Nun lasst sich der Vertragsrechtsschutz

- fiir die Geltendmachung von Provisions-
und richtig zu handeln, um den Schaden so gering wie méglich :

anspriichen und die Abwehr von Provi-

sionsriickforderungsanspriichen auch
© fur die Immobiliardarlehensvermittlung
© gemdfd § 34i GewO integrieren.

: Spezial-Straf-Rechtsschutz

: Beim weiteren Baustein ist der Spezial-
- Straf-Rechtsschutz nun auch fiir den

- privaten und ehrenamtlichen Bereich

. abschlieflbar. Schutz gibt es dabei auch
- fiir den Vorwurf von Vorsatzdelikten.

. Deckung fiir Honorarvereinbarungen
. Dieser Baustein bietet die Moglichkeit,
. die gerichtliche Geltendmachung von

- Honorarforderungen aus Honorarver-

- einbarungen mit Kunden beziiglich der
© Vermittlung von Versicherungsvertrigen
. abzusichern. Die Deckung umfasst auch
¢ - die gerichtliche Geltendmachung von

. Honorarforderungen aus Honorar-

: vereinbarungen mit Kunden beziiglich
. der Vermittlung von Finanzprodukten

. mit inléndischen Finanzinstituten wie
Fondsgesellschaften, Kapitalanlage-

- gesellschaften, Haftungsdachern und

- anderen Produktgebern im Bereich

- Finanzdienstleistungen, wenn dariiber
* hinaus auch der optionale Deckungsbau-
© stein fiir Finanzdienstleistungen besteht.
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ZAHLEN

zur privaten Altersvorsorge
in Deutschland

44%

in Deutschland halten eine private

sehr wichtig.

Lediglich

der Manner hierzulande ist der Mei-
nung, privat fars Alter vorzusorgen
sei duBerst oder sehr wichtig.

zwischen 18 und 65 Jahren rechnen
damit, sich im Rentenalter weniger
leisten zu kdnnen.

Nur knapp

der 18- bis 65-Jahrigen hierzulande
erwarten, im Ruhestand finanziell
besser dazustehen.

sind es bei den

40- bis 49-Jahrigen, die glauben,
sich im Alter mit der gesetzlichen
Rente einschranken zu mussen.

(Quelle: R+V Versicherungs AG; eigene Darstellung)
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Globales Pramienvolumen der
. Versicherungswirtschaft steigt auf Rekordniveau

. (ac) Im Jahr 2016 ist das globale Pramienvolumen der Versi-

- cherungswirtschaft auf die neue Rekordsumme von 3.650 Mrd.
- Euro geklettert (ohne Krankenversicherung). Im Vorjahres-

- vergleich bedeutet dies einen um Wechselkurseffekte bereinigten
- nominalen Anstieg von 4,4%. Dies geht aus ersten Hochrech-

: nungen von Allianz Research hervor. An den rund 150 Mrd. Euro

- zusitzlichen Pramien hatte allein der chinesische Markt einen

. Anteil von fast 70 Mrd. Euro, das entspricht beinahe der Halfte

- des letztjahrigen Wachstums. Wie die Allianz SE aufgrund der
der Frauen - Ergebnisse betont, wire der globale Versicherungsmarkt 2016

- ohne China gerade einmal um 2,7% gewachsen. Im Leben-

. Geschaft stiegen die weltweiten Praimieneinnahmen um schit-
Altersvorsorge flr duBerst wichtig oder zungsweise 4,7% auf 2.300 Mrd. Euro. Knapp zwei Drittel der

. globalen Versicherungspramien (ohne Krankenversicherung)

entfallen nach wie vor auf das Leben-Geschatft.

: China ist Wachstumstreiber bei LV

: Vor allem im Lebengeschift hat sich der chinesische Markt

: rasant entwickelt, hier wire das globale Wachstum ohne China-
. Effekt daher deutlich geringer ausgefallen, ndmlich nur 2,3%

- statt der tatsichlichen 4,7%. Die chinesische Dominanz sei laut
. Allianz Research auch in der Schwiiche der Lebensversiche-
. rungsmarkte etwa in Westeuropa begriindet. Hier diirften die
. Pramieneinnahmen 2016 in Summe um 1,2% zuriickgegangen
. sein, das wire der erste Riickgang seit 2012. Geschrumpft seien
- die Mirkte im vergangenen Jahr auch in Teilen Osteuropas

. sowie in Australien, wihrend Russland, die Turkei und viele
- asiatische Schwellenlander wie Indien zweistellige Zuwachs-

der Deutschen - 5
. raten verbuchen wiirden.

- 4% plus bei Schaden/Unfall

. Bei den globalen Primieneinnahmen im Schaden-/Unfall-

. segment geht Allianz Research von einem Zuwachs von 4,0%

- aus. Dies wére der schwéchste Wert seit 2010. Laut Allianz Research
. spiegle die Entwicklung im vergangenen Jahr jedoch ziemlich

. genau die nachlassende Dynamik in der Weltwirtschaft und

: im Welthandel wider. Auch in China blieb der Zuwachs im

: Sachversicherungsmarkt mit 9% erstmals seit den 1990er-Jahren
: unter der Marke von 10%. Westeuropa verzeichnete im vergan-

: genen Jahr mit 2,1% ein solides Wachstum.

. Deutschlands Anteil geht zuriick

. Insgesamt hat sich den Hochrechnungen zufolge der Anteil

. Westeuropas am Weltmarkt auch 2016 weiter verringert, und
. zwar auf rund 27%. Wie Allianz Research betont, gehe der

. Aufstieg Chinas und anderer Schwellenldnder mit einem

- schleichenden Bedeutungsverlust Westeuropas einher. Deutsch-
- lands Anteil am globalen Versicherungsmarkt ist von 6% zu
- Beginn des Jahrtausends auf 4,2% im Jahr 2016 gesunken. Die

* Bundesrepublik konnte sich hinter Grof$britannien und Frank-
- reich auf dem 3. Rang in Europa behaupten, weltweit nimmt
. Deutschland knapp vor Korea Platz 6 ein.



2017 steht ganz im Zeichen der bAV

Dieses Jahr werden wichtige gesetzliche Weichen zum Ausbau der betrieblichen Altersversorgung (bAV)
gestellt. Ein Grund mehr flr Swiss Life, als einer der filhrenden bAV-Anbieter im deutschen Markt, die
Vermittler gezielt Uber aktuelle Chancen und Herausforderungen zu informieren: Die bAV-Expertentage von
Swiss Life im Mai 2017 bieten die passende Gelegenheit, sich in exklusivem Rahmen mit namhaften
Referenten auszutauschen. Zudem stellt Swiss Life wichtige neue bAV-Produktfeatures in der Swiss Life
Maximo Familie vor, die ab April 2017 verfugbar sind.

Die bAV ist in den Medien so prasent
wie lange nicht mehr. Das liegt zum ei-
nen an der sozialpolitischen Diskussion
Uber die Zukunft der Altersvorsorge und
der Angst vor Altersarmut. Zum anderen
sorgt das geplante bAV-Starkungsgesetz
fir Gesprachsstoff, womit die Politik das
Ziel verfolgt, die bAV starker als bisher
zum tragenden Vorsorgeinstrument neben
der gesetzlichen Rentenversicherung zu
machen. Hier soll vor allem die bAV-
Beteiligung bei Gering- und Durchschnitts-
verdienern spirbar verbessert werden. Ein
weiterer Schwerpunkt liegt auf der Forde-
rung von kleinen und mittelstandischen
Unternehmen, denn dort ist die Verbreitung der bAV
noch immer viel zu gering. Ob dies gelingen wird,
bleibt spannend.

Swiss Life als kompetenter Partner fiir die bAV-Vermittler
Hier tun sich konkrete Chancen fir Vermittler auf, die
Versorgung von Arbeitnehmern und Arbeitnehmerinnen
zu starken und den Betrieben die vielfaltigen Vorteile
einer bAV-Lésung aufzuzeigen. Swiss Life steht dabei als
kompetenter Partner zur Seite — schlieB3lich zahlt die be-
triebliche Altersversorgung zu unseren Kernkompetenzen.
Zudem ist Swiss Life einer der wenigen Versicherer am
Markt, die hauseigene Lésungen in allen finf Durch-
fihrungswegen — also aus einer Hand — prasentieren
kénnen. Daneben bieten wir als Konsortialpartner der
Versorgungswerke MetallRente und KlinikRente Branchen-
[6sungen im Bereich der Arbeitskraftabsicherung und
der betrieblichen Altersvorsorge.

Die Produktfamilie Swiss Life Maximo in der bAV

Ein besonderes Highlight fir die bAV ist unsere Swiss Life
Maximo Produktfamilie, die Sicherheit mit Kapitalmarkt-
chancen vereint: Die Garantien bieten den Beschaftigten
die Planungssicherheit, die sie fir ihre Altersvorsorge be-
noétigen, wahrend unsere Schweizer Vermdgensverwaltung
mit Investments in Produktivkapital Chancen auf attraktive
Ertrage bietet. Dabei ist Swiss Life Maximo so konzipiert,
dass sowohl die Absicherung gesamter Belegschaften als
auch der erhohte Versorgungsbedarf von Gesellschafter-
Geschéaftsfihrern, Fach— und Fihrungskraften abgedeckt
werden kann. Um noch gezielter auf die Wiinsche der
Unternehmen reagieren zu kénnen, hat Swiss Life ihr

Hubertus Harenberg,
Swiss Life Deutschland,
Bereichsleiter bAV und

Konsortialgeschaft

bAV-Portfolio zum April 2017 um zuséatz-
liche Produktfeatures erganzt. So bieten
Swiss Life Maximo und auch Swiss Life
Maximo Kompakt nun optional die Mdg-
lichkeit, wahrend der Vertragslaufzeit eine
zusatzliche Todesfallleistung in Form einer
Kapital- oder Rentenzahlung einzuschlie-
Ben. Zudem wurde die bereits bestehende
Option einer Beitragsbefreiung bei Berufs-
unfahigkeit ausgeweitet: Ab sofort ist es
mit der Variante ,,Beitragsbefreiung Plus*
in der Direktversicherung moglich, den
Beitrag fiir die betriebliche Altersvorsorge
im BU-Fall in dynamisierter Form fortzu-
fihren, um dem inflationsbedingten Wert-
verlust vorzubeugen. Ein weiterer Pluspunkt besteht in der
groBen Auswahl an Abschlusskostenvarianten, die individu-
ell auf den jeweiligen Beratungsbedarf abgestimmt werden
kdnnen, bis hin zu einem Nettotarif fiir Honorarberatung.

Swiss Life bAV-Expertentage im Mai 2017

Die Altersvorsorge bleibt auch 2017 eines der wichtigsten
gesellschafts- und sozialpolitischen Themen. Die Men-
schen sind aufgrund der Komplexitat und Vielfalt an Vor-
sorgelésungen zwingend auf eine kompetente, idealer-
weise lebensbegleitende Beratung angewiesen. Als einer
der fihrenden Maklerversicherer in Deutschland ist
Swiss Life darum sehr an einem engen Austausch mit
den Vermittlern interessiert. Die bAV-Expertentage im
Mai 2017 sind die passende Gelegenheit flr alle Seiten,
um mit namhaften Referenten, darunter bAV-Experte
Dr. Marco Arteaga von DLA Piper, sowie Mitgliedern der
Geschaftsleitung von Swiss Life Deutschland alle wichtigen
Themen rund um die bAV fachlich zu vertiefen.

Berlin Donnerstag, 04. Mai 2017
Dortmund Dienstag, 09. Mai 2017
Hamburg Donnerstag, 11. Mai 2017
Ingolstadt Mittwoch, 24. Mai 2017
Mainz Dienstag, 30. Mai 2017

Nahere Informationen zur Anmeldung
unter www.swisslife-weboffice.de
E-Mail: bav-expertentage2017@swisslife.de
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ERGO hat modularen Hausrat-
und Unfallschutz im Angebot

(ac) Die ERGO Versicherung fiihrt ihre
einheitliche modulare Produktlinie fiir
Privatkunden fort und hat ihre Hausrat-
und Unfallprodukte weiterentwickelt.
Hierbei kann ein giinstiges Basisprodukt
individuell um weitere Bausteine bis
hin zu einem Premiumschutz erginzt
werden. Je hochwertiger die gewéhlten
Bausteine im Versicherungsschutz sind,
desto grofer ist die mogliche Ersparnis
fiir Kunden: So lassen sich laut Versi-
cherer zum Beispiel bei Abschluss einer
ERGO Premium Hausratversicherung
mehr als 30% sparen, beim ERGO

Premium Unfallschutz sind es fast 50%.

Unfallschutz mit

verbesserter Gliedertaxe

Bei der Unfallversicherung bietet die
ERGO eine verbesserte Gliedertaxe. Als
erganzenden Service fiir die Kunden hat
der Versicherer Assistenz- und Reha-
Mafinahmen im Angebot. Dariiber
hinaus steht ein Unfallmanager den
Versicherten als personlicher Ansprech-
partner und Koordinator zur Seite.

Neuer Haus- und
Wohnungsschutzbrief

Auch bei der Hausratversicherung lasst
sich ein Basisschutz um zusitzliche
Module erweitern. Mit dem neuen Haus-
und Wohnungsschutzbrief erhalten
Kunden schnelle Hilfe bei Notfillen zu
Hause. Sie kénnen rund um die Uhr
Rat einholen und bekommen einen
passenden Fachmann vermittelt. Der
Schutzbrief deckt zum Beispiel den
Schliisseldienst ab, die Rohrreinigung
und die Schadlingsbekampfung bis zu
3.000 Euro. Mit dem Baustein ,,grobe
Fahrldssigkeit® zahlt die ERGO im Rah-
men der Hausratversicherung die volle
Entschiddigung, auch wenn ein Schaden
grob fahrléssig verursacht wurde.
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. Die Versicherungsgruppe die Bayerische ist nun Risikotrager der Kinderwagen-
. versicherung, mit der Eltern seit zwei Jahren ihre teuren Geféhrte absichern kdnnen.

Die Stuttgarter fiihrt elektronischen
Antragsprozess ein

- (ac) Die Stuttgarter bietet ihren Geschiftspartnern nun einen
- vollstindig elektronischen Antragsprozess: den eAntrag mit

- eSignatur. Der neue eAntrag mit eSignatur ist im Tarifrechner
. der Beratungssoftware ,,Stuttgarter BeratungsNavigator

* Online“ und in den Online-Beratungstools des Versicherers

. verfugbar. Der elektronische Antragsprozess funktioniert auf
. allen gangigen Smartphones und Tablets.

Drei Schritte im eAntragsprozess

. Der Vermittler fiillt wie gewohnt am PC, Laptop oder Tablet die

© Antragsunterlagen in der Beratungssoftware aus und startet

: dann den eAntragsprozess. Im ersten Schritt macht der Nutzer

: Angaben zur Aushindigung der Vertragsunterlagen. Er bestitigt,

. dass er die Identitit des Antragstellers gepriift hat und gibt den
. Ort der Antragstellung ein. Wahlweise kann er an dieser Stelle

. auch die Beratung dokumentieren. Im zweiten Schritt folgt die

- elektronische Unterschrift der Dokumente auf dem Smartphone

. oder Tablet. Eine Ubersicht zeigt an, welche Unterschriften

- zu leisten sind. Das Programm fiithrt durch den Prozess und
- zeigt, welche Unterschriften noch fehlen. Im dritten Schritt

- versendet der Vermittler die Unterlagen elektronisch an den

. Kunden. Der Antrag wird gleichzeitig automatisch verbindlich
- bei der Stuttgarter eingereicht — ebenfalls elektronisch.

Neuer Risikotrager fiir Kinderwagenversicherung

: (ac) Seit dem 01.03.2017 ist die Versicherungskammer Bayern

: Risikotriger der Kinderwagenversicherung. Die seit zwei Jahren
. am Markt erhiltliche Versicherungslosung von Carsten Ruge

. und Stephan Mattern springt ein, wenn Langfinger sich die

. teuren Gefihrte geschnappt haben. Thre Idee haben die Ver-
- sicherungsmakler mit dem Assekuradeur Hans L. Grauerholz
 GmbH umgesetzt und bereits zahlreiche Kooperationspartner -
- unter anderem Schutzklick.de - gefunden. Bisher war ein

- Lloyds-Syndikat als Risikotrager fiir den Kinderwagenversiche-
- rungsschutz hinterlegt. Die mit Schutzklick.de kooperierenden

. Onlinehéndler konnen die Versicherung exklusiv verkaufen und
. den Kunden dadurch einen Mehrwert anbieten. Zusammen mit
. dem Kinderwagen bekommt der Kaufer ein Versicherungszer-

- tifikat. Der Einstiegspreis fiir die Versicherung liegt bei knapp
© 30 Euro und steigt mit dem Wert des gekauften Kinderwagens.

=



Gothaer: Kfz-App beschleunigt Schadenregulierung

(ac) Mit ihrer neuen Kfz-Schaden-App mochte die Gothaer die
Schadenregulierung nach einem Unfall vereinfachen und be-
schleunigen: Der Kunde meldet sich telefonisch oder online
beim Gothaer Schaden-Center, bekommt eine Schadennum-
mer und sofort per E-Mail den Link zur Gothaer Kfz-Schaden-
App zugeschickt. So beansprucht sie nicht dauerhaft Speicher-
platz auf dem Smartphone, sondern kommt erst zum Einsatz,
wenn man sie wirklich braucht. In vier Schritten wird dann der
Schaden gemeldet: 1. Schadendetails angeben (Schadennummer,
Kilometerstand), 2. Fotos hochladen (vier Fotos vom Schaden,
zwei vom Auto, eines vom Fahrzeugschein), 3. Benachrichti-
gungsoptionen angeben (SMS, E-Mail oder Push-Benachrich-
tigung gewiinscht?) 4. Schaden einreichen.

berechnet und exakt aufgeschliisselt: Wie viel kostet die Repara-
tur, die erneute Lackierung und wie teuer ist die Arbeitszeit der
Mechaniker? Entscheidet sich der Kunde gegen eine Reparatur,
kann er einfach seine Kontodaten eingeben und das Geld wird
gleich am néchsten Arbeitstag iberwiesen. Entscheidet er sich
fir die Reparatur, hilft die App bei der Auswahl einer Werkstatt,
indem sie den Kunden telefonisch mit der Gothaer verbindet.

Einliptanmbnen dor B4 Yordchempgrgmippo

. IDEAL erweitert Angebot
- um Krebsversicherung

- (ac) Zur Absicherung vor den finanziel-

- len Risiken einer Krebserkrankung hat

- die IDEAL Versicherungsgruppe den

. IDEAL KrebsAirbag auf den Markt

. gebracht. Der Kunde kann je nach den

. eigenen Bediirfnissen eine Versicherungs-
. summe zwischen 15.000 und 150.000

© Euro wihlen. Im Falle einer Krebser-

. krankung wird das Geld als Soforthilfe

© und ohne Zweckbindung ausgezahlt. Es
- steht dem Kunden also frei, ob er die

- Summe zur Abmilderung von Einkom-

- mensverlusten nutzt, fiir Therapien und

. Medikamente, die von der Kranken-

- kasse nicht ibernommen werden, oder

. anderweitig einsetzt. Der IDEAL zufolge
Laut Gothaer wird innerhalb von zwei Stunden die Schadenhéhe

erfolge vor Abschluss des Vertrags keine

umfangreiche Gesundheitspriifung.

. Neben Angaben zu Grofle, Gewicht

- und Raucherstatus seien lediglich zwei

. Gesundheitsfragen zu beantworten, um
: den Beitrag fiir die gewiinschte Versi-

: cherungssumme zu ermitteln. Der Tarif
- kann online abgeschlossen werden.

5 Oder mit welcher

85 Jahrer

Wahrscheinlichkeit
werden Sie diter als

Tl

CONDOR

YERSICHERUNGEN

Anzeige
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Glinstige und flexible

Altersvorsorge mit ETF-Strategie

Interview mit Michael Schillinger, Vorstand Vertrieb der INTER Versicherungsgruppe,
und Thomas Wiedenmann, Leiter iShares Wealth Advisory bei BlackRock

Die INTER glaubt an die private Altersvorsorge und startet mit dem Produkt INTER
Mein Leben® gerade in den Maklermarkt. Hohe Flexibilitdt und Transparenz, drei ETF-
Strategien von iShares und eine laufende Verglitung kennzeichnen das Produkt.

Herr Schillinger, warum intensiviert
die INTER jetzt das Lebengeschéft?

Michael Schillinger Weil wir davon
iiberzeugt sind, dass private Altersvor-
sorge extrem wichtig ist. Dabei sind
neue Losungen gefragt. Das sehen Sie
beispielsweise an unserer Kernzielgruppe
im Heilwesen und im Handwerk. Dort
haben Sie das Thema mit den abschmel-
zenden Leistungen aus den Versorgungs-
werken. Mediziner und Handwerker
stellen plotzlich fest, dass sie aufgrund
des Niedrigzinses weniger bekommen
werden, als sie erwartet haben. Deshalb
tut private Altersvorsorge not.

Wie will sich die INTER gegeniiber
den groflen Anbietern behaupten?

MS Aufgrund der Tatsache, dass wir ein
sehr flexibles neues Produkt gestaltet
haben. Bei vielen Produkten ist es ja so,
dass Sie zwar die Moglichkeit haben,
sowohl in den Deckungsstock des Ver-
sicherers als auch in einen Fondsanteil
zu investieren. Aber dann ist das auch
so festgeschrieben. Der Kunde kann
noch shiften, aber nicht mehr swit-
chen. Bei der INTER Mein Leben®
kann er das. Zudem kriegt er bei uns den

LWir bieten bei unserem Produkt grundsatzlich
zwei Wege an: eine laufende Vergltung Gber
die komplette Laufzeit und ein Hybridmodell
mit einer etwas hdheren Erstvergltung und
dann leicht reduzierter Betreuungsprovision.*
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Michael Schillinger

Rentenfaktor beim Abschluss garantiert, das machen sehr
viele nicht. Und weil das Produkt so flexibel ist, dass es
sich an Lebensphasen des Kunden anpassen lasst — etwa
mit Zu- und mit Auszahlungen.

Viele Makler bleiben skeptisch, was Fondspolicen angeht.

MS Das Produkt ist auch fiir die Beratung einfach gestaltet, etwa
mit unserer Beratungssoftware. Der Versicherungsmakler
ermittelt, welcher Risikotyp der Kunde ist, und wiéhlt die ent-
sprechende Strategie. Er kann bei uns sozusagen von 100% im
Deckungsstock bis null alles abbilden. Zudem haben wir vor-
definierte Strategien, welche die drei Risikosegmentierungen
ausgewogen, defensiv und dynamisch abbilden. Mit ,,ETF-
Korbchen wird das zur personlichen Strategie des Kunden
verbunden. Wir sind davon iiberzeugt, dass wir uns hier im
Maklermarkt, obwohl wir klein sind, gut positionieren
kénnen. Grund wird hier auch die spezielle Vergiitung sein.

Im Moment ist der deutsche Versicherungsmarkt bei der
Courtage noch sehr stark getrieben von AP-Modellen. Wir
bieten bei unserem Produkt grundsitzlich zwei Wege an:
eine laufende Vergiitung tiber die komplette Laufzeit und
ein Hybridmodell mit einer etwas héheren Erstvergiitung
und dann leicht reduzierter Betreuungsprovision. Zudem
profitiert der Makler auch von dem Fondsbestand.

Nun haben Sie sich ja fiir ETFs entschieden. Warum?

MS Wir sind davon {iberzeugt, dass wir gerade mit dieser Stra-
tegie Erfolg haben werden. ETFs sind kostengiinstig. Und

g
:




da der Kunde seine Anlagestrategie verdndern kann, ist das eine
prima Gelegenheit fiir das jahrliche Gesprich mit dem Kunden.
So kann dberpriift werden, ob sich die Lebenssituation des
Kunden gedndert hat und ob seine Strategie noch passt.

Die INTER hat fiir das Produkt iShares als Partner gewihlt.
Welche ETFs sind hier wihlbar?

Thomas Wiedenmann Der Kunde kann natiirlich einzelne
ETFs wiahlen und selbst entscheiden, mit welchem Anteil er in
welchen ETF investieren will. Interessant bei dem INTER
Produkt ist aber die Zusammenstellung der drei ETF-Kérbchen
~Welt Kernmarkte®, ,Welt Ertrage” und ,,Deutschland Fokus®
Die Entscheidung fillt so leichter.

ETFs konnte sich der Kunde auch bei der Bank holen.
Warum also in einer Rentenversicherung?

TW Grundsitzlich stellen wir fest, dass ETFs immer mehr in
Altersvorsorgelosungen verwendet werden. Dabei gibt es zwei
Ankniipfungspunkte: den klassischen ETF-Sparplan oder ETFs
in Fondspolicen. Letzteres bedient Kunden, die auf eine lebens-
lange Rente setzen. Das kann ein normaler Fondssparplan nie-
mals liefern. Und wir merken eben, dass seit rund zwei Jahren —
und die INTER war da von Anfang dabei - der Einsatz von
ETFs in Fondspolicen sehr stark angestiegen ist. Einer der
Hauptgriinde dafiir sind die geringen Kosten bei ETFs, aber
eben auch deren Einfachheit und Intuitivitat. Der iShares DAX
ETF liefert eben die Performance des Dax Index.

Warum die gewihlten Fondsstrategien?

TW Man hat sich hier an den Blockbustern orientiert. Man
wollte keine komplexen Themen aufgreifen, sondern Mirkte,
die bekannt sind. Wenn Sie sich den ETF-Korb ,,Deutschland
Fokus“ ansehen, dann besteht der unter anderem aus Dax,
MDax und TecDax. Das bedeutet maximale Transparenz und
jeder Makler, jeder Endkunde, kann sich darunter was vorstel-
len. Den Dax Index sieht er ja auch jeden Tag in der Tages-
schau. Wem es um Diversifikation geht — und das ist durchaus
sinnvoll -, fiir den ist der ETF-Korb ,,Welt Kernmarkte® eine gu-
te Option. Fiir Kunden und Vermittler ist das alles gut nachvoll-
ziehbar und transparent. Genau das ist der Charme von ETFs.

LWir merken, dass seit rund zwei Jahren der
Einsatz von ETFs in Fondspolicen sehr stark
angestiegen ist. Einer der Hauptgrinde dafur
sind die geringen Kosten bei ETFs, aber eben
auch deren Einfachheit und Intuitivitat.“

Thomas Wiedenmann

MS Hinsichtlich der Kapitalmérkte wollen wir dem Kunden
aber auch sagen: ,,Schau nicht jeden Tag nach.“ Es ist eine Kapi-
talanlagestrategie fiir die Altersvorsorge. Das einzige, was ein
Vermittler machen muss, ist, mit dem Kunden dariiber zu
sprechen, was seine Risikostrategie ist. Sein Ziel sollte er dann
nicht aus den Augen verlieren. Und da hilft ihm unser digitaler
»Strategieassistent®, der bei Abweichungen stets Anpassungen
an die Strategie vornimmt.

Was ist aber, wenn die Flexibilitédt gar nicht genutzt wird?

MS Hier gibt es eine Trendwende. Der Verhaltenskodex als
auch die IDD verlangen mehr oder minder, dass der Vermittler
seinen Kunden betreut und ein Gesprach pro Jahr mit ihm
fihrt. Der Vermittler muss sich damit auseinandersetzen. Wir
wiederum bieten ihm mit dem Produkt die notwendige Trans-
parenz und die Flexibilitat.

TW Ich bin da bei Herrn Schillinger. In der Vergangenheit
wurden die Moglichkeiten bei Fondspolicen nicht so stark
genutzt, das stimmt. Aber die Kunden sind immer mehr an
Flexibilitit gew6hnt. Nahezu alle Banken bieten mittler-
weile Beratungsmandate an und es werden alle Berater viel
starker in die Kommunikation gehen. Der Vermittler wird
seinen Kunden stirker an die Hand nehmen und langfristig
betreuen, damit dieser auch die Volatilitit der Markte bes-
ser ,ertragt®

Ist es denn ein guter Zeitpunkt fiir in solches Produkt?

MS Das Produkt ist eher unabhingig von der Entwicklung der
Kapitalmarkte. Es ist eine Frage der Zeit, das Ziel lautet Altersvor-
sorge und eine lebenslange Rente. Wenn bei einem Bankprodukt
dein Geld mit 84 aufgebraucht ist, hast du bei der INTER
meinetwegen auch mit 107 noch eine Rente. Zumal bei uns der
Kunde auch in der Rentenphase bis 85 weiter im Kapitalmarkt
engagiert bleiben und die Rendite noch einige Jahre mit-
nehmen kann.

TW Investieren ist immer gut. Wichtig ist, der Kunde fangt
tiberhaupt an. Denn je spdter Sie anfangen, umso mehr Rendite
miissen Sie spater nachholen. Das Timing-Problem kann auch
mit Zuzahlungen entschérft werden. =
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Warum Fondspolicen fur die Alters-
vorsorge derzeit alternativlos sind

Private Altersvorsorge ist wichtig, um die gesetzlichen Renten aufzubessern. Dazu
bedarf es einer angemessenen Rendite und Durchhaltevermdgen beim Sparer.
Warum fondsgebundene Rentenversicherungen im aktuellen Niedrigzinsumfeld eine
gute Wahl sind, zeigen die Basler Lebensversicherungs-AG und eine Studie.

a das Rentenniveau der gesetz-
Dlichen Rente auch in den nichs-

ten Jahren kontinuierlich sinken
wird, ist bei der privaten Altersvorsorge
eine hohe Ablaufleistung extrem wichtig.
Mit konventionellen Sparformen oder
klassischen Garantiepolicen ist diese
angesichts extrem niedriger Zinsen
nicht zu schaffen. Daher haben Alters-
vorsorgesparer nur zwei Moglichkei-
ten: entweder mehr Geld zu sparen
oder in chancenreichere Anlagen zu
investieren (siehe Abbildung). Variante
eins scheitert meist daran, dass das
Haushaltsbudget der Kunden bereits
ausgeschopft ist. Denn: Sinkt die Ren-
dite um nur 1%, miisste ein 30-jahriger
Sparer seine Einzahlungen um etwa
25% erhohen. Da die Zinsen tatsich-
lich um mehr als 1% gesunken sind,
wirkt sich dieser Effekt viel stirker aus.
Das ist ein Ergebnis der Studie ,Al-
tersvorsorge im Niedrigzinsumfeld®,
die das Institut fiir Vorsorge und Fi-
nanzplanung (IVFP) im Auftrag der
Basler Leben durchgefiihrt hat.

Chancenreicher anlegen,
Sparbeitrag reduzieren

Bei Variante zwei wiirde der Sparer da-
gegen ein hoheres Risiko eingehen. Damit
konnte er seinen Sparbeitrag deutlich
reduzieren. Bei einer Anlage, die jahrlich
6% statt 3% Rendite abwirft, konnte
der Sparbeitrag nahezu halbiert werden,
so ein weiteres Ergebnis der IVFP-
Studie. Gleichzeitig sollte eine Fonds-
police bespart werden, die eine hohe
Ablaufleistung erzielen kann, sich also
nicht in Zusatzbausteinen und viel-
faltigen Optionen verzettelt, sondern auf

»)))))) Von Sascha Bassir,

Vertriebsvorstand der maklermanagement.ag,
Vertriebsservice-Gesellschaft der Basler Versicherungen
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Mogliche Wege, um das Vorsorgeziel zu erreichen

ZWEI WEGE, EIN ZIEL:
mit 67 lahren 200.000 € zur Verflgung haben

© jaaakworks — Fotolia.com

HOHE BEITRAGE

460 € mtl. Beitrag
bei 0 % Rendite*

HOHE RENDITE

130 € mtl. Beitrag
bel 5,89 % Rendite*

= == = i o R
e — s N — e

*Dia Berachnungen beruhen aut reinen Zinsberechnungen chne Berlicksichtigung von Kosten,
Laufeeil 37 Jabre bor moratlicher Sparvose.

Wie eine allgemeine Beispielrechnung zeigt, haben Altersvorsorgesparer nur die
Wahl zwischen hoheren Sparbetréagen oder hoherem Risiko.

Quelle: Basler Leben
Renditeerzielung ausgerichtet ist. Denn bei einem klaren Produkt-
fokus auf eine moglichst hohe Rente oder Kapitalleistung kann
das Sparziel mit realistischen Sparbeitridgen erreicht wer-
den. Diesen Weg geht die Basler Leben mit ihrer neuen
Basler FondsRente.

Sicherheit mit langen Laufzeiten

Doch wenn es darum geht, mehr Risiko zu wagen, stoflen
Makler bei ihren Kunden héufig auf Bedenken. Zu Unrecht,
wie die IVFP-Studie zeigt. Anleger, die seit 1987 regelmaflig
einen gleichbleibenden Beitrag pro Monat iiber einen Zeit-
raum von mindestens 20 Jahren in einen Aktienfonds mit
Anlageschwerpunkt Deutschland (Dax) investierten, haben
letztlich kein Geld verloren. Ab einer Laufzeit von etwa 15 Jahren
haben Dax-Investments eine Mindestrendite von 2% jahrlich
erzielt, bei einer Haltedauer von tiber 20 Jahren sogar mindestens
6% Rendite pro Jahr. Aus diesem Grund hat die Basler Leben
ihre neue FondsRente ohne Garantien entwickelt. Stattdessen
setzt man unter anderem auf drei Anlagekonzepte, bei denen
das Risiko breit gestreut wird, um neben hohen Ablaufleistungen
eine verldssliche Stabilitit des Portfolios zu erreichen. Dass das
gelingen kann, belegt die Platzierung bei der Vergleichsplatt-
form von softfair nach der Ablaufleistung der Basler FondsRente
auf den vorderen Ringen. Um eine gute Rendite zu erzielen,
braucht es Zeit und einen kontinuierlichen Sparprozess, der bis
zum vereinbarten Ende aufrechterhalten wird. Die Basler Leben
belohnt daher alle Sparer, die bis zum Ende der Ansparphase
durchhalten. Der Treuebonus wird als eine Art Schlussiiber-
schuss zusitzlich zum angesparten Vertragsvermogen fillig. =
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y2unser Unitised-With-Profits-Prinzip ist

langst keine Glaubensfrage mehr*

Interview mit Markus Drews, Hauptbevollmachtigter der deutschen Niederlassung der Canada Life

Canada Life Deutschland zeigt sich optimistisch: Der Versicherer legt im Altersvorsorge-
geschaft erneut zu, auch weil er an Unitised-With-Profits-Produkten (UWP) festhalt.
FUr Zufriedenheit sorgt auch der erst kirzlich erweiterte Geschaftsbereich Biometrie.
Dank garantierter Beitrage in der BU-Versicherung gibt es positive Resonanz
vonseiten der Vertriebspartner.

LAnders als unsere Wettbewerber waren wir als
langfristig orientierter Anleger Gber alle Markt-
phasen hinweg in groBem Umfang in Aktien
investiert und sind es auch weiterhin.*

Herr Drews, wie kommt es, dass das Altersvorsorgegeschift
bei Ihnen weiterhin lauft?

Ich denke, wir haben ein sehr gutes Angebot fiir unsere Ge-
schiftspartner: mit einem leistungsstarken Produktportfolio
nicht nur fir die Altersvorsorge, verldsslichen Services, einer
erfahrenen Maklerbetreuer-Mannschaft vor Ort und exzellenten
Unternehmenskennzahlen. So konnten wir unser Neugeschaft
bei der Altersvorsorge 2016 erneut stark steigern. Insgesamt
erzielten wir bei unserem Neugeschift nach APE (laufende
Beitrdge plus 10% Einmalbeitrdge) 2016 einen Zuwachs von
28% - ein Vertrauensbeweis unserer Geschiftspartner, tiber
den wir uns sehr freuen.

Handelt es sich mehr um Einmal- oder um laufende Beitrige?

Es handelt sich weitaus mehr um laufende Beitrdge. Hier ver-
zeichnen wir eine Steigerung um 37%. Unsere Einmalbeitrige
sind im Vergleich zu 2015 stabil geblieben. Unser Beitrags-
mix zeigt einen im Marktdurchschnitt deutlich geringeren
Anteil daran. Wir sind damit sehr zufrieden - freuen uns
iiber Einmalbeitrége, sind aber nicht davon abhéngig.

Mit den Unitised-With-Profits-Produkten (UWP) scheinen
Sie weiter Erfolg am Markt zu haben. Glauben Sie weiter
an die Produkte? Und profitieren Sie auch davon, dass sich
andere Anbieter vom Markt verabschiedet haben?

Unser UWP-Prinzip ist lingst keine Glaubensfrage mehr.
Wir beweisen seit vielen Jahren, dass es funktioniert, auf die-
se Weise leistungsstarke Fondsperformance mit werthaltigen
Garantien zu verbinden. Das belegen auch unsere Abldufe:
Kunden erhielten
hier echte Renditen
von deutlich iiber
5%. Anders als un-
sere Wettbewerber
waren wir als lang-
fristig orientierter
Anleger tber alle
Marktphasen hinweg in groflem Umfang in Aktien inves-
tiert und sind es auch weiterhin. Nur so ldsst sich die zum
Aufbau eines lebenslangen Einkommens notwendige Per-
formance erzielen.
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Wenn sich Anbieter vom Markt verab-
schieden, ist das fiir die anderen natiir-
lich von Vorteil: SchlieSlich ist der
Kundenbedarf nicht geringer — ganz im
Gegenteil.

Basis der Produkte ist der zugrunde
liegende Fonds. Woher kommt die
gute Performance des Fonds?

Der UWP-Fonds entwickelt sich wirk-
lich hervorragend: 6,4% betrug die
durchschnittliche Wertentwicklung p. a.
Ende Februar seit Auflegung im Januar
2004. Hinter dem Erfolg steht unsere
zur Unternehmensgruppe gehérende
Kapitalanlagegesellschaft Setanta. Sie
verfiigt {iber ein Aktien-Team mit welt-
weiter Expertise und verfolgt konse-
quent einen Value-Ansatz mit langfristi-
ger Investmentstrategie. Das zahlt sich
nicht nur in einer guten Performance
aus: 2016 erhielt Setanta bereits zum
fiinften Mal in Folge die Auszeichnung
»Equities Manager of the Year® bei den
,Irish Pension Awards®

Am Markt bleibt das Geschift schwierig.
Sehen Sie, dass sich Versicherer Geschift
einkaufen miissen? Und wie agiert hier
Canada Life?

Ich sehe gar nicht so schwarz: Auch im
letzten Jahr haben mehr als 4,5 Millio-
nen Menschen der Branche ihre Vor-
sorge anvertraut und neue Vertrige ab-
geschlossen. Auch untermauert die Bran-
che Jahr fur Jahr sehr eindrucksvoll,
wie wichtig die ausgezahlten Leistungen
fiir die private Vorsorge der Menschen
sind. Ob es eine Gesellschaft notig
hat, Geschift einzukaufen, mag ich
nicht beurteilen. Canada Life jeden-
falls tut es nicht.



Sehen Sie hier manche Entwicklungen,
konkret Provisions- und Courtage-
zahlungen, kritisch?

Auch hier hat sich die Branche bereits
ein gutes Stiick bewegt. Generell bin ich
der Meinung, dass die Vergiitung ange-
messen sein muss. Kritiker sehen nur
die eigentliche Vermittlung und urtei-
len dann, die Vergiitung dafiir sei zu
hoch. Leider wird dabei selten beriick-
sichtigt, dass die Beratungsleistung
heute sehr aufwendig und mehrstufig
ist und ein Grofdteil der Unterstiitzung
der Kunden tiber einige Jahrzehnte der
Vertragslaufzeit auch schon eingepreist
wird. Der Vermittler leistet also im Hin-
tergrund so einiges.

Neben der Altersvorsorge haben Sie
das biometrische Geschift als Thr
zweites Standbein auf- und ausgebaut.
Wie laufen hier die einzelnen Bereiche?

Das Biometrie-Geschift lauft sehr gut
und hat an unserem Neugeschift einen
Anteil von rund 20%. Wir konnten auch
hier 2016 im Neugeschift deutlich zule-
gen. Wohl auch, weil wir inzwischen ein
breites Portfolio an Produktlésungen
zur Arbeitskraftabsicherung anbieten.
Besonders erfreulich ist das Neuge-
schéft beim Berufsunfihigkeitsschutz.
Auch der Mitte 2016 eingefiihrte Pre-
mium Grundfihigkeitsschutz wurde
prima im Markt angenommen. Bei beiden
Tarifen bieten wir als einzige Gesell-
schaft im deutschen Maklermarkt einen
garantierten Beitrag tiber die gesamte
Vertragsdauer. Dies schiitzt die Kunden
vor unerwiinschten Beitragssteigerungen.
Unsere Schwere Krankheiten Vorsorge
trug ebenfalls zum Wachstum bei: Der
»Finanzairbag® fiir 46 schwere Erkran-
kungen ist mittlerweile ein Klassiker
und fiir die unterschiedlichsten Kunden
unerlésslich.

Wie kommen die garantierten Netto-
beitrige Ihrer BU-Versicherung bei
den Vermittlern an?

Dieses von uns bereits 2014 eingefiihrte
Highlight kommt sehr gut an. Wir sind
wie gesagt der einzige Maklerversicherer,
der dies anbietet. In Zeiten niedriger
Zinsen erkennen immer mehr Vermittler
diesen Mehrwert: Sie kénnen ihren
Kunden so Planungssicherheit bieten.

Dass sich BU-Beitrage von einem giinsti-
geren Netto- zu einem teureren Brutto-
beitrag entwickeln kénnen, riickt immer
stirker ins Bewusstsein. Auch Franke
und Bornberg, Assekurata und andere
Experten haben bereits auf diese Proble-
matik aufmerksam gemacht.

Wie hoch ist der Anteil von SBU-Tarifen?

Der BU-Anteil an unserem Biometrie-
Geschift 2016 betragt rund 40%. Das finde
ich eine tolle Entwicklung, da wir unseren
Berufsunfihigkeitsschutz erst Mitte 2014
eingefiihrt haben.

Markus Drews

Insbesondere wollen Sie auch junge Menschen erreichen,
etwa durch die BUZ und einen ,,Pay-as-you-go-Beitrag®
Wie erreichen Sie die junge Kundschaft?

Generell erreichen wir diese Kundengruppe nur, wenn wir unsere
Geschiftspartner {iberzeugen: Dazu zihlen speziell auf junge
Leute zugeschnittene Innovationen, erstklassige Leistungen
und eine hohe Flexibilitdt in lebensphasenbegleitenden
Konzepten. So kann man zum Beispiel mit unserem ,,Pay-
as-you-go-Beitrag® in der zweiten und dritten Schicht der
GENERATION-Tarife in jungen Jahren den Sparanteil fiir
seine Altersvorsorge maximieren und dennoch finanziellen
Schutz bei Berufsunfihigkeit genieflen. Eine praktische und
effiziente Form der Vorsorge — angepasst an die Lebensrealitit
junger Leute. Bei GENERATION private plus kénnen sie
ganz nach Bedarf

mit oder ohne Ga-

rantie sparen — mit
dem UWP-Fonds
oder individueller

,Ob Risikoschutz oder Altersvorsorge — wir liefern
Losungen fur jedes Alter und Budget. Neben jungen
Menschen sind das zum Beispiel auch Familien.”

Fondsauswahl. Als

weiterer Zusatz-

baustein steht hier neben der BUZ auch ein Schwere-
Krankheiten-Baustein zur Wahl. Auch beim Premium
Grundfihigkeitsschutz haben wir einen Joker fiir junge
Leute: Bis 30 konnen sie ohne erneute Gesundheitspriifung
in unsere BU wechseln.

Und welche Zielgruppen haben Sie weiterhin im Fokus?

Ob Risikoschutz oder Altersvorsorge — wir liefern Losungen
tiir jedes Alter und Budget. Neben jungen Menschen sind das
zum Beispiel auch Familien. Hier sprechen wir nicht nur die
Ernahrer an, sondern bieten etwa mit unserer Schwere Krank-
heiten Vorsorge eine Absicherung fiir die gesamte Familie in-
klusive der Kinder. Menschen mit kleineren Risiko-Budgets er-
halten in unseren Grundféhigkeitstarifen bezahlbaren Schutz.

Kunden, die ihren Ruhestand ins Auge fassen, finden bei uns
attraktive Anlagemoglichkeiten. Neben Privatpersonen haben
wir auch Unternehmen im Blick. Diese profitieren von unserem
bAV-Angebot, aber zum Beispiel auch von der Keyperson-Ab-
sicherung in unserer Schwere Krankheiten Vorsorge. =
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Gesundheitsmanagement: Vom reinen
Kostenerstatter zum Gesundheitspartner

Mit dem gesundheitsservice360° erweitert AXA das Leistungsspektrum der privaten
Krankenversicherung um ein modernes Gesundheitsmanagement. Im Blick hat der
Versicherer dabei die BedUrfnisse der Kunden sowie umfassende Versorgungsleistungen.

Herausforderungen: Wihrend sich Arzte und Kosten-

trager einem steigenden Kostendruck gegeniiberse-
hen, fehlt es vielen Patienten héufig an Orientierung in ei-
nem immer grofler werdenden medizinischen Informations-,
Praventions- und Therapieangebot. Gerade privat kranken-
versicherte Kunden verstehen sich zunehmend als Manager
ihrer Gesundheit. Zum einen méchten sie aktiv etwas fiir die
eigene Gesundheit tun. Zum anderen wiinschen sie sich, im
Krankheitsfall individuell von Experten beraten zu werden
und die bestmégliche Gesundheitsversorgung zu bekommen.

Das Gesundheitssystem stellt alle Beteiligten vor grofSe

Individuelle Rundumversorgung

AXA bietet seinen krankenvollversicherten und beihilfe-
berechtigten Kunden im Rahmen des gesundheitsservice360°
bereits seit vielen Jahren gemeinsam mit Partnern ein innova-
tives Gesundheitsprogramm. Dazu gehéren neben Priven-
tionsangeboten zum Erhalt der Gesundheit und einer qualifizier-
ten medizinischen Beratung auch die umfassende Versorgung
im Krankheitsfall sowie Gesundheitsexperten, die sich vor Ort
um die Versicherten kitmmern. Ziel des gesundheitsservice360°
ist es, eine qualitativ hochwertige Gesundheitsversorgung
sicherzustellen. Kunden erfahren kostenfrei in allen Lebenslagen
und gesundheitlichen Situationen im Sinne eines modernen
Gesundheitsmanagements eine individuelle Unterstiitzung.
Personliche Ansprechpartner stehen ihnen mit Rat und Tat
zur Seite. Dafiir hat AXA bereits vor Jahren eine eigene Ab-
teilung mit knapp 100 Gesundheitsexperten ins Leben geru-
fen. Sie betreuen die Versicherten und entwickeln Services
und Hilfestellungen rund um die Gesundheitsversorgung
kontinuierlich weiter. Dies erfolgt gemeinsam mit professio-
nellen Partnern wie Arzten, Kliniken oder Apothekern, mit
denen AXA im Rahmen von Netzwerken langjihrig und be-
wihrt zusammenarbeitet.

Von Christian Pape, Leiter Makler- und Partnervertrieb
(Lebens- & Krankenversicherung) im AXA Konzern
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Digitale Services erganzen
bestehende Therapieverfahren

Insbesondere Angebote fiir chronisch
Erkrankte, wie mit Diabetes oder Riicken-
erkrankungen, werden von den Kun-
den intensiv genutzt. In Kooperation
mit dem Deutschen Institut fiir Tele-
medizin und Gesundheitsférderung
(DITG) hat AXA etwa seine Patienten-
begleitung fiir Diabetiker um ein digitales
Coaching erweitert. Die Patienten werden
telemedizinisch begleitet, um sie im
Umgang mit Diabetes zu schulen. Der
gesundheitsservice360° umfasst bereits
ein umfangreiches Spektrum an digitalen
Service- und Therapieangeboten. Dazu
zdhlen etwa Online-Video-Sprechstunden
mit dem Hausarzt, eine Online-Therapie
bei Depression oder auch Selbstmanage-
ment-Portale. Und auch internetbasierte
Therapien oder die Tinnitus-Therapie-
App ,Tinnitracks“ konnen Kunden bei
entsprechender Verordnung durch ih-
ren Arzt nutzen. Diese digitalen Innova-
tionen sollen das Spektrum bestehender
Therapieverfahren sinnvoll ergidnzen.
Der Versicherte entscheidet selbst bzw.
in Absprache mit seinem Arzt, ob und
in welcher Form er die Angebote nut-
zen mochte.

Bedrfnisse des Versicherten
stets im Fokus

Der gesundheitsservice360° geht somit
iiber das klassische Leistungsspektrum
einer privaten Krankenversicherung
hinaus, indem er die Gesundheits-
versorgung verbessert und gleichzeitig
den wachsenden Ausgaben im Gesund-
heitswesen entgegenwirkt. Dass AXA
die besten Gesundheitsservices am
Markt bietet, zeigt der erneute Sieg beim
Test der Gesundheitsservices (Focus
48/16). Gemeinsam mit Partnern macht
AXA den Schritt vom reinen Kosten-
erstatter zum Gesundheitspartner. ~ ®
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Sterbegeldversicherung zwischen Ver-
triebschance und Vermdgensverwertung

Fir Versicherungsmakler bedeutet die Sparte Sterbegeldversicherung die Chance auf
haftungssicheres Neugeschaft. Fur Kunden hat sie ebenfalls eine hohe Bedeutung.
Einige Punkte sind jedoch zu beachten, mahnt die HDH VVaG an.

noch umfasst sie ein ziemlich breites ,,Verstaindnisspek-

trum®. Sie ist eine haftungssichere Grofle im Neuge-
schift, andererseits wird sie hdufig als tiberfliissige Versiche-
rung verkannt. Doch worauf kommt es an bei der Sterbegeld-
versicherung? Der Sterbegeldversicherer HDH betrachtet
hierzu drei Punkte, die Makler interessieren sollten.

Die Sterbeversicherung ist eine kleine Sparte, aber den-

Zielgruppe — Fur wen, wann und warum?

Der Zweck einer Sterbegeldversicherung besteht darin, schon
zu Lebzeiten personliche Wiinsche und Vorstellungen fiir das
Begriabnis festzulegen, ohne die Hinterbliebenen damit finan-
ziell zu belasten. Es liegt in der ganz normalen Lebensverant-
wortung, fiir die Bestattungskosten vorzusorgen. Den Bezugs-
berechtigten soll das Sterbegeld schnell ausgezahlt werden.
Die Erfahrung zeigt, dass der Anlass eines Begrabnisses die
Hinterbliebenen unmittelbar zu der Uberlegung fiihrt, eine
personliche Vorsorge fiir eben diese Notwendigkeiten zu tref-
fen. Der Vertrieb der HDH VVaG fokussiert deshalb seit Jah-
ren erfolgreich diese Zielgruppe. Die Folge: Das Durch-
schnittsalter der neuen Versicherungsnehmer der HDH lag in
den vergangenen zwei Jahren jeweils unter 50.

Schonvermogen — Was passiert, wenn ...?

Versicherungsmakler sollten hinsichtlich der Sterbegeldversi-
cherung eine Besonderheit im Auge haben: Die Leistung einer
Sterbegeldversicherung wird dem Schonvermogen zugerech-
net. Bei aktueller Rechtsprechung wurde ein Aufwand von
6.000 Euro fiir die Bestattungsvorsorge als angemessen erach-
tet (Az. B 8/9b SO 9/06 R).

Im Falle der Gewéhrung von Sozialhilfe oder staatlicher Uber-
nahme der Betreuervergiitung wird méglicherweise auch eine

Von Benjamin Schiiler,
Leiter Marketing der HDH VVaG
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bestehende kapitalbildende Lebensver-
sicherung auf den Todesfall als einzuset-
zendes Vermdogen betrachtet.

Der BGH stellte mit seinem zentralen
Beschluss vom 30.04.2014 - XII ZB
632/13 (NJW 2014, 2015) klar, dass mit
einer kapitalbildenden Lebensversiche-
rung auf den Todesfall nicht eindeutig
und ausschlieSlich der Zweck verbun-
den sei, fiir die Bestattung vorzusorgen.
Tatsdchlich ist der Einsatz des Riick-
kaufswertes einer solchen Versicherung
im Falle der Gewahrung von Sozialhilfe
oder staatlicher Ubernahme der Betreuer-
vergiitung durchaus iiblich.

Besonders auffillig ist, dass in der
Rechtsprechung der Sozialgerichte eine
Abgrenzung zwischen reinen Sterbe-
geldversicherungen, die von Sterbekas-
sen angeboten werden, und sogenannten
»Sterbegeldversicherungen®, die von den
meisten groflen Versicherern angeboten
werden, vorgenommen wird. Letztere
sind Erlebensfall- oder Todesfallabsi-
cherungen, denen aus rechtlicher Sicht
von ihrem vertraglichen Zuschnitt her
keine besondere Zweckbestimmung in
Richtung auf Bestattung und Grabpflege
innewohnt. Einzig die reine Sterbegeld-
versicherung bringt die erforderliche
von der sonstigen Kapitallebensver-
sicherung abweichende rechtliche Be-
handlung mit, sodass in der Rechtspre-
chung der Sozialgerichte tendenziell eine
entsprechende Zweckbindung der Ver-
sicherung anerkannt wird.

Notwendige Abgrenzung

Rein fachlich bestehen demnach wichtige
Abgrenzungskriterien einer echten Sterbe-
geldversicherung zu anderen mdglicher-
weise bislang gebrduchlichen Losungen
der Todesfallvorsorge. Sofern eine echte
Sterbegeldversicherung empfohlen wird,
bei der ein Abschluss bis zur Hochst-
summe von 8.000 Euro Garantieleistung



laut Gesetzgeber moglich ist, besteht nicht automatisch Um-
deckungsbedarf anderer laufender Versicherungen, da diese
bei genauer Betrachtung nicht erschopfend auf den gleichen
konkreten Zweck ausgerichtet sind.

Sofern die einer echten Sterbegeldversicherung dem Wesen
nach innewohnende Zweckbindung zur Deckung der Bestat-
tungskosten und Grabpflege aufgrund der neuen Rechtspre-
chung des BGH kiinftig angezweifelt werden sollte, kann die
Zurechnung einer Sterbegeldversicherung zum Schonvermo-
gen durch einfache weiterfithrende Mafinahmen sichergestellt
werden. Diese MafSnahmen gehen immer vom Versicherten
personlich aus.

Berticksichtigen Vermittler alle diese objektiven und zunichst
anbieterunabhingigen Fakten, bietet der eigene Kundenbe-
stand nach Ansicht der HDH ein hohes Potenzial an Neuge-
schift, wobei gleichzeitig eine derzeit bei vielen Kunden noch
bestehende Deckungsliicke geschlossen wird.

Zusammenarbeit mit Pools Uber Vergleichsrechner

Neugeschift in diesem Bereich ist fir Versicherungsmakler
aber nur dann interessant, wenn dies schnell und einfach ab-
geschlossen werden kann. So fillt der Blick auf den oben an-
gekiindigten dritten Punkt. Was bei einer Sterbegeldversiche-
rung zdhlt, ist die Summe der gezahlten Beitrige am Ende der
Beitragszahlung im Verhiltnis zur Gesamtleistung. Wer das
Ergebnis in diesem Vergleich anfiihrt, wird von Vermittlern
empfohlen. Nach einem aktuellen internen Vergleich erreicht
die HDH hier das beste Verhéltnis von Beitragssumme zu Ge-
samtleistung.

Um aus Gelegenheitsgeschift kurzum ein attraktives Neben-
geschift zu machen, gentigt nicht allein der richtige Tarif. Ver-
mittler erwarten, wie schon angesprochen, von Anbietern fiir
Sterbegeldversicherung haftungsmindernde Unterstiitzung,
um relevante Vergleichskriterien feiner als im groben Bei-
tragsvergleich ausmachen zu konnen.

Sterbegeldversicherung ist nicht erkldrungsintensiv. Eine gut
fundierte Entscheidung kann in den meisten Kundengespra-
chen nach weniger als einer Viertelstunde herbeigefiihrt wer-
den. Dann darf es dem Makler natiirlich nicht erschwert wer-
den, den entsprechenden Antrag an den Versicherer zu iiber-
mitteln. Mehr Zeit darf das nicht kosten. Wenn es moglich ist,
online direkt abzuschlieflen, dann wird Sterbegeldversiche-
rung ein attraktives Nebengeschift.

Die Sterbegeldversicherung der HDH kann im Vergleichs-
rechner von softfair fallabschlieflend berechnet werden. Der
Vermittler gelangt im Download-PDF mit den VVG-Unterla-
gen per Link vom Deckblatt direkt zum Pool-Account bei der
HDH. Ohne erneute Dateneingabe kann der Antrag so direkt
an die HDH gestellt werden. Das Geschift wird dabei sicher
iiber den Pool auf den Vermittler geschliisselt und abgerech-
net. Der Beitragsrechner der HDH ist zudem seit Januar 2017
BiPRO-konform. Derzeit arbeitet die HDH an einem Projekt,
die Ubergabe direkt aus dem Maklerbestandssystem an den

Warum keine Kooperation
zwischen Makler- und
Bestattungsunternehmen?

Der Autor dieses Artikels sprach
Anfang Marz 2017 mit Michael
Kaupa, einem verantwortlichen
langjahrigen Mitarbeiter eines in
Berlin ansadssigen Bestatters.

In Berlin sei es mittlerweile Gblich, dass
Bestatter eine Anzahlung auf ihre Leis-
tung verlangen, so der Bestattungs-
experte. Aus dem Bezirk Berlin-
Neukolln ware bekannt, dass die
Bestattung nur stattfindet, wenn die
Beisetzungskosten komplett im Voraus
bezahlt wirden. ,Dabei musste aller-
dings bisher — zumindest bei uns —
noch keine Beisetzung verschoben
werden, da die Hinterbliebenen alles
daransetzen, dass das nicht passiert,
und sich daher das Geld dann schnell
irgendwo — etwa in der Verwandtschaft
oder Bekanntschaft — beschaffen®,
sagt Kaupa.

Dagegen ist eine Anzahlung unnttig,
wenn die Leistung einer bestehenden
Sterbegeldversicherung an den Be-
statter abgetreten wurde oder ein un-
widerrufliches Bezugsrecht verein-
bart sei. ,Wenn Bestatter eine Ster-
begeldversicherung empfehlen, ha-
ben sie nicht geprift, ob die Tarife
des Anbieters in einem Vergleich tat-
séchlich vornean wéren. Vielleicht ist
es sogar schadlich, eine Empfehlung
dieser Art auszusprechen, wenn mal
jemand beim Thema Sterbegeldversi-
cherung richtig Bescheid weiB3. Dann
kdme der Bestatter moglicherweise
noch in ein schlechtes Licht“, be-
fUrchtet Kaupa. Viel besser ware es
also, wenn eine Kooperation mit ei-
nem ansassigen Makler bestlinde,
der direkt das beste Vergleichsergeb-
nis empfehlen konnte. Aber bislang
habe das noch kein Makler angebo-
ten, erklart Kaupa.

Rechner zu ermoglichen. Bereits Mitte
dieses Jahres soll das aus den fithrenden
Maklersystemen heraus moglich sein.

Mit technischen Innovationen, die den
Vermittlungsprozess ideal verschlanken
und gleichzeitig anschaulich den Nut-
zen einer Sterbegeldversicherung fiir
den Kunden verdeutlichen, will die
HDH in den kommenden Jahren das
gesunde Wachstum im Vermittler-
geschift fortsetzen. m
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Deutsche Bank plant Teilverkauf
von Deutsche Asset Management

(ac) Die Deutsche Bank hat Pline eines
Teilverkaufs der Fondstochter Deutsche
Asset Management bekannt gegeben.
Uber einen Bérsengang soll der Ver-
kauf einer Minderheitsbeteiligung der
Tochtergesellschaft vorgenommen
werden. Die konkreten Schritte des
Borsengangs sind laut der Deutschen
Bank allerdings noch abhéngig vom
Marktumfeld sowie von der Zustim-

rats. Eine finale Entscheidung ist noch
nicht gefallen. Ein Komplettverkauf der
Fondssparte ist der Deutschen Bank
zufolge nicht geplant.

Jupiter lanciert Fonds fiir
Schwellenlanderanleihen

(ac) Jupiter hat den aktiv gemanagten
Jupiter Global Emerging Markets
Corporate Bond SICAV aufgelegt. Er
strebt langfristiges Einkommen und
Kapitalwachstum an. Hierfiir investiert
er vor allem in Anleihen, die von Gesell-
schaften ausgegeben werden, die direkt
oder indirekt den Volkswirtschaften
der Schwellenldnder ausgesetzt sind.
Der Fonds orientiert sich in Bezug auf
die Performance zwar an einer Bench-
mark, ist aber nicht von dieser abhingig.

Top-down-/Bottom-up-Ansatz
Verwaltet wird der neu aufgelegte Fonds

2016 als Schwellenldnder-Anleiheexperte
bei Jupiter tétig ist. Arevalo arbeitet als
Mitglied des Fixed-Income-Teams eng
mit Ariel Bezalel und den bestehenden
Kredit- und Trading-Teams sowie dem
Emerging-Markets- Aktienteam unter
der Leitung von Ross Teverson zusam-
men. Er verfolgt fiir den neuen Fonds
einen Top-down-/Bottom-up-Ansatz,
um langfristige Investmentmoglichkei-
ten zu identifizieren, die von makro-
okonomischen oder spezifischen Ereig-
nissen auf Sektor- oder Unternehmens-
ebene profitieren kénnen. Je nach
Marktlage will Arevalo zudem Out-
performance durch Staatsanleihen und
Anleihen in lokaler Wahrung erreichen.
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Mit dem Bayerninvest ACATIS KI Aktien Global-Fonds wird ein Aktienfonds zum
- ersten Mal zu 100% von kinstlicher Intelligenz gesteuert.

ACATIS und Bayernlnvest lassen erstmals Fonds
 zu 100% von kiinstlicher Intelligenz steuern

¢ (ac) ACATIS und BayernInvest haben mit dem BayernInvest
: ACATIS KI Aktien Global-Fonds den ersten Aktienfonds auf-
. gelegt, der zu 100% von kiinstlicher Intelligenz (KI) gesteuert
- wird. Die Investmentstrategie mit den wesentlichen Vorgaben
- stammt von der BayernInvest. Die darauf aufbauende Aktien-
. selektion, -gewichtung und -umschichtung basiert auf so-
. genannten Deep-Learning-Modellen von ACATIS.

mung des Vorstands und des Aufsichts- :

. Kein Eingreifen eines Fondsmanagers

. Ein Fondsmanager greift dabei nicht mehr in die Portfolios

. ein. Das selbstlernende Modell passt sich in der Zeit voran-

: schreitend dem Marktumfeld an und hat einen langfristigen

: Horizont. Der BayernInvest ACATIS KI Aktien Global-Fonds
- selektiert aus einem Universum von rund 4.000 globalen Aktien
. bis zu 50 Aktien aus entwickelten Landern und schichtet

- halbjahrlich um. Ziel des risikooptimierten Portfolios ist eine
- nachhaltige Outperformance von mindestens 3% p. a. gegen-
. tUber dem MSCI World Index. Dieses Ziel wurde in einem

- Walk-Forward-Test in neun von elf Jahren deutlich tibertroffen.
- Drawdowns seien dabei zudem schneller aufgeholt worden

- als vom MSCI World Index.

. Selbstlernendes elektronisches Gedachtnis

: Die Deep-Learning-Modelle fiir den Fonds wurden von der

: Quantenstein GmbH entwickelt, einem Joint Venture von

: ACATIS und NNAISENSE um Prof. Dr. Jiirgen Schmidhuber.
: Das Auswahlmodell beruht auf Millionen von Beobachtungen
. und arbeitet auf Basis sogenannter Long-Short-Term-Memory-

: Neuronen. Diese verfiigen iiber eine eingebaute Gedachtnis-

- leistung. In der Vergangenheit gelernte Muster und Ereignisse

- werden gespeichert und zu gegebener Zeit wieder aufgerufen.

- Das System sucht sich dabei selbst die Zusammenhinge, und
von Alejandro Arevalo, der seit Dezember :
. die Erkennung bestimmter Details. Im Zusammenspiel aller
. Neuronen entsteht dann das Gesamtmodell.

die Neuronen in neuronalen Netzen spezialisieren sich auf

' 1.



Union Investment setzt bei der Riester-Rente starker auf Aktien

(ac) Union Investment dndert die Aktienvorgaben
bei seinen Riester-Produkten. Bei der UniProfiRente
fuhrt die Gesellschaft zwei neue Mafinahmen ein,
die fiir alle Neu- und Bestandskunden gelten. So
wird in der Regel einerseits bei allen Anlegern mit
keinem oder einem sehr geringen Aktienfonds-
anteil am 01.07.2017 eine Aufstockung des Aktien-
fonds UniGlobal Vorsorge auf 10% durchgefiihrt.
Andererseits wurde das Produktkonzept weiter-
entwickelt. Bislang blieb das einmal vom Aktien-
fonds in den Rentenfonds umgeschichtete Kapital
dauerhaft im Rentenfonds. Riickumschichtungen
in den Aktienfonds waren nicht vorgesehen. Zudem
erfolgte die Einzahlung bisher entweder in Aktien-
oder in Rentenfonds.

Immer 10% Aktienfonds

In Zukunft wird die Chancenkomponente in
diesem System deutlich gestarkt. Auch nach Kurs-
riickgdngen flieflen in der Regel immer 10% der
Einzahlungen weiter in den Aktienfonds. Aufler-
dem verbleiben bei einer Umschichtung des
Bestandes 10% im Aktienfonds. Neu ist ebenfalls,
dass das Vermdgen schrittweise wieder in den
Aktienfonds zuriickflieffen kann, wenn sich die

<

Mirkte erholen. Selbst eine vollstindige Riick-
umschichtung in Aktien ist zukiinftig méglich.

Mindestanteil von bis zu 30%

Bei der UniProfiRente Select, gibt es ebenfalls eine
deutliche Veranderung. Damit Anleger in allen
Marktphasen einen hdheren Anteil des Aktien-
fonds in ihrem Depot haben, wird eine restlauf-
zeitabhdngige Mindestaktienfondsquote einge-
fihrt. Der Mindestanteil des Aktienfonds liegt bei
einer Laufzeit von mehr als 35 Jahren bei 30%. Bis
zu einer Restlaufzeit von funf Jahren fallt die
Mindestquote um 1% pro Jahr. Ist die Laufzeit kiirzer
als fiinf Jahre, gibt es keinen Mindestanteil mehr.

Bis zu 100% Aktien angestrebt

Die tatsachliche Aktienfondsquote wird weiter fiir
jeden Kunden individuell ermittelt und kann iiber
diesen Werten liegen. Sogar eine Aktienfondsquote
von 100% ist moglich. Und diese wird laut Union
Investment auch angestrebt. Mit der Einfithrung
des Mindestanteils entfillt bei der UniProfiRente
Select die optionale Gewinnsicherung. Fiir Bestands-
kunden der UniProfiRente Select bleibt die optionale
Gewinnsicherung hingegen erhalten.

Anzeige
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Standard Life plant die vollstindige Ubernahme
von Aberdeen Asset Management

(ac) Standard Life will den Vermogensverwalter Aberdeen
Asset Management ibernehmen. Der britische Versicherer
will den Vermogensverwalter mithilfe eigener Aktien tiber-
nehmen und bietet umgerechnet rund 4,4 Mrd. Euro. Der
Zusammenschluss soll Einsparmoglichkeiten einbringen sowie
dazu beitragen, Umsatz und Gewinn steigern. An der Spitze
des neuen Unternehmens werden Standard-Life-Chef Keith
Skeoch und Aberdeen-Chef Martin Gilbert gemeinsam als
Co-Chefs stehen. Gelingt der Zusammenschluss, entsteht ein
Unternehmen mit einem verwalteten Vermdogen von umge-
rechnet etwa 765 Mrd. Euro. Gemeinsam wiren Aberdeen
und Standard Life damit der gréfite Fondsverwalter Europas.

Swisscanto legt breit streuenden Rohstofffonds auf

(ac) Der Swisscanto (LU) Commodity Fund ex-Agriculture &
Livestock hat die Vertriebszulassung erhalten. Der neu aufge-

legte Fonds investiert breit diversifiziert und via Terminmarkt :
: Equities Compass World, den Unigestion
: Long/Short Global Opportunities und
. den Uni-Global - Absolute Return

© umfasst.

in Rohstoffe, ausgenommen die Sektoren Agrar und Nutztiere.
Er richtet sich an Anleger, die konzentriert in diese Segmente
investieren sowie langfristig an steigenden Rohstoffpreisen
partizipieren mochten.

Breite Diversifikation
Der Fonds strebt an, Giber einen rollenden Zeithorizont

ex-Agriculture & Livestock Capped Index zu tibertreffen.
Der Index setzt sich aktuell zu 41% aus Energie, zu 31% aus
Industriemetallen und zu 28% aus Edelmetallen zusammen.
Die Anlagepolitik setzt auf eine breite Diversifikation der
Rohstoffsegmente und einzelner Rohstoffe.

Energie, Industrie- und Edelmetalle

Der Fonds investiert in eine Kombination aus Rohstoft-Swaps
der Sektoren Energie, Industrie- und Edelmetalle. Neben
Agrar und Lebendvieh sind auch die Bereiche Schwer6l,
Uran, Asbest und seltene Erden ausgeschlossen. Die Bewirt-
schaftung des Swisscanto Rohstoftfonds erfolgt aktiv mittels
Kontraktselektion und Uber- beziehungsweise Untergewich-
tung von Rohstoffen. Die Cash-Position wird in liquide und
duflerst sichere Geldmarktinstrumente investiert.

Industrierohstoffe wie zum Beispiel Kupfer bilden neben Energie und Edelmetallen
den Kern des Portfolios des neuen Rohstofffonds von Swisscanto.
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- Neuer Unigestion-Fonds setzt
- auf Strategien von Hedgefonds

* (ac) Unigestion hat die Auflegung des

- Uni-Global Alternative Risk Premia

- Fund bekannt gegeben. Die aktiv ge-

. managte Strategie ermoglicht Investoren
- eine Anlage in kosteneffiziente und

. liquide Renditequellen, die eine geringe
. Korrelation mit Aktien- und Anleihen-
. renditen aufweisen. Der Fonds erwei-

: tert das aktuelle Produktangebot von

: Unigestion fiir alternative Direktanlagen,
. das den Uni-Global - Cross Asset Trend

Follower, den Uni-Global - Alternative

- Renditequellen von Hedgefonds

- Die Strategie nutzt die Renditequellen
von drei Jahren den Referenzindex Bloomberg Commodity :
¢ glinstiger und kann Risikoprimien

. identifizieren, die die Investoren fiir

. das eingegangene Risiko entschadigen

- und so das Erreichen des Anlageziels

. ermoglichen. Die drei wichtigsten Kate-
. gorien der zugrundeliegenden Risiko-

. prdmien umfassen Aktienfaktoren, Carry
. und Trend Following. Anhand interner

. Risikomodelle von Unigestion wird die
. aussichtsreichste Kapitalallokation fiir

. eine ausgewogene Exposure in unter-

. schiedlichen makrookonomischen Kon-

: stellationen festgelegt, um eine stetige

. Rendite und eine niedrige Korrelation
. mit Aktien und Anleihen zu erzielen.

von Hedgefonds laut Unigestion kosten-

- 7% Barrendite angestrebt

. Die Strategie strebt eine Barrendite von
. 7% pro Jahr vor Abzug der Kosten fiir

- einen 3- bis 5-jdhrigen Zeitraum an

- und ermoglicht tagliche Liquiditdt im
 Rahmen einer OGAW-Struktur. Sie soll
¢ auflerdem die Volatilitit auf 8% begren-
- zen und so gleichmaflig risikoadjustierte
* Anlegerrendite erzielen. Gemanagt wird
. die Strategie von einem Expertenteam
- fiir alternative Anlagen der Aktien-

. und Cross-Asset-Solutions-Teams aus

. dem Hause Unigestion.



M&G prasentiert zwei neue
Absolute-Return-Fonds

(ac) M&G hat zwei neue Absolute-Return-
Fonds im Programm. Der M&G (Lux)
Absolute Return Bond Fund kombiniert
makrodkonomische Top-down-Analysen
mit einer gezielten Einzeltitelauswahl und
einem robusten Risikomanagement. Er
kann das Anlegergeld weltweit in Unterneh-
mensanleihen, Staatsanleihen und Devisen
anlegen. Der M&G (Lux) Global Target
Return Fund soll hingegen Ertrags- und
Kapitalwachstum kombinieren und tiber
einen Dreijahreszeitraum eine jahrliche
Rendite von 4% oberhalb des 3-Monats-
Euribors erzielen — vor Abzug der Gebiihren
und unabhéngig von den Marktbedingun-
gen. Zudem legt das Fondsmanagement
einen Schwerpunkt auf die Begrenzung kurz-
fristiger Volatilitdts- und Verlustrisiken.

Lyxor AM startet mit Wells Fargo
Fonds fiir Finanzsektor-Anleihen

(ac) Lyxor Asset Management und Wells
Fargo Asset Management haben den Lyxor/
Wells Capital Financial Credit Fund gestartet.
Er investiert in Anleihen von Finanzunter-
nehmen. Der Schwerpunkt liegt dabei auf
europdischen Instituten. Die Anleihen werden
entlang der gesamten Kapitalstruktur von
Finanzunternehmen gekauft - vom Senior
Bond iiber nachrangige Instrumente bis hin
zu Contingent Convertibles (CoCos). Das
Wihrungsrisiko wird jeweils abgesichert.
Dank stirkerer Uberwachung, strengerer
Regulierung und Liquiditdtsvorgaben fiir
den Finanzsektor sollen sie ein attraktives
Risiko-Ertrag-Profil bieten.

Attraktive Risiko-Ertrag-Profile

Die Anlagephilosophie beruht auf der lang-
jahrigen Erfahrung, dass fundamentales
Research in Kombination mit einer kontrol-
lierten aktiven Titelauswahl das Potenzial
besitze, nachhaltige Renditen zu generieren.
Aufgrund von stirkerer Uberwachung,
strengerer Regulierung und Liquiditats-
vorgaben fiir den Finanzsektor bieten hoch-
verzinsliche Anleihen von Finanzinstituten
laut Lyxor AM im Vergleich zu anderen
Unternehmensanleihen ein attraktives Risiko-
Ertrag-Profil. Eine Investition in diese
Anlageklasse mit ihrer relativ geringen
Korrelation zu High Yields soll Anlegern
eine Diversifikation ihrer Fixed-Income-
Anlage ermoglichen.

Anzeige

Unsere neue
Haus- und Grundbesitzerhaftpflicht
Pro Domo Hausverwalterkonzept
hat einiges zu bieten.
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whanwgrundvers-makler.defansprechpartner
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Henderson Global Investors legt weiteren
Absolute-Return-Fonds auf

(ac) Henderson Global Investors erweitert mit dem neu aufge-
legten Henderson Gartmore Global Equity Market Neutral
Fund das Angebot an Absolute-Return-Produkten. Der Fonds
verfolgt einen Best-Ideas-Ansatz. Dabei werden die jeweils
besten Long-/Short-Ideen ausgewahlter Aktien-Investment-
teams von Henderson kombiniert. AnschliefSend soll aus diesen
ein marktneutrales Gesamtportfolio erstellt werden.

Unabhangiges Auswahlgremium

Die Kompetenz und das Geschick der einzelnen Fondsmanager
lassen sich laut Henderson auf diese Weise am besten erfassen,
wihrend gleichzeitig sichergestellt werde, dass die angestrebten
Ertridge unabhéngig von der Entwicklung des Gesamtmarktes
erzielt werden kénnen. Die Auswahl der im neuen Fonds
berticksichtigten Investmentteams erfolgt tiber ein unabhan-
giges Gremium. Im Sinne einer marktneutralen Strategie
erwartet Henderson Global Investors {iber einen vollen Bérsen-
zyklus eine nur minimale Korrelation mit den Aktienmérkten.

, , Kommentar: Bin ich schon drin?

Fondsbodrse Deutschland startet
- digitale Erstmarkt-Plattform

- (ac) Die Fondsbérse Deutschland Be-

- teiligungsmakler AG hat eine neue

* Online-Plattform gestartet. Unter der

. Adresse www.erstmarkt.de kénnen

- Anleger nun Sachwertinvestments voll

. digital zeichnen. Dabei bietet die Erst-

. marktplattform neben dem Zeichnungs-
prozess, der Schritt fiir Schritt von jedem
: Rechner aus durchgefiihrt werden kann,

. auch alle relevanten Informationen rund
: um neue Erstmarkt-Produkte. Fonds-

: anbietern soll die neue Plattform einen

- zusitzlichen Vertriebsweg erdffnen, der
- mit der zunehmenden Digitalisierung

: weiter an Relevanz gewinnen sollte. Die
. grofite Herausforderung bei der Erstel-

- lung der Plattform stellte der komplexe
. Zeichnungsprozess dar. Neben der rechts-
. sicheren Umsetzung, unter Beriicksich-

. tigung des Kapitalanlagegesetzbuchs

: (KAGB) und des Wertpapierhandels-

: gesetzes, spielen bei der onlinebasierten

. Plattform aber auch IT-Sicherheit und

. Usability eine grof3e Rolle.

ie Deutschen stecken in der Klemme. Die
DNiedrigzinsen zwingen sie, sich vom klassi-

schen Sparen zu verabschieden. Uber die
Anlagealternativen fehlt den meisten Bundesbiirgern
aber das Wissen. Gerade einmal jeder fiinfte
Deutsche fiihlt sich gut tiber Finanzen informiert.
Vier von fiinf Bundesbiirgern haben im Umbkehr-
schluss Nachholbedarf in Sachen Finanzwissen.
Immerhin ist ein Grofiteil der Deutschen auch
bemiiht, sich das fehlende Wissen anzueignen.

Doch wie verschaffen sich die Bundesbiirger ihre
Finanzinformationen? Der aktuelle Sparerkompass
der Royal Bank of Scotland zeigt einen
erstaunlichen Trend auf. Mit einem Anteil von 77%
ist das Internet mittlerweile die klare Nummer eins
der Informationsquellen. Tendenz stark steigend.
Im Vorjahr waren es nur 61%. Bei den Personen un-
ter 30 Jahren nutzen sogar bereits 85% das Internet
als Informationsquelle. Ausgerechnet das Internet
also, wo sich gerade in den unzihligen Foren
teilweise die absurdesten Finanzempfehlungen un-
gefiltert finden lassen, ist die wichtigste Informati-
onsquelle der finanzunerfahrenen Bundesbiirger.
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Auf Finanzexperten vertraut dagegen nur noch
etwa jeder Dritte. Im Jahr zuvor war es noch fast
jeder Zweite. Fiir Berater heifit das mehr denn je,
die Informationswege im Internet aktiv mitzuge-
stalten. Mit der Frage ,,Bin ich schon drin?“ stellte
einst Boris Becker erstaunt fest, wie leicht es ist, ins
Internet zu kommen. Heutzutage ist es aber auch
kein Problem mehr, ein aktiver Teil des Internets zu
sein — ob in Foren, Social-Media-Kanélen oder in
Form von Kommentaren bei Fachportalen wie
etwa AssCompact.de. Das Eiltempo, in dem
sich die Informationsbeschaffung wan-
delt, ist ein deutlicher Warnschuss fiir all
diejenigen, die die Digitalisierung noch
immer auf die leichte Schulter neh-
men. Schon bald kénnten nur noch
diejenigen in Finanzfragen eine Rolle
spielen, die sich mit ihrer Expertise
auch im Internet stark positionieren.

Von Michael Herrmann, AssCompact
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Deutsche Investment legt vierten
Wohnimmobilienfonds auf

(ac) Die Deutsche Investment legt
ihren vierten Wohnimmobilien-Spezial-
fonds auf. Der Deutsche Investment -
Wohnen IV richtet sich an deutsche
institutionelle Investoren und ist als
offener Spezial-AIF gemif3 Kapital-
anlagegesetzbuch (KAGB) konzipiert.
Das Zielvolumen liegt bei 300 Mio.
Euro. Das Eigenkapital im Fonds betragt
aktuell 50 Mio. Euro. Der Fonds plant
einen Fremdkapitaleinsatz von maximal
50%. Als erster Investor wurde unter an-
derem die Basler Versicherung gewonnen.

Zwei erste Objekte angekauft

Wie die drei Vorgangerfonds soll auch
der neue Fonds Wohnimmobilien in
guten Lagen in Berlin und Hamburg
ankaufen. Die Zielobjekte des Fonds
sind Wohnimmobilien und -anlagen
mit einem Gewerbeanteil von maximal
20%. Aktuell befinden sich Wohn-
immobilien im gesamten Berliner Stadt-
gebiet sowie in Potsdam in Ankaufs-
priifung. Zwei erste Akquisitionen in
Hohe von 20 Mio. Euro hat Deutsche
Investment bereits im Hamburger Raum
getatigt.

Kooperation mit EB GROUP
Deutsche Investment — Wohnen IV
wird erneut in Zusammenarbeit mit
der EB GROUP realisiert. Dabei ver-
antwortet Deutsche Investment das
gesamte Fondsmanagement, wahrend
die Ankaufspriifung und das Trans-
aktionsmanagement im Verbund mit
der Berliner EB GROUP erfolgen. Mit

ihr als Asset- und Property-Management- :

Partner erhofft Deutsche Investment
sich einen besseren Zugang zu poten-
ziellen Immobilien. Auf die Expertise
der EB GROUP baut die Gesellschaft
vor allem bei Nachverdichtungen zur
Hebung des Wertsteigerungspotenzials.
Wegen der hohen Nachfrage institu-
tioneller Investoren plant Deutsche
Investment die Auflage weiterer Fonds
mit einem wesentlichen Anteil an
Wohnimmobilien.
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Engel & Vélkers und kapilendo griinden eigene
- Crowdinvesting-Plattform fiir Immobilien

¢ (ac) Engel & Volkers hat zusammen mit dem Partner kapilendo
: eine Plattform fiir Immobilien-Crowdinvestings geschaffen.

- Engel & Volkers Capital soll das Beste aus zwei Welten vereinen:
. Die Technik und das Design der Crowdinvestingexperten von

- kapilendo sowie das umfangreiche Angebot an hochwertigen

. Immobilien von Engel & Voélkers.

Umfassende Projektinformationen

. Auf Engel & Volkers Capital lernen die Anleger die einzelnen
: Projekte und die verantwortlichen Personen kennen. Sie

. erhalten detaillierte Informationen zur jeweiligen Immobilie,
: threm Standort und dem Zeitplan. Die Anleger entscheiden auf
- dieser Grundlage, welches Projekt zu ihrer Anlagephilosophie

: passt. In einem privaten Investorenbereich der Plattform

: konnen sie dann die Entwicklung ihres Anlageportfolios

. kontinuierlich verfolgen. In Zusammenarbeit mit mehreren

. unabhingigen Analyseunternehmen priift und begleitet die

. Engel & Volkers Capital AG jedes auf der Plattform gelistete

- Immobilienprojekt.

. Marktfithrerschaft im Visier

- Mit der neuen Crowdinvesting-Plattform erméglicht die Ham-

: burger Immobiliengesellschaft auch Anlegern den Zugang zu

: Projekten, die bisher fiir Crowdinvesting viel zu grof8 waren.
: Engel & Volkers finanziert dhnliche Immobilienprojekte

. bisher allerdings bereits in Form von mehreren Spezialfonds
. fur institutionelle Investoren. Engel & Volkers und kapilendo
. haben ehrgeizige Ziele fiir die Plattform. Dank der Biindelung
. der unterschiedlichen Kompetenzen wollen sie die Marktfiih-
: rerschaft im Bereich Immobilien-Crowdinvesting erreichen.

lia.com

*
© Fantasista — Fl .C
i

Via Smartphone oder auch per Notebook oder Tablet in Immobilien investieren?
- Das ist nun unter anderem bei Engel & Volkers Capital moglich.



Buss Capital platziert zwei Containerinvestments

(ac) Buss Capital hat die beiden als Vermogensanlagen konzi-
pierten Tankcontainer-Angebote Buss Container 60 — Euro
und 61 - US-Dollar platziert und plangemafl geschlossen.
218 Anleger haben tiber die beiden Direktinvestments 479
Tankcontainer mit einem Gesamtinvestitionsvolumen von
rund 8 Mio. Euro erworben. Anfang 2017 hatten 30 Buss-
Standard- und -Tankcontainer-Direktinvestments insgesamt
rund 9 Mio. Euro und rund 3,7 Mio. Dollar an ihre Investoren
ausgezahlt. Davon entfielen rund 1,8 Mio. Euro und rund
900.000 Dollar auf Zahlungen aus der Vermietung ihrer
Container fiir das vierte Quartal 2016. Die weiteren rund
7,1 Mio. Euro und rund 2,7 Mio. Dollar erhielten Investoren
der Direktinvestments Buss Container 26, 27 und 30, deren
Vertrage im vierten Quartal 2016 ausgelaufen sind, aus den
Riickkdufen ihrer Container. Von dieser Anlegergruppe hat
sich rund ein Viertel fiir eine Investition beziehungsweise
Wiederanlage in Buss Container 60 oder 61 entschieden.

Neue Anlage in Vorbereitung

Buss Capital bereitet bereits die nichste Vermogensanlage vor.
Nachdem der Anbieter von Sachwertinvestments fast drei Jahre
nur sehr selektiv in Standardcontainer investiert hat, wird Buss
Container Direkt 2017 neben je einem Euro- und US-Dollar-
Tankcontainerangebot auch zwei Standardcontainerangebote
in Euro und US-Dollar umfassen. Hintergrund ist eine wieder
deutlich positivere Marktentwicklung bei Standardcontainern.
Analog zu den Preisen sind dort auch die Leasingraten zuletzt
wieder gestiegen.

© Solvium Capital kiindigt neue
. Direktinvestments an

- (ac) Solvium Capital hat die Angebote
. Wechselkoffer Euro Select 1 & 2 zum

- 20.03.2017 geschlossen. Die Hamburger
. Gesellschaft hat von den Direktinvest-
- ments in Wechselkoffer-Container rund
- 20 Mio. Euro abgesetzt. Die Hamburger
. zeigen sich zufrieden mit diesem Ergeb-
. nis. Insbesondere wenn man bertick-

: sichtige, dass es die ersten Vermégensan-
: lagen in Wechselkoffer in Deutschland

: waren, die nach den Regularien des

- Kleinanlegerschutzgesetzes ffentlich

- angeboten wurden, sei das Ergebnis

- positiv. Zudem habe Solvium einen

- wahren Endspurt fiir die alten Con-

. tainerangebote erlebt.

- Nachfolger in Arbeit

- Bei Wechselkoffer Euro Select 1 kénnen
. die Anleger Wechselkoffer erwerben,

. die maximal 18 Monate alt sind. Bei

© Euro Select 2 investieren Anleger hin-
© gegen in gebrauchte Container. Das

: Durchschnittsalter liegt dabei bei vier

- Jahren. Bei beiden Varianten haben die
Vertrage eine Laufzeit von 60 Monaten.
- Angesichts des Vertriebserfolges arbeitet
- Solvium bereits an der Konzeption der
- Nachfolgeprodukte. Diese sollen spates-
- tens im Mai in den Vertrieb gehen.

Anzeige

kapilendo.de

Das neue digitale Maklerprogramm
Ohne Dokumentationsaufwand profitieren
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Kritik der Burger an
Niedrigzinspolitik wird lauter

Die Bundesburger sind beim Thema Geldanlage zunehmend verunsichert und suchen
vor allem nach Sicherheit, auch auf Kosten geringer oder sogar negativer Renditen.
Gleichzeitig wachsen Unzufriedenheit und Kritik an der Niedrigzinspolitik. Das hat eine
Umfrage der Gothaer Asset Management AG ergeben.

bringen, hat die Gothaer Asset Management AG

(GoAM) von der forsa Politik- und Sozialforschung
Ende Januar 2017 hierzu erneut eine reprisentative Studie
durchfiithren lassen. Befragt wurden per computergestiitzter
Telefoninterviews 1.010 Bundesbiirger ab 18 Jahren.

U m Licht in das Anlageverhalten der Bundesbiirger zu

Fiir 52% der Bundesbiirger ist Sicherheit demnach nach wie
vor das entscheidende Kriterium bei der Geldanlage, im Vor-
jahr waren es mit 54% allerdings noch etwas mehr. Flexibilitét
wiinschen sich 32%, eine hohe Rendite ist fiir 9% der Befragten
wichtig. Das spiegelt sich auch in der Auswahl der Anlageformen
wider: 45% der Befragten setzen auf das Sparbuch. Bauspar-
vertrage und Lebensversicherungen erfreuen sich mit 30 bzw.
29% ebenfalls noch immer grof3er Beliebtheit. Allerdings sinkt
der Zuspruch zu diesen Anlageformen mit den anhaltend
niedrigen Zinsen. So hatten im Vorjahr noch 48% das Spar-
buch an erster Stelle genannt.

Kritik an Niedrigzinspolitik wachst

Dementsprechend wird auch die Kritik an der Niedrigzins-
politik der EZB lauter. Mittlerweile halten 56% der Befragten

Die Niedrigzinspolitik — Mittel zur Konjunkturbelebung?

56%

H 2016
m 2017

Ja Nein

Uber die Halfte der Befragten (ibt Kritik an der Niedrigzinspolitik der EZB, wie die
Studie der Gothaer zeigt.

Quelle: Gothaer Asset Management AG
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diese Strategie fiir ein untaugliches Mit-
tel, um den Problemen im Euro-Raum
zu begegnen. 2016 waren es mit 46%
noch 10 Prozentpunkte weniger. Die
Zustimmung zu dieser Politik ist auf
34% gesunken, 2016 befiirworteten noch
43% der Deutschen diesen Kurs.

Die Deutschen sind offensichtlich durch
die anhaltende Krise verunsichert und
suchen bei der Geldanlage vor allem
Sicherheit. Doch ist ihnen durchaus
bewusst, dass sie nur geringe Renditen
oder inflationsbereinigt sogar negative
Zinsen erwarten konnen. Daher wird
die Unzufriedenheit der Privatanleger
mit der Niedrigzinspolitik der EZB
immer grofier.

Fonds und Aktien
als renditestarke Alternative

Die Studie hat auch gezeigt, dass der
Mehrheit der Deutschen renditestar-
kere Alternativen durchaus bekannt
sind. Nach Anlageformen mit héherer
Renditechance gefragt, nennen 28%
der Befragten Aktien und Fonds. Ho-
here Gewinne versprechen sich die
Deutschen auch von Immobilienanla-
gen, diese wurden von 25% als rendi-
testark genannt. Vor einem Jahr waren
dies noch 22%. Immerhin 42% der Be-
fragten konnten keine Alternative be-
nennen.

Dementsprechend investieren je 17%
der Befragten in Fonds oder Aktien.
Immerhin 16% der Befragten legen
derzeit gar kein Geld an.



Bei Fonds wird gestreut

Bei der Fondsanlage setzen die Deut-
schen immer stirker auf Diversifikation:
Im Vergleich zum Vorjahr hat sich die
Anzahl der Befragten, die in zwei bis
drei Fonds investieren, etwas erhoht:
Mittlerweile sind es 42%, 2016 waren es
40%. Noch starker gestiegen ist der An-
teil der Deutschen, die vier oder finf
verschiedene Fonds im Depot haben.
Dies sind aktuell 19%, im Vorjahr waren
es 14% der Bundesbiirger.

Mischfonds als Ausweg
aus dem Dilemma

Dieses Ergebnis zeigt, dass viele Anleger
die Bedeutung der Diversifizierung
erkannt haben und Chancen und Risiken
breiter streuen. In der Niedrigzinsphase
kénnen gerade Mischfonds die Schwan-
kungen des Borsenmarktes tiber eine
breite Diversifikation ausgleichen, ohne
auf Rendite zu verzichten. Thr grofler
Vorteil ist, dass sie sich durch ihre vielen
Standbeine an das wechselhafte Markt-
geschehen erheblich besser anpassen
kénnen als reine Aktienfonds - durch
die Streuung sinkt das Risiko. Zu dieser
aktiven Steuerung der Aktienquote ist
aber auch bei den Mischfonds eine inten-
sive und regelméflige Analyse der Kapital-
markte unabldssig, nur so kann auf
kurzfristige Marktschwankungen ange-
messen reagiert werden. Wer dazu keine
Zeit oder Muf3e hat, sollte diese Aufgabe
Experten tberlassen. Anleger kénnen
davon insbesondere iiber die drei vermo-
gensverwaltenden Comfort-Fonds der
Gothaer Asset Management profitieren.

GroBe Angst vor Inflation und
sinkendem Lebensstandard

Die anhaltende Verunsicherung der An-
leger zeigt sich auch bei der Angst vor
einer Inflation. Diese Sorge bewegt sich
seit Jahren auf einem hohen Niveau.
63% der Befragten befiirchten aktuell,
dass es zu einem starken Preisanstieg
und zu einer Entwertung der Geldan-
lagen kommt, 2016 waren es ebenfalls
63%, 2015 nur 55%. Die Sorge um einen
sinkenden Lebensstandard hegen tiber
alle Altersgruppen 53% der Deutschen,
unter den 30- bis 44-Jahrigen befiirchten
sogar 70%, dass ihre Geldanlagen sp-
ter nicht ausreichen, um ihren jetzigen

Sorgen und Befiirchtungen beim Thema Geldanlage

61% 63% 63%

2015 2016 2017
B Inflation
W Sinkender Lebensstandard I Ende der Wahrungsunion

Die Verunsicherung der Geldanleger bewegt sich seit Jahren auf gleichbleibend
hohem Niveau. Quelle: Gothaer Asset Management AG

Lebensstandard zu halten. Die Angst vor einem Auseinander-
brechen der Eurozone ist trotz angekiindigtem Brexit mit 38%
nicht grofler geworden (Vorjahr 39%).

Auswirkungen der politischen
Veranderungen auf Anlageziele gering

Dazu passt auch, dass nur 15% der Befragten sagen, dass es
durch die jiingsten politischen Verdanderungen wie Brexit oder
die US-Wahl schwieriger geworden sei, ihre Ziele bei der
Geldanlage zu erreichen. Dementsprechend sehen die Deut-
schen auch keine Notwendigkeit, ihre Geldanlagen in nachster
Zeit umzuschichten. 87% halten an ihrem bestehenden Port-
folio fest, nur 12% planen Verdnderungen in ihrem Depot.
Auch die Risikobereitschaft ist weiter niedrig: Nur 20% der
Befragten wiren bereit, zugunsten einer hoheren Rendite
auch ein hoheres Risiko einzugehen.

Beratungsansatz , vermodgensverwaltende Fonds*

Die Deutschen setzen bei der Geldanlage also nach wie vor an
erster Stelle auf Sicherheit, doch wachst die Unzufriedenheit mit
den anhaltend niedrigen Zinsen, die es den Menschen immer
schwerer machen, ihre Ziele bei der Altersvorsorge zu erreichen.
Ein Ausweg aus diesem Dilemma, das die Studie aufzeigt, kénnen
fir den Vermogensaufbau vermogensverwaltende Fonds sein,
hier bieten sich gute Ansitze fiir die Beratung. u

Von Christof Kessler, Vorstandssprecher der
Gothaer Asset Management AG

April 2017 | AssCompact 47

1€€C<CC



INVESTMENT

,,Die Probleme werden seit 2008 nur

verschleppt und groBer gemacht”

Interview mit Volker Schnabel, Chefanalyst der Mack & Weise Vermdgensverwaltung

Mack & Weise geht seit einigen Jahren einen unkonventionellen Weg. Die Hamburger
Vermogensverwaltung verzichtet in ihren Fonds komplett auf Anleihen und setzt stattdessen
stark auf Gold. Die massive Uberschuldungskrise sei schlieBlich ldngst nicht geltst —

und dirfte irgendwann zum groBen Knall fihren.

Herr Schnabel, Mack & Weise verzichtet
in seinen Fonds seit einigen Jahren
komplett auf Anleihen. Ist das nur den
aktuell niedrigen Zinsen geschuldet
oder steckt da mehr dahinter?

Grundsitzlich steckt da mehr dahinter.
Die Welt befindet in einer Uberschul-
dungskrise, seit 2008 deutlich sichtbar.
Die Idee der Notenbanken, das Uber-
schuldungsproblem in Erwartung eines
anderen Ergebnisses mit noch mehr,
viel mehr Schulden 1dsen zu wollen,
kann jedoch nicht funktionieren. Des-
wegen haben wir die Grundsatzent-
scheidung getroffen, keinen einzigen
Cent in die eigentlich wertlosen
Schuldenpapiere zu investieren. Wer
ehrlich zu sich selbst ist, der weif3, dass
an dieser Schuldenpyramide nur noch
deshalb ein Preisschild dranhangt, weil
die Notenbanken den Markt kiinstlich
am Leben halten.

Wird sich an den Rahmenbedingungen
so schnell etwas dndern?

Da nirgends eine solide Finanzpolitik in
Sicht ist - nein. Auch nicht in Deutsch-
land, trotz der ,schwarzen Null® Der
deutsche Staatshaushalt profitiert wie
kaum ein zweiter in Europa von der
Zinssenkungsorgie. Dank der tiefsten
Zinsen seit tiber 5.000 Jahren betrug die
kumulierte Zinsersparnis seit 2009 rund
240 Mrd. Euro, und nur dieser von den
Notenbanken manipulativ herbeige-
fithrte Zustand machte die ,schwarze
Null“ tiberhaupt méglich.

Gibt es iiberhaupt eine Losung fiir das
Zinsdilemma?

Fiir die Losung der Krise gibt es kein Pa-
tentrezept. Klar ist nur: Ohne erhebliche
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»Schmerzen® wird es nicht gehen. Man kéonnte die Staaten so wie
einst Griechenland 2010 oder Italien 2012 mit echten ,,Markt-
zinsen konfrontieren, was allerdings bedeuten wiirde, dass man
Zahlungsausfille in Form weitreichender Schuldenschnitte in
Kauf nehmen miisste. Da aber genau das sehr unpopulir ist,
versucht die Politik das Problem eben auf eine andere, eine perfide
Art und Weise zu losen. Inflation heifft deren Zauberwort,
welches der irische Dichter George Bernhard Shaw fiir jeder-
mann verstdndlich so tibersetzte: ,Wenn eine Regierung das
Geld verschlechtert, um alle Glaubiger zu betriigen, so gibt man
diesem Verfahren den héflichen Namen Inflation.”

Das Thema Inflation ist seit Kurzem in der Tat wieder
zuriick in den Kopfen ...

Die steigenden Teuerungsraten kommen aber alles andere als
tiberraschend. Seit Ausbruch der Finanzkrise hat man die billigen
Zinsen nicht genutzt, um Schulden abzubauen und strukturelle
Reformen durchzufiihren. Stattdessen wurden weltweit mehrere
Billionen Dollar, Yen und Euro aus dem Nichts in die Markte
gepumpt. Dass sich diese historisch beispiellose Geldflut eines
Tages nicht mehr nur auf die bejubelten Preissteigerungen an
den Finanzmérkten beschranken wiirde, war doch von vornherein
zu erwarten. Angesichts des untragbaren Schuldenniveaus
haben die Notenbanken allerdings kaum die Moglichkeit, der
gewollten Inflation per Zinserh6hungen Einhalt zu gebieten.
Das bedeutet, nicht nur fiir die Sparer werden die Zeiten noch
schwerer, auch fiir die Finanzmirkte. Letztlich sollten sich an
den Anleihemirkten als Begleiterscheinung der steigenden
Teuerungsraten hohere Zinsen etablieren, was nicht ohne
gravierende Folgen bleiben diirfte.

Europa versucht die Lage aber zu stabilisieren, etwa mit
dem europdischen Stabilititsmechanismus ESM ...

Und so wurde die Wihrungsunion vor unseren Augen in eine
riesige Schuldengemeinschaft verwandelt. Der ESM ist ein
Produkt, bei dem man sich nur die Augen reiben kann. Ein so
riesiger Machtapparat, der nicht einmal verklagt werden
kann, hat mit Demokratie und Rechtsstaatlichkeit nichts zu tun.
Der offene Rechtsbruch begann 2010 wider die Maastricht-
Vertrage mit der ,alternativlosen® Rettung Griechenlands,
welche nahezu ausschliellich auf das Herauspauken insbe-
sondere deutscher und franzosischer Banken-Hasardeure ab-
zielte. Seitdem reiht sich ein Vertragsbruch an den anderen,



der letzte war gerade in Italien mit der
staatlichen Rettung insolventer Banken
wider die Bankenabwicklungsrichtlinie
BRRD zu bestaunen. All diese mehr als
nur diskussionswiirdigen Fakten werden
in den Medien allerdings viel zu wenig
thematisiert.

Die Verdringung der Probleme ist
auch ein immer wieder hervor-
gebrachtes Argument populistischer
Strome wie etwa der AfD ...

Mit dem Populistenvorwurf macht man
es sich oft recht einfach. Die aktuellen
Regierungen haben doch auch das
Blaue vom Himmel heruntergelogen
und Recht und Gesetz nach Belieben
iber Bord geworfen. Wir brauchen
dringend eine sachliche Diskussion da-
riiber, wie wir es schaffen, dass uns die
Fehlkonstruktion Euro/Eurozone nicht
um die Ohren fliegt. Die eigentlichen
Probleme werden seit 2008 nur ver-
schleppt und damit leider auch immer
grofer gemacht.

Was bisher auch kaum thematisiert wird,
ist das unfassbare Agieren der Noten-
banken. Neben der Staatsfinanzierung
meinen diese mittlerweile auch jede
Menge Aktien kaufen zu missen. War
die japanische Notenbank im letzten
Jahr bereits bei 81 der 225-Nikkei-Unter-
nehmen ein Top-5-Aktiondr, so wird sie
bis Ende dieses Jahres bei 55 dieser
Unternehmen bereits der grofite Einzel-
aktionér sein. Unternehmen werden also
Schritt fur Schritt verstaatlicht. Das ist
am Ende nichts anderes als Planwirt-
schaft. Und Europa geht diesen Weg
hinterher. Das zu thematisieren, hat
weder etwas mit Populismus noch mit
Fake News zu tun.

Ist diese pessimistische Erwartungs-
haltung der Grund, warum Mack &
Weise in den Fondsportfolios so stark
auf Gold setzt?

Pessimistisch oder realistisch? Fiir Gold
sprechen nicht nur die aktuellen Ver-
werfungen. In den letzten tausend Jahren
hat es rund 500 Papiergeldexperimente
gegeben und allesamt sind sie gescheitert.
Warum? Weil man immer wieder irgend-
wann die Geldpressen angeworfen hat,
um die Staatsschulden zu begleichen.
Nichts anderes passiert auch heute wie-

der. Inzwischen werden hier Betrdge
aufgerufen, die sich niemand auch nur an-
satzweise ernsthaft vorstellen kann, je-
doch klar auf das laufende Endspiel hin-
deuten. Aus ,,Selbstverteidigungsgriinden®
ist eine hohe Edelmetallquote daher un-
ausweichlich. Danach kann man schauen,
wo man sich noch engagieren kann.

In den letzten Jahren ging ihr starker
Goldfokus allerdings nicht auf ...

Dass die Markte und viele Experten die
Welt anders sehen, muss man hinnehmen.
Man muss sich nur entscheiden, ob man,
wie es ein amerikanischer Hedgefonds-
manager treffend formulierte, ,,vor der Krise oder nach der Krise
der Idiot sein will“. Realismus hat langfristig noch nie geschadet.

Volker Schnabel

Welche realen Griinde sprechen derzeit sonst noch fiir Gold?

Sicherheit, denn Gold ist das ultimative Zahlungsmittel. Es hat
als einzig schuldenfreies Geld noch nie eine Pleite hingelegt -
und ist es nicht genau das, was man von einem Zahlungs- und
Wertaufbewahrungsmittel erwarten sollte?

Dartiber hinaus gibt es aufgrund der anziehenden Inflation
derzeit fast iiberall negative Realzinsen, d. h. die Entwertung
der Geldwerte lduft auf Hochtouren. Und das ist das beste
Umfeld fiir Gold, zumal die Inflation ja hochgehalten werden
muss, um die tiber 152.000 Mrd. Dollar an Schulden irgendwie
tragen zu konnen.

Eine positive Realverzinsung wire da kontraproduktiv, auch weil
man ja allein seit 2008 unter Nullzinsbedingungen rund 48.000
Mrd. Dollar an neuen Schulden ins System hineingetragen hat.
Steigende Zinsen wiirden zudem die Kurse der Anleihen
massiv fallen lassen. Nach Berechnungen des Internationalen
Wiahrungsfonds wiirde ein Zinsanstieg von etwa 1% rund
3.200 Mrd. Dollar an Verlusten bedeuten. Passiert das, wird
jeder wieder die Mathematik verstehen und begreifen, warum
man Gold haben muss. Die Unze Gold hat schliefSlich immer
gleich viel Gramm, egal was Draghi & Co. beschliefSen.

Experten sehen hohere Zinsen aber auch positiv fiir Aktien ...

Das ist doch kurios. Jahrzehntelang wurde gepredigt, dass
fallende Zinsen gut fiir Aktien sind, weil die Unternehmen
sich giinstig refinanzieren konnen. Jetzt wird erzéhlt, dass
steigende Zinsen gut fiir Aktien sein sollen, weil es ein Zeichen
dafiir sei, dass es den Unternehmen wieder gut geht. Die
Argumentation zeigt doch vor allem eins: Die Kurse machen
die Nachrichten und nicht umgekehrt. "
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Die finfte Generation: Neue MaBstabe
bei offenen Immobilienfonds

Fonds flr Immobiliensachwerte sind stark nachgefragt. Dabei helfen der Trend hin zu soliden
Anlageformen und die Anzahl fehlender Alternativen im aktuellen Niedrigzinsumfeld. Offene
Immobilienfonds der flinften Generation wie der Swiss Life Living+Working setzen zudem
neue MaBstabe bei der Anlagestrategie.

rentieren, setzt der deutsche Anleger immer stirker auf

den Faktor Sicherheit. Von 2010 bis 2015 verzeichneten
die fiir ihre geringen Wertschwankungen geschitzten offenen
Immobilienfonds iiber 14 Mrd. Euro Mittelzufliisse — und damit
mehr als viele andere Fondssegmente. Alleine 2016 flossen
ihnen tiber 4 Mrd. Euro zu - der hochste Wert seit 2007. Ver-
gleichsweise solide Renten-Alternativen mit auskommlicher
Rendite sind hingegen sehr rar im derzeitigen Umfeld der
Niedrig- und Negativzinsen.

Obwohl die Aktienmirkte und Aktienfonds aktuell gut

Eingebauter Inflationsschutz
und Krisenstabilitat locken die Anleger

Die Griinde fiir die anhaltenden Absatzerfolge der offenen Im-
mobilienfonds sind vielfiltig. Zum einen tibertreffen die Rendi-
ten der offenen Immobilienfonds viele sicherheitsorientierte
Anlagealternativen. Zudem gelten sie spatestens seit der letzten
groflen Reform der Anlageart im Jahr 2013 als ,,sicherer Hafen"
in unsicheren Zeiten. Nach Schweizer Vorbild wurden damals
unter anderem eine Mindesthaltedauer und feste Kiindigungs-
fristen eingefiihrt. Seit Einfiihrung dieser Regelungen tiber das
Kapitalanlagegesetzbuch (KAGB) kénnen die Fonds nun optimal
planen und Liquidititsengpasse gehoren der Vergangenheit an.

Auch der Sachwertvorteil zahlt: Man kann sein investiertes
Geld anfassen, die Immobilien sind real. Hinzu kommt der
eingebaute Inflationsschutz. Denn die Mietvertrige der
Fondsimmobilien sind in der Regel mit einer automatischen
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Mieterh6hungsklausel ausgestattet, die
sich an der Entwicklung der Verbrau-
cherpreise orientiert.

Offene Immobilienfonds erleben
eine Renaissance

Die Geschichte der offenen Immobilien-
fonds begann in der Schweiz. Dort wurde
1938 der erste Fonds seiner Gattung auf-
gelegt. 1959 gab es den ersten offenen
Immobilienfonds in Deutschland, in den
1960er-Jahren kamen weitere Fonds hin-
zu. Alle Fonds dieser ersten Generation
investierten ausschliefflich in Geschafts-
héuser, einige wenige in Wohnungen,
und dies auch nur in Deutschland.

Die Investitionsvolumina lagen nur
selten iiber 5 Mio. Euro je Immobilie.
In den 1970er-Jahren wuchs die Anzahl
der Fonds weiter. Das Investmentfonds-
sparen erlebte mit dem Einbezug in die
vermogenswirksamen Leistungen einen
enormen Auftrieb, von dem auch die
offenen Immobilienfonds profitierten.
Dank der grofleren Mittelzufliisse konn-
ten die Fonds der zweiten Generation nun
auch in groflere Biirogebaude investieren.



Die dritte und vierte Generation
der offenen Immobilienfonds

Die néchste Evolutionsstufe kam im
Laufe der 1980er-Jahre mit den ersten
Auslandsinvestitionen und einer Aus-
weitung der investierten Nutzungsarten
um grofle Shopping-Center. Das Fonds-
volumen der Branche lag 1990 bei rund
8,4 Mrd. Euro, 2010 betrug es bereits
85,7 Mrd. Euro. Die vierte Generation
der offenen Immobilienfonds startete
mit den Regelungen des neuen KAGB
im Jahr 2013. Aus ihr gingen jedoch nur
wenige neue Fonds und keine nennens-
werte neue Anlagestrategie hervor.

Offener Immobilienfonds der flinften
Generation von Swiss Life

Die offenen Immobilienfonds haben
sich im Publikumsfondsbereich in den
letzten zehn Jahren, abgesehen von den
neuen gesetzlichen Regelungen des
KAGB, nur wenig weiterentwickelt. Im
Dezember 2016 hat Swiss Life Asset
Managers jedoch den ersten offenen
Immobilienfonds der fiinften Generation
aufgelegt. Swiss Life Living+Working
unterscheidet sich vor allem in seiner
neuartigen Anlagestrategie mit Blick auf
die Nutzungsarten und die geografische
Durchdringung.

Wohnen und Gesundheit

Eine aktuelle Auswertung des deutschen
Fondsverbands BVI zeigt die im
Vergleich unausgewogene Struktur der
Altfonds: Biiro- und Einzelhandels-
immobilien machen meist fast 90% des
Bestands aus (inkl. Pkw-Stellplatze). Im
Gegensatz zu bestehenden Fonds inves-
tiert der Swiss Life Living+Working
ausgewogen  nach  verschiedenen
Nutzungsarten: zu 50% in Wohn- und
Gesundheitsimmobilien wie zum Beispiel
Arztehduser oder Pflegeheime. Damit
geht der Fonds bewusst auf die durch
den Megatrend Demografie ausgeldste
hohe Nachfrage in diesen Segmenten
ein. Die tibrigen 50% des Fonds werden
in Biiro- und Einzelhandelsimmobilien
investiert.

Erstmals fUr Privatanleger verfligbar

Wohnimmobilien und der Trend hin zu
den boomenden Gesundheitsimmobilien

werden schon seit einigen Jahren erfolgreich in Form von
Spezialfonds fiir institutionelle Anleger aufgegriffen. Der
deutsche Marktfithrer im Segment der Gesundheitsimmo-
bilien ist die ebenfalls zu Swiss Life Asset Managers gehérende
Corpus Sireo. Das deutsche Unternehmen wird mit seinen elf
bundesweiten Standorten den neuen Fonds unterstiitzen und
dazu beitragen, dass mit dem Swiss Life Living+Working
erstmals eine bewihrte GrofSanlegerstrategie nun auch fiir
Privatanleger verfiigbar wird.

Neuer Investitionsansatz:
ABBA, Big77 und klein schlagt grol3

Auch geografisch geht der Fonds neue Wege. Er beschrinkt
seine Investitionen nicht auf die sieben grofiten Stddte
Deutschlands, sondern priift alle Grof3stadte ab 100.000 Ein-
wohner (Big77). Hinzu kommt die Lagenauswahl. Der Fonds
legt einen Schwerpunkt auf A-Lagen in B-Stiadten und B-La-
gen in A-Stidten (ABBA). Landerspezifisch investiert der
Fonds europaweit, wobei Deutschland in der Aufbauphase im
Fokus steht.

Anlagestrategie erhoht Immobilienauswahl

Der Vorteil dieser neuen Anlagestrategie ist eine umfangrei-
chere Auswahl an Immobilien und damit auch bessere Investi-
tionsmoglichkeiten fiir die zugeflossenen Gelder. Ein wichti-
ger Wettbewerbsvorteil — haben viele Altfonds doch erhebli-
che Investitionsschwierigkeiten und nehmen teilweise bereits
keine Anlegergelder mehr an.

Schweizer Wertarbeit

Offene Immobilienfonds der fiinften Generation wie der
Swiss Life Living+Working setzen neue Mafistibe bei der
Anlagestrategie. Geografisch und in puncto Nutzungsarten ist
er solide aufgestellt. Das stabilisiert die Mieteinnahmen,
reduziert Risiken und schafft Verldsslichkeit. Hinzu kommt
die sehr lange Erfahrung in der Erzielung von stabilen
Immobilienrenditen von Swiss Life Asset Managers, einem
der fithrenden Vermégensverwalter Europas mit aktuell mehr
als 67 Mrd. Euro gemanagtem Immobilienvermégen. u

Von Klaus Speitmann, Leiter Vertrieb bei der
Swiss Life Kapitalverwaltungsgesellschaft mbH
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2Aunstsammlungen und Investmentdepots

sind sich im Grunde sehr ahnlich*

Interview mit Dr. Arne Frhr. von Neubeck, geschaftsfiihrender Gesellschafter der The Global Fine Art GmbH

Kunstinvestments gelten im Allgemeinen als elitar. The Global Fine Art will sie hingegen
einer breiteren Masse erschlieBen und setzt deshalb auf einen sehr kaufmannischen Ansatz,
durch den Kunst ein langfristig gut zu kalkulierendes Investment werden soll. Kunstwerke
seien schlieBlich nichts anderes als ein Sachwert.

Herr von Neubeck, mit Kunst und Investment treffen

auf den ersten Blick zwei vollig unterschiedliche Welten
aufeinander: auf der einen Seite etwas Elitares und auf der
anderen Seite die niichterne Suche nach Rendite. Ist das
auch tatsichlich so?

Natiirlich sind fiir die Kunst Kéufer sehr wichtig, die aus einer
rein dekorativen Motivation heraus Werke erwerben. Sie haben
damit einen enormen Anteil am Uberleben von Galerien und
deren angeschlossenen Kiinstlern. Dariiber hinaus gibt es eine
zunehmende Zahl von Kaufern, die die Erwartung einer Wert-
steigerung an ihre Kaufentscheidung kniipfen. Dadurch wird
Kunst oft als Spekulationsgut fiir Superreiche wahrgenommen.
Das ist jedoch falsch. Kunst als Sachwert ist auch fiir eine breitere
Offentlichkeit interessant — wenn man einige Punkte beachtet.

Welche zum Beispiel?

Der Markt ist immer in Bewegung. In den letzten Jahren ging
der Trend hin zu ,Contemporary®, also zur zeitgendssischen
Kunst, wihrend beispielsweise Alte Meister deutlich weniger
nachgefragt wurden. Trends fithren zu stark steigenden Preisen,
von denen wir nicht sicher sagen kénnen, ob sie nachhaltig
sind. Oder deutlicher formuliert: So mancher Kéufer wird seinen
Einkaufspreis beim Verkauf nicht mehr realisieren kénnen.
Streuung ist deswegen wichtig — das ist keine neue Botschatft,
sondern kennen wir auch von allen anderen Investitions-
formen. Als Einstiegsinvestment eignet sich deswegen eine
Kunstrichtung wie die Fotografie.

Warum?

Weil sie bezahlbar ist. Das Preisniveau ist schlichtweg ein anderes.
Sie bekommen fotografische Werke von international anerkannten
Fotografen fir vier- bis fiinfstellige Summen. Das heif3t, in
Relation zu anderen Kunstrichtungen kénnen Sie mit relativ
iiberschaubaren Betrégen ein Portfolio aufbauen.

Was zeichnet Fotografien aus Investorensicht noch aus?

Die kaufménnische Bewertbarkeit. Auch Schliisselwerke eines
Kiinstlers gibt es haufig mehr als einmal. Durch das erweiterte
Angebot ist leichter priifbar, welchen Preis der Markt tatsachlich
zu bezahlen bereit war. Das ist ein Vorteil gegeniiber Unikaten aus
anderen Kunstrichtungen. Galeristen und Kiinstler kanalisieren
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ihre Motive deswegen teilweise auch in
Editionen, legen also ein Motiv etwa zehn-
mal auf und geben es in den Markt. Damit
ist fotografische Kunst zwar noch lingst
nicht so vergleichbar wie Aktien oder
Anleihen - das wird sie nie sein - aber
ich habe Parameter, an denen ich mich
als Investor orientieren kann.

Besteht in dieser Duplizierbarkeit nicht
eine grofe Gefahr?

Es liegt in der Verantwortung des Galeristen
und seines Kiinstlers, bei der Auflage eines
Motivs von Beginn an zu kommunizie-
ren, ob es sich um eine sogenannte
,Open Edition“ handelt - also auf Nach-
frage jederzeit ein Nachdruck moglich
ist. Oder aber, ob man sich am Editions-
wesen orientiert, eine Begrenzung fest-
legt und damit iiber die Verknappung
arbeitet. Hinzu kommen Vintage-Prints,
also Abziige, die der Kiinstler in zeitli-
cher Nahe zur entstandenen Aufnahme
selber abgezogen hat. Die Bandbreite ist
recht grof3 und man kann je nach per-
sonlichem Empfinden entscheiden.

Ein wichtiger Punkt bei Kunstinvest-
ments ist sicherlich die Expertise bei der
Einschdtzung der einzelnen Werke.
Wer schitzt bei Thnen die Kunst ein?

Riickblickend war der Aufbau eines exzel-
lenten Netzwerks unsere grofite Aufgabe.
Wir arbeiten mit Galeristen, Kuratoren
und Hindlern zusammen, die auf drei
Kontinenten agieren: Amerika, Asien
und Europa. Insofern entwickelt sich ein
Kauf tiber mehrere Stationen mit meh-
reren Beteiligten. Fiir uns wesentlich ist:
Wer ist die anbietende Quelle? Es wer-
den Marktdaten gepriift und analysiert,
Preise werden verifiziert. Bei bestandener
Priiffung kaufen wir. Ubrigens spielen



dabei auch unsere Ansprechpartner bei
den Versicherungen in Form von Kunst-
sachverstandigen eine wichtige Rolle.

Wie wichtig ist daneben der
kaufminnische Hintergrund?

Dieser ist sehr wichtig, denn wir ver-
markten Kunst ja eben nicht aus dem
rein dekorativen Charakter heraus. Unsere
Kéufer mochten im Rahmen einer breiten
Streuung ihrer Anlagen Kapital in Kunst
sichern. Da verbieten sich Experimente.
Soliditit ist entscheidend. Wir orientieren
uns an der Finanzbranche, ohne aber
Finanzinstitut zu sein. Wir sind ein Kunst-
handelshaus. Hinzu kommen erweiterte
Dienstleistungen. Kunst eignet sich zum
Beispiel sehr gut zur steuerlichen Ver-
schonung von Vermdgen - ein sehr
spannendes Thema. Wir kooperieren
bei diesen steuerrechtlichen Fragen
mit einer der fithrenden Sozietiten in
Deutschland.

Welche Gemeinsamkeiten gibt es
zwischen Kunst und klassischen
Investments?

Eine Kunstsammlung und ein Invest-
mentdepot sind sich im Grunde sehr
dhnlich: Man sollte streuen in Regionen,
Branchen etc. Junge Unternehmen bzw.
Kiinstler sind vergleichsweise spekulativ.
Bei Blue Chips herrscht dagegen eine
hohere Sicherheit, aber auch begrenzteres
Potenzial. Genauso sind weltweit etab-
lierte Kiinstler konservativere Invest-
ments als Nachwuchskiinstler.

Ab welcher Summe ist es sinnvoll, in
Kunst zu investieren?

Ein Kriigerrand kostet im Moment
1.200 Euro. Bekomme ich dafiir inter-
nationale Fotografie? Ja. Insofern ist
die Frage schwer zu beantworten. Wir
bieten unsererseits diversifizierte Port-
folios ab 15.000 Euro an. Nach oben
sind die Grenzen natiirlich offen. Die
Groflenordnung ist also nicht entschei-
dend, sondern vielmehr, welchen pro-
zentualen Teil meines Vermdégens ich
in Kunst investieren mochte. Eine Stu-
die von Deloitte und Arttactic hat 2016
ermittelt, dass 78% der Vermdgens-
verwalter Services mit Kunstbezug in
ihr Portfolio aufnehmen mochten. Das
hat uns tiberrascht und gefreut zugleich.

Tatsdchlich ist dieser Trend zur wach-
senden Nachfrage auch fiir uns spiirbar.

Bekomme ich die Werke in den eigenen
Keller geliefert oder lagern sie bei Thnen?

Weder noch. Die Kunst liegt zumeist in ei-
nem Zollfreilager nahe Ziirich, ist dort ver-
sichert und bestens gelagert — ein Sachwert
eben. Das Eigentum liegt bei den Kunden,
wir kiimmern uns um die Verwaltung. Ein
Teil davon ist die Organisation von Aus-
stellungen. Die Kunst soll leben und des-
wegen veranstalten wir mit Zustimmung
unserer Kunden regelmiflig Ausstellungen
mit deren Werken. Freilich ist aber auch
die Lieferung nach Hause moglich.

Welche Kosten werden im Allgemeinen fallig?

Wir verkaufen zum Marktpreis, ein Agio oder Ahnliches gibt
es also nicht. Gemeinhin betragen die laufenden Kosten im
Zollfreilager fiir Lagerung, Versicherung und Management
1,5% p. a. Beim Verkauf der Werke muss man gegeniiber dem
dann giiltigen Marktpreis mit einem Abschlag von ca. 15%
rechnen. Deswegen muss die Strategie auch langerfristig sein,
damit die Kunst ihre Kraft entfalten kann. Und das tut sie.

Sind Ihre Kunden dhnlich kaufminnisch geprigt wie Sie?

Klares Ja. Zunichst kommt das Interesse durch den Bedarf an
Kapitalsicherung. Wir merken aber, dass die ,emotionale
Rendite® auch sehr wichtig ist. Die entwickelt sich, je linger
man mit Kunst zu tun hat. Wir haben diese wachsende Begeis-
terung bei Investoren schon oft beobachtet — insgesamt eine
sehr schone Entwicklung und im Sinne der Kunst.

Fiir Anleger zihlt letztlich aber vor allem die Rendite.
Welche Renditen sind mit Fotografien realistisch?

Unsere Kunden mochten den Wert ihres Kapitals erhalten -
das gelingt ohne grofie Probleme. Allerdings wéchst Kunst
natiirlich nicht jedes Jahr kontinuierlich. Es gibt Seitwirts-
bewegungen und dann kommt ein Preissprung. Und natiirlich
erleben wir immer wieder Momente, in denen wir auf die
Zahlen schauen und uns freudig die Augen reiben.

Wie sieht ein langfristiger Investmentcase zum Beispiel aus?

Ich darfThnen ein konkretes Beispiel aus der Fotografie nennen.
2015 hat das wichtige Museum of Modern Art (MoMA) in New
York eine grofle Werkserie von August Sander (1876-1964) ge-
kauft, einem der wichtigsten Fotografen der Geschichte. Wir
hatten zudem gewisse Informationen, dass es im MoMA 2016
zu einer wissenschaftlichen Wiirdigung von Sander kommt.
Wir wussten aufSerdem, dass seine Vertretung ab 2017 um eine
weltweit bedeutende Galerie erweitert werden sollte. Was
machen Sie in so einem Moment? Sie kaufen fiir sich und ihre
Kunden, erfreuen sich und halten langfristig daran fest. "
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ZAHLEN

zum Sparverhalten der Deutschen

legen jeden Monat Geld zur Seite.

Mit knapp

ist der Anteil in Niedersachsen und
Bremen am héchsten. Schlusslicht
ist Berlin mit weniger als 40%.

sparen privat flr das Alter vor. Sie
sind damit Spitzenreiter in Sachen
Altersvorsorge.

Weniger als

sparen hingegen im Schlusslicht
Mecklenburg-Vorpommern monatlich
fur das Alter.

sparen fUr eine Immobilie. Mit diesem
Spitzenwert werden sie ihrem Ruf
als Hauslebauer gerecht.

(Quelle: Elbe 19 im Auftrag von Union Investment;
eigene Darstellung)
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BaFin verzeichnet riicklaufige Beschwerden
uber deutsche Bankberater

. (ac) Bei der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht

. (BaFin) sind im vergangenen Jahr deutlich weniger Beschwer-
- den iiber Bankberater eingegangen als im Vorjahr. 2016

- wurden insgesamt 5.162 Beschwerden eingereicht. 2015

- gingen bei der Finanzaufsicht noch 5.890 Beschwerden und

- Anfragen ein. Somit ist die Zahl um rund ein Achtel gefallen.
. Die BaFin spricht von einer Normalisierung des Beschwerde-
der Deutschen : 2ufkommens.
. Ohne Sondereffekt in etwa stabil

- Allerdings war 2015 von einem Sondereffekt gepragt. In dem
- Jahr hatten sich viele Kunden iiber zu hohe Bearbeitungs-

. gebiihren bei Vertragen zu Verbraucherdarlehen an die Finanz-
. aufsicht gewandt , nachdem der Bundesgerichtshof (BGH)

. die Vereinbarung solcher Gebiihren 2014 fiir unzulissig er-
: klart hatte. Bereinigt um diesen Sondereffekt ist, lag das

: Beschwerdeaufkommen im vergangenen Jahr in etwa auf

: dem gleichen Niveau wie 2015.

Dynamische Entwicklung beim
mittelstandischen Factoring

* (ac) Der Markt fiir mittelstindische Unternehmensfinanzie-
- rungen mit Factoring befindet sich auf Wachstumskurs. Laut
der Thiringer - den Zahlen des BFM Bundesverband Factoring fiir den Mittel-
- stand lag das Ankaufvolumen im Mittelstand 2016 um 19,4%
: tber dem Vorjahr. 2016 kauften die Verbandsmitglieder For-
: derungen in Hohe von rund 5 Mrd. Euro an. Damit hat
. sich die positive Marktentwicklung von plus 8,5% im Vor-

. jahr weiter gefestigt.

. GroBe Zuversicht fiir 2017

. Factoring passt laut dem BFM in eine Zeit, in der sich Unter-
. nehmen unabhéngiger vom Bankkredit machen wollen.

. Der positive Trend spiegele sich auch in der Anzahl der Kunden
. wider. Die Mitglieder des BEM betreuen rund 8.000 kleine

. und mittlere Unternehmen. Im Vorjahr waren es erst

: 5.700. Fiir 2017 rechnen 85% der Verbandsmitglieder mit
. weiterem Neukundengeschift.

. Bindung zur Hausbank nimmt ab

. Dass sich kleine und mittlere Unternehmen bei ihrer Finan-

. zierung breiter aufstellen wollen, belegt auch die reprisentative
der Baden-Wurttemberger :
- der Finanzentscheider mehr Unabhéngigkeit von der Haus-

- bank. Sinnvoll seien zum Beispiel modulare Losungen, bei

- denen Leasing und Factoring den Bankkredit ergénzen, so

: 48%. Als Vorteile von Factoring sehen 53% das umsatzkongru-
* ente Prinzip der Liquiditatsbeschaffung und den Schutz vor

. Forderungsausfall.

BFM Factoring-Studie 2017. Demnach wiinschen sich 57%



Qualitypool steigert vermitteltes
Finanzierungsvolumen stark

(ac) Qualitypool hat im Jahr 2016 sein
Baufinanzierungsvolumen im Vergleich

zu 2015 um 23% gesteigert. Nach einem :
. zu bieten, 6ffnet die Deutsche Immobilienmesse am 30. und

- 31.05.2017 wieder ihre Tore in den Westfalenhallen Dortmund.
zwar das Gesamtmarktvolumen im April :

. GroBte Netzwerkveranstaltung ihrer Art

: Mit der Konzentration auf die Alltagsherausforderungen der
. mittelstindischen Immobilienwirtschaft ist sie die Leitmesse

: fiir kleine und mittelstandische Branchenvertreter. Mit er-

: warteten rund 3.000 Besuchern ist sie zudem die grofite Netz-
: werkveranstaltung dieser Art in Deutschland.

sehr starken ersten Quartal dimpfte die
Wohnimmobilienkreditrichtlinie (WIKR)

und Mai. In Summe habe Qualitypool
allerdings bei der Vergabe von Baufi-
nanzierungsdarlehen keine signifikan-
ten Probleme festgestellt, sondern
vielmehr eine Umverteilung. Wahrend
der Anteil junger Familien am Transak-
tionsvolumen, das tiber die Finanzie-
rungsplattform EUROPACE flief3t,
nach der WIKR zunahm, drehte diese
Entwicklung bei den ab 40-Jahrigen.
Je alter die Darlehensnehmer, desto
eher gab es laut Qualitypool fiir sie
nach der Einfithrung der Richtlinie in
nationales Recht Probleme, an einen
Kredit zu gelangen.

Zinsanstieg sorgt fiir Belebung
im vierten Quartal

Der erste signifikante Zinsanstieg seit ein- :
. eine gewichtige Rolle. Der Kongress zum Thema ,,Digitales

. Farming®, also der Neukundengewinnung auf digitalem Wege,
. diirfte nicht nur fiir Immobilienexperten, sondern auch fiir

. Makler und Vermittler aus dem Finanz- und Versicherungs-
© bereich mit niitzlichen Informationen aufwarten. Werkzeuge

. zur digitalen Kundengewinnung, eine gute Positionierung als
© Experte und Trends im digitalen Kundenmanagement sind

. schlieBSlich auch fiir Finanz- und Versicherungsdienstleister

: im Allgemeinen wichtige Themen des beruflichen Alltags.

einhalb Jahren brachte dem Markt von
Oktober bis Dezember 2016 eine weitere
Belebung der Nachfrage nach Baufinan-
zierungen - und sorgte somit fiir ein
starkes Jahresendgeschaft bei Qualitypool.
Bei Bausparprodukten setzte sich —
bedingt durch das Niedrigzinsumfeld -
der langjéhrige Abwirtstrend mit einem
Riickgang um etwa 46% fort.

Versicherungssparte legt 49% zu
Mit einem Zuwachs von 49% hat der
Versicherungsbereich von Qualitypool
den Anteil des verwalteten Bestands
2016 gegeniiber dem Vorjahr hingegen
ebenfalls deutlich gesteigert. Grundsteine
hierfiir seien die Einfithrung eines
transparenten Vergiitungsmodells sowie
die Abschaffung der Lizenzgebithren
gewesen. In das Backoffice wurden
zudem zum Jahreswechsel die Daten-
strome iiber BiPRO, GDV und die Scan-
strecke Kofax harmonisiert, um die
Prozesse zu verbessern.

Veranstaltungshinweis )

. Deutsche Immobilienmesse 2017:
- Branchentreffpunkt setzt auf bewahrtes Konzept

- (ac) Digitalisierung, Regulierung und Professionalisierung -
- diese Schlagworter prigen nicht nur die Finanz- und Versiche-
- rungswirtschaft, sondern auch Deutschlands Immobilienwirt-

. schaft. Insbesondere die vielen Mittelstindler und Kleinunter-
: nehmer der Branche stellen sie regelméaf3ig vor immense He-

rausforderungen. Um wichtige Unterstiitzung in diesen Zeiten

: Umfassendes Informationsangebot

: Neben den zahlreichen Ausstellern wartet auf die Fachbesucher
. wieder ein umfassendes Informationsprogramm aus Fach-

. kongressen, Workshops und iiber 50 Top-Speakern aus Politik
- und Wirtschaft. Die Besucher diirfen sich unter anderem auf
- einen Talk mit CDU-Politiker Wolfgang Bosbach sowie auf

- spannende Vortrige von Immobilieninvestment-Trainer Jorg
- Winterlich und Corinna Pommerening, Expertin fiir Zukunfts-

- themen, sowie weiteren prominenten Speakern freuen.

Digitales Handwerkszeug

Im Kongressbereich spielt insbesondere die Digitalisierung

-

. Die Deutsche Immobilienmesse setzt 2017 wieder auf Netzwerkmoglichkeiten und Fachinformationen.
* AssCompact Lesern sponsern wir iber nebenstehenden QR-Code ein kostenfreies Ticket fiir das Branchenhighlight.

April 2017 | AssCompact 55



FINANZEN | News

Alternative Finanzierungsinstrumente boomen
bei deutschen Immobilienunternehmen

(ac) Deutschlands Immobilienbranche setzt 2017 starker auf
alternative Finanzierungsinstrumente - dies gilt fiir Projekt-

entwickler und Bestandshalter gleichermaflen. Das zeigt eine
Umfrage der BEdirekt AG. Die befragten Unternehmen haben

demnach zudem 2017 einen umfassenden Kapitalbedarf.
Allein 42% der Projektentwickler planen fiir 2017 ein Projekt-
volumen von mehr als 100 Mio. Euro. Insgesamt beziffern
rund 38% der Befragten ihren Kapitalbedarf fiir 2017 auf
mehr als 100 Mio. Euro.

Nachrangdarlehen favorisiert

Unter den Bestandshaltern plant mehr als die Hélfte eine
Ausweitung alternativer Finanzierungsinstrumente, unter
den Projektentwicklern sind es sogar sechs von zehn Befragten.
Bei den Bestandshaltern sind die wichtigsten verwendeten
Strukturen Nachrangdarlehen, gefolgt von Schuldschein-
darlehen, Unternehmensanleihen, Darlehen von Versiche-
rungen und Kapitalerhohungen. Auch Projektentwickler haben
klare Préferenzen: Rund zwei Drittel besitzen Nachrangdarlehen
in ihrer Finanzstruktur. Danach folgen Eigenkapitalfinanzie-
rungen, teils {iber Equity-Joint-Ventures (26%) oder sonstige
Formen der Beteiligungsfinanzierung (33%). Dahinter folgen
Darlehen von Versicherern und Versorgungswerken.

flatex fiihrt als erster deutscher Online-Broker
Strafzinsen fiir Bareinlagen ein

(ac) Nach einigen Hausbanken hat nun auch der erste Online-
Broker Strafzinsen eingefithrt. Kunden von flatex miissen fir
ihre simtlichen Bareinlagen seit dem 15.03.2017 einen sol-
chen Zins zahlen. Ab dem ersten Euro werden -0,4% fillig.
Hintergrund sei, dass die Européische Zentralbank (EZB) fiir
Einlagen von Finanzinstituten einen Negativzins von 0,4%

verlangt. Diese Kosten reiche man erstmals transparent weiter,
. nun minus 1,3 Punkte gesunken. Der
: Index fiir die Erwartungen fiir das

. nichste Halbjahr ist derweil um 14,9

. auf ein Minus von nunmehr 22,6

da der Online-Broker in naher Zukunft keine Abkehr von die-
sem Trend erwartet. flatex bedauere diesen Schritt zwar, sieht
sich durch die EZB aber dazu gezwungen. Diese Mafinahme
gilt daher so lang, wie die Wahrungshiiter den Banken und

Brokern die Negativzinsen berechnen. Im Gegensatz zu anderen :

Anbietern wolle flatex die Kosten nicht in Gebiihren verstecken,
sondern transparent an die Kunden weiterreichen.

Ein Strafzins auf Bareinlagen ist nun nicht mehr nur Sache einiger Hausbanken,
sondern mit flatex auch beim ersten Online-Broker Realitét.
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© Stimmung bei den gewerblichen
: Immobilienfinanzierern bricht ein

. (ac) Der von Jones Lang LaSalle (JLL)

. und dem Zentrum fiir Européische

- Wirtschaftsforschung (ZEW) erhobene
- Deutsche Immobilienfinanzierungsin-
: dex (DIFI) ist im ersten Quartal 2017

. von einem Plus von 16,4 auf minus 12,0
: Punkte gesunken. Damit ist der Index

: nicht nur zum vierten Mal in Folge ge-
: fallen, sondern befindet sich dariiber

. hinaus erstmals seit dem vierten Quar-
: tal 2012 wieder im negativen Bereich.

: Das Klima am Markt fiir gewerbliche

: Immobilienfinanzierungen triibt sich

. somit laut dem Branchenindikator

. erkennbar ein.

- Rick- und Ausblick eingetriibt

- Der deutliche Stimmungsverlust unter
- den gewerblichen Immobilienfinanzie-

. rern in Deutschland beruht sowohl auf

* Riickgdngen bei der Einschdtzung der

. vergangenen sechs Monate als auch auf
- Erwartungen der befragten Branchen-

- mitglieder fiir die kommenden sechs

. Monate. Der entsprechende Teilindex

* aus positiven und negativen Einschét-

zungen ist bei der Lage um 17,7 auf

Punkte gesunken.

. Vorbereitung auf Umschwung

: Zwar miisse laut den Studienautoren

. bei der Einschdtzung der Ergebnisse

- beriicksichtigt werden, dass jeweils un-
. gefahr drei Viertel der befragten Finan-
: zierungsexperten keine Anderung der

- Finanzierungssituation sehen und auch
: keine Anderung der Finanzierungsbe-

¢ dingungen auf Halbjahressicht erwar-

: ten. Der anhaltende Trend in Richtung
. pessimistischer Einschdtzungen deute

- dennoch darauf hin, dass sich die Um-
. frageteilnehmer auf einen baldigen

© Umschwung in den Finanzierungs-

. bedingungen vorbereiten.



Wohnungspreise in Deutschland hdngen die Einkommen immer stéarker ab

(ac) Die Wohnungspreise in Deutschland haben
in den vergangenen Jahren vor allem in den
Metropolen deutlich stirker zugelegt als die Ein-
kommen. Das zeigt die Postbank Studie ,Wohn-
atlas 2017 die die Immobilienmarkte bundesweit
unter die Lupe genommen hat. Besonders dras-
tisch ist die Situation demnach mittlerweile in
Miinchen. In Deutschlands teuerster Stadt miissen
Interessenten fiir eine Wohnung mit 100 m” etwa
21 durchschnittliche Pro-Kopf-Jahreseinkommen
auf den Tisch legen. Die Kaufpreise in der bayeri-
schen Landeshauptstadt steigen zudem trotz des
hohen Niveaus schneller als die Einkommen.

Spitzenreiter Stuttgart

Seit 2012 haben die Immobilienpreise aber nicht
nur in Miinchen, sondern in vielen deutschen Or-
ten die Einkommensentwicklung hinter sich gelas-
sen. In keiner Grof3stadt ist dieser Effekt so stark
wie in Stuttgart: Wahrend die verfiigbaren Pro-
Kopf-Einkommen dort zwischen 2012 und 2016
inflationsbereinigt um 2,5% gestiegen sind,
schnellten die Kaufpreise um rund 53% in die Ho-
he. Den zweitstarksten Anstieg bei den Preisen
verzeichnet die Region Hannover mit Plus 44%.

crestfinanz

Enwor-kaw & Servee fiT Pt

Zinsen als Preistreiber

Die Postbank sieht einen der Hauptgriinde fiir die
wachsende Kluft zwischen Einkommen und Im-
mobilienpreisen in den Niedrigzinsen. Festverzins-
liche Anlagen seien vielfach unattraktiv geworden,
weshalb Anleger vermehrt Betongold entdecken.
Zudem erleichtern die Zinsen die Finanzierung.
Das Ende der Fahnenstange diirfte der Postbank
zufolge daher noch nicht erreicht sein. Wohnei-
gentum werde in vielen Grof3stadten und ihrem
Umland ein lohnenswertes Investment bleiben.

Massive regionale Unterschiede

Die regionalen Preisunterschiede sind allerdings
enorm. Teuerstes Pflaster ist Nordfriesland. Dort
miissen mehr als 23 regionale Jahreseinkommen
fiir 100 m* Wohnfliche bezahlt werden. Auch in
Freiburg, Miesbach, Hamburg und Berlin sind die
Preise in Relation zu den Einkommen sehr hoch.
Die giinstigsten Immobilien stehen im Landkreis
Osterode am Harz. Dort geniigen 2,8 regionale
Jahreseinkommen fiir den Kauf einer Wohnung
mit 100 m* Im Vogtlandkreis (3,1), in Wunsiedel
im Fichtelgebirge (3,3) und im Kyffhauserkreis
(3,3) sind die Preise dhnlich niedrig.

Anzeige

Hutzen Ste Deutschlands
persontichsten Baufi-Broker fiir besta
Geschafte mit Kundenbindungsgaramtya!

Beste Konditionen
und attraktive
Provisionen.

crestfinanz macht Ihnen ein Angebot:

# Thran persinbichen &nsprech partmar
« Dieschnelkta ontina-Platifom
+ Sofortige Machberitsinfos n Echtmit

+ Umfmsander Support fil Thre Kandenberating ®ardan Sia Tail der crastfinanz-Erfolgsge-
+ Hesta Urbarst b mng bai lomplinetan Filen  sohichte und profitiersn Sie won mseram
-+ Fleedble Provsionsmodells mit Mehmeart statig wachsanden Hetzwarks




FINANZEN

,Crowdlending bietet Maklern eine trans-

parente Form der Anlagevermittlung

Interview mit Christopher Gratz, CEO und Griinder der kapilendo AG

Mit der Finanzierungsform des Crowdlendings kénnen Vermittler das Anlageportfolio fir
ihre Kunden um interessante Moglichkeiten erweitern. Bei Crowdlending beteiligen sich
private Anleger Uber Kredite an Projekten von etablierten kleinen und mittelstandischen
Firmen. kapilendo ist ein Full-Service-Anbieter im Bereich Unternehmensfinanzierung
und setzt auf digitale Prozesse.

Herr Gritz, erkldaren Sie doch noch einmal kurz, wie
Crowdlending genau funktioniert?

Beim Crowdlending werden kleinere Summen vieler Einzel-
ner, der sogenannten Crowd, iiber eine Online-Plattform
eingesammelt, um Projekte kleiner und mittelstindischer
Unternehmen zu finanzieren. Die Anleger verleihen ihr Geld
dabei zu einem fest vereinbarten Zinssatz. Die Zinsen richten
sich nach der Bonitit des jeweiligen Unternehmens.

Welche Vorteile ergeben sich fiir Anleger im Vergleich zu
klassischen Anlagen?

Niedrige Zinsen, komplizierte und intransparente Anlage-
produkte, mangelhaftes Vertrauen in die Finanzindustrie - fiir
viele Anleger ist die Situation an den Finanzmirkten nach wie
vor sehr uniibersichtlich. Zinsanlagen per Crowdlending als
Beimischung fiir das Anlageportfolio werden daher zunehmend
interessant. Hier konnen die Anleger ihr Geld selbstbestimmt,

transparent und zu

attraktiven Zinsen

Im ersten Schritt des Ratingprozesses
erhélt kapilendo von Wirtschaftsaus-
kunfteien Daten und Informationen zum
jeweiligen Unternehmen und Eigentiimer.
Darunter fallen zum Beispiel Schufa-
Auskunft und Makrodaten zur Branche
des Unternehmens. Das Kreditteam
analysiert anschlieflend die Qualitat
der Kreditnehmer anhand von aufeinan-
derfolgenden Prozessschritten wie Indus-
triebranche, Marktposition und Finanz-
kennzahlen. Die Finanzauswertung erfolgt
unter anderem anhand der Jahres- und
Steuerabschliisse, BWAs und Banken-
spiegel. Das Ergebnis ergibt das Rating
fir den Kreditnehmer. Bei einer positiven
Auswertung legt kapilendo den maxi-
malen Kreditbetrag und die Laufzeit des
Finanzierungsprojektes fest. Final wer-
den das Rating sowie die Daten {iber die
Ausfallraten in Korrelation zueinander

,Die Idee, in den deutschen Mittelstand zu  anlegen. Crowd-  gestellt. Diese Auswertung dient der
investieren, ist nach wie vor richtig — es muss  lending ist dabei Ermittlung des Kreditrisikos mit dem
nur der echte Mittelstand sein und nicht  vorallemeine Alter- ~ dazugehérigen Zins.

nur klangvolle Namen [...].“ native zur Mittel-
standsanleihe - ein
Markt, der seit Jah-
ren mit Pleiten und Pannen kidmpft. Die Idee, in den deutschen
Mittelstand zu investieren, ist nach wie vor richtig - es muss nur
der echte Mittelstand sein und nicht nur klangvolle Namen,

aber ohne funktionierendes Geschaftsmodell.

Und anhand welcher Kriterien werden bei kapilendo
die Kreditprojekte ausgewihlt und wie werden die
Risiken ermittelt?

Unser Ratingteam bewertet jedes mittelstindische Unter-
nehmen, das eine Finanzierung anfragt, in einem streng defi-
nierten Analyseprozess. Am Ende eines jeden Priifprozesses
ordnet das Ratingteam dem jeweiligen Unternehmen eine
Anlageklasse zu. Die fiinf Anlageklassen reichen dabei von ,, AA®
mit Zinsen ab 2,49% p. a. bis zu ,,D mit maximal 11,99% Zins
p. a., wobei die Klasse ,,D“ eine maximale Ausfallwahrschein-
lichkeit von 8,00% abbildet.
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Wie konnen Makler und Vermittler
von Crowdlending profitieren?

Crowdlending bietet Finanzberatern und
Maklern eine einfache und sehr transpa-
rente Form der Anlagevermittlung und
kann ein erster Schritt in Richtung Digi-
talisierung des eigenen Geschaftspro-
zesses sein. Jederzeit und an jedem Ort
kénnen sich Makler und Vermittler online
iber Kreditprojekte mittelstandischer
Unternehmen informieren und abschlie-
Ben. Durch die ausfiihrliche Darstellung
der Kreditprojekte in Text und Film
konnen die Berater zudem unabhingig
und selbst entscheiden, welche Kredit-
projekte fiir ihren Kundenstamm infrage
kommen und sehr individuell auf die
Risikoprofile ihrer Kunden eingehen.



Die Makler kénnen ein Produkt in ihr
Portfolio aufnehmen, das digital und in
Gianze an den Wiinschen und Bediirf-
nissen der Anleger ausgerichtet ist.

Sie haben mit dem kapilendo Makler-
beta . .
programm  ein Tool gestartet, mit
dem Vermittler auf der Plattform als
Tippgeber fiir ihre Kunden fungieren.

Wie funktioniert das Tool konkret?

Makler und Finanzvermittler registrieren
sich in unserem Maklertool und agieren
dort als Tippgeber fiir ihre Kunden. In
ihrem kapilendo-Dashboard legen Ver-
mittler und Makler ihr personliches
Profil an und haben jederzeit einen voll-
stindigen Uberblick iiber ihren vermit-
telten Bestand und ihre Provisions-
zahlungen. Zusétzlich finden die Makler
und Vermittler in ihrem Dashboard
auch niitzliches Material wie zum Bei-
spiel verschiedene Banner, Muster-
E-Mails wie auch Broschiiren. Fiir die
Ansprache ihrer Kunden nutzen die
Vermittler einen Link, tiber den dann
auch die sichere Zuschliisselung und
der Kundenschutz gewihrleistet werden.

Konnen sich denn alle Vermittler
bei dem Programm registrieren?

Ja, grundsitzlich konnen sich alle Ver-

Wie sind ihre bisherigen Erfahrungen
in der Zusammenarbeit mit Vermittlern?
Scheut die Branche die jungen Anbieter
oder besteht Interesse?

Die digitale Revolution und der techno-
logische Fortschritt haben lingst auch
den Finanzvertrieb eingeholt. Mit der Fi-
nanzierungsform des Crowdlendings
er6ffnen sich nicht nur neue Wege fiir
den Privatanleger, sondern vor allem
auch fir die Branche der Finanzver-
mittler und Makler. Die Digitalisierung
ist mittlerweile das bedeutendste Thema
im Bereich der Kundenschnittstelle.
Dem entspricht zum Beispiel die spiirbar
wachsende Nachfrage seitens des Finanzvertriebs nach einer
professionellen Anbindung an Crowdlending-Plattformen
wie auch das grofle Interesse an der Vermittlung von fest-
verzinslichen Crowdlending-Produkten — nicht zuletzt auch
aus dem gestiegenen Dokumentationsaufwand und regula-
torischen Druck heraus, der bei herkommlichen Finanz-
produkten besteht.

Christopher Gratz

Crowdlending wird zunehmend bekannter und die Zahl
der Plattformen wichst. Inzwischen erweitern auch
Groflbanken ihr Portfolio dahingehend. Wie beurteilen Sie
die Perspektiven fiir Crowdlending in Deutschland?

Crowdlending ist noch ein sehr junger Markt. Sowohl der
deutsche Mittelstand als auch die Anleger haben erst wenig
Erfahrung in die-
sem Bereich ge-
sammelt. Aber wir

,Mit dem Fokus auf Crowdlending haben wir
uns bewusst flr die Finanzierung etablierter
Unternehmen entschieden, um das Risiko von
Ausfallen fur die Crowd zu minimieren.*”

mittler registrieren. Eine Erlaubnis
gemafd § 34c bzw. 34f GewO ist nicht
erforderlich, da unsere Plattform diese
Anforderung erfillt.

verzeichnen eine
deutlich steigende
Nachfrage - auf

Und wie bestimmt kapilendo den
Vermittlungserfolg und wann
erhalten Vermittler Provisionen bzw.
wie erfolgt die Abrechnung?

Vermittler erhalten eine Provision in
Hohe von 1% auf jedes Investment, das
ihr Kunde titigt. Sie verdienen auch
dann mit, wenn der Kunde eigenstindig
weitere Finanzierungsprojekte abschlief3t
(1% auf jedes Folgeinvestment). Die Ver-
mittlung erfolgreicher Finanzierungs-
projekte vergiitet kapilendo ebenfalls mit
1% der Kreditsumme. Jeweils zum
Monatsende stellt kapilendo eine Ab-
rechnung iiber die im zuritickliegenden
Monat entstandenen Provisionen zur
Verfiigung. Die Auszahlung der Provision
erfolgt kumuliert fiir den zuriickliegen-
den Abrechnungszeitraum, jeweils per
fiinftem Kalendertag des Folgemonats.

beiden Seiten. Der

deutsche  Mittel-

stand ist ein interessantes Anlageziel und dank Crowdlending
entsteht hier eine spannende neue Anlageklasse. Mit der
steigenden Vielfalt im Markt wird es immer wichtiger zu dif-
ferenzieren, in welche Art von Unternehmen man als Anleger
investiert und welches Produkt dabei zugrunde liegt. Mit
dem Fokus auf Crowdlending haben wir uns bewusst fiir die
Finanzierung etablierter Unternehmen entschieden, um das
Risiko von Ausfillen fiir die Crowd zu minimieren.

Herr Gritz, wie will kapilendo seine Position im
Wettbewerb weiter ausbauen?

Kapilendo wird weiterhin den Fokus auf die etablierten kleinen
und mittelstandischen Unternehmen legen. Wir wollen die
bewiesene Qualitdt der Projekte aufrechterhalten und uns
durch geringe Ausfallraten vom Wettbewerb differenzieren.
Dartiber hinaus bringen wir unsere — nicht zuletzt durch die
Finanzierung von Hertha BSC - technische Infrastruktur und
unser Know-how im Umgang mit der Crowd verstarkt bei Ko-
operationen mit renommierten Partnern ein. u
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haffe, schaffe, Hausle finanziere

Betongold und damit Baufinanzierungen sind in Deutschland beliebt wie nie. Fir Vermittler
gilt es gerade nach Ende der Schonfrist fir die Wohnimmobilienkreditrichtlinie (WIKR), sich
auf die wesentlichen Erfolgsfaktoren in der Baufinanzierungsberatung zu konzentrieren.

nie zuvor. Zwei von drei Bundesbiirgern sind der

Ansicht, dass sich Wohneigentum lohnt. Nicht einmal
jeder Zweite lebt aber in einer eigenen Immobilie. Das in
Kombination mit den historisch niedrigen Zinsen lisst die
Baufinanzierungen florieren. Schlieflich hat kein Normal-
biirger auch nur anndhernd die rund 242.000 Euro auf der
hohen Kante, die Deutsche im Schnitt fiir die eigenen vier
Winde ausgeben.

Der Traum vom Eigenheim boomt in Deutschland wie

Zinswende nicht in Sicht

Und zumindest an den Niedrigzinsen diirfte sich so schnell
nichts dndern. ,,Auch wenn letztes Jahr zwischenzeitlich schon
das Gespenst von steigenden Zinsen beschrieben wurde, spricht
aktuell nichts fiir ein signifikant ansteigendes Zinsniveau®,
erlautert zum Beispiel Michael Lorenz, Geschiftsfithrer der
Baufi24 Partnervertrieb GmbH.

»>2>>>) Von Michael Herrmann, AssCompact
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Die groBe WIKR-Verunsicherung

Gerade bei solchen Summen, wie sie
bei einer Baufinanzierung aufgenom-
men werden, ist professioneller Rat
gefragt. Baufinanzierungsberatung war
im vergangenen Jahr aber nicht nur
von niedrigen Zinsen und hoher Nach-
frage geprigt. Uber allem schwebte
ein Kiirzel: WIKR. Die Wohnimmo-
bilienkreditrichtlinie hat spatestens seit
ihrer Umsetzung in deutsches Recht
am 21.03.2016 fur reichlich Diskus-
sionen gesorgt. Mit dem 21.03.2017 ist
in der Zwischenzeit auch die genau
einjiahrige Ubergangsfrist vorbei. Seit
diesem Tag diirfen Immobiliardarlehen
nur noch vermittelt werden, wenn der
zustandige Berater die im vergangenen
Jahr eingefiihrte Vermittlungserlaubnis
nach § 34i GewO besitzt.



Weiter ein lukratives Geschaft

Dass sich der Zulassungsaufwand fiir
Baufinanzierungsberater lohnt, darin
sind sich Branchenexperten weitest-
gehend einig. ,Baufinanzierungen sind
ein lukratives Geschift — ohne langfristige
Haftungskomponenten fiir Provisionen
und mit einem breit geficherten Cross-
Selling-Ansatz, meint zum Beispiel
Volker H. Grabis, Produktmanager Im-
mobilienfinanzierung und Trainer der
Deutsche Makler Akademie (DMA). Fir
Clemens Gotz von crestfinanz hat sich
die Situation fiir Baufinanzierungs-
vermittler, die bereits vor der Einfithrung
der WIKR professionell agiert haben,
sogar verbessert.

Auch Bausparen bleibt trotz
Niedrigzinsen attraktiv

Noch ohne Zulassung nach § 34i kénnen
Bausparvertrige vermittelt werden, zu-
mindest wenn die Bauspardarlehen
30.000 Euro nicht {berschreiten. Zu-
dem ist das Geschift stornofrei. Doch
nicht nur deshalb ist das zuletzt stark
in der Kritik stehende Bausparen ein

attraktives Geschift, das auch fiir Versi-
cherungsmakler nicht zu verachten ist.
Christian Andreas, Inhaber des Portals
mein-bauspar-vergleich.de, sieht gerade
in Kombination mit Wohn-Riester das
Bausparen weiter als einen elementaren
Teil der Baufinanzierung an.

Provisionen fUr jedermann

Dass die Baufinanzierung selbst wiederum
ein elementarer Teil der Finanzdienst-
leistung ist, den sich Berater nicht ent-
gehen lassen sollten, erldutert Clemens
Gotz von crestfinanz im Gesprach mit
AssCompact. Der Finanzdienstleister hat
zudem ein Provisionsmodell erarbeitet,
bei dem trotz der WIKR auch weiterhin
nicht nur ausgewiesene Baufinanzie-
rungsexperten vom Boom der Bau-
finanzierungen profitieren kénnen.

Digitalisierung auf emotionale Art

Dass die Digitalisierung wie in fast allen
Teilen der Finanzberatung auch bei der
Baufinanzierungsberatung mittlerweile
eine wichtige Rolle spielt, mag wenig
iiberraschen. Sie steigert aber nicht nur
die Effizienz, sondern hat auch eine
emotionale Seite. ,,Sie kann Kunden be-

Der falsche BaFin-Schreck

Sind Immobilienkredite eine Gefahr
fur das deutsche Bankensystem?
Diese These hat kein geringerer als
BaFin-Chef Felix Hufeld jingst auf-
gestellt. Er blicke mit Sorge auf die
Bilanzen von Banken mit vielen Immo-
bilienkrediten. GroBte Gefahr bestehe,
wenn die Zinsen sehr stark und
schnell steigen. Theoretisch mag
das schlussig klingen. In der Praxis
sind die Banken durch verscharfte
Regularien mehr denn je gezwungen,
die Finanzkraft streng zu prifen.
Auch die Kunden in Deutschland
gehen die Hausfinanzierung sehr
konservativ an. Im Schnitt bringen
sie trotz Niedrigzinsen rund 30%
Eigenkapital ein. Selbst wenn die
Immobilienpreise um 30% einbre-
chen, hatten in erster Linie die
Hauseigentiimer ein Problem.
Schnell und stark steigende Zinsen
wirden zudem in erster Linie die
hochverschuldeten Staaten in Std-
europa zum Wanken bringen. Dieses
Experiment wird sicher kein Noten-
banker wagen. Und deshalb ist
bereits die Grundvoraussetzung far
Hufelds Schreckensszenario fern
der Realitat.

geistern’, erldutert Bianca de Bruijn-van der Gaag, stellvertre-
tende Leiterin Vertrieb Immobilienfinanzierung bei ING-DiBa,
die genau auf diese Seite schaut. Und diese Begeisterung
diirfte letztlich dabei helfen, dass mehr Menschen sich den
Traum vom Eigenheim durch eine ordentlich geplante Bau-

finanzierung erfiillen.

Sonderthema im Uberblick

,Baufinanzierung ist weiterhin ein Anker in der

Finanzdienstleistung”

Digitalisierung in der Baufinanzierung: Kunden wollen

begeistert werden

Baufinanzierung in Zeiten anhaltend niedriger Zinsen

,Die Baufinanzierung nach Ende der ,Alte-Hasen-Regelung”

»Ein Bausparvertrag bei einer Bank ist fur Versicherungsmakler

eine offene Flanke*
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,Baufinanzierung ist weiterhin ein

Anker in der Finanzdienstleistung*

Interview mit Clemens Gotz, Leiter Vertrieb der crestfinanz GmbH

Kundenschutz und Schnelligkeit verlangen spatestens seit der Einfihrung der WIKR nach
neuen Konzepten in der Baufinanzierungsberatung. Fir Clemens Gotz von crestfinanz
bleibt sie trotz allem eine elementare Finanzdienstleistung. Dank unterschiedlicher

Provisionsmodelle des Baufinanzierungspartners kdnnen von diesem enormen Potenzial
nicht nur Baufinanzierungsexperten profitieren.

,Durch die klaren Richtlinien, wie eine Beratung zu
erfolgen hat und wie diese zu dokumentieren ist,
wurde deutlich mehr Rechtssicherheit erreicht.”

Clemens Gotz

Herr Go6tz, rund ein Jahr ist nun seit Einfithrung der
WIKR vergangen. Welches Resiimee konnen Sie zum heutigen
Zeitpunkt ziehen?

Aus Bankensicht wird heute die Nachhaltigkeit der Bonitat
und des Objektes deutlich intensiver betrachtet, als es vor
der Einfithrung der Fall war. Dies ist einfach den gestiege-
nen Anforderungen an die Unterlagenpriifung geschuldet.
Aus Sicht eines Baufinanzierungsvermittlers, der bereits
vor der Einfithrung
der WIKR profes-
sionell gehandelt
hat, hat sich die
Situation sogar ver-
bessert. Durch die
klaren Richtlinien,
wie eine Beratung zu erfolgen hat und wie diese zu dokumen-
tieren ist, wurde deutlich mehr Rechtssicherheit fiir die Bau-
finanzierungsberater erreicht.

Der Beratungsprozess als solcher ist ja kein Novum. Erfolgreiche
Vermittler haben die Beratung schon immer als den wichtigsten
Baustein ihrer Tétigkeit angesehen. So gesehen ist weder die
Frage nach der gewiinschten monatlichen Belastung noch nach
der Lebensphasenplanung neu.

Warum wird die nationale Umsetzung der WIKR dann
so kontrovers gesehen?

Ich sehe keine Kontroverse, zumindest
fiir den Vermittler. Wir sehen die WIKR
grundsitzlich positiv. Lediglich die nun
nétige Erlaubniserteilung nach § 34i GewO
stof$t auf Unsicherheit - und manchmal
auch auf Unmut. Der Sachkundenach-
weis ist mit Aufwand verbunden. Kann
der Vermittler diesen nicht durch die
sogenannte ,,Alte-Hasen-Regelung” oder
eine entsprechende berufliche Qualifika-
tion vorweisen, muss er die Schulbank
driicken und sich von der zustindigen
IHK priifen lassen. Dieser Zeitaufwand
ist natiirlich auch mit Kosten verbunden.
Und es gab am Anfang noch einige
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Ungereimtheiten beziiglich der Zustan-
digkeiten. Dies ist jedoch inzwischen
erfreulicherweise gut geregelt.

Hat crestfinanz seit der Einfithrung
der WIKR Vermittler bzw. Volumen
verloren?

Wir haben deutlich Volumen und aktive
Vertriebspartner hinzugewonnen. Aus-
schlaggebend ist hier sicherlich unsere
hervorragende Dienstleistung, die bei
immer mehr Marktteilnehmern Wert-
schitzung erfihrt. Momentan erhalten
wir taglich mehrere erteilte Genehmi-
gungen nach § 34i GewO. Die allermeisten
unserer Partner haben sich frithzeitig
mit unserer Hilfe um die Beantragung
gekiimmert.

Diirfte sich daran nach Ende der
Ubergangsfrist etwas indern?

Ich bin sicher, dass letztendlich alle in
der Vergangenheit aktiven und erfolg-
reichen Vermittler auch zukiinftig mit
uns arbeiten. Sicherlich wird es zu einer
gewissen Bereinigung kommen. Ich
kann nur empfehlen, dass jeder, der die
Chance hat, Baufinanzierungen zu ver-
mitteln, diese auch nutzen sollte. Denn
Baufinanzierung ist auch in Zukunft ein
lukratives Geschiftsmodell.

Warum diirfte die Baufinanzierungs-
beratung auch in Zukunft ein lukratives
Geschiftsmodell bleiben?

Baufinanzierung ist weiterhin ein wich-
tiger Anker in der Finanzdienstleistung.
Kein anderes Produkt ist mit so vielen
positiven Emotionen verbunden wie der
Erwerb einer Immobilie. Wahrend zum
Beispiel Versicherungsangebote mit



Angst vor Verlust argumentieren, kann
der Vermittler einer Baufinanzierung
zur Verwirklichung eines Lebenstraumes
beitragen.

Die positive Emotion nutzt dem
Vermittler mittel- und langfristig bei
der Kundenbindung. Hat er eine Bau-
finanzierung zur Zufriedenheit des
Kunden durchgefiihrt, kann er davon
im Rahmen des Cross Sellings profitieren
und den Kunden langfristig an sich
binden. Man sollte dariiber hinaus nicht
vergessen, dass es sich bei der Vermitt-
lung von Baufinanzierungen um ein
stornofreies Geschift handelt. Die
Investition in die Vermittlungserlaubnis
nach § 34i GewO rechnet sich also
allemal.

Es kann aber nicht jeder Vermittler
ein Baufinanzierungsexperte sein.
Wie positioniert sich crestfinanz in
diesem Markt?

Wir wollen uns eigentlich gar nicht
»positionieren”. Wir wollen uns ganz
bewusst in keine Schublade stecken
lassen. Wir sind ein Dienstleister, der
ausnahmslos allen Vermittlern und
Gruppen Losungen anbieten kann.
Unsere Kernkompetenz ist die Beratung,
Unterstiitzung und Abwicklung - fiir
Baufinanzierungsneulinge genauso wie
fiir Experten.

Wir verstehen uns als deren Partner.
Deswegen hat jeder Vermittler einen
eigenen Ansprechpartner, der individuell
und mit exakter Fallkenntnis unterstiitzt.
Um in unseren Anbindungsstufen zu
sprechen: Wir bieten dem Partner mit
Experten-Status die gleiche Unterstiitzung
an wie einem Vermittler im sogenannten
Standard-Segment. Das Ziel ist dabei
immer, umfassende Baufinanzierungs-
kompetenz fir die Kunden unserer
Partner zu bieten und fiir Machbarkeit
zu sorgen.

Sie wollen also fiir jeden Bedarf
und jede Gruppe die passende Losung
anbieten?

Das ist unser Ziel. Wir wollen nicht nur
Baufinanzierungen vermitteln, sondern
auch Mehrwerte schaffen. Die Beratung
fihrt natiirlich unser Partner durch. Er
kann aber vollumfinglich auf unsere

Expertise zuriickgreifen. Wir geben ihm die richtigen Hinweise
und helfen, auch knifflige und komplexe Fragestellungen fiir
ihn zu klaren. Bei der rechtsverbindlichen Dokumentation
der Beratung des
Kunden stehen wir

mit Erfahrung, Rat
und Tat zur Seite.
Und wenn es um

»Der Vermittler hat bei crestfinanz die Moglichkeit,
entweder Uber einen Provisionsverzicht eine glinstige
Kondition zu kalkulieren oder aber seine Provision
bis zur Bankenobergrenze zu maximieren.”

die  Schlussfolge-
rungen der Kun-
denwiinsche geht,
helfen wir, alle rechtlichen Anforderungen zu erfiillen. Der
klare Mehrwert, den crestfinanz den Partnern bietet, geht aber
tiber die individuelle Beratung hinaus. Auch ein faires Preis-
modell ist uns ein besonderes Anliegen.

Auch wenn Sie die WIKR gut verkraftet haben, hat sich
durch die Einfithrung der Beratungsaufwand zweifellos
erhoht. Wirkt sich das auch auf Thr Preismodell aus?

Uberhaupt nicht. Seit Griindung der crestfinanz leben wir ein
klares sowie nachvollziehbares und transparentes Provisions-
modell. Zudem haben wir unsere Lehren aus der zunehmenden
Konkurrenzsituation mit den Ortsbanken gezogen. Bei uns
hat der Vermittler die Moglichkeit, entweder tiber einen
Provisionsverzicht eine giinstige Kondition zu kalkulieren
oder aber seine Provision bis zur Bankenobergrenze zu
maximieren. Unsere Partner schitzen diese Flexibilitat sehr.

Wie genau muss man sich das vorstellen?

Unsere Partner konnen die voreingestellte Provision beein-
flussen. Das Besondere ist, dass crestfinanz bei einer Reduktion
der Partnerprovision auch auf Provision verzichtet. So hat der
Kunde bei einer kleinen Reduktion der Provision die maximale
Konditionsverbesserung.

Kann sich wirklich jeder Interessent als neuer Partner
bei crestfinanz anmelden?

Ja, wir schaffen fiir jeden neuen Partner dieselbe Vorausset-
zung. Diese ist nicht starr und ldsst sich im Laufe der Zeit und
auf Grundlage der Erfahrungen in der Zusammenarbeit
anpassen. Flexibilitat ist immer wichtig: Unsere Partner
konnen ihre Modelle entwickeln, um moglichst schnell von
ihrer professionellen Vermittlertitigkeit zu profitieren. m
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Digitalisierung in der Baufinanzierung:
Kunden wollen begeistert werden

Die Digitalisierung kommt. Daran gibt es keinen Zweifel. Auch dass sie flir mehr Effizienz
sorgen wird, ist unbestritten. Aber die Digitalisierung hat auch eine emotionale Seite. Sie
kann uns begeistern. Und genau auf diese Seite schaut die ING-DiBa als , Digital Leader*
in der Baufinanzierung immer wieder ganz genau.

vielen Bereichen verandert. TV schauen war gestern —  wollen tiberall und jederzeit Zugriff auf

heute werden Filme via Netflix tiber das Smartphone  Informationen haben, sie sind ,always
oder das Tablet konsumiert. Auch der Lauftreff mit Freunden  on sie bevorzugen statt Privatsphére
ist bei vielen Joggern ,o0ld school, seit sie sich der Liufer-  ein virtuelles Leben, sind global vernetzt
Community online anschlieffen und individuell trainieren  und sie schitzen an den Digitalisie-
koénnen. Spatestens seit das WeifSe Haus in Amerika statt Presse-  rungs-Features vor allem Schnelligkeit
konferenzen abzuhalten auf den Online-Nachrichtendienst —und Convenience. Mindestens genauso
Twitter setzt, ist klar: Der Digitalisierungszug hat nicht nur ~ wichtig aber ist diese Erkenntnis: Die

Die Digitalisierung hat das Kundenverhalten bereits in  Digitalisierungstreiber fungieren: Sie

Fahrt aufgenommen, er ist bereits mit Highspeed unterwegs. Digital Natives sind unsere Kunden -
nicht die von morgen, sondern die von
Digital Natives wollen mehr heute. Und das hat Konsequenzen.

Digital Natives, also die zwischen 1980 und 1999 Geborenen,  Als fithrende Digitalbank haben wir
sind die Generation, die fiir den Siegeszug der Digitalisierung  bereits vor einigen Jahren erkannt: Con-
federfithrend verantwortlich ist. Es sind ihre Wiinsche, die als ~ venience ist der Schliissel fiir ein erfolg-
reiches digitales Banking. Wie also macht
man Banking fiir die Digital Natives ein-
facher? Und wie kann man auch die éltere
Generation der Digital Immigrants fiir
die digitalen Services begeistern? Indem
die Bankenservices nicht nur fiur uns,
sondern vor allem auch fiir die Kunden
immer und tiberall leichter sind. Mehr als
1 Million Kontostands-App-Abfragen
pro Monat zeigen, dass das bei unseren
= Kunden sehr gut ankommt. Zwei von

i pes - | Von Bianca de Bruijn-van der Gaag, stv. Leiterin drei Kunden ertffnen ihr Konto heute
22200) ‘ T Vertrieb Immobilienfinanzierung bei ING-DiBa online, die Smartwatch-App wird mit
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vier Sternen top bewertet und seit Herbst
2014 haben sich bereits 140.000 Kunden
online identifizieren lassen.

Der Vermittler als digitaler
Multiplikator

Neben dem Direktvertrieb spielt auch
der Partnervertrieb in digitalen Ambi-
tionen als Schnittstelle zum Kunden im
Baufinanzierungsprozess eine wichtige
Rolle - wie ein Blick auf die Digitalisie-
rung in diesem Bereich zeigt.

Schneller beim Kunden zur
Unterschrift: Dokumenten-Upload

Seit 2016 hat die ING-DiBa das Fax
fiir Vertriebspartner ,,abgestellt. Seither
werden die meisten Dokumente zu einem
Baufinanzierungsvorgang oder auch
vorgangsunabhingig per Upload direkt
in die Abteilung tbertragen, wo das
Anliegen weiterbearbeitet wird. Die
daraus resultierende Effizienz im Prozess
konnen unsere Vertriebspartner in Form
einer schnellen und einfachen Antrags-
bearbeitung direkt an den Kunden weiter-
geben. Das kommt in der Hochphase
der Finanzierung, wo eine schnelle
Finanzierungslosung gefragt ist, beim
Kunden gut an und schafft dem Vertriebs-
partner einen Wettbewerbsvorteil.

Geld — jetzt und sofort:
Sofortauszahlung online

Ebenfalls seit 2016 bietet ING-DiBa
Kunden die Mdglichkeit, sich im Inter-
netbanking 10.000 Euro vorab auszah-
len zu lassen - was zu einer steigenden
Effizienz im Handling fiihrt. Dass sich
der Kunde fiir diese Form der Auszah-
lung nicht mehr an den Partner wenden
muss, bringt auch diesem Vorteile. Er
muss sich nicht mit den Klein-Klein-
Belegen der Auszahlung beschiftigen,
sondern kann die frei werdende Zeit fiir
seine Beratungsdienstleistung nutzen.
Gleichzeitig profiliert er sich beim Kun-
den mit einem Service, der von Digital
Natives wie Digital Immigrants sehr gut
angenommen wird.

Von Anfang an im Bilde:
Objektbewertung

Eine der ersten Fragen, die Kunden an
den Vermittler haben, lautet: Was ist die

Immobilie wert? Hier kénnen unsere Partner mit dem Online-
Tool Five2Click direkt im Partnerportal eine erste Wertindika-
tion und darauf basierend eine erste Aussage zur Finanzierbarkeit
des gewtinschten Objekts durch die ING-DiBa geben. Dieses
Tool entwickeln wir gerade weiter. Was die Objektbewertung so
besonders macht, ist, dass sie Sicherheit und Schnelligkeit
bringt und das Beratungsgesprich auf eine solide Basis stellt.

Schneller in trockenen Tlchern: Prolongation online

Seit 2016 bietet ING-DiBa den Partnern die Moglichkeit,
anstehende Prolongationen direkt im Partnerportal zu
beantragen. Letztendlich geht es dabei um eine Vertragsver-
lingerung. Warum sollte das lange dauern, der Kunde ist ja
schon bei uns? Genau auf diese Frage ist das Tool die Ant-
wort. So werden der Prolongation digital Beine gemacht -
das ist easy fiir den Kunden und auch fiir den Partner ganz
einfach zu handeln.

Mehr Flexibilitat: Digitales Ehyp-Partnerportal

Gemeinsam mit der Prohyp wird ING-DiBa Anfang April mit
einem einheitlichen Partnerportal an den Start gehen. Ziel ist
auch hier, dass sich unsere Partner ihre relevanten Themen
auch auflerhalb der Offnungszeiten und am Wochenende
selbst und agil online zusammenstellen konnen - ohne uns
anzurufen und ohne uns fragen zu miissen. So werden sie in
Zukunft Untervermittler direkt im Portal selbst anlegen
kénnen. Das bringt Selbststindigkeit und Zeitersparnis — beides
entspricht der Arbeitsweise unserer Partner, die ansonsten
auch sehr selbststindig beim Kunden unterwegs sind.

Ein Wow-Service on top: Liveberatung

Natiirlich wollen Berater ihre Kunden méglichst immer per-
sonlich beraten. Es gibt aber auch - zum Beispiel im Vorfeld
einer Finanzierung — Momente, in denen es zunichst nur
um die Eckpunkte des Beratungsgesprachs geht. Hat der
Kunde alle Unterlagen zusammen? Muss im Vorfeld noch
etwas erkldart werden? Hier kommt die Liveberatung der
Kunden ins Spiel. Uber das Telefongesprich hinaus kann der
Berater seinen Bildschirm fiir den Kunden freischalten und
ihm zum Beispiel zeigen, was bei den Unterlagen zu beachten
ist. Das kommt an: Insgesamt haben wir mit der Liveberatung
im Direktvertrieb eine 30% hohere Conversion-Rate erzielt.
Was dem Kunden gefillt, macht sich auch fiir den Partner
bezahlt: Er berit auf der Hohe der Zeit und kann dabei noch
teure Reisezeit und -kosten sparen.

Unsere Erfahrung aus diesen und vielen weiteren Beispielen
zeigt: Natiirlich bringt die Digitalisierung vor allem einen
Fortschritt in der Effizienz von Prozessen. Aber das alleine
reicht als Motivation nicht aus. Das Prinzip ,Wow the customer*
muss auch bei allen fiir die Zukunft geplanten Services im
Fokus jeder einzelnen Digitalisierungsmafinahme stehen.
Ob bei der Realtime-Priifung eines Kreditantrags, bei der
Videoberatung oder bei der digitalen Unterschrift — nur
wenn Kunden und Partner begeistert sind, kann das
Digitalisierungsziel erreicht werden. "
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Baufinanzierung in Zeiten
anhaltend niedriger Zinsniveaus

Die niedrigen, aber leicht steigenden Zinsen und die hohe Nachfrage sorgen derzeit
flr ein positives Marktumfeld fur Baufinanzierungsberater. Dabei gilt auch in Zeiten
steigender Zinsen: nichts Uberstlrzen. Berater sollten sich zudem nicht zurticklehnen,
denn fUr nachhaltigen Erfolg im Baufinanzierungsvertrieb ist der dauerhafte und
zuverlassige Zugriff auf Kunden unerlasslich.

Leitzins auf dem historisch niedrigen Niveau von 0% zu

belassen. Damit ist die Zinswende vorerst abgesagt. Fiir
Verbraucher sind das gute Nachrichten, da Neu- und Anschluss-
finanzierungen duflert attraktiv bleiben. Auch Vermittler und
Banken konnen weiter auf der Erfolgswelle mitschwimmen.

D ie Européische Zentralbank hat im Mérz entschieden, den

Keine Anzeichen flr signifikant hdheres Zinsniveau

Auch wenn letztes Jahr zwischenzeitlich schon das Gespenst
von steigenden Zinsen beschrieben wurde, spricht aktuell
nichts fiir ein signifikant ansteigendes Zinsniveau. Die aktuelle
Entwicklung in Europa deutet nicht auf einen Paradigmen-
wechsel der Zins-
politik hin. ,,Ende

den Ballungsgebieten, genau priifen. Eine
zu teuer gekaufte und giinstig finanzierte
Immobilie kann sonst schnell zum finan-
ziellen Desaster fithren, wenn sich nur
ein Parameter im Finanzierungsplan
verschiebt. Zukiinftige Eigenheimbesitzer
miissen auch in Nullzins-Zeiten ihre
Finanzierung genau planen, kalkulieren
und alle Eventualitaten berticksichtigen.

Zinsen im Strudel der Weltpolitik
Zudem ist das Bevorstehen einer Zins-

wende langst nicht so sicher, wie es derzeit
dargestellt wird. Auf der einen Seite

Auch wenn letztes Jahr zwischenzeitlich schon
das Gespenst von steigenden Zinsen beschrieben
wurde, spricht aktuell nichts fur ein signifikant

handelte es sich bei dem minimalen
Zinsanstieg Ende letzten Jahres um eine
vorweggenommene Einschdtzung der

der Niedrigzinsen.
Das Baugeld wird
teurer!, so oder

ansteigendes Zinsniveau. ihnlich lasen sich
einige Schlagzeilen
der letzten Monate.
Der Laie und Baufinanzierungsinteressent denkt sehr wahr-
scheinlich: ,,Oh, jetzt ist es vorbei mit den niedrigen Zinsen. Dann
lieber schnell bauen oder kaufen, bevor ich leer ausgehe.“ Doch

so einfach ist es nicht — oder diirfte es zumindest nicht sein.
Nichts Uberstlrzen

Verbraucher sollten sich zu nichts hinreiflen lassen. Wird die
Tilgung zu niedrig gewéhlt, drohen sehr lange Laufzeiten. Je
geringer die monatliche Rate, desto geringer der Tilgungs-
anteil und desto linger die Gesamtlaufzeit. Es empfehlen sich
gerade jetzt mindestens 3%, besser 4 oder 5% Tilgung und
zusatzlich regelméfiige Sondertilgungen.

Durch die giinstigen Konditionen bleibt auch die Nachfrage
nach Immobilen hoch: Interessenten miissen Preise, gerade in
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Mirkte. Dass es keine Zinswende war,
hat sich jetzt bewiesen. Der Markt hat
nur auf die markanten Ankiindigungen
vom Prisidenten der USA Donald
Trump reagiert. Es war nicht das erste
Mal, dass der Markt seine Einschitzung
in kiirzester Zeit andert. Auf der anderen
Seite sehen wir nach wie vor unendlich
viele ungeloste Probleme auf der ganzen
Welt - insbesondere im Euroraum. Diese
Situation ldsst an sich keine kurzfristige
Zinswende zu.

Der einzige Grund, warum die Bau-
geldzinsen ganz leicht gestiegen waren,
lag an der Tatsache, dass sie sich an den
Pfandbrief- und Anleiherenditen orien-
tieren. Ziehen amerikanische Papiere
an, erzeugt das Druck auf europdische



Papiere. Unabhingig davon, ob sich
tatsdchlich mittelfristig eine ,Wende“
vollzieht oder nicht: Die Zinsbewegungen
werden in kleinen Schritten vollzogen.
Wer eine passende Immobilie gefunden
hat, der sollte nun verbindlich werden.
Alle anderen sollten Ruhe bewahren
und keine voreiligen Schritte unter-
nehmen. Sicherlich sind die Zinsen
historisch niedrig. Die Kaufpreise jedoch
deutlich tiberzogen und vielerorts nicht
mehr marktgerecht. Eine Konsolidierung
des Marktes scheint angebracht. Wer
warten kann, wird vermutlich mit
glinstigeren Kaufpreisen belohnt.

Unternehmer gesucht:
Neues Franchisemodell

Die niedrigen Zinsen und die hohe Nach-
frage sorgen aktuell weiter fiir ein positives
Marktumfeld fir Finanzierungsberater.
Doch wie stellen sich Berater und Ver-
mittler in diesen Zeiten richtig auf?
Einzelkdmpfer oder Anschluss an grofie
Marken? Neben der Vermittlung von
Leads bietet Baufi24 jetzt ein neues
Franchisemodell fiir regional exklusive
Geschiftsstellen an. Beratern eroffnen
sich hier vollig neue Wachstumspers-
pektiven. Fiir nachhaltigen Erfolg im
Baufinanzierungsvertrieb ist neben
wettbewerbsfihigen Produkten und
erfolgreicher Beratung vor allem der
dauerhafte und zuverldssige Zugriff auf
Kunden unerlésslich.

Verschérfter Konkurrenzkampf

Trotz der guten Nachfrage verzeichnet
die Branche einen deutlich verschérf-
ten Konkurrenzkampf. Marktvolumen
und Wettbewerb in der Baufinanzie-
rungsberatung steigen linear. Dies
macht einer nicht unerheblichen Zahl
von Spezialisten fiir die Immobilien-
finanzierung zu schaffen. Ein haufiger
Grund liegt in einer ganz wesentlichen
Fehleinschiatzung: Wiederholt wird das
verkéduferische Element in der Bau-
finanzierungsberatung verkannt. Im-
mer noch glauben viele Berater, dass
die vorhandene Fachkompetenz aus-
reicht, um den Interessenten an sich zu
binden und zu konvertieren, gerade in
Zeiten von niedrigen Zinsen. Der Erfolg
eines Vermittlers hingt jedoch maf3-
geblich von seiner Akquisitionsleistung
ab, also der Fahigkeit, mehr Kunden in

gleicher Zeit zu gewinnen und zu tiberzeugen als die Wett-
bewerber. Die Kundenbeziehung ist dabei ganz entscheidend
tir die Konvertierungsquote.

Mehr Kunden in eigener Verantwortung

Als eines der grofiten Portale fiir private Baufinanzierungen in
Deutschland bietet Baufi24 jetzt ein neues Kooperationsmodell
an. Als Franchisenehmer eroffnen Unternehmer dabei regional
exklusive Baufi24-Geschiftsstellen. Die lokalen Spezialisten
profitieren von qualifizierten Baufinanzierungsanfragen und
einer starken Marke. Die Baufi24-Geschiftsstellen sind erster
Ansprechpartner

fir alle Finanzie-

rungsfragen in der Das neue Geschéftsstellenmodell richtet sich
jeweiligen Region. an freie Vermittler von Baufinanzierungen,

Die Unternehmer Bank- und Sparkassenkaufleuten.
sind selbstandig ak-

tiv und verantwort-

lich, den lokalen Markt und die Marke Baufi24 auszubauen. Baufi24
sorgt fiir entsprechende Aufmerksamkeit durch PR, regionales
Marketing und stellt kontinuierlich qualifizierte Finanzie-
rungsanfragen mit sehr hoher Abschlusswahrscheinlichkeit
zur Verfugung. Das Geschiftsstellenmodell richtet sich an
freie Vermittler von Baufinanzierungen, Bank- und Sparkas-
senkaufleute und unterstiitzt diese mit einer professionellen
Infrastruktur, qualifizierten Kundenanfragen und Zugrift auf
Plattformtechnologie.

Mit mehr als zehn Jahren Erfahrung in unabhéngiger und
individueller Beratung zum Thema Baufinanzierung und
mehr als drei Millionen Besuchern pro Jahr ist Baufi24 zudem
eines der bekanntesten Webportale fiir private Baufinanzie-
rungen. Zukiinftige Hausbesitzer bekommen hier weitrei-
chende Informationen rund um das Thema Baufinanzierung
und Immobilienkauf/-bau zur Verfiigung gestellt - was den
Einstieg fir die Baufinanzierungspartner erleichtert. Im
Anschluss hilft der Zugriff auf die Angebote von mehr als
300 Banken, womit den Kunden ganz unabhingig von der
allgemeinen Zinsentwicklung die zum jeweiligen Zeitpunkt
besten Konditionen eingerdumt werden konnen. "

Von Michael Lorenz,
Geschéftsfiihrer der Baufi24 Partnervertrieb GmbH
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Die Darlehensvermittlung
nach Ende der Alte-Hasen-Regelung

Baufinanzierungen sind ein lukratives Geschéft — ohne langfristige Haftungskomponenten
fir Provisionen und mit einem breit gefacherten Cross-Selling-Ansatz. Das gilt auch nach
Auslaufen der Alte-Hasen-Regelung. Einiges gilt es aber zu beachten.

Immobiliardarlehen ist Geschichte. Die Ubergangsfrist

fir die Ummeldung endete am 21.03.2017. Wer jetzt
eine Erlaubnis beantragen mdochte, benétigt den Nachweis der
Vermogensschadenhaftpflicht mit Mindestversicherungssummen
fur den Einzelfall von 460.000 Euro und fiir alle Schadenfille
im Jahr von 750.000 Euro, den Nachweis der geordneten
Vermogensverhdltnisse durch die Unbedenklichkeitsbescheini-
gung des Finanzamtes, den Nachweis eines guten Leumundes
durch ein Fithrungszeugnis und den Auszug aus dem Gewerbe-
zentralregister sowie den Sachkundenachweis. Auf Letzteren kann
nur verzichtet werden, wenn man eine anerkannte gleichgestellte
Berufsqualifikation besitzt wie etwa den Bankkaufmann.

Die »Alte-Hasen-Regelung” fir die Vermittlung von

Nicht nur eine Frage der Erlaubnis

Die Vermittlung von Immobiliardarlehen ist ein ,,Umsatz-Turbo,
wenn man sie richtig macht. Doch was braucht man neben der
34i-Erlaubnis noch, um die Vermittlung professionell abzuwi-
ckeln? Am wichtigsten ist die richtige Infrastruktur. Hierzu
gehort zunédchst ein Partner, der die wichtigsten gesetzlichen
Grundlagen zur Verfiigung stellt, indem er den Zugang zu
Formularen und vielen Kreditgebern erleichtert. Diese Partner
findet man in Form von Finanzierungsplattformen. Oft bieten sie
auch Berechnungstools, Beratungshilfen und vieles mehr. Im
Biiro benétigen Vermittler einen leistungsstarken Scanner,
Drucker sowie Computer. Dabei muss auch an den Datenschutz
gedacht und alle Zugénge miissen mit Passwort geschiitzt werden.

Auch eine Biirokraft kann hilfreich sein. Hier ist zu beachten,
dass alle in den Vermittlungs- oder Beratungsprozess eingebun-
denen Mitarbeiter iiber die Sachkunde verfiigen. Wer viel
bewegt, hat oft wenig Zeit. Dabei kommt es schnell vor, dass ein
Mitarbeiter vielleicht am Telefon eine Auskunft zum Stand der
Finanzierung gibt, und schon kann es passiert sein. Inwieweit
eine solche Auskunft dann bereits zum Beratungsprozess
gehort, wird irgendwann ein deutsches Gericht entscheiden.

»>>>>>) Von Volker H. Grabis, Produktmanager Immobilienfinan-
zierung und Trainer der Deutsche Makler Akademie (DMA)
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Fest steht aber heute schon, dass alle
Auskiinfte, die zu Handlungen oder unter-
lassenen Handlungen des Kunden fithren
und fiir den Kunden finanzielle Einbuflen
bedeuten, definitiv als Teil der Beratung
anzusehen sind. Konkret: Der Kunde ruft
im Biiro an und erhélt von der Assistentin
die Auskunft, es liegen noch keine Dar-
lehenszusagen vor. Weil der Kunde von
steigenden Zinssdtzen gehort hat, versucht
er bei einem anderen Kreditgeber die
Finanzierung zum Abschluss zu bringen.
Dort sind Konditionen im Detail aber
wesentlich schlechter. Damit ist ein
moglicher Schaden fiir den Kunden
entstanden. Hat die Assistentin nicht die
notwendige Sachkunde, ist der Schaden-
fall nicht tber die VSH gedeckt und die
Ordnungswidrigkeit kann mit einer Strafe
bis zu 50.000 Euro geahndet werden.

Weitere Anderungen beflligeln

Fiir 2017 rechnen die Vermittlungsplatt-
formen Europace und Interhyp mit neuen
Rekordergebnissen. Wer jetzt die Gunst
der Zeit nicht nutzt, wird vermutlich
viele Euros auf der Strafle liegen lassen.
Befliigelt wird das Thema der Baufinan-
zierung natiirlich durch die Novellierung
der WIKR. Hier soll die Priifung der
Kreditwiirdigkeit fiir Neubauten wie auch
fir Renovierungen entschirft werden.
Immobilienverzehrkreditvertrdge fallen
dann nicht mehr unter die Rubrik des
Immobiliar-Verbraucherdarlehens, was
weitere Spielrdaume auch fiir die Kredit-
vergabe an Rentner ermoglicht. Die
Deutsche Makler Akademie bietet hier
unterschiedliche vertiefende Seminare
fiir Vermittler und Einsteiger an. u
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»,EIn Bausparvertrag bei einer Bank ist fir

Versicherungsmakler eine offene Flanke*

Interview mit Christian Andreas, Finanz- und Versicherungsmakler und Inhaber von mein-bauspar-vergleich.de

Der Bausparvertrag ist der Klassiker der Baufinanzierungen. Durch die Niedrigzinsphase
ist er in den vergangenen Jahren aber vermehrt in die Kritik geraten. Zu Unrecht, meint
Christian Andreas. Gerade in Kombination mit Wohn-Riester kann sich Bausparen auch
heute noch rechnen — und selbst fir Versicherungsmakler ein attraktives Geschaft sein.

Herr Andreas, in Bezug auf Bausparen hort man immer
wieder, dass es keinen Sinn mehr ergibt. Stimmt das?

Es mag banal klingen, aber es kommt darauf an. Bausparen
rechnet sich, wenn man so wenig wie moéglich einzahlt und
die Tilgungsstreckung so lang wie moglich wihlt. Das
Bauspardarlehen ist dabei eher eine optionale Geschichte. Je
geringer die Pramie ist und je hoher der Anspruch auf das
Bauspardarlehen ausfillt, desto besser ist Bausparen aus
finanzmathematischer Sicht. Das ist der eine Aspekt.

Und was ist der andere Aspekt?

Die Sollzinsen sind nicht kriegsentscheidend. Wenn man ein
Darlehen mit 1,5% aufnimmt und man auf den Bausparer
0,1% bekommt, dann macht man jeden Monat 1,4% Verlust.
Diese Verlustschere kann man eingrenzen, indem man so wenig
wie moglich einzahlt. Bausparen lohnt sich auch im Spar-
bereich. Wenn man Anspruch auf Wohnungsbaupramie hat,
kommt man etwa bei der Bausparkasse Mainz auf tiber 3,3%
Rendite - nach Kosten.

Wie sehen typische Bausparkunden heute aus?

Die Masse der Bausparkunden will die vermégenswirksamen
Leistungen und andere Primien mitnehmen. Diese Gruppe
macht mit Vorliebe kleine Renditevertrdge. Das ist nicht ver-
kehrt, um ein bisschen Geld zur Seite zu legen. Man wird zwar
nicht reich, geht aber auch kein Risiko ein. Die zweite Gruppe
sind vor allem jiingere Menschen, die irgendwann mal Eigentum
erwerben wollen. Da kann man mit Bausparen tiber 10% Rendite
erwirtschaften. Hintergrund ist, dass man beim Bausparen bis
30.000 Euro Anspruch auf ein Blankodarlehen hat. Damit
kann man sein Eigenkapital wunderbar hebeln. Man benétigt
spater weniger Kapital von der Bank und bekommt dieses
Kapital auch deutlich giinstiger, da der Beleihungsauslauf
deutlich niedriger wird. Das kann schon mal einen um 0,4
oder 0,5% niedrigeren Zinssatz bedeuten - und auf 20 bis 30
Jahre eine enorme Ersparnis bringen.

Welche Fehler machen Bausparer typischerweise?
Die Standardanfrage, die ich fast tiglich bekomme, belduft sich

auf 100.000 Euro oder noch mehr. Das sollte man aber in aller
Regel lassen. 50.000 Euro reichen normalerweise vollkommen
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aus, denn dann zahlt der Kunde 20.000
Euro ein und erhilt das Blankodarlehen.
Damit wéren Kunden gut aufgestellt,
wenn der Haus- oder Wohnungskauf
mal losgeht.

Viele sind zudem zu sehr auf die Soll-
zinsen fixiert. Der Sollzins sollte nie 1,x%
betragen. Viele Kunden sind so gierig auf
solche Zinssitze, weil sie denken, dass sie
dadurch jede Menge Geld sparen. Der
Haken daran ist aber, dass man dann oft
fast die Halfte der Bausparsumme einbe-
zahlen muss. Das ist viel zu viel. Zudem
ist die Tilgungszeit haufig relativ fix und
mit circa fiinf Jahren viel zu kurz. Die
Tilgungszeit sollte mindestens zehn Jahre
betragen. Je kleiner man die Fixkosten
hilt, desto mehr Volumen kann ich von
der Bank aufnehmen und umso wahr-
scheinlicher kann man das Bauspar-
darlehen nutzen. Wenn man fiir einen
Anspruch auf 30.000 Euro zwischen 400
und 500 Euro pro Monat abbezahlen
muss, ist hingegen kaum noch Spiel-
raum, um einen Kredit aufzunehmen.

Wie sinnvoll ist Bausparen auch in
Kombination mit Wohn-Riester?

Bausparen rechnet sich gerade in Kombi-
nation mit Wohn-Riester. Wohn-Riester
ist hocheffektiv im Rahmen einer Baufi-
nanzierung — aber nur als Anhéngselver-
trag, das heifit, der Kunde macht einen
Kredit tiber zehn oder 15 Jahre Laufzeit
und einen Wohn-Riester dazu, der dann
einen Teil der Restschuld ablost. Dann hat
man bei einigen Tarifen Grenzzinssitze
von unter 0%, trotz Besteuerung im Alter.

Viele Berater stehen dem Bausparen
generell und auch dem Wohn-Riester
aber sehr negativ gegeniiber. Wie er-
kldren Sie sich das?



Oft fehlt einfach das notige Wissen.
Wenn ich den Kunden frage, ob er seine
Anschlussfinanzierung schon heute in
zehn Jahren fiir unter 0% eintiiten will,
sagt doch kaum ein Kunde nein. Er will
aber natiirlich wissen, wie das geht. An
dieser Rechnung scheitert die Masse
der Berater bereits, weil viele Baufinan-
zierungsberater {iberhaupt nicht in
diesem Thema bewandert sind. Wenn
man die Vorteile aber gut erklért, ist
der Kunde auch heute noch sehr affin
fur Bausparen und Wohn-Riester.
Wenn man auf dem Klavier von Wohn-
Riester spielen kann und es mathematisch
durchrechnen kann, kommt am Ende
ein schones Ergebnis heraus.

Haben Sie ein konkretes Beispiel?

Beim monatlichen Hochstbeitrag von
175 Euro miissen dank Zulagen oder
steuerlicher Absetzbarkeit aus der Tasche
des Kunden netto zum Teil nur 104 Euro
fliefen. Der Staat ibernimmt somit
jeden Monat 71 Euro - sowohl in der
Ansparphase als auch in der Darlehens-
phase. Und wer nimmt schon nicht gerne
Monat fir Monat 71 Euro mit?

Wie viel Zeit zwischen Abschluss des
Bausparers und Beginn des Baus sollte
man im Normalfall mitbringen?

Finf Jahre sollte man in der Regel min-
destens mitbringen. Man kann es zwar
mit Einmalzahlungen etwas beschleu-
nigen, aber tendenziell sollte man schon
fiinf Jahre oder mehr an Zeit einplanen.
Fiir alle, die sich ihr Bauvorhaben in
sieben oder mehr Jahren vorstellen
koénnen, fithrt aber im Grunde kein Weg
an einem Bausparvertrag vorbei.

Ist Bausparen eigentlich nur fiir
Neubauten und Kiufe interessant?

Nein, gerade Renovierung und Moder-
nisierung sind auch wichtige Themen.
Die Bauherren brauchen dann oft sofort
Geld. Beim Bausparen sind die Darlehen
wie erwahnt bis 30.000 Euro blanko,
sprich ohne Grundbucheintrag, méglich.
Das lésst sich schon monatlich fiir etwas
mehr als 200 Euro umsetzen. Zudem
gibt es Tarife, die alle finf Jahre eine
Zuteilung vorsehen wie zum Beispiel
das Programm , Immer gut bei Kasse“
von der Bauparkasse Mainz oder der

»Flexi Geldplan® vom Deutschen Ring.
Der Kunde wird dann automatisch alle
finf Jahre angeschrieben, ob er zum Bei-
spiel 10.000 Euro abrufen will bei einem
Sparbeitrag von 100 Euro. Und Wiinsche
gibt es beim Eigenheim ja regelmiflig.
Wenn man zudem alle fiinf Jahre rund
10.000 Euro bekommt, macht man in der
Regel automatisch ein bisschen mehr
und erhalt seine Immobilie besser.

Sie sind eigentlich gelernter Versiche-
rungsmakler. Inwiefern ist Bausparen
gerade als Zusatzgeschift fiir Versiche-
rungsmakler interessant?

Christian Andreas

Von Wiistenrot gibt es dazu eine interessante Statistik. Dem-
nach besitzen Kunden, die einen Bausparvertrag haben, im
Schnitt 1,7 mehr Finanzprodukte als jemand, der keinen
Bausparvertrag hat.

Woran liegt das?

Die Masse der Vertrége liegt bei den Bausparkassen der Spar-
kassen und Genossenschaftsbanken. Wenn der Kunde erst
mal in der Bank ist, hat der dortige Berater alle Chancen, ihm
auch andere Finanzprodukte zu verkaufen bzw. bankfremde
Produkte durch eigene Produkte zu ersetzen. Ein Bausparver-
trag bei einer Bank ist fiir Versicherungsmakler daher immer
eine offene Flanke. Wenn der Kunde den Bausparvertrag aber
beim Makler hat, wird diese Flanke geschlossen. Wenn dann
der Kunde Liquiditdtsbedarf hat, ist der erste Vertrag, der auf-
gelost wird, zudem fast immer der Bausparvertrag. Wenn der
Kunde das beim Makler macht, hat der Makler wieder einen
Kundenkontakt mehr und hat zudem die Chance, auf die neue
Situation zu agieren und zu reagieren.

Sie arbeiten neben ihrer Maklertitigkeit als Bausparexperte
fiir blau direkt. Wie wichtig ist fiir die Makler die Anbindung
an einen Partner wie etwa einen Pool?

Pools wie etwa blau direkt haben oft gute Verwaltungssysteme.
Bei blau direkt, wo ich neben meiner selbststindigen Makler-
tatigkeit angestellt bin, lauft der gesamte Prozess zum Beispiel
komplett papierlos. Alles wird elektronisch archiviert. Bei blau
direkt haben Makler zudem noch mich als personlichen
Ansprechpartner. Ich schule die Makler — wenn sie das wollen.
Und die Maklerbetreuer stehen auch noch zur Verfiigung.
Bausparen ist aber ganz klar ein Stiefkind. Viele sagen: Lass
mich damit in Ruhe, weil sie damit nicht direkt Geld verdienen.
Das ist aber nicht der richtige Ansatz. Der richtige Ansatz ist,
sein Wissen zu erweitern und mit der Bausparberatung hier
und da zusdtzlich tber einen Vertrag zu stolpern, den man
sonst vermutlich nicht an Land gezogen hitte. "
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Monopolkommission fiir
mehr Wettbewerb in GKV und PKV

(ac) Im derzeitigen deutschen Krankenversicherungssystem
sieht die deutsche Monopolkommission eine Vielzahl von
ungenutzten wettbewerblichen Potenzialen, die die Zukunfts-

fahigkeit des Krankenversicherungssystems erheblich verbessern -

: 2016 zuriickgegangen

koénnten. In ihrem Sondergutachten ,,Stand und Perspektiven
im deutschen Krankenversicherungssystem* gibt das unab-

hingige Expertengremium, das die Bundesregierung und die :
. Bundesamts (Destatis) haben die deut-
. schen Amtsgerichte fiir das Jahr 2016 ins-
. gesamt 21.518 Unternehmensinsolvenzen
. gemeldet. Gegeniiber dem Vorjahr stellt

- dies einen Riickgang um 6,9% dar auf

: den niedrigsten Wert seit Einfithrung der
. Insolvenzordnung im Jahr 1999. Einen

. Anstieg der Unternehmensinsolvenzen

. habe es laut Statistischem Bundesamt

© zuletzt im Krisenjahr 2009 gegeben.

gesetzgebenden Korperschaften auf den Gebieten der Wett-
bewerbspolitik, des Wettbewerbsrechts und der Regulierung
berit, 13 Empfehlungen zur Wettbewerbsforderung im Kran-
kenversicherungsmarkt, die sowohl die GKV als auch die
PKV und die Wettbewerbsdurchsetzung allgemein betreffen.

Empfehlungen zur Wettbewerbsforderung

So gebe es im bestehenden Krankenversicherungssystem fiir
Versicherungen kaum Anreize, nach Wegen fiir die optimale
Versorgung der Patienten und nach Kosteneinsparungen zu
suchen. Auflerdem sei es an der Zeit, die Chancen der Digita-
lisierung auch im Gesundheitswesen wahrzunehmen. Die
Monopolkommission nennt hier beispielsweise besser abge-
stimmte Behandlungsablaufe durch die Vernetzung von Arzten,
Patienten und Versicherungen.

Die GKV sollte, so die Monopolkommission, Tarife in Form
von Wahltarifen anbieten, und das Tarifspektrum sollte er-
weitert werden. Der Risikostrukturausgleich sollte dahingehend
weiterentwickelt werden, dass bei Mittelzuweisungen an die
Kassen Praventionsmafinahmen berticksichtigt werden. Regio-
nale Unterschiede in den Ausgabenniveaus sollten sich auch
in den Einnahmen der Kassen wiederfinden.

PKV-Verband: Nachteil fiir altere und krénkere Versicherte
In der PKV sollten vor allem die Wechselmaglichkeiten fiir

Bestandskunden von einer privaten Kasse zur anderen verbes-
© Wie das Statistische Bundesamt weiter

. mitteilt, ist die Zahl der Verbraucher-

. insolvenzen mit 77.238 Fillen im Jahr

© 2016 um 3,6% gegeniiber dem Vorjahr
. gesunken. Eine Zunahme der Verbrau-

- cherinsolvenzen wurde zuletzt im Jahr

: 2010 verzeichnet. Die Zahl der Insolven-
: zen von ehemals selbststindig Titigen

: war 2016 mit 20.127 Fllen 2,1% nied-
riger als im Jahr 2015. Inklusive der 3.055

- Nachlass- bzw. Gesamtgutinsolvenzen

- und der 576 Insolvenzen von natiir-

- lichen Personen, die als Gesellschafter

. groferer Unternehmen von einer Insol-

sert werden. Die Monopolkommission empfiehlt ein Konzept,
in dem privat Versicherte die Moglichkeit erhalten, bei einem
Versicherungswechsel ihrem Gesundheitszustand entsprechende
Alterungsriickstellungen mitzunehmen. Diese Portabilitdt von
PKV-Alterungsriickstellungen bezeichnet der PKV-Verband
in einer Stellungnahme zum Sondergutachten allerdings als
»unsolidarisch und zum Nachteil der Kranken®. Die Umsetzung
der Monopolkommissionsvorschlidge in die Praxis hétte
»extrem unsolidarische Auswirkungen ausgerechnet zu Lasten
der élteren und krankeren Versicherten®, warnt der Direktor
des PKV-Verbandes, Volker Leienbach.

Zuriickhaltung bei der Frage des dualen Systems
Zur Frage, ob das zweigliedrige Krankenversicherungssystem

in seinen wesentlichen Bestandteilen umgestaltet werden muss, :
- zahl aller Insolvenzen im Jahr 2016 ins-
: gesamt 122.514 Falle. Das waren 3,9%

- weniger als 2015.

bleibt die Monopolkommission zuriickhaltend. Sie empfiehlt,
zunichst die analysierten Wettbewerbsprobleme innerhalb der
bestehenden Krankenversicherungssysteme anzugehen.
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Unternehmensinsolvenzen

(ac) Nach Angaben des Statistischen

. Die voraussichtlichen Forderungen der
. Glaubiger aus beantragten Unterneh-

. mensinsolvenzen betrugen fiir das Jahr
: 2016 nach Berechnungen der Amtsge-

* richte rund 27,4 Mrd. Euro. Im Vergleich
- dazu beliefen sich die Forderungen im

: Jahr 2015 auf rund 17,3 Mrd. Euro. Das
- deutliche Anwachsen der Forderungen

- bei gleichzeitigem Riickgang der Zahl der
 Unternehmensinsolvenzen sei laut

- Statistischem Bundesamt darauf zurtick-
. zufiihren, dass die Gerichte 2016 mehr

. Insolvenzen von wirtschaftlich bedeu-
. tenden Unternehmen verzeichneten.

Auch weniger Verbraucherinsolvenzen

venz betroffen waren, betrug die Gesamt-



Eine einzige Renteninformation fiir gesetzliche, private und betriebliche Rente

(ac) Der unabhingige Verein ,,Deutsche Renten
Information® (DRI) hat es sich zum Ziel gesetzt,
den Bundesbiirgern mithilfe einer digitalen Ren-
teninformationsplattform einen schnellen und
einfachen Gesamtiiberblick tiber all ihre Altersvor-
sorgebeziige aus gesetzlicher sowie privater und
betrieblicher Rente zu geben. Nach Ansicht der
Lebensversicherungsgesellschaften besteht ein
hoher Bedarf fiir eine solche sduleniibergreifende
Renteninformationsplattform. Das ergibt eine
Befragung, die die MLP Finanzdienstleistungen
AG durchgefiihrt hat. Demnach unterstiitzen die
meisten befragten Versicherer das Vorhaben.

Wer nicht weif3, wie hoch seine Rentenliicke im
Alter ausfallen konnte, wird sich auch nicht recht-
zeitig um deren Schlieffung kiitmmern. Eine sdulen-
ibergreifende Renteninformationsplattform konnte
nach Ansicht der befragten Lebensversicherungs-
unternehmen also auch mafSgeblich dazu beitragen,
dass die Biirger ihre ergdnzende Altersvorsorge
angehen wiirden. Von einem einzigen Unter-
nehmen abgesehen sind alle grundsitzlich dazu
bereit, sich aktiv an einer Renteninformations-
plattform zu beteiligen.

Herausforderungen:

Vergleichbarkeit und Datenschutz

Allerdings sehen die Befragten auch einige Heraus-
forderungen bei der weiteren Entwicklung und
anschlieflenden Etablierung einer Renteninforma-
tionsplattform: Vor allem die marktweit stark
ausdifferenzierte Produktlandschaft stellt nach
Meinung der Anbieter eine Herausforderung dar,
wenn mit der Renteninformationsplattform eine
aussagekriftige Vergleichbarkeit verschiedener
Versicherungslosungen gegeben sein soll. Die
meisten Versicherer finden es auflerdem wichtig
bzw. sehr wichtig, auch reine Geldanlagen (Fonds-
sparpline) in der Plattform zu erfassen. Fiir ein
gutes Fiinftel der Befragten wéren zudem die Be-
schaffung und Bereitstellung der Vertragswerte
nach eigenen Angaben nur mit erhdhtem Auf-
wand zu leisten.

Und auch die Datenschutzanforderungen der
Kunden stellen aus Sicht der befragten Versicherer
einen Aufwand dar, denn die Datenhoheit beim
geplanten Renteninformationsportal soll bei dem
einzelnen Biirger liegen, sodass alle Sicherheits-
interessen ausgewogen gewahrt werden konnen.

Anzeige

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

AssCompact ) Resultate =) DER BESTANDSMARKTPLATZ

Und lhre fukunft hat Bestand
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KV-Fux.de: Vergleichsportal fiir
private Krankenversicherung gestartet

(ac) Das neue Online-Portal ,,KV-Fux.de® bietet einen Uber-
blick tiber Leistungen und Beitrdge der grofien privaten Kran-
kenversicherer. Es handelt sich dabei um eine Initiative der
Concordia Krankenversicherungs-AG, des Debeka Kranken-
versicherungsvereins a.G., der HUK-Coburg-Krankenversi-
cherungs AG und der PAX-Familienfiirsorge. Betrieben wird
das Portal von der KVpro.de GmbH, einem Freiburger Infor-
mationsdienstleister. Das Internetangebot soll mehr Transparenz
und Neutralitdt im Bereich der privaten Krankenvollversi-

handelt es sich bei ,,KV-Fux.de“ nicht um ein Maklerportal.
Nutzer miissen keine personenbezogenen Daten angeben, die
ein Angebot eines Maklers oder Vertreters nach sich ziehen.

Tarife der 30 fiihrenden PKV-Anbieter im Vergleich

Der KV-Fux-Rechner vergleicht die privaten Krankenvoll-
versicherungstarife der 30 fiihrenden PKV-Anbieter, die einen
Marktanteil von iiber 98% darstellen. Die Datenbank beinhaltet
iiber 7.700 aktuelle Krankenvollversicherungstarife mit der-
zeit iber 1,8 Millionen Tarifkombinationen, die anhand der
Kundenwiinsche und festgelegten Kriterien ausgewertet und
gelistet werden. Bei der Bewertungs- und Vergleichsmethodik
fiir die Tarifergebnisse seien sowohl Verbraucherschutzvorgaben
als auch offentlich zugingliche Testszenarien aus Verbrau-
cherschutz-Zeitschriften berticksichtigt, wie KVpro.de betont.

Sortierung nach Leistungskategorien

Neben der individuellen Suche nach Tarifen stehen im Portal
drei Leistungskategorien zur Auswahl: Preis-Leistung, Komfort-
leistung und Grundleistung. Je nachdem, fiir welche Leistungs-
kategorie sich der Nutzer entscheidet, wird ihm der jeweils
treffendste Tarif eines Versicherers angezeigt. Auf Wunsch
kénnen Verbraucher direkt tiber ,,KV-Fux.de® eine Anfrage
an den Versicherer senden. Die KVpro.de erhilt keine Vergii-
tungen oder Provisionen fiir die Weitergabe von Suchanfragen.

Private Krankenversicherer konnen sich dem Initiatorenkreis
anschlieflen und an den Betriebskosten des Portals beteiligen.

Der KV-Fux-Rechner vergleicht die privaten Krankenvollversicherungstarife der
30 fuhrenden PKV-Anbieter, die einen Marktanteil von tUber 98% darstellen.
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. Longial nutzt digitale
- bAV-Bestandsverwaltung

. (ac) Beim Pensionsberater Longial
cherung schaffen. Im Unterschied zu anderen Vergleichsportalen :
- renten seit Kurzem das integrierte System
- adLON zum Einsatz. Samtliche betrieb-
: lichen Versorgungszusagen eines Un-

. ternehmens werden iiber das digitale

. Instrument dargestellt. Kunden von

. Longial erhalten eine Rundumsicht auf

: alle Aktivititen und Vorginge ihrer

. versorgungsberechtigten Mitarbeiter.
. Anfragen kénnten innerhalb kiirzester

. Zeit erledigt werden, wie Longial-Ge-

. schiftsfithrer Michael Hoppstadter

- erldutert. Mit wenigen Klicks sei es nun
moglich, fiir einen Kunden den An-

. spruch jedes einzelnen Versorgungs-

- berechtigten tag- und centgenau zu

- errechnen. Dem Pensionsberater zufolge
- mache das Instrument den Verwaltungs-
: prozess effizienter und helfe dabei, die

: bAV-Verwaltung fiir Firmen transpa-

. renter zu gestalten.

kommt zur Verwaltung von Betriebs-

. Unabhingig ist adLON sowohl von den
. bAV-Durchfithrungswegen als auch von
. den méglichen Finanzierungsformen.

. Das System fasst alle Bearbeitungs-

. aktivitdten zu aktuellen und zukiinftigen
: Betriebsrentnern und deren Versor-

. gungsordnungen zusammen. Durch eine
. hybride Prozessbearbeitung konne ein

: Maximum an Prozessschritten automa-
. tisiert bearbeitet werden, so Longial.

: adLON ist nahtlos an externe Systeme
: angebunden: Fiir eine ganzheitliche

- Sicht auf den bAV-Berechtigten miissen
. die Daten meist aus unterschiedlichen

- Systemen herangezogen werden, wie etwa
- aus der HR-Losung bei der betreuten

- Firma sowie aus den Verwaltungs-

- systemen der Finanzierungstrager. Bei

: adLON erfolgt der Zugriff iiber eine so-
. genannte ,,Longial Intermediate Schicht,
. die sich an Veranderungen auf externer
. Seite dynamisch anpassen ldsst.



Oooooops!

Wir erweitern lhren
Horizont.

.

,{ﬁi
#
» 5

Vielseitige Workshops & Konpresse fur mittelstindische
Untemehmen erdeben und erfolgreich m die Zukunft starben
Gewinnen Sie suberdem den grotiten Marktiberbdick — r=ffen Sie rund 100
Aussteller aus den Bereichen [T, Personal, Fnance, Marketing, Ban & Retsil
Nutren Sie den Koniskl zu 3.000 Besochern for the personfiches Netzwerk

und entdecken Sie einen mndem erweiterien Eriolgs-Horizont 30 = 3 1 M E| 2['1 }'
JETZT ANMELDEN & FRUHBUCHERRABATT SICHERN UNTER
DEUTSCHE-IMMOBILIENMESSE DE Dortmund

mi n

DIE LEITMESSE. DEUTSCHE IMMOBILIENMESSE



MANAGEMENT & VERTRIEB | News

HonorarKonzept setzt auf

automatisierte Investmentlésung :
- ,HDI VorsorgeNow" um eine ,.einfache und niitzliche App, die
: mit wenigen Eingaben vorab hilfreiche Informationen liefert".

. Erhaltlich ist die neue Applikation in den App-Stores von Apple
: und Google.

verwalten. In Kooperation mit der Vaamo

(ac) Honorar-Finanzberater und deren
Kunden kénnen nun mit einer digitalen
Anwendung gemeinsam Geldanlagen

Finanz AG (vaamo) hat die Honorar-
Konzept GmbH ihr Portfolio fir ihre
angeschlossenen Berater um diese neue
Plattform erweitert, um auf die geén-
derten Kundenanspriiche zu reagieren.

Junge Berufstatige wollten ihre Investi-
tionen selbststindig online steuern, ohne
dabei auf den Rat eines Experten verzich-
ten zu miussen, wie Heiko Reddmann,
Geschiftsfithrer von HonorarKonzept,
betont. Registrierte Kunden haben tiber
eine Execution-only-Losung die Mog-
lichkeit, ein passendes Anlageprodukt
auf der Plattform auszuwihlen und die
Geldanlage anschlieflend zu verwalten,
dabei aber jederzeit Kontakt zu einem
Berater aufzunehmen.

Plattform mit Beraterkontaktdaten
personalisierbar

Laut vaamo konnen Honorar-Finanz-
berater mit der automatisierten Losung
ihren Kunden ein digitales Angebot
ohne zusatzlichen Aufwand oder Kosten
bieten. Das Tool stellt eine weitere Inter-
aktionsfldche mit Kunden dar, um Kon-
taktpunkte auszubauen und die Kunden-
beziehungen zu pflegen. Das Frontend
des Customer Relationship Manage-
ments der Plattform lasst sich mit dem
Logo und den Kontaktdaten des Bera-
ters personalisieren. Fiir die Vermitt-
lung von Anlagen muss der Berater
einen Vermittlervertrag mit vaamo ab-
schlieflen, damit die regulatorischen An-
forderungen und der damit verbunde-
ne Kundenschutz gewahrleistet sind.
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HDI bietet neue App fiir Vermittler

. (ac) Mit ,,HDI VorsorgeNow* stellt die HDI Vertriebs AG eine
‘' neue App bereit, um Vermittler dabei zu unterstiitzen, tiber

. einen Rentenliickenrechner den personlichen Bedarf ihrer

. Kunden zu ermitteln. Die App umfasst die Produktgruppen

- Basis- und Riester-Rente, betriebliche Altersversorgung so-

- wie Berufsunfihigkeitsversicherung. Vermittler haben die

. Moglichkeit, direkt nach der Berechnung den Angebots- und
: Beratungsservice der HDI zu kontaktieren bzw. die Ergebnis-
. se der Berechnung per E-Mail an ihre Kunden weiterzuleiten.

Wie Dr. Tobias Warweg, Vorstand Makler- und Kooperations-

vertrieb der HDI Vertriebs AG betont, handelt es sich bei der

' PROCHECK24 stellt optimierte
. Energievergleichsrechner bereit

. (ac) Da immer mehr Finanzdienstleister die Haushaltskos-

. tenoptimierung als wichtiges Element der Kundenbindung

¢ fiir sich entdecken, hat PROCHECK?24 den Strom- und Gas-
- vergleich optimiert. Dank seines neuen responsiven Designs

- passt sich der Vergleichsrechner automatisch auf die Grof3e

- jedes Endgerites an. Somit kdnnen Vertriebspartner und

. deren Kunden jederzeit auch mobil via Smartphone & Co.

- auf den Vergleich zugreifen, das Sparpotenzial errechnen und
- direkt online abschlief3en.

. Abschluss ohne Vorversorgerdaten

. Liegen die Daten zu Vorversorger und Zahlernummer nicht

- vor, konnen die Felder iibersprungen und der Abschluss den-
- noch weitergeleitet werden. Im Nachgang erhalt der Vertriebs-
: partner eine E-Mail mit einem Link zur Nachmeldung. Dies

. erfolgt iiber eine eigens fiir die Vermittler eingerichtete Landing-
: page, auf der die Daten innerhalb von zehn Tagen vervoll-

: stindigt werden konnen. SchlieRt der Kunde iiber den Ver-

. gleichsrechnerlink des Vertriebspartners ab, ist auch hier ein
. Uberspringen der Seite moglich. Der Kunde erhilt im Nach-

. gang eine E-Mail mit den Kontaktdaten des Vertriebspartners
. sowie dem Link

. zur Nachmeldung
. der Daten. Mithilfe
. einer neuen Cross-
- Selling-Funktion

: konnen die Daten
: nach einem er-

. folgten Strom-

. bzw. Gasabschluss
. zudem direkt fiir
. einen weiteren

. Vergleich tber-

© nommen werden.

Haushaltskostenoptimierung kann ein wichtiges Element der Kundenbindung sein.



FinTech Riopo will Kundenakquise
fiir Vermittler erleichtern

(ac) Mit Riopo (Research Insurance Online Purchase Offline)
ist ein neuer Online-Dienst gestartet, der zwei Ziele verfolgt:
Zum einen bietet er Versicherungssuchenden kostenfrei und
anonym die Moglichkeit, tiber das Internet mit verschiedenen
Vermittlern in Kontakt zu treten und deren Angebote zu ver-
gleichen. Zum anderen will Riopo die Instrumente der Online-
Kundenakquise fiir Versicherungsvermittler (sowohl gebundene
Vertreter als auch Mehrfirmenvertreter oder Makler) um eine
Option erweitern. Ist ein angemeldeter Kunde auf der Suche
nach einer privaten Haftpflichtversicherung oder ist ihm sein
bestehendes Produkt zu teuer, kann er Inserate zur Versiche-
rungssuche bzw. zu Versicherungsvergleichen unentgeltlich
online einstellen. Vermittler, die bei Riopo registriert sind,
haben die Moglichkeit, nach Sichtung der Inserate passende
Angebote zu berechnen und sie dem Suchenden unverbindlich
zuzusenden. Hat der Kunde Interesse am Angebot, kann er mit
dem Vermittler Kontakt aufnehmen. Im Unterschied zu Direkt-
versicherungen erfolgt der Vertragsabschluss bei Annahme
eines Angebotes mit dem jeweiligen Vermittler offline.

Kostenfreie und kostenpflichtige Accounts fiir Vermittler
Neben der unentgeltlichen Mitgliedschaft tiber einen Basic-
Account bietet Riopo Versicherungsvermittlern auch die kosten-
pflichtige Variante einer Premium-Mitgliedschaft. Hierbei
sind Inserate beispielsweise direkt nach der Veréffentlichung
sichtbar oder es kann gezielt nach Versicherungsarten gefiltert
werden. Premium-Vermittler kénnen unbegrenzt Nachrichten
mit Anhang an Versicherungssuchende versenden, wahrend
fiir Basis-Vermittler die Zahl der Nachrichten pro Stunde auf
zehn begrenzt ist. Der Online-Dienst finanziert sich aus-
schlie3lich iiber die Einnahmen aus diesen Premium-Accounts
sowie durch Werbung, wie Riopo-Griinder David Warmuth
betont. Fiir abgeschlossene Vertrige erhélt der Dienst keine
Provisionsbeteiligung.

Aus FinanceFox wird wefox

(ac) Das InsurTech FinanceFox hat sich einen neuen Namen
gegeben und heif3t nun wefox. Mit wefox soll die zentrale Idee
von einer starken Gemeinschaft zwischen Verbrauchern,
Maklern und Versicherungsgesellschaften im digitalen Zeitalter
deutlicher betont werden. ,Wir haben in den vergangenen
Monaten festgestellt, dass das Image vom unabhangigen Broker
nicht weit genug trigt®, sagt Julian Teicke, Chief Executive
Officer (CEO) von wefox. ,Der Community-Gedanke, der in
wefox zum Ausdruck kommt, ist der stirkere Identifikations-
anker fiir unsere Zielgruppen, erganzt Willi Ruopp, Chief
Marketing Officer (CMO) von wefox.

Start in Osterreich

Anfang Mirz hat wefox auch den Geschiftsbetrieb in Oster-
reich aufgenommen. Bisher war das InsurTech in Deutschland
und der Schweiz tatig, wo wefox seit Grilndung im Herbst
2015 bereits mehr als 100.000 Endkunden gewonnen hat.

Anzeige

Dialog:

Lebensversicherangs AR
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In Biometrie
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Fairtriebsconsulting mit neuem
Online-Vertriebsportal fiir Vermittler

(ac) Das Beratungsunternehmen Fairtriebsconsulting aus
Grevenbroich hat fiir Makler eine neue Internetplattform ins
Leben gerufen als Schnittstelle zum digitalen Vermittler. Das
Portal ,,fairtriebszentrum® bietet Vermittlern neben dem
Kontakt zu Experten-Netzwerkpartnern verwandter Finanz-
dienstleistungsbereiche verschiedene, aber ausschliefSlich ver-
triebsunterstiitzende Dienstleistungen an. Im Rahmen der
Vertriebskonzepte kommen kostenlose oder vergiinstigte
Vertriebstools zum Einsatz sowie beratungsunterstiitzende
und prozessoptimierende Software fiir verschiedene Sparten.

Konzepte zur Kundenansprache

Die Fairtriebsconsulting versteht die Online-Plattform als
»Briickenbauer zum brachliegenden Bestandskundengeschaft®
Zur Unterstiitzung der Kundenansprache im Bestands- wie
auch im Neugeschift bietet das Portal individuelle Konzepte
mit Beratungsanldssen, eingeleitet und auf Wunsch weiter
begleitet durch das ,fairtriebszentrum® Vertraglich bleibt der
Kunde stets beim Makler. Der Einsatz von Tools oder von
verschiedenen Kommunikationswegen in Kombination mit
der B2B-Unterstiitzung durch das ,fairtriebszentrum® bringe
den Vermittler aktiv zum Handeln, wie das Beratungsunter-
nehmen betont. Die Fairtriebsconsulting sieht darin den
wesentlichen Unterschied zu anderen Portalen. Der Vermitt-
ler kann zudem kostenfreie Schulungsangebote in Form von
Webinaren, Vertriebsvideos und Tutorials nutzen.

InsurTech finanzen.de iibernimmt ComfortPlan

(ac) Um ihr Direktabschlussgeschift zu starken, hat das Insur-
Tech finanzen.de AG zu Jahresbeginn den Online-Versiche-
rungsmakler ComfortPlan GmbH zu 100% tibernommen.
Dies hat das InsurTech, das Online-Marktplatze fiir Versiche-
rungs- und Finanz-Leads in Europa betreibt, nun besttigt.
Dr. Mathias Totzke, Vorstand und Chief Financial Officer der
finanzen.de AG, fiihrt ab sofort die Geschifte der ComfortPlan
GmbH. Ihr bisheriger Geschaftsfiithrer Frank Kalthoff steht
kiinftig beratend zur Seite. Seit ihrer Griitndung im Mai 2000
hatte sich die ComfortPlan als Online-Versicherungsmakler
erfolgreich auf dem Markt positioniert.

finanzen.de auf Wachstumskurs

Die finanzen.de AG vermittelt im Kerngeschaft Beratung fiir
komplexe Versicherungs-, Vorsorge- und Finanzprodukte.
Seit 2004 bringt das InsurTech in Deutschland Kunden, die
sich online iiber Produkte informieren, mit Beratern in Kontakt.
In weniger beratungsintensiven Sachversicherungssparten
bietet das Unternehmen Online-Nutzern Preis-Leistungs-
Vergleiche und den Direktabschluss an. Wie Dr. Mathias Totzke
betont, profitiere finanzen.de durch den Zusammenschluss
mit ComfortPlan von den Synergien mit dem Kerngeschaft.

Fiir finanzen.de stellt die Ubernahme nach den Markteintritten :
- nung als gleichwertiges Gebiet neben der
: Altersvorsorgeberatung bei der Ziel-

! gruppe zu positionieren.

in Frankreich, der Schweiz und Grofibritannien einen weiteren
wichtigen Schritt bei der Errichtung eines européischen
Leadmarktplatzes dar.
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 Initiative Ruhestandsplanung
- ist eingetragener Verein

* (ac) Seit Kurzem nimmt der Bundesver-

- band Initiative Ruhestandsplanung e. V.

- seine Aufgaben als eingetragener Verein

: wahr. Bei der Initiative handelt es sich

. um einen Zusammenschluss von Exper-
. ten zum Thema Ruhestand, die ihre

. Erfahrung aus den Bereichen Finanz-

- vorsorge, Vertrieb, Konzeptentwicklung,

- Marketing sowie Markt- und Personal-

. entwicklung biindeln. Thre Zielgruppe

. bezeichnet die Initiative als ,,Generation

. E“und meint damit erfahrene, engagierte,
. empathische und eloquente Uber-50-Jih-
© rige. Ziel der Initiative ist es, die Genera-
: tion E bei der Ruhestandsplanung pro-

. fessionell zu unterstiitzen. Dazu arbeitet

. der Bundesverband an den Schnittstellen
* zwischen Ruhestandsberatern, Finanz-

. vorsorgeanbietern und Kunden. Neben

¢ der Beratung zu Schwerpunktthemen

- der Generation 50plus wie etwa zu Ein-

- kommens- und Vermogensstrategien im
. Ruhestand hat es sich die Initiative unter
- anderem zur Aufgabe gemacht, das

* Produktangebot zu professionalisieren.

. Enormer Wachstumsmarkt

. Wie der Bundesverband Initiative Ruhe-
. standsplanung auf seiner Homepage

- unterstreicht, sieht er die Finanzvorsorge-
Industrie vor der Aufgabe, die Bediirf-
: nisse der Kundengruppe 50plus zu

. erkennen und zu bedienen. Die Ruhe-
: standsplanung stelle laut Initiative einen
. enormen Wachstumsmarkt dar: Jihr-

. lich kommen ca. eine Million Ruhe-

- stiandler hinzu. Bis 2020 werden weitere
. elf Millionen Biirger in die Zielgruppe
50plus rutschen, und das mit einem

: Vermdgensanteil von ca. 75% und ei-
* nem Kaufkraftanteil von iiber 50% an

. der Gesamtbevolkerung.

. Eines der Ziele der Initiative ist es, den
- Beratertypus des qualifizierten ,,Ruhe-
- standsplaners® zu etablieren. Ruhestands-
* berater haben die Moglichkeit, dem Netz-
- werk der ,,Ruhestandsberatungsprofis*
. beizutreten. Die Initiative setzt sich dafiir

ein, das Geschiftsfeld Ruhestandspla-
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Anzeige

Wir konnen
Zielgruppen.

Sie sagen welche.

MLP gibt Anderungen in der
Konzernstruktur bekannt

(ac) Die MLP AG wird in Zukunft das regu- H O STI NI 1&:-

lierte Bank- und Finanzdienstleistungs- :
geschift in einem eigenen Unternehmen Versicherun g';_-'_::'i:h utz

fihren und somit gesellschaftsrechtlich F= T il O
vom sonstigen Mailer— und Beratungs- rar Hr:‘ltt:ll:' u nd Pensionen.
geschift trennen. Enger gefasst wird zudem fio, S pef
der aufsichtsrechtliche Konsolidierungs- m individuelle Risikoanalyse
krciis.' Die Maﬁnah1-n-6n sollen bis zum = Betriehs-Haftpflicht-,
Frithjahr 2018 realisiert werden, vorbe- :

haltlich der abschliefenden Abstimmung Betriebsunterbrechungs-,
mit der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis- hlieBungs-
tungsaufsicht (BaFin). Die Anderung der und Sac

Konzernstruktur hat zum Ziel, die freien
aufsichtsrechtlichen Eigenmittel zu steigern.
Hier rechnet MLP auf Grundlage der aktu-
ellen Eigenmittelanforderungen mit einer
schrittweisen Erhohung bis Ende 2021 um
voraussichtlich rund 75 Mio. Euro. Damit
will der Konzern seinen Handlungsspiel-
raum ausbauen, vor allem fiir Investitionen
und Akquisitionen, aber auch in der Divi-
dendenausschiittung. Fiir die Anderungen
hat MLP Einmalkosten in Héhe von voraus-
sichtlich 9 Mio. Euro im Jahr 2017 kalku-
liert und erwartet fiir 2017 ein Ergebnis vor
Zinsen und Steuern (EBIT) von mindestens
36 Mio. Euro. Gegeniiber dem Jahr 2015
wire dies eine Steigerung von 17% (30,7
Mio. Euro), was einem prognostizierten
operativen EBIT (vor einmaligen
Sonderaufwendungen) von mindestens

45 Mio. Euro im Jahr 2017 entspriche.

Bankdienstleistungen auch fiir

andere Marktteilnehmer

Wie MLP zudem mitteilt, erhalten Kunden
weiterhin simtliche Dienstleistungen. An
den Konditionen in den Kundenbeziehungen
werde sich nichts andern. MLP bietet seinen
Kunden tiber die Bank Giro- und Tagesgeld-

www.makler.mannheimer.de

konten sowie Kreditkarten und ein Wert- Maklerdirektion  Telefon E-hlal

papierdepot an. Auflerdem werden Kredite garlin 030, 8302012 e berr@mannhermer.ds

in Spezialbereichen wie etwa bei Praxis- Alalafiald D571 9671434 R T

finanzierungen von Arzten vergeben. Im ; T B i

Bankbereich soll mit der neuen Konzern- o ekl PR UMM A O

struktur die Méglichkeit geschaffen werden, Ken 02 21. 160052 28 midkosingmannheimer. e

strategische Kooperationen einzugehen. Zu- Lelpzig (3416403211 el P T e mer e

dem umfasst das Portfolio dann auch Bank- Mannheglm G2 45712 & mdmannkim@&manb=imerde

dienstleistungen fiir andere Marktteilnehmer. Mtinchan HEE E1752 dd B e
stuttgart 0911 7823 BOB% midstuttnarh@mannheimende

ZN Scharelz 0047 [0 2898800 Info@mannheimerch
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Beziehungsgeflechte
des Versicherungsmaklers

I

lautet einer der Kernsitze des Sachwalterurteils des

BGH aus dem Jahr 1985. In der Praxis sind Makler in
ihrem Pflichtenkreis haufig nicht allein tétig. Sie beschaftigen
angestellte oder ,freie“ Mitarbeiter, arbeiten mit Untervermitt-
lern, Pools oder Zutrdgern zusammen oder schlieflen Koope-
rationsabkommen mit anderen Maklern. Jede dieser rechtlichen
Beziehungen beriihrt unterschiedliche Rechtsfragen. Besonders
bedeutsam ist die Frage, inwieweit der Makler fiir das Fehl-
verhalten anderer einstehen muss. Ein Uberblick {iber aus-
gewihlte Rechtsfragen.

Die Pflichten des Versicherungsmaklers gehen weit. So

Hintergrund

Maklerhaftung ist eines der zentralen Themen im Makler-
geschdft. Dennoch steigt die Zahl der registrierten Vermittler
langsam, aber kontinuierlich. Nicht von ungefiahr kommt daher
eine Entwicklung, dass Versicherungsmakler zunehmend von
vielen Anbietern als lohnende Zielgruppe wahrgenommen
werden. Neben dem Kerngeschift Versicherungsprodukte
werden Maklern zahlreiche weitere Produkte und Dienstleis-
tungen offeriert: Verwaltungs-, Vergleichs- und Analysesoftware,
Seminare, Broschiiren, Formulare, Berufshaftpflichtver-
sicherungen, Administrationsdienstleistungen, Hochstprovi-
sionsverschaffung, Haftungsddcher, Rabattvertrige und vieles
mehr. Dabei fillt auf, dass Themen der Maklerhaftung ange-
sprochen und instrumentalisiert werden, um andere Produkte
oder Dienstleistungen zu verkaufen. Eine unschéne Entwicklung.

Maklerhaftung

Der Versicherungsmakler wird von der Rechtsprechung als
treuhdnderdhnlicher Sachwalter des Versicherungsnehmers
angesehen und als dessen Vertrauter und Berater bezeichnet.
Er ist dem Kunden iiber einen Geschiftsbesorgungsvertrag
umfinglich verpflichtet. Bereits 1985 hat der BGH ent-
schieden, dass der Versicherungsmakler seinem ihm durch
einen Geschiftsbesorgungsvertrag verbundenen Auftraggeber
gegeniiber verpflichtet ist, einen individuellen, passenden

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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Versicherungsschutz zu besorgen. Wegen
seiner umfassenden Pflichten kénne
der Versicherungsmakler als treuhénder-
dhnlicher Sachwalter des Versiche-
rungsnehmers bezeichnet werden. Ver-
letzt der Versicherungsmakler schuldhaft
eine seiner Pflichten und fithrt diese
Pflichtverletzung zu einem Schaden bei
dem Auftraggeber, muss der Makler fiir
den eingetretenen Schaden einstehen.

Seit 2007 haftet der Versicherungsmakler
auch nach dem Versicherungsvertrags-
gesetz, wenn er die im Gesetz beschrie-
benen Beratungs-, Informations- und
Dokumentationspflichten verletzt und
dem Kunden dadurch ein Schaden ent-
steht. Maklerhaftung ist aber nicht natur-
gegeben, sondern droht dem Makler
nur dann, wenn mehrere Vorausset-
zungen erfiillt sind: Pflichtverletzung,
schuldhaftes Verhalten, Schadeneintritt,
Kausalitat der Pflichtverletzung. Dem-
zufolge ist Haftung vermeidbar.

Strategie fur Makler

Mit etwas Uberlegung und einer konse-
quenten Strategie konnen Makler Haf-
tung vermeiden oder zumindest ihr Haf-
tungspotenzial mindern. Dazu empfiehlt
sich ein Vorgehen in mehreren Stufen:

Erwartungshaltung

der Kunden einpegeln
Versicherungsmakler sind keine Heils-
bringer, sondern Dienstleister. Und der
Kunde muss wissen, welche Dienstleis-
tungen er von seinem Makler erwarten
kann. Hier sind zwei Aspekte wichtig: die
Kommunikation der Maklerdienstleistun-
gen im Allgemeinen und im Besonderen.

Fiir die Kommunikation im Allgemeinen
sind Medien, Versicherer, Dienstleister
und Makler selbst verantwortlich. We-
nig hilfreich sind in diesem Zusammen-
hang Aussagen oder Versprechungen,
die {iber das mogliche Leistungsbild des
Maklers hinausgehen. Nach deut-
schem Recht ist der Makler verpflich-
tet, dem Kunden einen zur Erfillung



seiner Bediirfnisse ,geeigneten® oder
mit den Worten des BGH einen ,,pas-
senden” Versicherungsschutz zu besor-
gen. Zur Vermittlung des ,besten Ver-
sicherungsschutzes ist der Makler nicht
verpflichtet. Im Ubrigen: Was wire das
tiberhaupt? Ubertriebene Aussagen und
Versprechungen sorgen fiir eine tiber-
zogene Erwartungshaltung der Kunden,
die von Maklern nicht eingel6st werden
kann. Mehr Zuriickhaltung der ange-
sprochenen Kreise wire fiir die Sache
der Makler ausgesprochen hilfreich.

verschaffen. Haftung lauert dann fast nur noch bei der Ab-
wicklung (durch Verschreiben, Verlegen, Vergessen und Fristver-
saumnisse).

Dokumentation

Da der BGH in dem Sachwalterurteil auch entschieden hat, dass
bei der Verletzung einer vertraglichen Aufkldrungs- und Bera-
tungspflicht die Beweislast dem fiir die vertragsgerechte Erfiil-
lung verantwortlichen Berater (Makler) obliegt, ist es sinnvoll
und im eigenen Interesse des Maklers notwendig, dass er die ver-
einbarten Pflichten und seine Tétigkeiten zur Erfiilllung dieser
Pflichten méglichst

umfassend doku-

[Makler] sind gut beraten, gegentiber ihren Kunden
ein realistisches Bild der eigenen Leistungsféhigkeit
zu zeichnen und dabei die eigene Begrenztheit

mentiert. (Motto:
Was du tust,
schreib auf!) Eine

Fir die Kommunikation der Makler-

dienstleistungen im Besonderen ist der
Makler letztlich verantwortlich. Hier
kann den Maklern nur Zuriickhaltung
in eigener Sache empfohlen werden. Sie
sind gut beraten, gegeniiber ihren Kunden
ein realistisches Bild der eigenen Leis-
tungsfihigkeit zu zeichnen und dabei
die eigene Begrenztheit nicht aus den
Augen zu verlieren.

Pflichtenmanagement

Weil Haftung Pflichtverletzung voraus-
setzt, ist es sinnvoll, in dem Geschifts-
besorgungsvertrag mit dem Kunden nur
Pflichten zu vereinbaren, die der Makler
auch erfillen kann. (Motto: Tue nur
das, was du kannst!) Pflichten, die nicht
vereinbart sind, konnen nicht verletzt
werden. Also ist Beschrankung das Gebot
der Stunde. Makler konnen sich strate-
gisch und operativ auf spezielle Ziel-
gruppen, Sparten, Markte beschrinken.
Fehlt dem Makler fiir die Einschitzung
und Eindeckung eines Risikos das dazu-
gehorige Know-how, sollte er einen
fachkundigen Kollegen zu Rate ziehen
oder das Mandat ablehnen.

Organisation und Abwicklung

Zur kunden- und risikogerechten Ab-
wicklung der eingegangenen Pflichten
muss der Makler fiir eine zeitgeméfle
und adidquate Qualifikation und Admi-
nistration sorgen. Alle beteiligten Perso-
nen miissen fiir ihre jeweilige Aufgabe
vorbereitet sein. Die Biiroprozesse miissen
sinnvoll gestaltet und regelmaf3ig auf ihre
Tauglichkeit iiberpriift werden. Wichtiger
Hinweis: Am Anfang jeder Versiche-
rungsvermittlung steht die Risiko-
ermittlung und -bewertung! Je sorgfiltiger
hier gearbeitet wird, desto leichter wird
es, eine risikogerechte Deckung (= pas-
sende Versicherungsschutzlosung) zu

fehlerhafte Bera- nicht aus den Augen zu verlieren.
tung wird dadurch
aber nicht geheilt,
sondern mitdokumentiert und offenbart. Anders gewendet
verbessert allerdings eine sachgerechte Dokumentation die
Beweissituation in Streitfallen signifikant, wenn dem Makler -

zu Unrecht - ein Beratungsfehler vorgeworfen wird.
Risikotransfer und Schutz des Privatvermogens

Trotz aller Mafinahmen zur Haftungsvermeidung kénnen
Restrisiken bleiben. Zu Recht verpflichtet der Gesetzgeber alle
Versicherungsvermittler zum Abschluss einer Berufshaft-
pflichtversicherung. Wie bei seinen Kunden kommt es beim
Makler in eigener Sache wesentlich darauf an, dass der Versi-
cherungsvertrag die Risiken des Maklers angemessen abdeckt.
Also ordentliche Risikoanalyse auch hier. Wie sonst auch ist
fur die ,Geeignetheit® der Vertragsinhalt und nicht nur der
Preis entscheidend.

Wenn auch die Berufshaftpflichtversicherung nicht mehr
hilft, ist die Not meist grof. Deshalb ist durchaus zu erwégen,
den Zugriff auf das Privatvermégen des Maklers durch eine
geeignete gesellschaftsrechtliche Gestaltung zu erschweren.

Zwischenfazit

Auch wenn es manchmal anders dargestellt wird: Maklerhaftung
ist nicht gott- oder naturgegeben. Makler kénnen sich durchaus
wirksam schiitzen. Allerdings muss die Vermeidungsstrategie
auch Haftungspotenziale erfassen, die sich aus dem fehlerhaften
Verhalten anderer Personen ergeben, derer sich der Makler
zur Erfillung seiner Maklerpflichten bedient. =

)>) Mehr zu den Beziehungsgeflechten des
Versicherungsmaklers folgt in AssCompact 05/2017
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Gute Altersvorsorgeberatung braucht
ein aussagekraftiges Risikoprofiling

Welche Anlage- und Vorsorgeformen zum Kunden passen, muss ein Vermittler in der
Altersvorsorgeberatung herausarbeiten. Diese Analyse ist facettenreich. Neue Materialien
vom Arbeitskreis Beratungsprozesse (AKBP) bieten Vermittlern an dieser Stelle Hilfe fir

die kundengerechte Beratung.

weil tragfdhige Losungen allzu kompliziert wiren — ein

international gestreutes Anlage-Portfolio ldsst sich
heute kostengiinstig aufbauen und managen. Kompliziert ist
es zum einen, weil die Versicherungsbranche Produkte an-
bietet, die ausdriicklich das Langlebigkeitsrisiko absichern,
und viele Kunden dies auch wiinschen. Spitestens in sol-
chen Fillen ist gute Beratung anspruchsvoll, denn sie muss
sowohl auf dem Feld der Finanzanlagen als auch auf dem der
biometrischen Versicherungslosungen zu Hause sein. Der
Arbeitskreis Beratungsprozesse hat Anfang 2017 nach langer
Vorarbeit neue Beratungshilfen veréffentlicht, die genau das
unterstiitzen. Vermittler konnen die neuen Materialien von
der Website www.beratungsprozesse.de kostenlos herunter-
laden und fiir ihre Zwecke einsetzen.

Altersvorsorgeberatung ist anspruchsvoll. Gar nicht mal,

Der neue Analysebogen ,,Altersvorsorge und Geldanlage® leistet
zundchst all das, was auch konventionelle Beratungsbogen oder
WpHG-Abfragen tun. Er kombiniert jedoch Aspekte der Geld-
anlage mit der expliziten Absicherung des Langlebigkeitsrisikos.
Auch in einem weiteren Aspekt geht er iiber bestehende Ansitze
hinaus und antwortet auf ein wichtiges Praxisproblem: Die syste-
matische Erfassung der Kundensituation ist gesetzlich gefordert,
aber leider in Theorie und Praxis noch ziemlich unausgegoren.
Der Analysebogen setzt hingegen auf ein systematisches Profi-
ling, das den Kunden in drei Dimensionen beschreibt:

® Risikotragfahigkeit (meist auch: finanzielle Verhaltnisse):
Analyse des Kunden bzw. des Haushalts hinsichtlich seiner
materiellen Risikobelastbarkeit. Hierzu gehort die Frage, ob die
existenzzerstorenden Risiken (GAU-Risiken) hinreichend
abgesichert sind und ggf. Total- oder Teilverluste von
Anlagen aus dem Einnahmen-Ausgaben-Uberschuss oder
dem Vermogen getragen werden konnen.
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m  Risikobewusstsein (meist: Kenntnisse
und Erfahrungen): Analyse des Kun-
den hinsichtlich seiner fachlichen Ri-
sikobelastbarkeit. Diese steigt in dem
Mafle, wie der Kunde die infrage kom-
menden Anlageformen in ihrer Funk-
tionsweise versteht und/oder bereits
Erfahrungen damit gesammelt hat.

m Risikobereitschaft (oft auch: Risiko-
neigung oder -toleranz): Analyse der
Anlegerpersonlichkeit (Risikoaffinitit
bzw. -aversion). Sie gilt als weitgehend
stabiles Personlichkeitsmerkmal und
verdndert sich in der Regel nur nach
sehr einschneidenden Erlebnissen so-
wie mit zunehmendem Lebensalter.

Alle Dimensionen beeinflussen sich.
Jede kann den limitierenden Faktor
enthalten, wenn es um die Frage geht,
wie viel Risiko ein Kunde eingehen
kann, will - oder sogar miisste, wenn
er ein bestimmtes Anlageziel erreichen
will. Einem Anleger zum Beispiel, der
schon schlecht schlift, wenn nur Teile
seines Vermogens im Feuer der Aktien-
markte stehen, setzt seine Personlich-
keit eine wichtige Grenze. Sie muss in
der Beratung thematisiert werden, sei
der Kunde auch materiell noch so gut
gestellt und fachlich versiert.

Den Vorteil einer solch peniblen Be-
trachtung erkennt man, wenn man sich
im Vergleich marktgingige WpHG-
Bégen anschaut. Die allermeisten trennen
die Dimensionen nicht sauber und sind
schon bei den Begriffen uneins: Heift
es Risikobereitschaft, Risikoneigung
oder Risikotoleranz? Und ist Risikotrag-
fahigkeit identisch mit den ,finanziellen

Von Marco Habschick, Experte fiir digitale Beratung
zu Versicherungen und Finanzen, und Arndt Stiegeler,
selbststandiger Finanzplaner. Beide Autoren sind
Mitglied im Lenkungsausschuss des Arbeitskreis
Beratungsprozesse (www.beratungsprozesse.de).



Zusammenhang von Anlegerprofil und Anlageziel fiir den Portfoliovorschlag

Anlegerprafil

"

e

© bizvector - Fotolia.com I

Einstufung / Anpassung
Risikoklasse

4

Empfehlung /Portfoliovorschlag

Anlageziel »
zB:  Alte Eu orsorge”

Profil und Anlageziel ergeben die Basis fur die Risikoklasseneinstufung des Kunden. Daraus entwickelt der

Vermittler den Portfoliovorschlag. Neue Materialien des AKBP unterstiitzen den Prozess.

Fur die schltssige Arbeit mit dem Kunden bietet
sich die Trennung zwischen Profil und Ziel an. Ein  die
Kundenprofil muss nur ab und zu aktualisiert
werden. Ganz anders ist das beim Anlageziel, wie es
bei der konkreten Beratung angetroffen wird.

Quelle: Habschick/Stiegeler

Verhiltnissen“? Einheitlichkeit findet man noch am ehesten
bei ,,Kenntnissen und Erfahrungen® Aber wie steht das alles
zum Begriff des Anlageziels?

Unklare Begrifflichkeiten

Rechtsrahmen und Rechtsprechung sind - rein fachlich - keine
grofle Hilfe. WpHG (§ 31 Abs. 4) und analog die FinVermV
($ 16 Abs. 1) legen fest: Zu erheben sind ,,Kenntnisse und Er-
fahrungen in Bezug
auf Finanzanlagen',
»Anlageziele“ sowie
»finanziellen
Verhaltnisse®.  Der
Begriff Risikobe-
reitschaft taucht
hier nicht auf. Ganz
anders beim BGH:
Dieser spricht ausdriicklich von Risikobereitschaft (Beispiel:
Spread-Ladder-Swap-Urteil 2011), und zwar im Zusammen-
hang mit dem Anlageziel. Wie kann der Vermittler haftungs-
sicher ein Kundenprofil herausarbeiten, das die Beratung unter-
stiitzt, wenn es so viel Wirrwarr bei den wichtigsten Begriffen gibt?

Der neue Analysebogen vom Arbeitskreis Beratungsprozesse
schafft Klarheit und riistet alle Vermittler, die kundengerecht
beraten wollen. Sie erarbeiten damit ein fundiertes Kunden-
profil, das den Kunden in seiner Individualitat greifbar macht:
Der eine ist materiell belastbar und mit Geldanlagen erfahren,
von seiner Personlichkeit aber risikoavers. Der nichste ist
vielleicht ein risikofreudiger Draufginger, hat aber wenig
Ahnung von Geldanlagen und nur einen geringen finanziellen
Risikopuffer im Hintergrund. Mit diesen Erkenntnissen
kann man arbeiten.

Die Materialien vermeiden auch ein weiteres Problem: Die
ungliickliche Vermischung von Anlegerprofil und Anlageziel.
Neben dem BGH betrachten auch viele WpHG-Bogen das
Anlageziel als Teil der ,,Risikobereitschaft“ oder setzen es sogar
damit gleich. Ubertragen auf einen anderen Lebensbereich
wire das in etwa so, als wiirde das Reiseprofil eines Kunden
der Deutschen Bahn mit Stammdaten, Sitzplatzvor-
lieben oder Benachrichtigungsvoreinstellungen u. A.

bei jeder Online-Buchung neu entstehen.
Das ist natiirlich nicht der Fall. Ein
Kunde fahrt heute nach Kéln und mor-
gen vielleicht nach Miinchen. Trotzdem
bleibt er derselbe Kunde mit dem
gleichen Reiseprofil.

Ziele gehdren nicht ins Profil

Fir die schliissige Arbeit mit dem
Kunden bietet sich also die Trennung
zwischen Profil und Ziel an, wie es der
Lebenspraxis entspricht. Zum Profil ge-
horen diejenigen Informationen, die
zum Kunden als Person mit seinem
spezifischen Hintergrund vorliegen.
Vieles davon verdndert sich nicht oder
nur langsam (siehe oben). Ein solches
Kundenprofil muss daher nur ab und
zu aktualisiert werden.

Ganz anders ist das beim Anlageziel, wie
es bei der konkreten Beratung angetroffen
wird: ,,Altersvorsorge® vielleicht oder
~Vermogensaufbau fiir die Ausbildung
der Kinder* Diese Kundenangaben sind
situationsgebunden.

Nur Profil und Anlageziel zusammen
ergeben eine tiberzeugende Basis fiir die
Einstufung des Kunden in eine Risiko-
klasse (wobei sich diese eigentlich auf
das Portfolio als Ganzes beziehen sollte
und nicht auf Einzelanlagen - aber das
ist ein anderes Thema). Insofern konnen
die neuen Materialien des Arbeitskreis
Beratungsprozesse auch der Debatte um
die ,richtige Altersvorsorgeberatung
neue Impulse geben. =
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Wie finde ich den Richtigen?

Die Suche nach dem richtigen Partner ist voller Uberraschungen — im Privat- wie im
Geschéftsleben. Worauf ein Makler achten sollte, wenn er den wirklich passenden
Nachfolger finden mdéchte, wird diesmal in der Serie zum Bestandsmarktplatz erklart.

I

Das sind Fragen, die sich fast alle Menschen irgend-

wann stellen miissen — und ahnlich wie bei der Partner-
wahl stellt sich auch die Suche nach dem richtigen Nachfolger
fiir einen Versicherungsmakler meist gar nicht so einfach
dar: Viele Makler finden gar keinen Nachfolger, andere stel-
len leider erst viel zu spit fest, dass sie sich fiir den falschen
entschieden haben.

Wie finde ich den Richtigen? Wie finde ich die Richtige?

Profil fir den Nachfolger erstellen

Wer den Richtigen finden will, sollte vor allem eines machen:
sich gentigend Zeit nehmen, um das Profil des perfekten
Nachfolgers zu erstellen. Anders als bei der Partnerwahl
spielen allerdings Sympathie oder Aussehen — zumindest in
dieser Phase - erst mal keine Rolle. Es geht um die Frage,
welches Geschiftsmodell der potenzielle Nachfolger oder
Kiufer heute praktiziert und wie sich nach einer Ubernahme
das Geschiftsmodell des zu verkaufenden Unternehmens
verandert. Und es geht um die Frage, welche fachlichen und per-
sonlichen Qualifikationen und Fahigkeiten er mitbringen sollte.

Es ist eben ein deutlicher Unterschied, ob der Nachfolger
das Lebenswerk des Maklers in Ehren hilt und es kompe-
tent fortfithren kann, den Standort und das Personal iiber-
nimmt und vielleicht sogar ausbaut, oder ob der Kaufer
»nur an den Vertragsbeziehungen interessiert ist, diese
verwalten mochte und an den regionalen Marktzugangen
des Maklers kein Interesse zeigt. Das Geschiftsmodell des
Kéufers ist deshalb so wichtig, weil sich damit, zumindest
ndherungsweise, prognostizieren ldsst, wie sich das Ge-
schiftsmodell des zu verkaufenden Maklerunternehmens
oder Bestands nach dem Ubergang verindern wird. Es
diirfte jedem einleuchten, dass der Kdufer, dessen Wert-
schépfung durch die Ubernahme sich am stérksten ins Posi-
tive verdndert, auch derjenige sein diirfte, der mit Abstand
den besten Preis bezahlen kann - wenn er iber entspre-
chende Finanzmittel verfiigt.

Von Andreas Grimm

Der Bestandsmarktplatz ist eine gemeinsame Initiative
von AssCompact und dem Resultate Institut. In einer
Artikelserie beleuchtet Resultate-Griinder Andreas
Grimm verschiedene Aspekte zur Nachfolgeplanung.
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Stimmen die Ziele Uberein?

Will der Makler neben dem finanziellen
Aspekt auch sicherstellen, dass weitere
Ziele wie die berufliche Zukunft seiner
langjahrigen Mitarbeiter oder die weitere
personliche Betreuung seiner Kunden
sichergestellt sind, kommen weitere Kri-
terien hinzu, die das Profil des idealen
Nachfolgers prizisieren. Denn nicht jeder
Nachfolgertypus und nicht jedes Nach-
folge-Szenario ist geeignet, diese eher
weichen Ziele sicherzustellen. Hinzu
kommt, dass auch nicht jedes Nachfolge-
szenario in jeder Region in Deutschland
umsetzbar ist.

Ein auf Nachfolgeplanung spezialisierter
Berater kann den Inhaber iibrigens bei
der Erstellung eines solchen Profils sehr
kompetent unterstiitzen. Vor allem weif3
der Berater, welchen Nachfolgertypus er
in welcher Region finden kann und wie
eine Suche nach diesem Typus wirklich
erfolgreich verlaufen kann. Dazu gehéren
verschiedene Such- und Ansprache-
strategien genauso wie die auf die
Nachfolger-Zielgruppe passende Autbe-
reitung des Unternehmensprofils und die
Gestaltung des auf den Nachfolger pas-
senden Kauf- oder Beteiligungsmodells.

Wer die Hoffnung hat, dass er mit der
Suche aufhoren kann, sobald er den
Richtigen gefunden zu haben glaubt, der
wird meist nach kurzer Zeit eines Besse-
ren belehrt. Es geniigt eben nicht, den
einen Richtigen zu finden, es sollten in
der Regel mindestens drei sein. Denn
nicht jede Verhandlung ist von Erfolg ge-
kront — so wie im richtigen Leben auch.
Da glaubt man, den Richtigen oder die
Richtige gefunden zu haben, und dann
passiert irgendwas, bevor sich beide
Seiten flureinander entschieden haben,
und die Suche geht von vorne los. Gut,
wenn man dann schon eine zweite und
dritte Option vorbereitet hat. =

)) www.bestandsmarktplatz.de
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Positionierung des Vermittlers In
der Vermarktung von Cyberpolicen

Die Weiterbildung der UB1st-GmbH (www.ublst-gmbh.de) zum Fachberater flir Cyber-
risiken will Vermittler auf das noch junge Beratungsfeld vorbereiten. Denn dieses

stellt andere Anforderungen an Kundenansprache und Know-how als die bekannten
,Offline-Risiken”, mit denen Unternehmen und Vermittler bisher konfrontiert waren.

»2)3)))

der Einbruch war, ist heute der Datendiebstahl. Haufig

sind es sogar die eigenen Mitarbeiter, die Kriminellen -
ob nun absichtlich oder unabsichtlich - Zugang zum IT-System
ermoglichen. Diese Entwicklung kann fiir ein Unternehmen
weitreichende und existenzielle Folgen haben. Technische
Losungen alleine reichen hier nicht mehr aus: Hinsichtlich
dieser neuen Risiken steigen sowohl der Beratungsbedarf als
auch die Nachfrage nach Cyberpolicen von Monat zu Monat.

Die Gefahren fur Unternehmen wandeln sich: Was frither

Aufklarungs- und Beratungsfunktion des Vermittlers

Cyberrisiken stellen Vermittler in der Beratung ihrer Firmen-
kunden vor diverse Herausforderungen. Zunéchst muss der
Vermittler aber erst einmal das Risikobewusstsein bei seinen
Kunden wecken und ihnen aufzeigen, welchen Gefahren sie
tiberhaupt ausgesetzt sind.

Von Nikolaus Stapels, IT-Riskmanager, VdS-Fachberater
fiir Cyber Security, Softwareentwickler und Trainer
bei der UB1st Gesellschaft fiir Beratungserfolg mbH
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Die Probleme durch Cyberkriminalitat
treten immer héufiger auf und hinter-
lassen im Durchschnitt einen Schaden
von ca. 80.000 Euro. Nur sind diese Risi-
ken weniger greifbar als herkommliche
aus der Offline-Welt bekannte, wie bei-
spielsweise Feuer- oder Leitungswasser-
schiden. Aus diesem Grund muss der
Vermittler intensiver und anders bera-
ten als sonst.

Wer sich nicht eingehend mit Cyberkri-
minalitdit und Hacking beschaftigt, hat
keine Vorstellung von den Risiken, die in
vielfiltigen Formen auftreten. In der Be-
ratung von Cyberabsicherungen erfiillt
der Vermittler somit auch eine Aufkli-
rungs- und Beratungsfunktion. Zudem
muss er ein mafigeschneidertes Konzept
anbieten, das auf die Risikosituation des
Kunden zugeschnitten ist, denn nur so
konnen vorgefundene Liicken geschlossen
werden.

Mogliche Cybergefahren

In der heutigen Zeit gibt es so gut wie
keine Unternehmen mehr, die weder
Internet noch EDV-gestiitzte Systeme
nutzen. Die Digitalisierung hat Einzug



gehalten und mit ihr auch die damit
verbundenen Gefahren. Fithren wir uns
deshalb noch einmal vor Augen, welchen
kriminellen Gefahren genau diese Tech-
niken ausgesetzt sind.

Grundsitzlich kann an dieser Stelle
zwischen internen und externen Tétern
unterschieden werden. Interne Tater
sind Mitarbeiter aus dem eigenen Unter-
nehmen, die u. a. Daten entwenden,
Geheimnisse verduflern oder kritische
Daten verlieren bzw. 16schen. Oftmals
geschieht dies sogar unbewusst, zum
Beispiel durch einen falschen Klick in ei-
ner Mail oder das Offnen eines infizierten
Anhangs. Externe Schiden entstehen
héufig durch Datendiebstahl, ausgelost
durch eingeschleuste Schadsoftware
oder Cyberattacken, um Systeme oder
ganze Webseiten zu sabotieren. 2016
war das Jahr von Ransomware, einer
Software, die Daten auf Computern
verschliisselt und Geld von den Opfern
verlangt, um diese wieder zu entschliis-
seln. Die Forderung der Erpresser be-
ginnt in der Regel bei mindestens
15.000 Euro. Eine Cyberversicherung
kann zwar den Schadeneintritt nicht
verhindern, aber den finanziellen Folge-
schaden kalkulierbarer machen. Im Fall
vom Verschliisselungstrojanern wer-
den den Betroffenen Experten zur Seite
gestellt, die den Regelbetrieb umge-
hend wiederherstellen. Ein Losegeld an
die Erpresser wird von der Versiche-
rung nicht bezahlt.

Cyberkriminalitadt gehort in den
Fokus jeder Firmenstrategie

Dabei sind nicht nur die Branchen ge-
fahrdet, die selbst forschen und deren
wertvollstes Gut ihr Know-how ist.
Auch viele kleine Unternehmen sind
gefihrdet, da Hacker diese meist als
Ubungsobjekt nutzen, bevor sie grofe-
re Unternehmen ins Visier nehmen.
Firmen miissen daher die Thematik
Cyberkriminalitit in den Fokus ihrer
Unternehmenspolitik riicken und die
kritischen Daten, die tiber Erfolg und
Misserfolg entscheiden, herauskristal-
lisieren, lokalisieren und besonders
schiitzen und sichern. Vielen Unterneh-
men sind diese Gefahren nicht bewusst.
Durch die richtige Positionierung
konnen sich Vermittler somit abheben
und dem Unternehmer entscheidende

Hinweise und Tipps liefern. Kompetente Beratung zu den Risiken
4.0 setzt neben Versicherungsexpertise und Risikomanage-
ment-Know-how auch IT-fachliches Cybergrundwissen
voraus. Diese Wissenskombination macht fiir die meisten
Vermittler ein ,Neulernen® notwendig, das sie sich tiber ent-
sprechende Weiterbildung aneignen miissen.

Summen und Policen

Den Unternehmen und Vermittlern fillt es in Gesprichen
meist schwer, eine angemessene Versicherungssumme zu er-
mitteln. Wenn beispielsweise der Bauplan eines neuen Uhr-
werks aus einer Uhrenfabrik per Cyberangriff entwendet wurde,
wiirde der Hersteller auf Jahre seinen Wettbewerbsvorteil —
den sogenannten technischen Vorsprung - verlieren. Oder eine
Rezeptur zu einem neuen Genussmittel wiirde gestohlen, die
Konkurrenz bekdme diese angeboten und wiirde damit zuerst
auf den Markt kommen, ohne in jahrelange Forschungsarbeit
investiert zu haben. Ohne weitergehende Angaben ist ein Ver-
mittler nicht in der Lage, eine Versicherungssumme zu ermitteln.
Hier konnen IT-Verantwortliche und Firmeninhaber gemein-
sam eine Summe ermitteln und dem Vermittler nennen. Dies
sind Beispiele fiir langfristige, teure und gegebenenfalls
existenzbedrohende Folgen, die es mit einer Cyberversiche-
rung aufzufangen gilt.

Deshalb muss der Vermittler das Unternehmen mit seinem
Sicherheitsbediirfnis dort abholen, wo es seine Schwachstellen,
Sicherheitslecks und Versagensmoglichkeiten sieht. Es muss
also zundchst genau analysiert werden, was ein Unternehmen
durch einen unberechtigten Zugrift auf die eigene IT-Land-
schaft an wichtigen Daten verlieren kann. Als niitzliches
Hilfsmittel greifen viele Versicherer hier zu einem kostenlosen
Risiko-Check, aus dem sich wertvolle Mafinahmen fiir eine
bessere IT-Sicherheit ableiten lassen. Dies ist ein Vorteil in der
Beratung und kann Unternehmen besser auf einen moglichen
Cyberangriff vorbereiten.

Viele Unternehmen mochten vorab wissen, welche Schaden
von einer Cyberabsicherung abgedeckt werden. Sie lassen sich
nur tberzeugen, wenn die Absicherung einen Rundum-
Schutz bietet und flexibel genug ist, verschiedene Losungen
tiir unterschiedliche Branchen zu bieten. Zudem muss ein Ange-
bot zwei Erwartungen erfiillen: Zum einen muss es Moglich-
keiten einer Verbesserung gegen Cyberangriffe aufzeigen,
zum anderen die Folgekosten eines Hackerangriffs tiber-
nehmen. Auch ist den Unternehmen wichtig, dass diese hohe
und umfassende Abdeckung aus einer Hand stammt.

Fazit: Vermittler als Partner des Kunden

Eine flexible Strategie diirfte die meisten Erfolgsaussichten
fir den Vermittler einer Cyberpolice haben. Durch eine indi-
viduelle Ausgestaltung der Absicherung ist der Kunde aktiv
in die Vertragsgestaltung eingebunden und wird sich da-
durch besser betreut fithlen. Das Bewusstsein fiir die Wichtig-
keit einer Cyberabsicherung muss der Vermittler an den
Kunden transportieren, ihn sensibel fiir die Gefahren machen
und eine Losung bieten. "
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Bei BU-Tarifen missen Makler zwischen
Gebot und Gimmick unterscheiden

Die Franke und Bornberg GmbH analysiert in regelmaBigen Abstanden die Produktent-
wicklungen im Bereich der Berufsunfahigkeitsversicherung. Dabei stellt sie fest, dass die
BU-Tarife so gut wie nie zuvor sind, aber dass sie dennoch groBe Unterschiede aufweisen.

scheu. Uber 1 Bio. Euro schlummert unverzinst auf ih-

ren Sparbiichern. In der Altersvorsorge verlangen sie
nach Garantien, obwohl diese die Rendite empfindlich
schmilern. Geht es aber um die eigene Arbeitskraft, scheinen
wir ein Volk von Hasardeuren zu sein. Nicht einmal jeder
fiinfte Bundesbiirger hat eine Berufsunfahigkeitsversicherung
(BU) abgeschlossen, die ihn bei Verlust der Arbeitskraft vor
den finanziellen Folgen schiitzt. Damit belegen wir im inter-
nationalen Vergleich den letzten Platz, sagt eine Studie des
Versicherers Zurich. Malaysia und Hongkong hingegen errei-
chen in der Untersuchung Spitzenwerte. Dort sollen mehr als
60% der Biirger iiber eine entsprechende Police verfiigen.

I n Sachen Kapitalanlage gelten die Deutschen als risiko-

Neuantrage ricklaufig

Schlimmer noch: Obwohl hierzulande immer mehr Men-
schen erwerbstitig sind, gehen die Neuabschliisse zuriick.
Nach dem Hochststand von 2.266.400 Policen im Jahr 2004
kamen 2015 nur noch 827.548 neue BU-Vertrige in die Bii-
cher der Versicherer - inklusive reiner Beitragsbefreiungen.
Eine mogliche Erklarung fur die diirftige Privatvorsorge wiren
auskommliche Leistungen der gesetzlichen Rentenversicherung.
Aber der Faktencheck spricht dagegen: Im Jahr 2015 haben
knapp 180.000 Neurentner erstmals eine staatliche Erwerbs-
minderungsrente (EMR) erhalten. Die ist zwar qualitativ besser
als ihr Ruf, jedoch zu niedrig. Im alten Bundesgebiet erhielten
Minner im Durchschnitt gerade einmal 702 Euro monatlich;
Frauen mussten sich mit nur 640 Euro begniigen. Und an-
gesichts 170.000 Ablehnungen ging 2015 fast jeder zweite
Antragsteller sogar leer aus, weil seinem EMR-Antrag nicht
entsprochen wurde. Bei Licht betrachtet liefert die gesetzliche

Rentenversicherung also eher Argumente
fiir zusatzliche private Vorsorge als da-
gegen. Und fiir Selbststindige und Frei-
berufler, Hausfrauen und -manner sowie
Berufsanfinger liegen staatliche Leis-
tungen sowieso in weiter Ferne oder sind
ginzlich unerreichbar.

Die Zurich-Studie bietet eine weitere
Erkldrung fiir den niedrigen Versiche-
rungsgrad. Danach fiihlen sich gerade
in Deutschland viele Verbraucher
schlecht informiert. Immerhin 52% der
Befragten gaben an, sie wiissten wenig
dariiber, wie sie ihr Einkommen bei Er-
werbsunfihigkeit oder einer schweren
Krankheit absichern konnten. Offen-
sichtlich besteht ein Missverhiltnis
zwischen gefiihlter Informationsdichte
und dem, was tatsichlich beim Ver-
braucher ankommt. Erreichen Vermitt-
ler ihre Kunden nicht mehr?

So gut wie nie

Dabei waren die BU-Tarife noch nie so
gut wie heute. Als Franke und Bornberg
vor tiber 20 Jahren die ersten BU-Ra-
tings auf den Weg brachte, gab es gerade
einmal zwei Berufsgruppen und keine
Tarifstandards. Als Antwort auf viele
kritische Analysen hat sich heute der

Leistungen der BU-Versicherer Enthaltene Klauseln in BU-Tarifen

Von 62 Biometrie-Versicherern bieten Von 62 Biometrie-Versicherern bieten eine

Leistungen bei schweren Krankheiten

re o) ]

F'flegeansch\ussopt_icn
erhohte Pflegerante
lebenslange Pflegerente
lebenslange BU-Rente
AU-Klausel

Quelle: Franke und Bornberg
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Verzicht auf abstrakte Verweisung im
Markt ebenso etabliert wie weltweiter
Versicherungsschutz oder die Uberbrii-
ckung von Zahlungsschwierigkeiten.
Aktuell beobachten wir insbesondere
einen Trend zu BU-Tarifen mit Leis-
tungen bei Arbeitsunfihigkeit (AU).
Pionier dieser Entwicklung war die
Condor Versicherung. Jahrelang stand
sie mit jhrem AU-Angebot allein auf
weiter Flur, bis 2013 die Allianz als
zweiter Anbieter hinzukam. Erst dann
nahm die Entwicklung an Fahrt auf:
Anfang 2017 haben bereits 25 Versi-
cherer AU-Leistungen im Programm.
Doch wenn ein Versicherter seinen
gelben Schein prisentiert, gibt es noch
betrachtliche Unterschiede bei Leis-
tungsprifung und -umfang. Ist die
Arbeitsunfahigkeit ein zusitzlicher
Leistungsausloser fiir die BU-Versi-
cherung oder ein weiterer Leistungs-
baustein? Wie wird die Leistungspflicht
gepriift und muss der Versicherte zeit-
gleich BU-Leistungen beantragen? Und
wie lange werden die Leistungen maxi-
mal gezahlt?

Ebenfalls nicht trivial sind die vielen
Klauseln, zum Beispiel fir Schiiler,
Studenten oder Beamte. Rund die
Hilfte aller BU-Versicherer haben eine
oder mehrere dieser Klauseln im An-
gebot. Diese unterscheiden sich teils
deutlich, wie das Beispiel der Studen-
tenklausel belegt. Nicht immer bietet
sie bedarfsgerechte Leistungen. Ist
beispielsweise nur ein ,,dem Studium
entsprechender Beruf“ versichert, fehlt
ein konkreter Ankniipfungspunkt fiir
die Leistungspriifung, solange (noch)
keine Berufstatigkeit vorlag. In diesem
Fall wird das Erreichen der 50-Prozent-
Hiirde zur Auslegungssache. Vorteil-
hafter fiir den Kunden ist es, wenn die
Fahigkeit zur Fortfithrung seiner zu-
letzt ausgelibten Tiétigkeit versichert
ist. Denn darunter fallt auch das Stu-
dium. Diesen Schutz aber bieten nur
wenige Versicherer. Der Blick ins
Kleingedruckte ist also unabdingbar,
weil eine Klausel allein noch keinen
Qualitiatsnachweis darstellt.

Franke und Bornberg unterstiitzt Mak-
ler bei der Einordnung. Welche Leistun-
gen und Klauseln braucht ihr Kunde

Die Produktlandschaft ist vielfaltig ge-
worden. Fiir Kunden sind das gute Nach-
richten. Denn mit dem Angebot wachsen
ihre Chancen auf einen passenden Vertrag.
Wo es frither nur Versicherungsschutz
bei Berufs- oder Erwerbsunfihigkeit
gab, steht heute eine ganze Palette an
Méoglichkeiten bereit. Neben der Versi-
cherung von schweren Krankheiten
kommen je nach Bedarf, Beruf, Geld-
beutel und Gesundheit des Kunden
Multi-Risk-Policen, Grundfihigkeits-
sowie Unfalltarife in Betracht. Auf jeden
Topf passt ein Deckel — vorausgesetzt,
der Berater findet ihn. Eine weitere
Herausforderung besteht fiir ihn darin,
seinem Kunden die geeigneten Optionen
vorzustellen, ohne ihn auf hohem Niveau
zu verwirren.

Weniger ist mehr

Der Erfolg stellt sich erst ein, wenn man
die Komplexitit reduziert. Hat ein Kunde
oder Interessent zu viele Optionen, wird
er sich mit grofler Wahrscheinlichkeit
nicht entscheiden kénnen oder wollen.
Nur wer eine individuell passgenaue L6-
sung prasentieren kann, kommt hier
zum Erfolg. Zudem muss die Ansprache
passen. Insbesondere jiingere Menschen,
auch Generation Y genannt, stellen
heute andere Anforderungen an die Bera-
tung. Zwei Wochen auf ein Angebot zu
warten, ist fiir sie langst kein Qualitéts-
nachweis mehr, sondern ein Killer-Kri-
terium. Wer nicht liefern kann, stellt
sich ins Abseits. Thr Motto: Versiche-
rung. Jetzt. Oder gar nicht.

Die AKS>tomorrow-Tour

Franke und Bornberg geht auf Tour —
in Kooperation mit dem Medien-
partner AssCompact. In spannenden
acht Stunden tanken Versicherungs-
makler wertvolle Fachinformationen,
gewinnen nutzliche Impulse und
tauschen sich mit Fachleuten auf
Augenhohe aus. Teilnehmer treffen
auf das Netzwerk von Franke und
Bornberg sowie vers.diagnose.
Zudem diskutieren sie mit Vor-
stdnden und Entscheidern von
zwolf Biometrie-Versicherern und
ihren Berufskollegen.

Die Stationen

m Neuss, 04.05.2017

®  Minchen, 09.05.2017
m Berlin, 11.05.2017

= Mannheim, 16.05.2017
®  Hannover, 18.05.2017

Anmeldung

Weiterfilhrende Informationen
und die Anmeldemoglichkeit
zur AKS>tomorrow-Tour ist
unter www.aks-forum.de oder
Uber diesen QR-Code zu finden:

Auch wenn viele oder vielleicht sogar die meisten von ihnen
scheitern werden: Von InsurTechs kénnen die etablierten
Marktteilnehmer viel itiber neue Wege in der Kunden-
ansprache lernen. Die Uberzeugung, dass sich ausschliellich
einfache Produkte zum Vertrieb im Internet eignen, gehort
der Vergangenheit an. Denn wenn es die Branche nicht

kann, konnen es andere.

wirklich und welche sind eher Marke-
ting-Gimmicks?

Von Michael Franke, geschiftsfiihrender Gesellschafter {{{{{{¢
der Franke und Bornberg GmbH
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MANAGEMENT & VERTRIEB | IVV-Impulse fiir junge und moderne Makler
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Social Media - echt jetzt?!?

die Kommunikation untereinander. Das gilt aus Threr un-

ternehmerischen Sicht insbesondere mit Blick auf Thre
Kunden. Solche Formen sind aus dem normalen Kommunika-
tionsalltag allerorts nicht mehr wegzudenken. Genauso wie ich
mir vor ein paar Jahren noch nicht vorstellen konnte, taglich
einen eigenen Blog zu schreiben, fand ich es zu dieser Zeit
recht abwegig, eine eigene Facebook-Seite zu haben. Aber: Die
Welt dreht sich weiter. In fiinf Jahren stellt sich die Frage: ,Wo
waren Sie, als damals die Revolution im Kundenverhalten und
in der Kundenkommunikation ihren Lauf nahm?“

I n den letzten Jahren revolutionierten die neuen Medien

Wo befinden sich IThre Kunden?

Ob es spiter noch Facebook, XING, Twitter oder ganz andere
Medien sein werden, ist aus heutiger Sicht nicht entscheidend.
Wichtig ist, dort zu sein, wo immer mehr Threr Kunden sind.
Das ist eine Grundvoraussetzung erfolgreichen Vertriebs.
Dies galt vor 50 Jahren, das gilt heute und es gilt auch in 50
Jahren noch. Und war frither die Kommunikation ,eins zu
eins“ das Ubliche, gibt es heute immer mehr die Kommunika-
tion ,eins zu viele“. Und alle sprechen und kommentieren
mit. Das gilt natiirlich nie fiir vertrauliche Infos. Fiir allgemei-
ne Botschaften und wertvolle Impulse ist es aber — geschickt
gemacht - eine Riesenverbreitungschance.

So stellt sich heute dem Makler die Frage: Wie denken unsere
Kunden? Insbesondere: Wie denken alle diejenigen, die erst
morgen unsere Kunden sind, weil sie heute noch 12, 16 oder
18 Jahre alt sind? Kénnen wir mit diesen Kunden von morgen
dann noch auf den Wegen kommunizieren, die diese sich
wiinschen? Von den 40-Jahrigen (plus x) ganz zu schweigen,
die ebenso intensiv diese Medien nutzen. Kundenbindung
kann mittels Social Media enorm gestirkt werden. Makler
kénnen mit einer Durchschlagskraft mit eigenen Kunden in
Kontakt bleiben, ihnen Informationen geben, sie gezielt fiir
Themen sensibilisieren, die es so noch nie gab.

Ob ein Maklerbetrieb bei den neuen Kommunikationskanilen
dabei sein muss, ist eine Frage der gesamten unternehmerischen
Ausrichtung, der eigenen Strategie. Sicher kann ein Maklerbe-
trieb sich hier abgrenzen, vielleicht sogar durch ein Nein zu
Social Media von der Masse absetzen. Das gilt insbesondere

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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dann, wenn die eigene Zielgruppe heute
(und auch morgen) iiber diese Kanile
schlecht oder gar nicht zu erreichen ist.

Facebook & Co. —
Eine sensible Entscheidung

Das Institut Ritter ist bei XING, Twitter,
Facebook & Co. engagiert. Es hat mit
seiner eigenen Facebook-Seite mittler-
weile exzellente Erfahrungen machen
konnen, sowohl unter Vertriebs- als
auch unter Kundenbindungsaspekten.
Unsere Seite gibt Thnen laufend Tipps
und Impulse zum Interessieren, Gewin-
nen, Betreuen, Ausbauen und Binden
von Kunden. Und zu unserer Arbeit zu-
dem ab und zu Hintergriinde und Bilder
in Echtzeit ... Der tégliche Aufwand fiir
Posten und Reagieren liegt bei 15 bis 20
Minuten. Ein zeitweises Beobachten
und Ideenableiten ist sicher sehr hilf-
reich. Thr ,Gefillt mir* macht’s moglich.

Social Media ist ein Kanal, der neugierig
machen sollte. Social Media ist kein
Kanal, auf dem direkt verkauft wird.
Dennoch bewirken die auf diesem Wege
entstehenden Inhouse-Auftrige und
Seminarbuchungen im Institut Ritter -
mit zunehmender Tendenz - direkt mess-
baren Ertrag. Indirekten Ertrag bringt
eine ohnehin schon starke Kunden-
bindung, deren Qualitdt durch Social
Media nochmals gestiegen ist.

Ein kleiner Nachsatz: Achten Sie gerade
bei den neuen Medien stets darauf,
dass Sie sich Thren Ruf schnell kaputt
machen konnen. Insbesondere in der
Versicherungs- und Finanzbranche ist
die eigene Reputation eine wichtige Er-
folgsvoraussetzung. Was Sie veréffent-
lichen, zu sich und zu welchem Thema
auch immer, bestimmen Sie! Gehen Sie
mit dieser Verantwortung sehr sorg-
sam um. Das gilt fiir Unternehmer noch
sehr viel mehr als fiir Privatpersonen.
Veroffentlichen Sie nichts, was Sie
eventuell in drei Jahren nicht mehr von
sich lesen mochten. Was andere ver6f-
fentlichen, konnen Sie ohnehin nicht
beeinflussen. Sie konnen es aber wissen
und im Zweifel reagieren. Wenn Sie
und Thr Unternehmen auf diesen
Marktplitzen dabei sind ... u
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Werkzeuge fiur unabhangige Vermittler

Die Aufgabe von Maklerpools und Dienstleistern ist es, unabhangigen Vermittlern das pas-
sende Werkzeug fur die Beratung zu liefern. Das Angebot ist groB3, die Auswahl ist nicht
immer leicht. Neben dem Werkzeug spielt aber auch Vertrauen eine grof3e Rolle.

gerechnet wird, gleicht einem Wellental. Unstrittig ist,

wo sich die Unternehmen aktuell befinden: Sie sind
oben auf der Welle. Seit der Administrationsaufwand in den
Maklerbiiros steigt, die Digitalisierung IT-Investitionen er-
hoht und neue Wettbewerber immer agiler am Markt agieren,
schlieflen sich unabhidngige Vermittler vermehrt Makler-
pools, Verbiinden und Dienstleistern an. Was im Bereich der
Fondsvermittlung schon langst ausgeprigt ist, scheint sich
nun auch im Versicherungsbereich durchzusetzen. Das fithrt
auch zu einem neuen Denken bei Versicherungsgesellschaften.
Die Zusammenarbeit mit Pools liefert mehr schrankfertiges
Geschift, was zu Kosteneinsparungen fiithrt. Und auch die
Ausrichtung der IT-Strukturen auf grofle Vertriebspartner
erscheint im Zuge der Digitalisierung zielfihrend. Zudem
tibernehmen diese auch Aufgaben wie die Angebotserstellung,
Weiterbildung und die Beratung von Maklern in Produktfragen.
Die Diskussion um Overheads und hohere Provisionen tritt

Die Bedeutung, die Maklerpools und Dienstleistern zu-

»>>>>>) Von Brigitte Horn, AssCompact
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dabei in den Hintergrund, woran sicher-
lich auch das LVRG und der sogenannte
Provisionsdeckel in der PKV ihren An-
teil haben.

Poolmarkt verédndert sich

Die steigende Inanspruchnahme von
Pools und Dienstleistern fithrt aber
nicht dazu, dass die entsprechenden
Unternehmen nur Grund zur Freude
haben. Denn der Auf- und Ausbau der
eigenen Infrastruktur kostet Geld. Ob
nun auf Digitalisierung oder personliche
Betreuung gesetzt wird, beides verlangt
hohe Investitionen. Die fiir dieses Son-
derthema durchgefithrten Interviews
mit mehreren Unternehmensvertretern,
die auf den folgenden Seiten nachzu-
lesen sind, zeigen auf, dass die Rahmen-
bedingungen weiterhin als herausfor-



dernd angesehen werden. Es wird davon
ausgegangen, dass es deshalb zu weiteren
Kooperationen, Zusammenschliissen
oder Kiufen kommen wird. Das kann

allerdings auch zu einer neuen Stirke
werden. Denn die Nutzung von Synergien
kann Geschiftsmodelle befliigeln und
auch zu Kosteneinsparungen fithren. Vor
allem wiirde es dem nicht immer gesun-
den Wettlauf um die neueste Technik
ein Ende setzen.

Werkzeuge und Vertrauen

Es sind aber oft genau die technischen
Voraussetzungen, die die Attraktivitét
eines Dienstleisters oder Pools ausma-
chen. Fiir unabhéngige Vermittler sind
die Softwaretools das Werkzeug, um ih-
re Arbeit effizient und - zumindest aus
administrativer Sicht - fehlerfrei zu leis-
ten. So hat sich der Wettbewerb in den
vergangenen Jahren immer mehr auf
das technische Angebot verlagert.
Insbesondere geht es dabei um die Ver-
triebsunterstiitzung in Sachen Abwick-
lung von Antragen und Umsitzen oder
die Bereitstellung von Angebots- und
Beratungssoftware. In den vergangenen

Monaten verlagerte sich die Diskussion
in Richtung Kundenschnittstelle. Ver-
waltungs- und Vertriebs-Apps riickten
in den Vordergrund, auch um branchen-
fremden InsurTechs Paroli zu bieten.

Doch kein Trend ohne Gegentrend. So
ist es nicht erstaunlich, dass der Faktor
Mensch wieder mehr in den Mittelpunkt
rickt. Individuelle Betreuung, direkte
Ansprechpartner, Erreichbarkeit per Tele-
fon sind die Reaktion auf ein tendenziell
immer anonymer werdendes Geschaft
und auf standardisierte Loésungen.
Glaubwiirdigkeit, Vertrauen und das
personliche Gesprach werden wieder
entscheidender als Auswahlkriterium.
Um die unabhingigen Vermittler wird
mit dem eigenen Charme und der Per-
sonlichkeit des Unternehmens geworben.

Viele Grunde fUr die Partnerwahl

Im Hinblick auf die Umsetzung der IDD
in deutsches Recht im Jahr 2018 werden
Pools ihren Werkzeugkasten vermutlich
auch noch einmal auffiillen miissen. Ins-
besondere die neuen Vorschriften zur

Nur ein oder zwei Pools?
Oder doch lieber mehrere?

Die aktuelle AssCompact Pool- und
Dienstleister Studie hat ergeben,
dass Makler im Durchschnitt mit 2,6
Pools, Verblinden oder Dienstleistern
zusammenarbeiten. Generell geht
man davon aus, dass die Anzahl an
Anbindungen in Zukunft sinken wird.
Die Pools und Dienstleister haben
ein grundsatzliches Interesse daran,
bevorzugter Partner des Vermittlers
zu sein. Aufseiten der Versicherungs-
makler und Finanzdienstleister stellt
sich die Situation differenzierter dar.
Vieles spricht flr die Zusammenarbeit
mit mehreren Pools. Warum sollten
sie sich nicht das Beste der jeweiligen
Anbieter herauspicken und fir ihre
Zwecke nutzen? Zudem spricht eine
Aufteilung auch fur seine Unabhéngig-
keit. Dem entgegen steht allerdings
die Gefahr, sich zu verzetteln. Denn
auch die Zusammenarbeit mit Pools
und Dienstleistern muss effizient ge-
staltet werden. Nicht dass zum
Schluss das, was Arbeitserleichte-
rung verspricht, zum Bumerang wird.

Product Oversight and Governance (POG) koénnten fiir
Vermittler weiteren Aufwand und mehr Haftung bedeuten.
Und im Zuge der Regulierung wird es vermutlich eher
noch zu weiteren neuen Herausforderungen fiir die Makler-
biiros kommen.

Die richtige Entscheidung hinsichtlich der Zusammenarbeit
mit Pools und Dienstleistern ist auch deshalb so wichtig,
weil sich der unabhingige Vermittler zumindest mit einem
Teil seiner geschiftlichen Existenz in die Abhéingigkeit seines
Partners begibt. So gibt es zwar, wie die aktuelle AssCompact
Poolstudie, die auf den Folgeseiten vorgestellt wird, aufzeigt,
tibergeordnete Entscheidungskriterien, die letztliche Wahl
eines Pools oder Dienstleisters trifft dann doch jeder Versi-
cherungsmakler und jeder Finanzdienstleister wohl auf sehr
individuelle Art und Weise. =

Sonderthema im Uberblick

Die beliebtesten Maklerpools und Dienstleister 2017

,Die ldentifikation unserer Makler mit ihrer Genossenschaft
ist sehr hoch*

Maklerpools flllen das Betreuungsvakuum der Versicherer

Sechs Pools stehen Rede und Antwort
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POOLS UND DIENSTLEISTER

Die beliebtesten Maklerpools

f

und Dienstleister 2017

Ein Maklerpool hat sich in der Favoritenliste der unabhangigen Vermittler festgesetzt:
Fonds Finanz dominiert weiterhin den Markt, zeigt die Studie ,AssCompact AWARD —
Pools und Dienstleister 2017%. Die Untersuchung analysiert zudem weitere Entwicklungen

am Poolmarkt.

ie Umfrage zur Studie ,Ass-
DCompact AWARD - Pools und
Dienstleister 2017“ bestitigt
erneut die wichtige Rolle von Makler-
pools, Dienstleistern, Haftungsddchern

und Verbiinden in der Finanz- und
Versicherungsbranche.

Im Schnitt werden 60% der Geschifte
in den untersuchten Bereichen Vorsorge/
Leben, Kranken, Sach/HUK und Finanzen
iiber Pools abgewickelt — noch einmal
etwas mehr als im Vorjahr. Aktuell gehen
je nach Bereich bis zu 70% der unab-
hingigen Vermittler davon aus, dass
den Pools und Dienstleistern auch zu-
kiinftig eine grofe bis sehr grofle Be-
deutung zukommen wird.

Fonds Finanz behélt die Fuhrung

Wie schon im Vorjahr kann sich die
Fonds Finanz in allen vier untersuch-
ten Bereichen die Spitzenposition
sichern. In den Bereichen Vorsorge/-
Leben sowie Kranken gelingt ihr das
mit einem deutlichen Abstand im Ver-
gleich zur zweitplatzierten Netfonds.
Diese hat jedoch in den genannten
Bereichen einen groflen Schritt nach
vorne gemacht und sich um sieben
bzw. acht Ringe verbessert. Auf den
Platzen 3 und 4 der Bereiche Vorsorge/
Leben und Kranken folgen VEMA und
blau direkt, die sich auch im Bereich
Sach/HUK auf die Plitze 2 und 3 ver-
teilen. Platz 2 im Bereich Finanzanlage/
Finanzierung belegt FondsKonzept,
Platz 3 wiederum Netfonds. Die
Tabelle zeigt die Top-3-Platzierungen
pro Sparte (Vorjahres-Ergebnisse in
Klammern).
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Die Top-3-Platzierungen in den einzelnen Sparten

Vorsorge/Leben

Platz 1 Fonds Finanz (1)
Platz 2 Netfonds (10)
Platz 3 VEMA (2)

Kranken

Platz 1 Fonds Finanz (1)
Platz 2 Netfonds (9)
Platz 3 VEMA (4)

Sach/HUK

Platz 1 Fonds Finanz (1)
Platz 2 VEMA (2)
Platz 3 blau direkt (3)

Platz 1 Fonds Finanz (1)
Platz 2 FondsKonzept (4)
Platz 3 Netfonds (n. v.)

Basis des Rankings: Hohe des Geschéftsanteils
aruna, VEMA und Netfonds auf hohem Serviceniveau

Neben dem Ranking gibt die Studie weiterhin Auskunft tiber
die Bedeutung einzelner Leistungskriterien. So sind nach
Meinung der befragten Vermittler die wichtigsten Qualitats-
merkmale eines Pools die Unabhingigkeit der Pools, die Bera-
tungs- und Angebotssoftware sowie die Vielfalt der Produkt-
auswahl. Auflerdem ist eine gute zentrale Vertriebsunterstiitzung
ein wesentlicher Treiber der Gesamtzufriedenheit der unab-
hingigen Vermittler mit einem Pool. In der Kategorie ,beste
wahrgenommene Unabhingigkeit kann insbesondere die
aruna punkten (Vorsorge/Leben, Kranken, Sach/HUK), aber
auch der Maklerpool Netfonds (Finanzanlage/Finanzierung).
Die Kategorie beste Beratungs- und Angebotssoftware konnen
die Anbieter Netfonds und Fonds Finanz (Vorsorge/Leben),
maxpool (Kranken), aruna, VEMA sowie Apella (Sach/

© Mopic - Fotolia.com



HUK) und Starpool (Finanzanlage/Finanzierung) fiir sich
entscheiden. Die zentrale Vertriebsunterstiitzung lauft aus
Maklersicht bei maxpool (Vorsorge/Leben, Kranken), VEMA
(Sach/HUK) sowie Netfonds (Finanzanlage/Finanzierung)
besonders gut. Die Abbildung fasst die jeweils besten Anbieter
der drei erlduterten Kriterien in den Bereichen Vorsorge/
Leben und Kranken zusammen:

Die besten Anbieter in drei ausgewahlten Leistungskriterien

Leistungskriterien

Bester Anbieter Bester Anbieter

(Vorsorge/Leben) (Kranken)
Unabhéangigkeit aruna aruna
Beratungs- und Netfonds, Fonds Finanz maxpool
Angebotssoftware
Zentrale maxpool maxpool
Vertriebsunterstitzung

Nach Vermittlermeinung sehr wichtig: Unabhangigkeit, Beratungs- und Angebotssoftware sowie eine gute
zentrale Vertriebsunterstitzung.

Anbindung fur Makler Gberwiegend kostenfrei

Die Makler arbeiten im Durchschnitt mit 2,6 Pools/Dienst-
leistern/Haftungsdidchern/Verbiinden zusammen, auch das
hat die Studie ergeben. Der Anteil der kostenpflichtigen An-
bindungen ist dabei deutlich in der Unterzahl - lediglich ein
Drittel der Vermittler gibt an, fiir die genutzten Leistungen
Geld zu bezahlen.

Je nachdem, ob ein Entgelt entrichtet wird, gehen die Makler
mit grofler Mehrheit davon aus, dass die Pools/Dienstleister/
Haftungsdacher/Verbiinde sich primar iiber Superprovisionen
bzw. Supercourtagen der Versicherer finanzieren: Bei einer
kostenpflichtigen Mitgliedschaft sind es 70%, bei einer kosten-
freien Mitgliedschaft sogar 90% der Vermittler. Weniger als
20% der Vermittler vermuten zudem, dass Festvergiitungen
der Versicherer zur Finanzierung genutzt werden. Lediglich
7% derer, die eine Gebiihr entrichten, glauben, dass die jahrli-
che Gebiihr alleine zur Finanzierung ausreicht bzw. genutzt
wird. Die meisten Vermittler, die keine Gebiihr entrichten,
glauben nicht, dass sich das negativ auf den Endkunden aus-
wirkt. Sie sind stattdessen der Meinung, dass sich die dem
Pool/Dienstleister/Haftungsdach/Verbund entstandenen Kosten
in einem fiir sie geringeren Provisions- bzw. Courtagesatz wider-
spiegeln. Immerhin 17% der Vermittler glauben, dass die Ab-
wicklung iiber die genannten Institutionen einen finanziellen
Nachteil fiir die Endkunden mit sich bringt, weil es die Produkte
verteuert bzw. die Rendite verringert.

Die Studie ,,AssCompact AWARD - Pools und Dienstleister 2017 kann unter
www.asscompact-studien.de oder Uber nebenstehenden QR-Code bezogen werden.

Die Unabhéngigkeit
ist das hochste Gut

Der mit Abstand am héufigsten genannte
Grund fiir eine Zusammenarbeit der Ver-
mittler mit Pools, Dienstleistern, Haf-
tungsdichern und Verbiinden ist die Be-
wahrung der Unabhingigkeit des Maklers
(60%). Dazu gehort das Ausbleiben von
Umsatzvorgaben sowie die Positionie-
rung der Pools/Dienstleister/Haftungsda-
cher/Verbiinde als echte Alternative zur
Direktanbindung. Auflerdem erwarten
die Vermittler die Bereitstellung von
hochwertiger Abwicklungs- und Bera-
tungssoftware (57%) sowie unabhingige
Vergleichsprogramme (55%). Das mit
Abstand grofite Risiko einer Zusammen-
arbeit mit Pools/Dienstleistern/Haftungs-
dachern/Verbiinden sehen die Vermittler
in einer moglichen Insolvenz bzw. Schlie-
Bung der Partnerinstitution.

Bestdnde mussen Eigentum
der Vermittler bleiben

Nahezu alle Vermittler (90%) achten bei
der Auswahl der Pools/Dienstleister da-
rauf, dass ihnen vertraglich zugesichert
wird, dass die Bestdnde alleine ihnen ge-
horen und nicht etwa in eine eventuelle
Insolvenzmasse fallen konnen. Vermitt-
ler achten ferner darauf, dass sie eine
Direktanbindung an die Versicherer be-
halten bzw. einrichten konnen (63%).
Auflerdem sind Finanzkennzahlen und
Beteiligungsstrukturen wichtige Ent-
scheidungsfaktoren fiir oder gegen
ein(en) Pool/Dienstleister/Haftungsdach/
Verbund (62%).

Uber die Studie

An der Umfrage beteiligten sich 548 Mak-
ler und Mehrfachagenten. Die Stichprobe
(@-Alter = 53,2 Jahre; @-Berufserfahrung
= 22,9 Jahre; 9,6% weiblich; 90,4% mann-
lich) stellt ein sehr gutes Abbild der Asse-
kuranz- und Finanzvermittler hinsicht-
lich der Alters- und Geschlechtsstruktur
dar. Die Studie ,,AssCompact AWARD -
Pools und Dienstleister 2017 kann zum
Einzelpreis von 1.950 Euro zzgl. gesetz-
licher MwSt. erworben werden. An-
sprechpartner: Florian Stasch (Tel.: 0921
7575838, E-Mail: stasch@bbg-gruppe.de).
Alle weiteren AssCompact Studien kon-
nen unter www.asscompact-studien.de
bezogen werden. =
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,Die ldentifikation unserer Makler

mit ithrer Genossenschaft ist sehr hoch*

Interview mit Hermann Hibner und Andreas Brunner,
Vorstéande der VEMA Versicherungs-Makler-Genossenschaft eG

Mit Gber 2.500 Partnern arbeitet die VEMA eG heute, rund 20 Jahre nach ihrer Grindung,
zusammen. Deren Identifikation mit der Maklergenossenschaft ist hoch und auch die
Akzeptanz bei den Versicherern ist gestiegen.

AB In unserer Akademie merken wir dies
durch stindig steigende Teilnehmerzah-
len. Hier haben wir unsere Online-Schu-
lungen und TV-Sendungen auf bis zu
1.000 Teilnehmer pro Sendung erweitert.
Die Anforderungen steigen immer weiter.
Natiirlich ist es eine Herausforderung, ei-
nen interessanten Themenmix so aufzu-
bereiten, dass er fiir Themenneulinge und
fur Fortgeschrittene gleichermaflen inte-
ressant ist.

Herr Hiibner, Herr Brunner, wie wiirden Sie heute in wenigen
Sdtzen die VEMA beschreiben?

Hermann Hiibner Die VEMA ist inzwischen einer der fiih-
renden Dienstleistungsbetriebe fiir Versicherungsmakler. Uns
ist in diesen beiden
Jahrzehnten gelun-
gen, die Nase im-
mer in den Wind
des Zeitgeistes zu
halten und dabei

L Wir sind moderne Praktiker, die sich nicht nur einem
einzigen Ausschnitt des Maklerlebens zuwenden,
sondern Unterstitzung in allen Bereichen bieten
mochten — nicht nur da, wo etwas verdient ist.”

Hermann Hubner

doch bodenstindig
fest verwurzelt zu
bleiben. Wir sind
moderne Praktiker,
die sich nicht nur einem einzigen Ausschnitt des Maklerlebens
zuwenden, sondern Unterstiitzung in allen Bereichen bieten
mochten - nicht nur da, wo etwas verdient ist.

Hermann Hiibner

Andreas Brunner Genau dieser gesamtheitliche Ansatz macht
die VEMA zu etwas Besonderem am deutschen Maklermarkt.
Mit unserer Ausschreibungsplattform und den vielen Deckungs-
konzepten unterstiitzen wir die tigliche Arbeit unserer Makler-
betriebe. Die Themen Unternehmensoptimierung, Marketing
und das Weiterbildungsangebot durch die VEMA Akademie
sind inhaltlich auf die Qualitdt der VEMA-Makler abgestimmt.

Bringt so ein Wachstum, wie Sie es in den vergangenen Jah-
ren erlebt haben, nicht trotzdem auch Gefahren mit sich? Je
grofler ein Gebilde wird, umso schwieriger wird etwa die
Abwicklung oder aber auch die Identi-
fikation.

HH Inzwischen nutzen 16.000 Personen
unsere Dienste — das merkt man natiir-
lich. Wir haben friithzeitig unsere Tech-
nik aufgeriistet, damit sie auch bei zuneh-
mender Auslastung stabil lauft. Die stetig
steigende Frequenz am Telefon und per
Mail haben wir mit der Einrichtung un-
seres Maklerservices gut auffangen kon-
nen. Damit wir auch fiir die weitere Ent-
wicklung gut geriistet sind, werden wir
vor allem im Produktmanagement und
in unserer IT personell noch weitere
Stellen zubauen.
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Die Identifikation unserer Makler mit
ihrer Genossenschaft ist zudem weiter-
hin sehr hoch. Dies bestitigt uns unsere
jahrlich durchgefiihrte Zufriedenheits-
umfrage immer wieder. Die Benotungen
und vor allem die Anmerkungen unter-
streichen, dass die Bedeutung der VEMA
fiir die VEMA-Partner nach wie vor zu-
nimmt. Bei der letzten Umfrage haben
1.496 Teilnehmer eine Wertung abgege-
ben. Mit der Durchschnittsnote von 1,71
liegen wir besser als vor fiinf Jahren.

Reichen Ihre Partner denn ihr
Geschift dann auch vermehrt iiber
die VEMA und mit der VEMA-
Vermittlernummer ein?

HH Als Genossenschaft sind wir nicht da-
rauf ausgelegt, unsere Umsitze auf ein
moglichst hohes Niveau zu bringen. Wir
sind allein unserem Satzungszweck ver-
pflichtet. Wir stellen allerdings fest, dass
die durchschnittliche Durchdringung bei
unseren Partnern von Jahr zu Jahr steigt.

AB So ist es. Das ermoglicht es uns, unser
Gesamtangebot kontinuierlich auszu-
bauen, die Umsatzriickvergiitung an
unsere Genossen stabil zu halten und
Riicklagen zu bilden.

Die VEMA finanziert sich ausschliefSlich
iiber Anteilscourtagen der Versicherer.



TIhre Partner behalten ihre Direktan-
bindungen. Nicht immer fillt das
Geschiftsmodell auf Gegenliebe bei
den Versicherern. Versicherungsmakler
konnten ja auch Gebiihren fiir die
Nutzung von Software- oder Weiter-
bildungsangeboten bei Ihnen bezahlen.
Wie ist es mittlerweile um solche
Diskussionen bestellt?

HH Hier sind wir als VEMA mit Augen-
maf$ unterwegs. Wir halten die direkte Be-
treuung durch Maklerbetreuer fiir unsere
Makler, bis auf wenige Ausnahmen, auf-
recht. Die Gesamtvergiitung aus direkter
Courtage an den Versicherungsmakler
und Anteilscourtage an die VEMA ist in
einer Hohe, wie sie die Versicherungsun-
ternehmen an Grofimakler und andere
grofle Vertriebseinheiten vergiiten. Dies
ist die fairste Losung fiir alle und hat sich
bei unseren Kooperationen durchgesetzt.
Mittlerweile haben auch Versicherungs-
unternehmen, die jahrelang nicht mit uns
zusammengearbeitet haben, die Vorteile
erkannt und sind mit im Boot.

Wie beobachten Sie die aktuelle Diskus-
sion um Provisionen im Allgemeinen?
Sind die Courtagen auskdmmlich?

AB Die 25% im Kompositbereich haben
sich in den Hauptsparten durchgesetzt.
Bei passenden Geschiftsprozessen ist
dies in Ordnung. Die Kollegen, die ihren
Schwerpunkt in den Personensparten
haben, spiiren, dass der Wind kailter
weht. Da der Grof3teil unserer Partner
stark sachlastig ist, wirken sich Diskus-
sion und Aktionismus um die Vermitt-
lervergtitungen fiir unsere Partner nicht
so dramatisch aus, wie es fiir die Branche
im Allgemeinen der Fall sein diirfte.

Fiirchten Sie trotzdem weitere Ein-
schriankungen?

der Privatkunde speziell fiir unabhéngige
Vermittler zunehmend unattraktiver
werden soll. Das finden wir sehr schade,
denn gerade dieser benétigt eine unab-
hingige und sachkundige Beratung.

Uberhaupt wird der Berufsstand der
Versicherungsmakler immer hiufiger
gebeutelt. Wo driickt Threr Meinung
nach hier der Schuh am meisten?

HH Da muss man wohl ganz vorne an-
fangen und der Regierung tiberhaupt
erst einmal erkliaren, was ein Versiche-
rungsmakler ist, wie er arbeitet, was
seine Aufgaben sind. Vieles, was in der
letzten Zeit so passiert ist, lasst sich nur dadurch erklédren, dass
sich niemand die Miithe gemacht hat, genauer auf die Unter-
schiede zwischen den einzelnen Vermittlertypen zu schauen.

Andreas Brunner

AB Da wollen wir unsere Berufsverbinde gerne bei ihrer
wichtigen Arbeit unterstiitzen und hoffen, dass diese gemeinsam
mehr wahrgenommen werden. Wichtig ist, dass wir unsere
Position als Interessenvertreter des Kunden viel stirker in der
Politik verankern miissen.

Wie sehen Sie vor diesem Hintergrund die Entwicklung an-
derer Anbieter am Markt, die ebenfalls Dienstleistungen fiir
Makler anbieten, also Pools, Verbiinde und Serviceanbieter?

HH Grundsitzlich ist ein funktionierender ,,Markt“ von Mak-
lerdienstleistern aus Sicht des Versicherungsmaklers zu begrii-
Ben. Wettbewerb fordert die Qualitdt und der Versicherungs-
makler kann sich den Maklerdienstleister heraussuchen, der am
besten zu ihm passt. Wir stellen uns gerne dem Wettbewerb und
schitzen es, dass der Wettbewerb unter den Maklerdienstleis-
tern mit fairen Mitteln ausgetragen wird.

Wie wiirden Sie das Ziel der VEMA fiir die nichsten fiinf
Jahre definieren?

AB Wir gehen davon aus, dass es in ganz Deutschland 4.000
Maklerbetriebe gibt, die zu uns passen. Da diese Betriebe natiir-
lich nicht alle zu uns wollen, glauben wir, dass die Grenze des
Partnerzuwachses
in absehbarer Zeit
erreicht sein wird.

LWir mochten, dass es fur unsere Partner keinen
Grund mehr gibt, das Tagesgeschaft in irgendeinem
Bereich nicht Gber unsere Dienste abzuwickeln.*

Wir werden den
Schwerpunkt dann
verstarkt auf die
Betreuung unserer
Partner legen. Wir
mochten, dass es
fiir unsere Partner keinen logischen Grund mehr gibt, das Ta-

HH Es ist leider nicht auszuschliefen,
dass es der Gesetzgeber, motiviert durch
falsch verstandenen Verbraucherschutz
und fehlende Branchenkenntnis, dem
Stand der Versicherungsvermittler zuneh-
mend schwerer machen wird. Aber es
niitzt natiirlich niemandem etwas, in Pa-

Andreas Brunner

nik zu verfallen, weil uns der Himmel auf
den Kopf fallen konnte. Wir schaffen das.

AB Man kann an den letzten grofSen
Anderungen die Tendenz ableiten, dass

gesgeschift in irgendeinem Bereich nicht {iber unsere Dienste
abzuwickeln. Effizient, sauber und zuverlidssig von der Ange-
botserstellung bis zur Vertriebsaktion alles mit wenigen Klicks
darstellbar. Sinnvolle und niitzliche Digitalisierung, die den
Makleralltag in allen Arbeitsbereichen leichter macht. "
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Maklerpools fullen das
Betreuungsvakuum der Versicherer

SparmaBnahmen und Digitalisierungsstreben bei den Versicherern sorgen fir eine Art
Betreuungsvakuum in der Zusammenarbeit mit Versicherungsmaklern. Diese missen
und kdnnen Maklerpools schlieBen. Die KAB Maklerservice GmbH setzt dabei auf die
personliche Unterstitzung und eine Partnerschaft auf Augenhohe.

zess unterliegen. Das gilt auch fiir die Versicherungswirt-

schaft, insbesondere fiir Versicherungsunternehmen mit
ihren stindigen Vorstandswechseln, ihren stetigen Struktur-
anderungen, ihrem permanenten Kostendruck, ihrem Digita-
lisierungsstreben und dem Abbau von Personal. Davon bleibt
auch der Maklerbereich nicht ausgeschlossen.

J eder weif3, dass alle Mirkte einem stdndigen Change-Pro-

Diese Entwicklung ist aus Sicht des Versicherungsmaklers —
auch wenn oft Gegenteiliges behauptet wird - keine
Win-win-Situation. Versicherungsmakler werden durch die
Entwicklung der vergangenen Jahre administrativ starker be-
lastet und haben damit noch weniger Zeit fiir die Betreuung
ihrer Mandanten. Das ist allerdings wiederum eine grofe
Marktchance fiir Maklerpools.

Verdnderung der Verantwortlichkeiten

Frither war es so, dass Maklerbetreuer und Vertriebsverantwort-
liche der Versicherer mit Ideen zum Makler kamen und indivi-
duelle Produktgestaltungen in Form von Rahmenvereinbarungen
ermoglichten. Diese Personen waren fiir den Makler vertraute
Ansprechpartner, besaflen die notwendigen Vollmachten und
konnten auf die Bediirfnisse des Maklers vor Ort eingehen.
Strategiegespriche, Troubleshooting, Kundenselektionen und
Schulung der Maklermitarbeiter waren keine Fremdwdorter.

Heute ist das anders. Hinzu kommt im Innendienst der Ge-
sellschaften oft noch mangelnde Erreichbarkeit, wenig Ent-
scheidungsfreude und auch Unkenntnis dariiber, wer eigent-
lich der Gesprichspartner ist. Vielen Sachbearbeitern fehlt
selbst das Wissen um den Berufsstand Makler. Das liegt aller-
dings am wenigsten in der Verantwortung der jeweiligen Sach-
bearbeiter, sondern an den Mafinahmen, die Versicherer im
Hinblick auf eine Kostenreduktion in den Abteilungen treffen.
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Digitalisierungsstreben
und Standardisierungsdrang

Das Serviceverhalten der Versicherer
gegeniiber dem einzelnen Makler hat
sich gravierend verdndert. Heute spielt
die Digitalisierung sowohl in den
Maklerveranstaltungen wie auch in der
Aufgabenstellung des Maklerbetreuers
eine entscheidende Rolle. Es wird ver-
gessen, dass der Makler ca. 50 bis 80
Courtagevereinbarungen besitzt und
somit eine Vielzahl von Extranets in seine
Tagesarbeit und die seiner Mitarbeiter
einbinden muss. Das Maklerbiiro hat
nicht nur das Schnittstellenproblem zu
seinem Maklerverwaltungsprogramm,
insbesondere wenn er noch ,\Vergleicher
integriert hat, sondern auch das Hand-
lingproblem. Und das hat er schon,
auch wenn er nur mit fiinf bis zehn Ver-
sicherern zusammenarbeitet.

Zudem sind weitere fiir Makler nach-
teilige Entwicklungen zu beobachten.
Kunden gewinnen mehr und mehr Ge-
fallen an Online-Plattformen, FinTechs,
InsurTechs, RoboTechs und digitalen
Peer-to-Peer-Gruppen. Das bedeutet fiir
den Makler neuen Wettbewerb, der fiir
die Versicherer sehr interessant ist, da er
sich von dort ,,schrankfertiges“ Geschaft
erwartet. Und leider ist auch zu erken-
nen, dass die Produktlandschaft gerade
im interessanten SHUK-Bereich nur



noch wenig kreativ ist. Eine individuelle
Gestaltung des Versicherungsschutzes
fir die Kunden ist auf breiter Fliache
nicht mehr gewtinscht: Der Versicherer
will alles ,,schrankfertig® und ,.extranet-
fahig“ entwickeln und so auch geliefert
bekommen.

Unternehmensplanung
far Makler wird schwieriger

Der allergrofite Teil der Makler fiihrt
sein Geschift seit Jahren sehr erfolg-
reich. Dies wird auch weiterhin so sein.
Aber: Unter den beschriebenen Gegeben-
heiten ist eine mittelfristige Unterneh-
mensplanung fiir Maklerbiiros proble-
matisch. Sie miissen sich die Frage stellen,
wie sie sich auf die moderne Kommuni-
kationswelt einstellen konnen. Dies zeigen
beinahe alle Gespriche, die in den KAB
Partner-Meetings stattfinden. Versiche-
rungsmakler sehen die Unterstiitzung
der Versicherer als nicht mehr service-
orientiert an und nehmen daher gerne
die Unterstiitzung eines Maklerpools,
der ihn im Tagesgeschift begleitet, an.

Verschiedene Erfolgsfaktoren
far einen Maklerpool

Der KAB Maklerservice macht dies seit
1999. Er ist vor fast 20 Jahren mit einem
K-Rahmenvertrag einer Gesellschaft ge-
startet und konnte damit fiinf Makler von
einer Zusammenarbeit {iberzeugen. Viele
weitere Produktideen und Rahmenvertra-
ge folgten. Heute bestehen Verbindungen
zu 2.000 Maklern, um die sich 30 Mitar-
beiter kimmern. Der KAB Maklerservice,
der auch heute ohne fremde Beteili-
gungen auskommt, wurde 2015 als pro-
zentual wachstumsstarkster Maklerpool
von der Zeitschrift Cash ausgezeichnet.

Was sind nun also die Erfolgsmotoren
fiir einen Maklerpool? Die Schnittstel-
le vom Makler iiber den Maklerpool
zum Versicherer ist die Basis der Zu-
sammenarbeit. Nur eine Website, die
die  Produktlinien, Kundendaten,
Vergleichsrechner usw. biindelt, ver-
einfacht die Tagesarbeit des Makler-
kollegen extrem. Uber den Maklerpool
kann der einzelne Makler exklusive
Produkte, Rahmenvertrage, Sanierungs-
vorteile sowie technische Schnittstellen
nutzen, die er als Einzelmakler nicht
hitte gestalten kénnen.

Bei der KAB werden etwa auch die Produktlandschaften der
Versicherer und Mitbewerber genau beobachtet. Der Trend
und die allgemeine Ausrichtung ,,Gewerbeversicherung ist der
Schwerpunkt der Akquise®, die einem haufig am Markt begeg-
net, reicht unserem Unternehmen an dieser Stelle nicht. Gestaltet
werden dagegen besondere Zielgruppenkonzepte und stabile
Rahmenvertrage.

Aktuell beschaftigt sich die KAB beispielsweise mit dem Thema
Cyberversicherung - einem Trendthema mit viel Absatzpoten-
zial, wie eine noch junge KPMG-Studie bestitigt. Es sind solche
Ansitze, die von einem Maklerpool praxisgerecht fiir den Makler
gepriift und gestaltet werden miissen. Maklerpools wie die KAB
konnen diese Themen bei den diversen Versicherern besser
sichten, konzeptionell verhandeln und gestalten, als es der
einzelne Maklerkollege kann.

Der Motor ist die persodnliche Betreuung

Im Vordergrund der Beziehung zwischen Makler und Makler-
pool steht jedoch vor allem die persénliche Unterstiitzung. Und
die ist eine der Erfolgsfaktoren von KAB. Einige Wettbewerber
folgen gerade dem
digitalen =~ Hype

und entwickeln FUr die KAB ist die Digitalisierung eine Pflichtibung,

ihren USP starker
in diese Richtung.
Fir die KAB ist

eine Notwendigkeit. Das Unternehmen richtet sich
jedoch strategisch und schwerpunktmaBig auf die
personliche Betreuung des Maklers aus.

die  Digitalisie-

rung eine Pflicht-

tibung, eine Notwendigkeit. Das Unternehmen richtet sich je-
doch strategisch und schwerpunktmiflig auf die personliche
Betreuung des Maklers aus. Fachteams und Maklerbetreuer — mit
hoher Erreichbarkeit und fachlicher Kompetenz - stehen als
Ansprechpartner zur Verfiigung. Die Mitarbeiter durchlaufen
Weiterbildungen bei DMA und DVA oder interne Fortbildun-
gen. Die personliche Erreichbarkeit wird seit Jahren zusdtzlich
durch die bundesweit stattfindenden KAB Partner-Meetings
sichergestellt. Auch in diesem Jahr werden wieder 14 Partner-
veranstaltungen stattfinden. Die Unterstiitzung und Férde-
rung junger Maklerkollegen durch den Jungmakler Award
2017 ist fiir den KAB Maklerservice selbstverstiandlich. =

Von Volker Kropp, Geschaftsfiihrer
der KAB Maklerservice GmbH
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Sechs Pools stehen
Rede und Antwort

Im AssCompact Kurzinterview berichten sechs Pools von ihren individuellen Schwerpunk-
ten, ihren Serviceleistungen und ihrer Selbsteinschatzung. Als groBe Herausforderungen
der Zukunft empfinden die Unternehmen vor allem die Digitalisierung und die Regulierung.

Matthias Kschinschig

GeschaftsfUhrer der aruna GmbH

Welche Produkt-
schwerpunkte stellen
Sie aktuell heraus?

Die aruna GmbH ist ein reiner
34d-Pool und vermittelt kein
Investmentgeschift und auch
keine sonstigen Beteiligun-
gen. Im Versicherungsge-
schift sind wir natiirlich in allen Berei-
chen - LV, KV, SHUK - titig. Sehr stark
wachsen wir zurzeit im Kompositge-
schift. Hier konnten wir unseren Be-
stand in den letzten zwolf Monaten um
tiber 12 Mio. Euro netto steigern und
haben damit die Schwelle von 100 Mio.
Euro tiberschritten.

,Unsere Starken sind ein gewachsener grof3er
Bestand, eine extrem starke Verbundenheit
unserer Partner, unser gesundes Eigenkapital und
die klare Struktur als Familienunternehmen ohne
jede Beteiligung.”

Wo setzen Sie den Fokus bei Ihren
Serviceleistungen?

Wir setzen neben der Moglichkeit der
Nutzung von Online-Tools immer noch
ganz stark auf den personlichen Service
unserer Fachabteilungen. Hier erstellen
wir individuelle Angebote fiir unsere
angebundenen Makler oder stehen auch
telefonisch fiir Fragen zur Verfiigung.
Den Menschen kann einfach keine
Technik ersetzen.
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Wo liegen die grofiten Herausforderungen
und wo liegen die grofiten Chancen?

Die grofSen Herausforderungen sind wohl fiir alle Pools iden-
tisch: Optimierung der digitalen Prozesse, immer stirkere
Herausforderungen beim Datenschutz und der Umgang mit
der IDD im néchsten Jahr. Unsere Stéirken sind ein gewachse-
ner grofler Bestand, eine extrem starke Verbundenheit unserer
Partner, unser gesundes Eigenkapital und die klare Struktur
als Familienunternehmen ohne jede Beteiligung. Hier sehen
wir grofe Chancen beziiglich der Anziehungskraft fiir Makler
auf der Suche nach einem Pool.

Wie wird sich der Maklerpool- und Dienstleistermarkt in
Zukunft verandern?

Wir befinden uns in einem Markt mit vielleicht 20 bis 25 ernst-
haften Mitbewerbern. Die Zahl verringert sich noch einmal
deutlich, wenn wir alle Pools mit Beteiligung von Versicherern
abziehen. Aufgrund der schwierigen Rahmenbedingungen
dirften nur wenige neue Anbieter eine Chance haben, sich
hier zu etablieren. Wahrscheinlich wird es aber in den néchsten
funf Jahren auch noch zwei bis drei Zusammenschliisse oder
Kéufe geben. Speziell Pools mit einem hohen LV-Anteil am
Geschift konnten durch sinkende Courtagen und fallenden
Umsatz Probleme bekommen.

Welche Aufgaben hat ein Pool oder Dienstleister
insbesondere gegeniiber Maklern zu leisten?

Der wichtigste Punkt — neben allen digitalen Entwicklungen - ist
fir mich, den Maklern eine langfristig orientierte Firmenpolitik
glaubwiirdig zu zeigen und die Themen Verlésslichkeit, Klarheit
und Bonitat immer wieder in den Fokus zu stellen. 90% der Mak-
ler mochten keine tollen Spriiche horen, sondern Sicherheit fiir
ihre Bestande sehen und spiiren. Wenn mir ein Makler sagt, dass
wir gute Courtagen zahlen, ist das nett! Wenn mir ein Makler
sagt, dass er uns vertraut, dann haben wir alles richtig gemacht.



Norbert Porazik

Geschaftsfihrender Gesellschafter der Fonds Finanz Maklerservice GmbH

Welche Produktschwerpunkte stellen Sie aktuell heraus?

Aktuell wiirden wir Produktschwerpunkte in den Bereichen
Sach und Leben herausstellen. Im Bereich Sach setzt sich
zum einen der positive Langzeittrend der Privat-Sachver-
sicherung fort. Die Bandbreite ist grofl und dement-
sprechend auch die Zielgruppe. Fiir Vermittler stellen die
Bestandspflegeprovisionen eine sehr gut planbare
Einnahmequelle dar. Zum anderen riickt die Gewerbe-Sach-
versicherung immer stdrker in den Fokus, da die Mehrheit
kleiner und mittelstaindischer Unternehmen noch umfang-
reichen Versicherungsbedarf hat.

Im Bereich Leben bleibt die Arbeitskraftabsicherung das
bestimmende Thema, wobei die Berufsunfihigkeitsver-
sicherung sicherlich im Vordergrund steht. Im Rahmen der
Generationenberatung gewinnen Produkte zur Absiche-
rung des Pflegerisikos und im Todesfall immer mehr an
Bedeutung. Ebenfalls grofles Potenzial birgt die betrieb-
liche Altersversorgung und daran ankniipfend Alters-
vorsorgeprodukte im Bereich Investment.

Wo setzen Sie den Fokus bei Thren Serviceleistungen?

Wo liegen die grofiten
Herausforderungen und wo
liegen die grofiten Chancen?

Zu den grofiten Herausforde-
rungen im Markt zdhlen mit
Sicherheit die anhaltenden
Regulierungsbemiithungen
auf nationaler und europé-
ischer Ebene und die fortschreitende Digitalisierung. Makler-
pools nehmen hier eine Schliisselposition ein: Sie treiben die Auto-
matisierung von Prozessen voran, iibernehmen die Qualitits-
sicherung und tragen in besonderem Mafle zur Effizienzsteige-
rung im Markt bei — und bieten damit allen Marktteilnehmern
nur Vorteile. Die dennoch bestehenden Vorbehalte gegeniiber
Maklerpools abzubauen, daraus ergibt sich eine der grofiten
Chancen der gesamten Branche.

Wie wird sich der Maklerpool- und Dienstleistermarkt
in Zukunft verdndern?

Immer mehr Makler schliefen sich Maklerpools an. Gleich-
zeitig entdecken immer mehr Gesellschaften die grof3en Vorteile

Da sich Maklerpools generell
immer mehr zum zentralen
Bindeglied im Vertrieb von
Finanz- und Versicherungs-
produkten entwickeln, ist und
bleibt unsere wichtigste Ver-
triebsunterstiitzung die pro-
fessionelle und schnelle Ab-
wicklung von Antrdgen und

»Wir arbeiten am Ausbau der Angebote,
die unsere Vermittler in ihrem Beratungsalltag
vollumfanglich unterstitzen. Dieser wird
angesichts anhaltender Regulierungsbemuihungen,
immer komplexerer Produkt- und Tarifwelten
und gestiegener Anforderungen
vonseiten der Kunden
zunehmend anspruchsvoller.”

einer Kooperation mit einem
Pool und richten ihre Ver-
triebsmodelle  zunehmend
darauf aus. Wir sind daher
davon iiberzeugt, dass Mak-
lerpools im Versicherungs-
bereich in absehbarer Zeit eine
dhnliche Stellung einnehmen
werden, wie sie die Pools im
Investmentbereich heute schon
innehaben.

Umsatzen.

Dementsprechend konzentrieren wir uns weiterhin voll auf
die Digitalisierung interner und externer Prozesse sowie auf
die Weiterentwicklung der Automatisierung. Damit bieten
wir sowohl unseren Vermittlern als auch den Gesellschaften
mafigebliche Entlastung im Hinblick auf zeit- und kosten-
intensive Prozesse.

Dartiber hinaus arbeiten wir am Ausbau der Angebote, die
unsere Vermittler in ihrem Beratungsalltag vollumfinglich
unterstiitzen, welcher in Zeiten anhaltender Regulierungs-
bemithungen, immer komplexerer Produkt- und Tarifwelten
und gestiegener Anforderungen vonseiten der Kunden zu-
nehmend anspruchsvoller wird. Wir erweitern nicht nur
die vielfiltigen praxisnahen Weiterbildungsmoglichkeiten,
sondern entwickeln gleichzeitig unsere professionellen digi-
talen Werkzeuge weiter, wie zum Beispiel unsere Endkunden-
App ,Meine FinanzApp“ und unsere Erkldrfilm-Plattform
»maklermovie®.

Welche Aufgaben hat ein Pool oder Dienstleister
insbesondere gegeniiber Maklern zu leisten?

Unsere Aufgabe ist es, unseren Vermittlern im Rahmen ihrer
taglichen Arbeit als kompetenter, zuverldssiger Ansprechpartner
zur Seite zu stehen, der ihnen in samtlichen Belangen schnell,
unkompliziert und umfassend weiterhilft. Dariiber hinaus
entlasten wir unsere Vermittler im Hinblick auf zeitaufwendige
und kostenintensive Prozesse, stellen ihnen professionelle, digi-
tale Werkzeuge fiir die Beratung zur Verfiigung - wie zum
Beispiel Vergleichsrechner, Kundenverwaltungsprogramme
oder Beratungsplattformen - und halten vielfiltige Weiter-
bildungsmoglichkeiten bereit, die auf ihre individuellen Be-
diirfnisse ausgerichtet sind. Damit schaffen wir den Rahmen
fir das Wesentliche: die Beratung der Kunden.
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Welche Produktschwerpunkte stellen Sie aktuell heraus?

Die Welt wird digitaler, das macht auch vor der Versiche-
rungsbranche nicht Halt. Mit unserer neuen App geben wir
dem Versicherungsmakler eine optimale Vertriebsunter-
stiitzung an die Hand. Auch hier haben wir groflen Wert
auf die einfache Bedienbarkeit und unser ,White-Label“-
Prinzip gelegt. So findet man bereits alle bei uns hinterlegten
Daten sowohl in der Makler-App, die beinahe ein vollwer-
tiges CRM fiir Makler ersetzt, als auch im Endkunden-
produkt ,,myInsure®

Der Makler muss nur einen Registrierungscode bei uns an-
fordern und hat dann alles bequem zur Hand. Mit ,,myInsure®
kann der Makler seinen Kunden ganz einfach weit mehr als
»nur® einen digitalen Versicherungsordner zur Verfiigung
stellen.

Wo setzen Sie den Fokus bei Thren Serviceleistungen?

Wir méchten unseren Kooperationspartnern ihre tégliche Ar-
beit erleichtern. Das bedeutet fiir uns nicht, unseren Kunden eine
uniiberschaubar grofie Zahl an Servicedienstleistungen zur
Verfiigung zu stellen, ohne Riicksicht auf Nutzbarkeit und
Bedarf, sondern ihnen vielmehr, individuell und bedarfsorien-
tiert, die bestmogliche Unterstiitzung zukommen zu lassen. Ein
Beispiel: Unsere Vor-Ort-Beratung Gewerbe analysiert den
Versicherungsbedarf, stellt bei Bedarf einen Gutachter und
sichert so den Kunden - und damit auch den Versicherungs-
makler - optimal ab. Allein kann ein Makler dies kaum leisten.

Wo liegen die grofiten Herausforderungen
und wo liegen die grofiten Chancen?

Unser Unternehmen wichst stetig. Wichtig ist uns aber, dass
wir die guten personlichen Beziehungen zu unseren Kunden
weiter beibehalten. Daher legen wir allergrofiten Wert darauf,
mit unseren Maklern im personlichen Dialog zu stehen. Wir
mochten kein gesichtsloses Unternehmen werden, sondern
weiter individuell auf unsere Kunden eingehen kénnen. Das
ist gleichzeitig unsere Chance, denn nur so kénnen wir gemein-
sam mit unseren Maklern erfolgreich sein.

Armin Christofori
Vorstandssprecher der SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Wie wird sich der Maklerpool- und
Dienstleistermarkt in Zukunft verandern?

Der Markt wird sich weiter konsolidie-
ren. Wir selbst zum Beispiel haben erst
kirzlich den Mitbewerber Pecupool
gekauft. Zudem wird sich durch die
neuen rechtlichen Gegebenheiten, ins-
besondere die Umsetzung der IDD-
Richtlinie, der Versicherungsmarkt als
solcher wandeln. An die Branche wer-
den immer strengere und weitreichen-
dere Berater- und Informationspflich-
ten gestellt. Auch deren technische
Umsetzungen werden so manche Hiir-
de bieten.

»Unsere Vor-Ort-Beratung Gewerbe analysiert den
Versicherungsbedarf, stellt bei Bedarf einen Gutachter
und sichert so den Kunden [...] optimal ab. Allein
kann ein Makler dies kaum leisten.”

Welche Aufgaben hat ein Pool oder
Dienstleister insbesondere gegeniiber
Maklern zu leisten?

Gemeinsam. Erfolgreich. So verstehen
wir unsere Aufgabe als Servicedienst-
leister fiir Makler und Maklerpool. Man
kann es auch anders ausdriicken: Mit
uns zusammen ist die Arbeit eines Ver-
sicherungsmaklers einfacher als ohne
uns. Das Gleiche gilt selbstredend fiir
die Produktanbieter.
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Dr. Bernward Maasjost
Geschaftsfuhrer der [pma:]

Welche Produktschwer-
punkte stellen Sie aktuell
heraus?

Als [pma:] setzen wir in der
Beratung unseren Schwer-
punkt ganz klar auf die Be-
rufsunfahigkeitsversicherung
sowie auf die Pflegeversiche-
rung. Diese beiden Absicherungen werden gerade in jiingeren
Jahren von den Endverbrauchern unterschatzt. Daher steht
in unserer systematischen und computergestiitzten Bera-
tung nach DIN-Norm (DIN Spec 77222 und 77223) diese
Risikovorsorge in der Prioritdt weit vorne. Im Falle einer
Berufsunfihigkeit oder noch weitergehend, wenn eine Pflege-
bediirftigkeit vorliegt, sind Personen, die nach 1961 gebo-
ren sind, nur unzuldnglich tiber die gesetzliche Rentenversi-

jedoch sehr aufwendig fiir die Vertriebe. Und es verlangt ein
umfingliches Wissen der Berater. Gute Maklerpools wie die
[pma:] bieten darum computerbasierte Tools an, die den Bera-
tungsprozess automatisieren. Nur so kann eine systematische
Bedarfsermittlung gelingen. Ein wichtiger Punkt, denn die
vollumfingliche Beratungspflicht bedingt fiir Makler auch
eine vollumfingliche Haftung. Nach DIN-Norm durch-
gefiihrte Beratungsprozesse schiitzen den Berater vor méglichen
Haftungsprozessen. Zudem kénnen die neuen Technologien
auch eine aufwendige Angebotserstellung automatisieren,
was eine erhebliche Zeitersparnis mit sich bringt.

Wie wird sich der Maklerpool- und Dienstleistermarkt in
Zukunft verindern?

Die sinnvolle Nutzung der neuen Beratungstechnologien ge-
lingt nur, wenn die Anwender tiber das notwendige Know-

cherung abgesichert.

Wo setzen Sie den Fokus bei
Thren Serviceleistungen?

Mit der Umsetzung der EU-
Richtlinie im Mai 2007 zur
Versicherungsvermittlung und

»Wir sind davon (berzeugt, dass ein guter
Maklerpool seinen Vermittlern sowohl ein umfassendes
Produktangebot Uber alle Sparten als auch
innovative und bedarfsorientierte Technologien [...]
anbieten muss.”

how verfigen. An diesem
Punkt trennt sich die ,,Spreu
vom Weizen“ und es kommt
zu einer ,natiirlichen Quali-
tatsselektion im Markt. Die
Qualitét in der Beratung und
die optimale Nutzung der
computergestiitzten ~ Unter-

seinen aufwendigen Bera-

tungs-, Begriindungs- und Dokumentationspflichten wurde
ein tiefes Verstindnis der Materie verlangt. Gute Makler-
pools wie die [pma:] bieten darum computerbasierte Tools an,
die viele der zeitaufwendigen Dokumentationsprozesse automa-
tisieren. Und diese unterstiitzen bei der systematischen Bedarfs-
ermittlung der Kunden. Darum setzen wir unseren Schwer-
punkt auf die technische Beratungsunterstiitzung mit unserem
Kundenportal ,,primaberaten” sowie die qualifizierte Beratung
nach Norm DIN Spec 77222 und 77223, die auch durch unsere
Beratungstools abgebildet werden. Hinzu kommt eine bundes-
weite Marketingunterstiitzung, die wir unseren Makler-Partnern
anbieten, Stichwort: www.mein-makler-vor-ort.de.

Wo liegen die grofiten Herausforderungen
und wo liegen die groften Chancen?

Wir betrachten als [pma:] die Verdnderung von der analogen
zur digitalen Beratung im Vertrieb als die grofite Heraus-
forderung. Gleichzeitig bietet dies aber fiir Maklerpools wie
uns auch die grofite Chance. Die EU-Richtlinie verpflichtet
Makler, ganzheitlich zu beraten. Das ist gut fiir die Verbraucher,

stiitzung wird mehr denn je
gefordert sein. Als [pma:] bieten wir neben kontinuierlichen
Fortbildungen gerade im digitalen Bereich ein umfangliches
Schulungsprogramm an.

Welche Aufgaben hat ein Pool oder Dienstleister
insbesondere gegeniiber Maklern zu leisten?

Als [pma:] sind wir davon tiberzeugt, dass ein guter Mak-
lerpool seinen Vermittlern sowohl ein umfassendes Pro-
duktangebot iiber alle Sparten als auch innovative und be-
darfsorientierte Technologien - sowohl im B2B- als auch
zukiinftig im B2C-Bereich — anbieten muss. Diese miissen
jedoch kontinuierlich weiterentwickelt werden. Dank unse-
rer wirtschaftlichen Leistungsfahigkeit sind wir dazu in der
Lage. Ein entsprechendes Aus- und Weiterbildungspro-
gramm fiir die Berater sollte zum Standard gehoren. Ergén-
zend kommen hinzu ein gutes Preis-Leistungs-Verhiltnis
fiir die angebotenen Losungen sowie Erfahrung und beste
Referenzen in der Branche. Sind diese Faktoren gegeben,
steht dem Erfolg fiir den Poolanbieter und seiner Partner
nichts im Wege.
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POOLS UND DIENSTLEISTER

Stephan Fischer

Geschaftsfuhrer der FONDSNET Assekuranz GmbH

Welche Produktschwerpunkte stellen
Sie aktuell heraus?

Einen Schwerpunkt setzen wir aktuell
unter anderem im Bereich ,,private Pflege-
versicherung® Im Zuge des neuen Pflege-
starkungsgesetzes II hat es weitreichende
Anderungen in der gesetzlichen Pflege-
versicherung gegeben, tiber die Makler
ihre Kunden aufkldren sollten. Ebenfalls im Fokus steht das
Thema ,,Existenzschutz — sowohl im Hinblick auf die Berufs-
unfihigkeitsversicherung als auch auf alternative Produkte.
Denn nach wie vor findet dieses existenzielle Risiko in der breiten
Bevolkerung zu wenig Beachtung. Potenzial sehen wir zudem
beim Thema ,,Absicherung von Cyberrisiken® In einer zuneh-
mend vernetzten Welt steigt fiir Verbraucher und Unternehmen
die Gefahr, Opfer digitaler Kriminalitdt zu werden.

Wo setzen Sie den Fokus bei Ihren Serviceleistungen?

Unsere Serviceleistungen sind fortlaufend auf die grofitmog-
liche Effizienz unserer Poolpartner durch ein weitestgehend
digitales Arbeitsumfeld/Backoffice ausgerichtet, in welches
wir stetig investieren und das wir im Rahmen der Entwick-

»Wir sehen unsere Aufgabe primér darin,
unsere Partner in die Lage zu versetzen, alle sich
bietenden Mdglichkeiten im Markt zu nutzen,
um ihre persénlichen Vorstellungen einer
zeitgemaBen Kundenbeziehung auch zukinftig
erfolgreich umzusetzen.”

lung innovativer
Beratungstechno-
logien und Pro-
duktlésungen aus-
bauen. Gleichzeitig
bieten wir Maklern
im personlichen
Austausch mit un-
seren erfahrenen

Produktspezialis-
ten fachliche, individuelle Hilfestellung und unterstiitzen sie
aktiv bei unterschiedlichsten Dienstleistungen und Servicean-
geboten fiir ihre Kunden.

Wo liegen die grofiten Herausforderungen
und wo liegen die grofiten Chancen?

Als Maklerpool stehen wir letztendlich vor denselben Heraus-
forderungen wie ein kleines oder mittelstindisches Maklerbiiro
auch. Unser Geschéftsumfeld wird in erster Linie von immer
weitreichenderen regulatorischen Vorgaben geprigt, die die eige-
ne Wirtschaftlichkeit belasten. Dieser stindige Anpassungs-
druck fihrt zu einem administrativen Mehraufwand, der in der
Regel durch eine grofiere Effizienz ausgeglichen werden muss.
Gleichzeitig spielt in der Beziehung zwischen Makler und Kunde
das Angebot digitaler Inhalte eine immer grofiere Rolle. Als Mak-
lerpool sind wir deshalb stdndig gefordert, proaktiv Losungen
und Angebote zu entwickeln, die unsere Partner in die Lage ver-
setzen, im steten Wandel der Branche erfolgreich zu bestehen.
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Wie wird sich der Maklerpool- und
Dienstleistermarkt in Zukunft verindern?

In einem sich stindig dndernden Um-
feld aus neuen regulatorischen Vorgaben
und neuen digitalen Moglichkeiten
fallt es nicht ganz leicht, ein konkretes
Zukunftsbild fiir den Pool- und
Dienstleistermarkt zu zeichnen. Sicher
scheint, dass die Professionalisierung
der gesamten Branche weiter voran-
schreiten und Makler ebenso wie Pools
auch kiinftig vor grofle Herausforde-
rungen stellen wird. Im Kern wird es
auch kiinftig als Pooldienstleister darum
gehen, als verlédsslicher Partner aufzu-
treten und allen Geschiftspartnern
sowohl in administrativer als auch
fachlicher Hinsicht maximale Unter-
stiitzung zu bieten — nicht zuletzt auch
mit Blick auf neue Geschéfts- und Ver-
glitungsmodelle im Markt.

Welche Aufgaben hat ein Pool oder
Dienstleister insbesondere gegeniiber
Maklern zu leisten?

Wir sehen unsere Aufgabe primér darin,
unsere Partner in die Lage zu verset-
zen, alle sich bietenden Méglichkeiten
im Markt zu nutzen, um ihre person-
lichen Vorstellungen einer zeitgemafSen
Kundenbeziehung auch zukiinftig erfolg-
reich umzusetzen. Neben der steten
Investition in neue Technologien und
Beratungslosungen bedeutet dies ins-
besondere auch, unseren Geschafts-
partnern angesichts stindig strengerer
regulatorischer Rahmenbedingungen
einen reibungslosen und rechtssicheren
Ubergang in das jeweils neue Beratungs-
umfeld zu ebnen.



Welche Produktschwerpunkte stellen Sie aktuell heraus?

Die insuro Maklerservice GmbH ist der PKV-Spezialist unter
den Maklerpools. Wir fokussieren uns ausschliefflich auf die
Krankenvoll-, die Krankenzusatz- und die Pflegezusatzver-
sicherung. Zudem sind wir seit 2008 Dienstleister der vigo
Krankenversicherung in Sachen Maklerbetreuung.

Wo setzen Sie den Fokus bei Thren Serviceleistungen?

Wir belegen in Ratings Spitzenplétze fiir unser ausgezeich-
netes PKV-Kompetenzcenter, unsere kostenlosen Software-
tools und das Produktangebot. Im Beratungsprozess begleiten
wir unsere Vermittler von der Angebotserstellung iiber die
Risikovoranfrage bis hin zum Vertragsabschluss mit unserem
Fachwissen. Im Bereich der Pflegezusatzversicherung haben
wir mit dem ,,Pflegeplan® ein Beratungstool erschaftfen, welches
Makler in allen Schritten des Pflegeverkaufsgespraches be-
gleitet. Aktuell haben wir als einziger Maklerpool deutsch-
landweit Levelnine fiir die Datenspeisung unseres neuen
Vergleichsrechners gewinnen konnen. Das neue Tool stellen
wir voraussichtlich ab Juli 2017 aktiven Maklern kostenfrei
zur Verfiigung.

~Unsere Spezialisierung auf die PKV sehen wir
als groBe Chance. Es gibt nicht viele Maklerpools,
die in diesem Bereich Maklern den
notwendigen Support bieten.”

Wo liegen die grofiten Herausforderungen
und wo liegen die gréten Chancen?

Unsere Spezialisierung auf die PKV sehen wir als grofle
Chance. Es gibt nicht viele Maklerpools, die in diesem Bereich
Maklern den notwendigen Support bieten. Makler verlangen
eine kompetente Beratung. In Sachen PKV kommen sie
hier an insuro nicht vorbei. Die grofite Herausforderung
fiir uns und alle anderen Pools sehen wir aktuell darin, tech-
nische Prozesse so schlank und modern wie nur irgend még-
lich zu gestalten. Hier haben wir uns Anfang 2017 mit dem

Jan Dinner
Geschaftsfihrer der insuro Maklerservice GmbH

neuen Verwaltungssystem der Dionera
GmbH zukunftsweisend aufgestellt.

Wie wird sich der Maklerpool- und
Dienstleistermarkt in Zukunft verindern?

Pools und Dienstleister werden immer
mehr zusammenriicken und ihre Starken
bestmoglich biindeln. Durch Koopera-
tionen unter den einzelnen Dienstleistern
entstehen tolle Synergien und erhebliche
Kosteneinsparungen. Und nur wer Mak-
lern den besten Service und die neueste
Technik bietet, kann langfristig am
Markt bestehen.

Welche Aufgaben hat ein Pool oder
Dienstleister insbesondere gegeniiber
Maklern zu leisten?

Fiir Makler miissen die Pool-Ansprech-
partner immer gut erreichbar sein und
einen kompetenten Service bieten. Auf-
gabe des Pools ist es auch, Vermittler
tiber Produktneuerungen zu informieren
und Weiterbildung in Form von Schulun-
gen und Présenzseminaren anzubieten.
Versicherer profitieren davon, dass wir
als Clearingstelle zu iiber 90% policie-
rungsreife Antridge weiterleiten. Zudem
tibernehmen Pools Aufgaben wie Ange-
botserstellung oder Beratung von
Maklern in Produktfragen. Hier gene-
rieren wir fiir Gesellschaften enorme
Kosteneinsparungen. u
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Urteile kurz & knapp zusammengefasst

¢ Ausschluss der Familienversicherung
wegen Bezug einer Halbwaisenrente
Bezieht ein Kind Halbwaisenrente aus einer berufs-
standischen Versorgungseinrichtung, so muss diese
fiir die Anwendung der Gesamteinkommensgrenze
im Rahmen einer Familienversicherung bertick-
sichtigt werden. Dies verstof3t nicht gegen den all-
gemeinen Gleichheitssatz. Laut § 10 SGB V ist bei
Renten der Zahlbetrag ohne den auf Entgeltpunkte
fiir Kindererziehungszeiten entfallenden Teil zu
berticksichtigen. Dies bezieht sich auf gesetzliche,
betriebliche und private Renten ungeachtet einer
Unterhaltsersatzfunktion.
Bundessozialgericht, Urteil vom 29.06.2016,
Az.:B 12KR 1/1I5R

¢ Haftung bei Vorfahrtsverletzung

durch Radfahrer im StraBenrondell
Ein Radfahrer, der eine Straflenkreuzung in Form
eines Rondells iiberquert, bei der die Vorfahrtsregel
»rechts vor links“ gilt, verletzt die Vorfahrt eines
von rechts einfahrenden Kraftfahrzeuges, wenn
nicht sichergestellt ist, dass er das Rondell vor dem
Fahrzeug rdumen kann. Wird er vom Fahrer des
Autos tibersehen, kann diesen ein Mitverschulden
an dem Zusammenstof} der beiden Fahrzeuge tref-
fen, weil er seine Riicksichtnahmepflicht verletzt.
Im vorliegenden Fall musste er mit 40% haften.
Oberlandesgericht Hamm, Urteil vom 17.01.2017,
Az.: 9 U 22/16; rechtskrafitg

¢ Flhrerscheinentzug nach Segway-Fahrt

Das Segway ist als Elektrofahrzeug ein Kraftfahr-
zeug im Sinne der Straflenverkehrsordnung. Denn
Kraftfahrzeuge sind alle durch Maschinenkraft be-
wegte und nicht an Gleise gebundene Landfahrzeuge.
Damit unterliegt es der Versicherungspflicht. Wer
mit Alkohol im Blut ein Segway lenkt, muss daher
mit den gleichen Konsequenzen rechnen wie ein
Autofahrer, auch mit Fithrerscheinentzug.
Oberlandesgericht Hamburg, Beschluss vom 19.12.2016,
Az.: 1 Rev 76/16
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¢ Bummeln auf der Autobahn:

Beide Fahrer haften bei Unfall
Fahrt ein Fahrer auf der Autobahn ohne ersicht-
lichen Grund mit lediglich 38 km/h, haftet er bei
einem Auffahrunfall mit 50%. Der Auffahrende ist
ebenfalls mit 50% haftbar, wenn er den Sicherheits-
abstand nicht eingehalten hat. Die Mindestge-
schwindigkeit von 60 km/h auf Autobahnen kann
unterschritten werden, wenn ein Grund dafiir be-
steht und soweit dies nicht zur Behinderung anderer
Verkehrsteilnehmer fithrt. Da die Autobahn dem
Schnellverkehr dient, missen Kraftfahrer zwar
nicht automatisch mit einer derart niedrigen Ge-
schwindigkeit rechnen, dennoch sei in jedem Fall
der entsprechende Abstand zum vorausfahrenden
Fahrzeug einzuhalten.
Oberlandesgericht Brandenburg, Urteil vom 14.07.2016,
Az.: 12 U 121/15

¢ Pflegeversicherung beteiligt sich an

Kosten flr ein Hausnotrufsystem
Die private Pflegeversicherung einer an Demenz
erkrankten Versicherten muss sich an den Kosten
fiir ein Hausnotrufsystem beteiligen. Sie kann sich
nicht darauf berufen, das Notrufsystem kénne von
der Kldgerin nicht bedient werden und sei daher
nicht notwendig. Die Klagerin war in der Alltags-
kompetenz nicht so erheblich eingeschréankt, dass
die Nutzung eines Hausnotrufes nicht méglich
gewesen wire. Solange nicht sicher feststeht, dass
ein Versicherter die Vorteile eines Hilfsmittels
nicht nutzen kann, darf die Versorgung nicht ver-
weigert werden.
Sozialgericht Detmold, Urteil vom 15.09.2016,
Az.: S 18 P 123/13; rechtskréftig

¢ Witwenrente nur fir ,jetzige” Ehefrau

Eine Klausel aus allgemeinen Geschaftsbedingun-
gen, mit der nur der ,,jetzigen” Ehefrau des Arbeit-
nehmers eine Hinterbliebenenversorgung zugesagt
ist, benachteiligt den Arbeitnehmer unangemessen.
Diese Einschriankung ist daher nach § 307 Abs. 1
Satz 1 BGB unwirksam. Bei Versorgungszusagen,
die vor dem 01.01.2002 erteilt wurden, fihrt dies
dazu, dass nur wenn die Ehe bereits wiahrend des
Arbeitsverhiltnisses bestand, Rechte geltend gemacht
werden konnen.

Bundesarbeitsgericht, Urteil vom 21.02.2017,

Az.: 3 AZR 297/15



BU: Versicherter muss bei Aufklarung vorvertraglicher Ereignisse mitwirken

(ac) Eine Berufsunfahigkeitsversicherung kann im
Rahmen der Leistungspriifung auch ohne einen
konkreten Verdacht priifen, ob eine Anzeigepflicht-
verletzung vorliegt. Ein Versicherungsnehmer ist in
diesem Fall zu einer abgestuften Mitwirkung ver-
pflichtet. Diese Verpflichtung besteht auch dann,
wenn sich die Versicherung aufgrund der so gewon-
nenen Informationen vom Versicherungsvertrag
16sen will, die Datenerhebung somit fiir den Versi-
cherungsnehmer nachteilig sein konnte. Grundsétz-
lich gilt: Meldet ein Versicherungsnehmer einen
Versicherungsfall an, darf die Versicherung zunéichst
ihre Leistungsverpflichtung priifen. Nach der aktuellen
Entscheidung des BGH umfasst dieses Priifungsrecht
nicht nur den konkret angemeldeten Versicherungs-
fall, sondern auch die Frage, ob sich die Versicherung
wegen vorvertraglicher Anzeigepflichtverletzungen
vom Vertrag losen kann. Laut BGH ergibt sich je-
doch weder aus dem Gesetz noch aus dem Versiche-
rungsvertrag, dass eine Versicherung vorvertragliche
Anzeigepflichtverletzungen nur bei einer konkreten
Verdachtslage priifen darf.

Versicherter muss sich selbst um Daten-
erhebung kiimmern

Eine vorvertragliche Anzeigepflichtverletzung
kann eine Versicherung nur dann priifen, wenn
der Versicherungsnehmer personliche Gesund-

D
HDH

Die Sterbegeld-
Versidh=rung

Gehort zum Leben dazu.

sterbegeldversicherung hat derzelt nur jeder Zehnte.

Erkennen Sle das Potenzial im eigenen Bestand |
Ganz einfach —~Neugeschift mit HDH.

Beitrag rechnen, Angebot erhaltan,
online abschlieBen.
Ganz einfach -auch unterweags.

heitsdaten offenbart, er also an der Aufklarung
mitwirkt. Entsprechende Mitwirkungspflichten
waren im Versicherungsvertrag vereinbart. Die
Versicherung kann allerdings nicht verlangen,
unbeschrinkte Schweigepflichtsentbindungs-
erklarungen abzugeben. Wirksam war laut BGH
aber die Vereinbarung, dass der Versicherte auf
Verlangen der Versicherung die entsprechenden
Informationen beibringt, sich also selbst um die
Datenerhebung kiitmmert. Weigert er sich, kann
die Versicherung ihre Leistungsverpflichtung nicht
priifen, sodass die Versicherungsleistung nicht
fallig ist. Um die Interessen des Kldgers zu wahren,
soll die Informationsbeschaffung ,,abgestuft, einem
Dialog vergleichbar® erfolgen.

Tobias Striibing, Fachanwalt fiir Versicherungs-
recht der Wirth Rechtsanwilte, kommentiert das
Urteil wie folgt: ,Mit diesem Urteil hat der BGH
eine grundlegende Rechtsfrage geklirt, die prak-
tisch bei jedem Versicherungsfall in einer Berufs-
unfihigkeit von Bedeutung ist. Zwar hat der
BGH damit die Rechte der Versicherungswirt-
schaft gestarkt, allerdings nicht einschréankungslos.
Vielmehr muss in jedem Einzelfall gepriift werden,
ob sich die Versicherung innerhalb der vom BGH
nun gesetzten Rahmenbedingungen bewegt hat.”
BGH, Urteil vom 22.02.2017, Az.: IV ZR 289/14
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BGH entscheidet gegen intransparente Klausel
bei Berufsunfahigkeitsversicherungen

(ac) Lasst eine Klausel bei Berufsunfihigkeits-
versicherungen fiir Verbraucher die Gefahr einer Versiche-
rungsliicke nicht erkennen, ist sie laut dem Bundesgerichts-
hof (BGH) durch die daraus resultierende Intransparenz
nicht mehr weiter anzuwenden. Eine Berufsunfihigkeitsver-
sicherung darf nicht an die Bedingung gekniipft sein, dass die
»zuletzt konkret ausgetibte Tatigkeit [...] zu mindestens 90%
als Schreibtischtitigkeit [...] ausgeiibt wird®. Eine solche
Klausel sei laut dem Gericht intransparent. Die Richter hat-
ten auflerdem Bedenken, ob Kunden dadurch nicht auch
unangemessen benachteiligt wiirden.

Im vorliegenden Fall klagte der Bundesverband der Verbrau-
cherzentralen. In dem Sachverhalt hatte der Versicherer einem
Kunden zwei unterschiedliche Vertrige zur Auswahl vorgelegt.
Einmal handelte es sich um eine klassische Berufsunfahigkeits-
versicherung mit vollem Schutz fiir ca. 1.600 Euro im Jahr. In
der zweiten Variante war die umstrittene Klausel enthalten
und wurde durch den Versicherer fiir nur etwa 1.130 Euro an-
geboten. Dass es sich dabei, wie von dem Versicherer vorge-
tragen, um zwei Extreme mit Verhandlungsspielraum gehan-
delt habe, war nach Auffassung der Richter nicht erkennbar.

dem Grundsatz der klassischen BU-Versicherung

Der BGH kippte die Klausel, weil vom Versicherungsschutz
ausschliefSlich sitzende Tatigkeiten umfasst sind. Diese Tat-
sache steht dem Grundsatz der klassischen Berufsunfihig-
keitsversicherung entgegen. Das hitte der Versicherer aber
unmissverstandlich klar machen missen. Einem durch-
schnittlichen Kunden erschliefle sich die Abweichung nicht.
Insbesondere werde ihm die ,,Gefahr einer Versicherungsliicke*
nicht mit der notwendigen Klarheit verdeutlicht.

BGH, Urteil vom 15.02.2017, Az.: IV ZR 91/16

Sitzen oder stehen? Ein BU-Schutz darf nicht nur sitzende Tatigkeiten umfassen.
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Hausratversicherung ersetzt
. Bargeld nur begrenzt

: (ac) Wer zu Hause eine hohe Summe

- Bargeld aufbewahrt, muss damit rechnen,
. dass nach einem Einbruchdiebstahl von
* der Hausratversicherung nicht der volle
. gestohlene Bargeldbetrag erstattet wird.
- Ein Restaurantbesitzer hatte nach ei-

- nem Einbruch den Schaden seiner Ver-

. sicherung gemeldet. Er hatte in sei-

- nen Privatraumen auch Trinkgelder aus
. dem Restaurantbetrieb in erheblicher

. Hohe aufbewahrt. Die Versicherung

: wies auf ihre allgemeinen Vertrags-

. bedingungen hin, aus denen sich ergibt,

- dass Bargeld, wenn es nicht in einem

. Tresor aufbewahrt wird, nur bis zu einem
: Betrag von 1.100 Euro ersetzt wird.

. Keine Hinweispflicht auf bestimmte
. Klauseln bei Vertragsschluss

© Der Mann hielt diese Klausel fiir tiber-
Schutz fiir ausschlieBlich sitzende Tatigkeit widerspricht :
- dass die Versicherung ihn bei Vertrags-
- abschluss explizit darauf hitte hinweisen
- miissen. Die Versicherung hitte bei

. einem Restaurantbesitzer damit rechnen
: miissen, dass die Trinkgelder in bar

- aufbewahrt werden. Das Oberlandes-

. gericht Oldenburg vertrat eine andere

- Ansicht: Die Versicherung treffe keine

. gesonderte Hinweispflicht. Auch von

. einem Laien kdnne erwartet werden,
damit zu rechnen, dass die Einstands-

. pflicht der Versicherung fiir Bargeld-

© betrige, die nicht in einem Tresor auf-

. bewahrt werden, begrenzt ist. Die

. Klausel sei weder iiberraschend noch

© benachteilige sie den Versicherungs-

: nehmer. Hinzu komme im konkreten

. Fall, dass die Versicherung dem Mann

: im Rahmen eines zuriickliegenden
Versicherungsfalles unter Hinweis auf

. diese Klausel bereits einmal nur einen

. gekiirzten Bargeldbetrag ersetzt hatte.

- Er habe die Klausel also gekannt.

OLG Oldenburg, Beschluss 5 U162/16 vom
©13.01.2017

raschend und war tiberzeugt davon,



Tauschungshandlungen eines
bevolimachtigten Vertreters im Schadenfall

(ac) Weist der Versicherungsnehmer den Versicherer an,
Leistungen nach einem Schadenfall an einen Dritten zu geben,
findet eine Riickabwicklung ausschliefllich im Verhéltnis
zwischen Versicherer und Versicherungsnehmer statt. Der
Leistungsanspruch entfillt jedoch, wenn der Vertreter des Ver-
sicherungsnehmers tiber den Umfang eines Schadens tduscht.
Im vorliegenden Fall klagte die Versicherung auf Riickzahlung
erbrachter Leistungen aus einer Hausratversicherung. Zur
Schadenabwicklung hatte der Beklagte seinen Sohn beauf-
tragt. Dieser tduschte den Versicherer iiber den Umfang des
Schadens. Hiergegen legte der Beklagte Berufung ein. Er
meint, die Versicherung miisse die Zahlung von seinem Sohn
verlangen. Dessen Tduschungshandlungen seien ihm nicht
zuzurechnen. Laut dem Oberlandesgericht Dresden stehe der
Versicherung jedoch ein bereicherungsrechtlicher Riick-
forderungsanspruch zu. Der Beklagte habe seine Anspriiche aus
der Versicherung nicht an den Sohn abgetreten, sondern die-
sem eine Vollmacht erteilt. Damit sind nach §§ 164, 166 BGB
die Tduschungshandlungen seines Sohnes dem Beklagten
zuzurechnen. Die arglistige Tauschung fithre zur vollstindigen
Leistungsfreiheit des Versicherers.

OLG Dresden, Beschluss vom 13.12.2016; Az.: 4 U 1353/16

Minimalsachverhalt bei Diebstahl: Kein Anspruch
auf Leistungen bei fehlendem Nachweis

(ac) Kann ein Versicherungsnehmer keine Tatsachen beweisen,
aus denen sich im Sinne eines Minimalsachverhalts das duf3ere
Bild eines Diebstahls ergibt, kann er keine Leistung seines
Kaskoversicherers beanspruchen. Im vorliegenden Fall machte
der Kldger wegen eines behaupteten Diebstahls von Fahrzeug-
teilen aus seinem Pkw Entschddigungsanspriiche aus einer
Kaskoversicherung geltend. Das Gericht wies die Klage ab:
Der Klager habe das duflere Bild eines Diebstahls im Sinne
eines Minimalsachverhalts und damit den Versicherungsfall
nicht nachweisen kénnen.

Keine strengen Anforderungen an Nachweis des Diebstahls
Um den Versicherungsschutz nicht zu entwerten, seien laut
dem Gericht keine strengen Anforderungen an das duflere
Bild eines Diebstahls zu stellen. Es gentige, dass Tatsachen
feststehen, aus denen sich das dufSere Bild eines Diebstahls
mit hinreichender Wahrscheinlichkeit erschlieflen lasse. Hier-
fir muss der Versicherungsnehmer nachweisen, dass er das
Fahrzeug mit den entwendeten Fahrzeugteilen an einem be-
stimmten Ort zu einer bestimmten Zeit unbeschidigt und
verschlossen abgestellt und spater an diesem Ort ohne die
entsprechenden Teile wieder aufgefunden hat. Diesen Nachweis
hat der Kldger nicht erbracht. Auflerdem hat er laut dem Gericht
wechselnd und teilweise widerspriichlich geschildert, wann er
sein Fahrzeug wo abgestellt hitte. Das Gericht konnte sich daher
keine ausreichende Uberzeugung davon bilden, zu welchem
Zeitpunkt das Fahrzeug in der Parkbucht abgestellt worden war.
OLG Hamm, Urteil vom 26.10.2016, Az.: 20 U 197/15
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Lebensversicherung: Widerruf bei

Abtretung zur Kreditsicherung

(ac) Wenn der Versicherungsnehmer
seine Kapitallebensversicherung mehrere
Male zur Kreditsicherheit verwendet
hat, ist die Ausiibung des Widerspruchs-
rechts trotz fehlerhafter Belehrung
unzuléssig. Hierdurch hat er auch der

Versicherung zu erkennen gegeben, von :

einem wirksamen Versicherungsver-
trag auszugehen.

Der Klédger unterhielt seit 1998 eine
Kapitallebensversicherung mit Laufzeit
bis 2018, die ihm als Kreditsicherung
im Zusammenhang mit dem Erwerb ei-
ner Eigentumswohnung diente. Im Jahr
2008 kiindigte der Kldger den Vertrag
und erhielt von der Beklagten eine
Riickzahlung, die geringfiigig tiber den
vom Kldger insgesamt gezahlten Beitra-
gen lag. Im Jahr 2015 lie3 der Klager
den Widerspruch des Versicherungs-
vertrages erkliren und forderte die
Riickzahlung der geleisteten Pramien
nebst Schadenersatz fiir entgangene
Rendite, Verzugszinsen und die Kosten
der Rechtsanwilte. Der Klager meinte,
er sei bei Abschluss des Versicherungs-
vertrages nicht ordnungsgemaf3 tiber
sein Widerspruchsrecht belehrt worden.
Die beklagte Versicherung war der
Ansicht, der Klager handele rechtsmiss-
briauchlich, wenn er erst 17 Jahre nach
Versicherungsbeginn und kurz vor dem
geplanten Vertragsablauf den Wider-
spruch erkldre, obwohl er den Vertrag
jahrelang als Sicherheit fiir seine Ver-
bindlichkeiten verwandt habe.

Widerspruchsrecht bleibt erhalten
Das Landgericht Coburg hat die Klage
des Versicherungsnehmers abgewiesen.
Nach dessen Auffassung war zwar die
Belehrung der Versicherung tiber das
Widerspruchsrecht tatsachlich nicht
fehlerfrei, weil sie sich nicht deutlich
genug vom sonstigen Inhalt des Versi-
cherungsscheines unterschieden hatte.

Das Widerspruchsrecht des Kldgers habe

daher tatsachlich unbefristet fortbestan-
den und war auch durch die Kiindigung
nicht erloschen. Trotzdem konne der
Kléager die Anspriiche nicht erfolgreich
geltend machen, weil er sich wider-
spriichlich verhalten habe.

LG Coburg, Urteil vom 07.11.2016, Az.: 14 O
629/15; rechtskraftig
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© Nach Arbeitsunfahigkeit wegen

Fehlgeburt nicht weniger Elterngeld

. (ac) Die Berechnung des Elterngeldes fiir eine Frau, die

. wegen einer Fehlgeburt arbeitsunfihig war und dann wieder
. schwanger wird, muss sich an der Hohe ihrer Einkiinfte vor
- der Arbeitsunfihigkeit orientieren. Die Klagerin erlitt zum

. wiederholten Mal eine Fehlgeburt. Darauthin erkrankte sie an
. einer Depression und war arbeitsunfihig. Als sie nach einem
: Dreivierteljahr erneut schwanger wurde, konnte sie wieder

. —arbeiten. Nach der Geburt berechnete das beklagte Land das
: Elterngeld nach dem Einkommen der Frau in den zwolf

: Monaten vor der Geburt. Es war der Zeitraum, in dem die

. Frau aufgrund ihrer Erkrankung gréftenteils kein Erwerbs-
. einkommen erzielt hatte.

. Elternzeitgesetz dient dazu,

- Nachteile Schwangerer ausgleichen

- Die Klagerin hatte erst in zweiter Instanz vor dem Bayerischen
. Landessozialgericht Erfolg. Die Depression infolge der

. Fehlgeburt ist laut dem Gericht als schwangerschafts-

- bedingte Erkrankung im Sinne des § 2b Abs. 1 Satz 2 Nr. 3
: Bundeselterngeld- und Elternzeitgesetz zu werten. Daher

. sind die Krankheitsmonate bei der Bemessung des Einkom-
. mens nicht zu beriicksichtigen. Unerheblich ist dabei, ob die
. krankheitsauslosende Schwangerschaft mit der Geburt eines
. Kindes endete, fiir das Elterngeld bezogen wurde. Die Frau
- kann also die Zahlung eines hoheren Elterngeldes verlan-

. gen. Denn die entscheidende Vorschrift des Bundeseltern-

: geld- und Elternzeitgesetzes dient dem Nachteilsausgleich

. Schwangerer. Das besondere gesundheitliche Risiko einer
Schwangerschaft soll nicht dazu fithren, dass Miitter ein

. geringeres Elterngeld erhalten.

BSG, Urteil vom 16.03.2017, Az.: B 10 EG 9/15R

. Das Elterngeld darf nicht gektrzt werden, wenn eine Frau infolge einer
. Schwangerschaft krankheitsbedingt berufsunfahig war.



Umsatzsteuerpflicht von Dienstleistungen einer Gesellschaft an ihre Gesellschafter

(ac) Das Finanzgericht Miinster (FG) hat in zwei
Urteilen entschieden, dass Dienstleistungen ei-
ner Gesellschaft an ihre Gesellschafter umsatz-
steuerfrei sein konnen. Voraussetzung ist, dass sie
nicht zu Wettbewerbsverzerrungen fithren.

IT-Dienstleistungen an Krankenkassen

Im ersten Fall erbrachte die Klagerin fiir Kranken-
kassen Betreuungs- und Beratungsleistungen im
Bereich der elektronischen Datenverarbeitung.
Das Finanzamt behandelte sie als umsatzsteuer-
pflichtig. Laut dem FG fiihrt eine Befreiung
dieser IT-Dienstleistungen von der Umsatzsteuer
jedoch nicht zu Wettbewerbsverzerrungen. Es sei
nicht ersichtlich, dass private Unternehmer in
dem von der eingetragenen Genossenschaft abge-
deckten Marktsegment vergleichbare Leistungen
anbieten konnten. Die Tiétigkeiten setzten einen
uneingeschrankten Zugriff auf simtliche Sozial-
daten der Mitgliedskrankenkassen voraus. Ein
derartiger Datenzugriff durch private Unterneh-

mer sei aufgrund sozialrechtlicher Bestimmun-
gen unzuldssig.

Biirodienstleistungen einer GbR

Im zweiten Fall ging es um Biirodienstleistungen,
die die klagende GbR an selbststdndige Berufs-
betreuer erbringt. Diese unterliegen laut dem FG
der Umsatzsteuerpflicht. Die Klagerin wandte ein,
dass sie als reine Innengesellschaft bereits nicht
Unternehmerin sei. Zudem berief sie sich auf die
Befreiungsvorschrift des Art. 132 Abs. 1 Buchst. f
MwStSystRL. Das FG fiihrte aus, dass die Klagerin
als Unternehmerin steuerbare Umsitze an ihre
Gesellschafter erbringe sowie nach auflen auftrete,
indem sie eigene Rechtsverhaltnisse mit Dritten
begriinde. Eine Befreiung wiirde zu Wettbewerbs-
verzerrungen fithren. Die Biirodienstleistungen
konnen laut dem FG auch von anderen Unter-
nehmen angeboten werden.

FG Munster, Urteil vom 14.02.2017, Az.: 15 K 33/14, und
Urteil vom 02.01.2017, Az.: 5 K 23/15
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Gemeinsam genutztes hausliches
Arbeitszimmer pro Person absetzbar

(ac) Nutzen mehrere Steuerpflichtige ein hiusliches Arbeits-
zimmer gemeinsam, kann jeder dafiir Aufwendungen bis zur
Hochstbetragsgrenze von 1.250 Euro steuerlich geltend
machen. Dies hat der Bundesfinanzhof (BFH) in zwei Urteilen
entschieden und damit seine Rechtsprechung zu § 4 Abs. 5
Satz 1 Nr. 6b Satz 2 des Einkommensteuergesetzes (EStG)
gedndert. Bislang sah das Gericht die Aufwendungen fiir ein
Arbeitszimmer als objektbezogenen Abzug an.

Miteigentum: Beide Ehepartner kénnen

Aufwendungen steuerlich geltend machen

Im ersten Fall teilten sich die Klager gemeinsam ein Arbeits-
zimmer in einem Einfamilienhaus, das ihnen jeweils zur
Hilfte gehorte. Die Aufwendungen dafiir lieflen Finanzamt
und Finanzgericht nicht gelten, sondern nur einen Betrag
von 1.250 Euro, den sie den Kldgern je zur Halfte zuordneten.
Der BFH hat die Vorentscheidung aufgehoben. Jedem Steuer-
pflichtigen seien die Aufwendungen bis zur Obergrenze zu
gewihren, wenn fiir seine betriebliche oder berufliche Tétig-
keit kein anderer Arbeitsplatz zur Verfiigung stehe, wenn er
in dem hiuslichen Arbeitszimmer iiber einen Arbeitsplatz
verfiige und die geltend gemachten Aufwendungen auch
wirklich getragen habe.

Weiter seien laut BFH bei Ehepaaren die Kosten jedem Ehe-
partner grundsatzlich zur Halfte zuzuordnen, wenn sich das

den Abzug der Aufwendungen muss feststehen, dass im héus-
lichen Arbeitszimmer einer beruflichen Tatigkeit nach-
gegangen wird. Dies hat der BFH im zweiten Fall untermauert.
Der Umfang der Tatigkeit muss glaubhaft machen, dass der
Steuerpflichtige hierfiir ein Arbeitszimmer vorhalt.

BFH, Urteile vom 15.12.2016, Az.: VI R 53/12 und VI R 86/13

Nutzen zwei Personen ein hausliches Arbeitszimmer, kann dies bis zur steuer-
lichen Hochstbetragsgrenze abgesetzt werden.
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© Zur Besteuerung von Firmen-
: wagen bei Fahruntiichtigkeit

. (ac) Fir die Zeit der Fahruntiichtigkeit
. darf keine Besteuerung eines zur pri-

. vaten Nutzung iiberlassenen Firmen-

- wagens erfolgen, denn es fehlt dann

: der geldwerte Vorteil. Im vorliegenden
. Fall hatte der Nutzer des Dienstwagens
: infolge eines Hirnschlags ein Fahrver-

© bot von seinem Arzt erteilt bekommen.

© Er machte geltend, dass der Arbeitslohn
- zu reduzieren sei, da er den Firmen-

: wagen fiir fiinf Monate nicht habe nutzen
. konnen. Fiir die Zeit des Fahrverbotes

. diirfe jedoch keine Besteuerung erfolgen,

: da kein Vorteil entstanden sei und sich
* insofern kein fiktiver Arbeitslohn ergebe.

- Laut Vereinbarung mit seinem Arbeit-

- geber ist die Nutzung des Fahrzeugs un-

- tersagt, wenn er wegen Krankheit nicht

Paar bei hilftigem Miteigentum ein Arbeitszimmer teilt. Fir :
* tiichtigkeit beeintrachtigt ist.

ausschlieffen kann, dass seine Fahr-

- Keine Befugnis zur Nutzung

- Das Gericht hat der Klage stattgegeben.
. Es lasse sich nicht ausschlieflen, dass

. der Klager aufgrund der Folgen des

. Hirnschlags fahruntiichtig gewesen

© sei. Dies hatte zur Folge, dass er den

. Firmenwagen nach der Vereinbarung

© mit seinem Arbeitgeber weder fiir beruf-
- liche noch fiir private Zwecke nutzen

. durfte. Eine vertragswidrige Nutzung

: sei nicht ersichtlich. Fiir die Monate

. Februar und Juli des Streitjahres sei

‘ ein Nutzungsvorteil zu erfassen, weil

. der Kliger den Firmenwagen bis zum
. Hirnschlag am 23.02.2014 und ab Be-

- stehen der Fahrpriifung am 29.07.2014
- uneingeschrinkt nutzen konnte. Eine

- zeitanteilige Aufteilung innerhalb dieser
: Monate kommt nicht in Betracht.

: FG Dusseldorf, Urteil vom 24.01.2017,

© Az: 10K 1932/16



Bundesrat stimmt Reform der
Hilfsmittelversorgung zu

(ac) Patienten haben kiinftig mehr Wahl-

der Krankenkassen. Einer vom Bundes-
tag beschlossenen Reform der Heil- und
Hilfsmittelversorgung hat der Bundes-
rat im Mirz zugestimmt. Die Reform
soll mehr Qualitit und Transparenz im
Umgang mit therapeutischen Dienst-
leistungen und medizinischen Produkten
schaffen. Was Hilfsmittel angeht, miissen
die Krankenkassen kiinftig neben dem

in ihre Vergabeentscheidungen einbe-
ziehen. Arzte miissen die unterschied-

lichen Alternativen erlautern und dartiber :

Auskunft geben, welche Leistungen
oder Produkte fiir Patienten geeignet
sind und von den Krankenkassen gezahlt
werden. Patienten erhalten eine Wahl-
moglichkeit zwischen verschiedenen
zuzahlungsfreien Hilfsmitteln. AufSerdem
wird der Informationsanspruch der
Versicherten gegeniiber den Kranken-
kassen gestarkt.

iy 5

Wenwelsend: die verlissliche Indexrenta mit attraktiven Rercditechancan.

: Bundestag beschlieBt Krankentagegeldreform

- fir Selbststandige im Mutterschutz

freiheit bei zuzahlungsfreien Leistungen :

* (ac) Der Bundestag hat im Februar eine Krankentagegeldreform
- auch fir selbststindige privat versicherte Schwangere und

- Miitter beschlossen, dem der Bundesrat zugestimmt hat.

. Schwangerschaft und Wochenbett generieren kiinftig einen
. Anspruch auf Bezug von Krankentagegeld. Das ,Gesetz zur

© Stirkung der Heil- und Hilfsmittelversorgung® legt fest, dass

. Miitter, die privat ein Krankentagegeld mitversichert haben,

* frei entscheiden kénnen, ob sie sechs Wochen vor und acht
: Wochen nach der Geburt weiter beruflich titig sein oder
Preis auch stirker die Qualititskriterien -
- ihrem privaten Krankentagegeld-Versicherer geltend machen
- wollen. Angestellte Frauen, denen ja aus anderen Quellen

stattdessen eine Kompensation fiir den Verdienstausfall bei

Mutterschaftsgeld zusteht, sind davon ausgeschlossen.

- Ziel: Keine Ungleichbehandlung gegeniiber Angestellten
- Bisher war es fiir selbststindige privat versicherte Frauen

. nicht méglich, wihrend des Mutterschutzes Verdienstausfall

© zu erhalten, denn Schwangerschaft und Geburt gelten nicht

: als Krankheit. Diese Ungleichbehandlung gegeniiber ange-

. stellten Arbeitnehmerinnen soll mit dem vom Bundestag

* beschlossenen ,,Gesetz zur Stirkung der Heil- und Hilfsmittel-
. versorgung" beseitigt werden.
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Zur Wiederherstellungsklausel & |
in der Gebaudeversicherung e————

Versicherungsmakler haben es in der Schadenbearbeitung bei Brandschaden oft schwer.
Zum einen muss er zur Problematik der Neuwertspitze beraten, zum anderen besteht die
Gefahr, dass er den Bereich der erlaubten Rechtsberatung tGberschreitet.

Gebaudefeuerversicherung haben Versicherungsmakler

ihre Kunden regelméfig hinsichtlich der Problematik
aufzukliaren, ob und wann der Versicherer neben dem Zeit-
wert des Gebaudes auch die sog. Neuwertspitze, d. h. die Dif-
ferenz zum Neuwert des Gebdudes, schuldet. In den Versi-
cherungsbedingungen finden sich bei Vereinbarung der
strengen Wiederherstellungsklausel dann Formulierungen
wie beispielsweise in § 15 Abs. 4 VGB 1988: ,Der Versiche-
rungsnehmer erwirbt den Anspruch auf Zahlung des Teils der
Entschadigung, der den Zeitwertschaden iibersteigt, nur, so-
weit und sobald er innerhalb von drei Jahren nach Eintritt des
Versicherungsfalles sichergestellt hat, dass er die Entschadi-
gung verwenden wird, um versicherte Sachen in gleicher Art
und Zweckbestimmung an der bisherigen Stelle wiederherzu-
stellen oder wieder zu beschaffen ...“

B ei der Schadenabwicklung eines Feuerschadens in der

Begriff der ,Sicherstellung” bereitet Kopfzerbrechen

Die hier verlangte ,Sicherstellung® ist ein unbestimmter
Rechtsbegriff, der an keiner Stelle definiert wird und nicht nur
den Versicherungsnehmern, sondern auch den Gerichten
mitunter Kopfzerbrechen bereitet. Ob und inwieweit eine
MafSnahme zur Sicherstellung geeignet und ausreichend ist, ist
eine Frage der Wiirdigung. Damit ist jede Entscheidung in der
Sache eine Einzelfallentscheidung.

Das Oberlandesgericht Hamm hatte nun einen Fall zu ent-
scheiden, in dem gerade die Zahlung der sogenannten Neu-
wertspitze streitgegenstandlich war (Urteil vom 12.02.2016,
Az.:1-20 U 126/15). Hier war das Gebédude abgebrannt und
der Zeit- und Neuwert durch einen Privatgutachter festgestellt
worden. Der Zeitwertanteil war an den seinerzeit aktuellen
Versicherungsnehmer ausgekehrt worden. Sodann hatte die
Sparkasse als Realgldubigerin das Zwangsversteigerungs-
verfahren beantragt und der Klager hatte den Zuschlag bekom-
men. Der Kldger wurde danach als Eigentiimer in das Grund-
buch eingetragen. Schon zuvor hatte der Kliger bei der beklagten
Versicherung die Zahlung des den Zeitwert iibersteigenden
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Betrages, also die Neuwertspitze, ange-
fordert und mitgeteilt, dass er umgehend
mit dem Wiederaufbau beginnen wiirde.
Zum Nachweis der Sicherstellung des
Wiederaufbaus hatte der Kldger einen
Werkvertrag mit der A-Bau GmbH &
Co. KG an den Versicherer iibermittelt.
Spiter stellte sich heraus, dass der Kldger
sowohl Geschiftsfithrer der Komple-
mentdr-GmbH als auch maf3geblicher
Gesellschafter beider Gesellschaften
war. Dartiber lie§ er den beklagten Ver-
sicherer zunéchst im Unklaren.

Im Anschluss wurde das Grundstiick
von dem Klédger weiter verduflert, wobei
im Kaufvertrag die Regelung dariiber
enthalten war, dass eine Baugenehmigung
erteilt sei und die Baugenehmigung mit
allen Rechten und Pflichten auf den
Kéufer tibertragen werde. Weiter ent-
hielt der Kaufvertrag eine Regelung,
nach der der Kaufer sich verpflichtet,
innerhalb von 36 Monaten das Grund-
stiick mit einem Ein- oder Zweifamilien-
haus zu bebauen. Fur den Fall der nicht
fristgemaflen Erfiillung dieses Vertrages
vereinbarten die Parteien ein Riicktritts-
recht des Verkiufers.

Wiederherstellung bei
In-sich-Geschéft

Das Oberlandesgericht Hamm hatte nun
zu entscheiden, ob hier eine ausreichende
Sicherstellung der Wiederherstellung im
Sinne der im Vertrag enthaltenen strengen
Wiederherstellungsklausel erfolgt war.
Dazu hat das Gericht zunichst beleuchtet,



ob in dem Bauvertrag eine ausreichende
Sicherstellung gegeben sein kann. Zwi-
schenzeitlich hatte es sich herausgestellt,
dass der Klager hier ein In-sich-Geschaft
mit der von ihm dominierten GmbH &
Co. KG getitigt hatte. Allerdings war der
Klager dazu auch berechtigt, denn von
§ 181 BGB, dem Verbot des In-sich-Ge-
schifts, war er vertraglich befreit worden.

Dieses In-sich-Geschift hatte aber auch
zur Folge, dass der Klager aus Sicht des
Gerichts keine ausreichende Bindung
an den Bauvertrag im Sinne einer Sicher-
stellung nachweisen konnte. Zwar war
der Bauvertrag innerhalb des 3-Jahres-
Zeitraums, der durch die strenge Wieder-
herstellungsklausel vorgegeben war, ge-
schlossen und vorgelegt worden. Ein
bindender Bauvertrag kann zur Sicher-
stellung durchaus ausreichend sein.
Dass das Bauprojekt bereits durchgefiihrt
worden sei, ist nach dem Versicherungs-
vertrag nicht erforderlich.

Weiter muss auch keine abschlieflende
Sicherheit garantiert werden, denn das
ist oftmals nicht moglich. Dariiber hi-
naus diirfen aber auch keine verniinfti-
gen Zweifel an der Wiederherstellung
verbleiben, um Manipulationen zulas-
ten des Versicherers moglichst auszu-
schliefen. Ublicherweise wird daher in
der Rechtsprechung der Abschluss eines
Bauvertrages mit den entsprechenden Re-
gelungen auch fiir die Sicherstellung als
ausreichend angesehen.

Keine ausreichende Bindung
des Klagers erkennbar

Eine entsprechende Bindungswirkung
konnte das Gericht hier vorliegend aber
nicht erkennen. Aus dem Werkvertrag
war der Kldger nicht in solcher Art und
Weise gebunden, dass er sich nicht ohne
erhebliche Einbuflen von diesen wieder
losen konnte. Dies ergab sich auch und
gerade aus dem Sachverhalt, dass ein In-
sich-Geschift vorlag. Tatsdchlich hatte
sich der Kldger zwischenzeitlich auch
ohne wirtschaftliche Einschnitte von
dem Bauvertrag wieder gel6st.

In zweiter Linie wurde auch der Kauf-
vertrag mit dem Kaufer des Grund-
stiicks nochmals tberpriift. Auch hier
konnte das Gericht eine ausreichende
Sicherstellung nicht erkennen. Auch ein

Kaufvertrag, der den Anforderungen der Rechtsprechung mit
entsprechender verbindlicher Vereinbarung hinsichtlich
durchzufiihrender Bauleistungen entspricht und Strafzah-
lungen enthilt, kann nach der Rechtsprechung des BGH im
Einzelfall fiir ausreichend angesehen werden. Aber ein sol-
cher Fall war vorliegend ebenfalls nicht gegeben. Somit
scheiterte der Anspruch des Klidgers an dem In-sich-Ge-
schift, wobei das Gericht klargestellt hat, dass eine Beauftra-
gung des eigenen Bauunternehmens nicht als ausreichende
Sicherstellung im Sinne der Versicherungsbedingungen einer
konkreten Wiederherstellungsklausel gentigend ist.

Anspruchsvolle Schadenbearbeitung fir Makler

Versicherungsmakler haben es in der Schadenbearbeitung bei
Brandschéden oft schwer, wenn sie den Versicherungsnehmer
bei der Geltend-
machung  seiner

Anspriiche beglei- Die Verwendung des unbestimmten Rechtsbegriffes
ten. Zum einen ist der Sicherstellung [...] bedingt die Notwendigkeit,
der Drei-Jahres- jeden Einzelfall separat zu beurteilen. Schnell Gber-
Zeitraum fir den Schreitet der Versicherungsmakler hier [...]1 den
Wiederaufbau im Bereich der erlaubten Rechtsberatung.

Falle eines Brand-

schadens kein sehr

langer Zeitraum. Entsteht der Anspruch jedenfalls durch Si-
cherstellung nicht rechtzeitig, das heifft mit dem taggenauen
Ablauf von drei Jahren nach dem Versicherungsfall, entfillt
die Neuwertspitze ganzlich. Zum anderen bedingt die Ver-
wendung des unbestimmten Rechtsbegriffes der Sicherstel-
lung in der strengen Wiederherstellungsklausel die Notwen-
digkeit, jeden Einzelfall separat zu beurteilen. Schnell iiber-
schreitet der Versicherungsmakler hier bei seiner Unterstiit-
zung des Versicherungsnehmers den Bereich der erlaubten
Rechtsberatung und begibt sich in die Gefahr der verbotenen
Rechtsberatung. Rechtsberatung schuldet der Versicherungs-
makler im Rahmen seiner origindren Haupttitigkeit lediglich
als Nebendienstleistung, dies beinhaltet jedoch keine vertiefte
Priifung und Beratung im rechtlichen Sinne. Die Beratung in
diesen Fillen ist sehr anspruchsvoll. m

Von Rechtsanwiltin Kathrin Pagel,
Fachanwaltin fiir Versicherungsrecht,
Partnerin in der Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte
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BU-Renten: Trotz Steuerpflicht
fallt meist keine Steuer an

Beim Abschluss einer Berufsunfahigkeitsversicherung wird festgelegt, wie hoch die Rente
im Ernstfall sein muss. Dartber, ob bei Auszahlung noch Steuern anfallen, wird weniger
nachgedacht. Die BU-Rente als Leibrente stellt hier einen Sonderfall dar.

keit nehmen viele Menschen inzwischen bewusster

wahr. SchlieSlich handelt es sich dabei um ein existen-
zielles Risiko. Mit der Erwerbsfahigkeit steht und fallt die Lebens-
planung und bisherige Lebensfithrung. Daher ist auch das
Interesse an zusitzlichen Absicherungen gegen dieses Risiko
gewachsen. Die gesetzliche Erwerbsminderungsrente bietet
nur einen minimalen finanziellen Ausgleich gemessen am
fritheren Einkommen. Erwerbsgeminderte gehoren zu jenen
Gruppen, die am hiufigsten von Armut betroffen sind.

D ie Risiken einer drohenden Berufs- oder Erwerbsunféihig-

Unwissenheit oder zumindest Unsicherheit herrscht aber oft
noch vor, wenn die Frage nach der steuerlichen Behandlung
von Berufsunfihigkeitsrenten auftaucht. SchlieSlich macht es
schon einen Unterschied, ob die mit einem Versicherer ver-
einbarte Rente in voller Hohe ausgezahlt wird oder ein Steuer-
abzug sie verringert. Wie also geht der Fiskus mit BU-Renten
um? Berufsunfihigkeitsrenten sind Leibrenten. Allerdings be-
sitzen sie eine Besonderheit: Diese Renten werden nur so lange
gezahlt, wie der Versicherte unter anderen Umstidnden berufs-
tatig sein konnte. In der Regel endet die Rentenzahlung daher
mit dem gesetzlichen Renteneintrittsalter, zum Teil auch

Von Volker Schmidt, Geschaftsfiihrer der
SEB Steuerberatungsgesellschaft mbH
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schon frither. Das hangt bei den privaten
BU-Renten von den vertraglichen Gestal-
tungen ab. Klassische Leibrenten hinge-
gen werden bis zum Lebensende gezahlt.

Besteuert wird der Zinsanteil
der Berufsunfahigkeitsrenten

Auf diese Besonderheit der Berufsun-
fahigkeitsrente nimmt das Steuerrecht
Riicksicht. Die Beitrdge, die zuvor fiir
die BU-Versicherung aufgewendet
wurden, konnten steuerlich nicht als
Ausgaben berticksichtigt werden. Mit
der Rente bekommt der Versicherte zu-
nédchst erst einmal seine Beitrige zu-
rick, die aus versteuertem Einkommen
bezahlt worden sind. Diesen Anteil der
Rente darf der Staat natiirlich nicht be-
steuern, anderenfalls wiirde er doppelt
mit Steuern belastet. Daher muss zu-
nédchst die Frage nach der Hohe des
Zinsanteils gestellt werden, der in den
Rentenzahlungen steckt. Der Zinsanteil
ist naturgemdfl von Versicherung zu
Versicherung unterschiedlich. Daher
nimmt der Fiskus zur Vereinfachung eine
Schitzung in Abhidngigkeit von der
Rentenzahldauer vor. Dafiir gibt es eine
leicht zu handhabende Regel: Eine rela-
tiv lange Rentendauer fithrt zu einem
hohen Zinsanteil und umgekehrt eine
kurze Zahldauer nur zu einem gerin-
gen. Wird die Rente zum Beispiel zehn
Jahre lang ausgezahlt, dann nimmt die



Finanzverwaltung einen Zinsanteil von zwo6lf Prozent an. Diese
zwolf Prozent der Rente sind jahrlich als Einkiinfte in die
Steuererklarung aufzunehmen. Wird der Versicherte schon
mit 47 Jahren berufsunfihig und erhélt 20 Jahre lang bis zum
gesetzlichen Renteneintrittsalter von 67 eine BU-Rente, be-
tragt der Zinsanteil 21 Prozent. Wire der Versicherte beim
Eintritt der Berufsunfihigkeit erst 37 und wiirde die Rente bis
zum Alter von 67 Jahren beziehen, lige der zu versteuernde
Ertragsanteil bei 30 Prozent. Bei einer BU-Rente in Héhe von
1.000 Euro miissten im letzten Fall also monatlich 300 Euro
versteuert werden.

Steuerpflichtiger Anteil der BU-Rente Ubersteigt
nur selten den Grundfreibetrag

Nun ist es gar nicht so unwahrscheinlich, dass neben der BU-
Rente keine weiteren Einkiinfte anfallen. Dann wirkt erst einmal
der steuerliche Grundfreibetrag, der 2017 bei 8.820 Euro liegt.
Bei 12% steuerpflichtigem Anteil muss es sich dann schon um
eine erhebliche BU-Rente handeln, damit steuerpflichtige Ein-
kiinfte entstehen, die hoher sind als der steuerliche
Grundfreibetrag. Auflerdem fallen zum Beispiel noch Kranken-
versicherungsbeitrdge an, die als steuermindernde Ausgaben
geltend gemacht werden kénnen. Haufig kommt es bei den
Empfingern von BU-Renten also gar nicht zu einer Besteue-
rung. Die Rente ist zwar steuerpflichtig, de facto féllt den-
noch keine Steuer an.

Es miissen schon nennenswerte weitere
Einkiinfte neben der BU-Rente vor-
handen sein, damit es zu einer Steuer-
zahlung kommt. Ein Beispiel: Ein Arbeit-
nehmer mit einem hochspezialisierten
Beruf kann diesen wegen einer Erkran-
kung, die auf eine Unvertriglichkeit
mit einem téglich benutzten Stoff zu-
riickgeht, nicht mehr ausiiben. Da er
ansonsten noch fit ist, nimmt er eine
andere Beschaftigung auf. Es gibt keine
Verweisungsklausel in den Vertrags-
bedingungen, die einer Rentenzahlung
entgegensteht. Somit kann er neben
der Rente Einkommen aus einer ab-
hingigen Beschiftigung beziehen.
Auch bei psychischen Erkrankungen
ist eine Titigkeit in einem anderen Beruf
vorstellbar. In der Regel fiihrt jedoch
Erwerbs- oder Berufsunfihigkeit zu einer
erheblichen gesundheitlichen Beein-
trachtigung. Daher wird das Gros der
BU-Rentner wohl auch keine Steuer
zahlen miissen, weil ohne andere Ein-
kiinfte der Grundfreibetrag allein mit
dem steuerpflichtigen Teil der Rente
nicht tiberschritten wird. "
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STEUERN & RECHT

Reform der Aktionarsrechte-Richtlinie:
Auswirkungen auf Vermittler

Die neue EU-Aktionarsrechte-Richtlinie wird 2017 Realitat. Fir institutionelle Anleger
und Vermogensverwalter bringt sie eine Reihe von Offenlegungspflichten mit sich. Ziel ist
mehr Transparenz sowie mehr Nachhaltigkeit in der Unternehmensentwicklung.

Transparenz und ein stirkeres Engagement der Aktio-

nédre in groflen Aktiengesellschaften. Dabei spielen
auch institutionelle Anleger und Vermogensverwalter eine
Rolle. Sie nutzen ihren Einfluss aber nicht immer im Sinne
einer nachhaltigen Unternehmensentwicklung. Dass die
Richtlinie deshalb auch ihnen ein Paket von Offenlegungs-
pflichten auferlegt, wird im Lichte der bestehenden Aufkla-
rungs- und Beratungspflichten fiir Vermittler von besonde-
rem Interesse sein.

Das primire Ziel der Anderungsrichtlinie ist eine hohere

Unverschont: Institutionelle Anleger und
Vermdgensverwalter

Institutionelle Anleger und Vermdgensverwalter sollen ihre
Aktiondrsrechte kiinftig nicht nur im langfristigen Interesse der
Beteiligungsunternehmen ausiiben. Besonders mit Pensions-
fonds und Lebensversicherungen im Hinterkopf sollen auch die
Anlageentscheidungen institutioneller Anleger mit Profil und
Laufzeit ihrer Verbindlichkeiten gegeniiber den Endbegiinstigten
kongruent sein. Fiir eine breitere Informationsgrundlage sollen
sie daher ihre Anlagestrategien und ihre Politik zur Austibung
der Aktiondrsrechte offenlegen und jahrlich {iber deren Umset-
zung berichten. Werden Vermogensverwalter eingesetzt, sind
auch die Eckpunkte der jeweiligen Vereinbarung offenzulegen,
um einen Interessengleichlauf beurteilen zu kénnen. Diese
Pflichten werden allerdings vom Prinzip des comply-or-explain
stark relativiert. Denn wollen die Verpflichteten von der jewei-
ligen Veroffentlichung absehen, ist nur noch eine Abweichungs-
begriindung geschuldet. Im Lichte der Biirokratie ist der Anreiz
zu einem solchen Ausweichmanover nicht von der Hand zu
weisen. Ein massives Abstrafen durch offentliche Kritik steht
ebenfalls nicht zu erwarten. Es ist daher nicht unwahrschein-
lich, dass die Neuregelungen - bis zu einer Wiedervorlage 2022 -
weitgehend wirkungslos bleiben kénnten.

Von Dr. Bodo Schmidt-Schmiedebach,
Rechtsanwalt bei CMS Deutschland
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Die heifl diskutierten Managergehilter
werden in Form einer Vergiitungspolitik
fiir Vorstand und Aufsichtsrat sowie eines
individualisierten Vergiitungsberichts
kiinftig ins Rampenlicht der Hauptver-
sammlung treten. Ob Abstimmungen
iiber die Vergiitungspolitik verbindlich
oder nur ,beratend“ sein werden, tiber-
lisst die Richtlinie jedoch den Mitglied-
staaten. Auch wesentliche Geschifte der
Gesellschaft mit nahestehenden Unter-
nehmen sowie Vorstinden, Aufsichts-
riten und Kontrollaktiondren, die im
Fall von marktuniiblichen Konditionen
das Gesellschaftsvermogen gefihrden
konnen, werden transparenter. In
Deutschland sollte es auf eine weit-
gehende Zustdndigkeit des Aufsichtsrats
nebst beratender Hauptversammlungs-
zustdndigkeit hinauslaufen. Dies wiirde
dem Kompetenzgetiige einer deutschen
Aktiengesellschaft am besten gerecht.

Der glaserne und aktive Aktionar

Um eine direkte Aktiondrskommunika-
tion und eine effektive Rechtsausiibung
auch bei Inhaberaktien und grenziiber-
schreitenden Aktienverwahrketten zu
ermoglichen, wird ein Recht der Gesell-
schaften auf Identifikation ihrer Aktionére
eingefiihrt. Fiir einen optimalen Informa-
tionsfluss zwischen Gesellschaft und
Aktiondren werden alle in der Verwahr-
kette eingeschalteten Finanzintermedidre
zur Mitwirkung verpflichtet. Der admi-
nistrative Aufwand borsennotierter Ge-
sellschaften wird abermals steigen. Dass
der wesentlich drastischere Aufschlag der
EU-Kommission aus dem Jahr 2014 end-
giiltig abgemildert werden konnte, ist ein
Teilerfolg. Die Anderungsrichtlinie wird
voraussichtlich im ersten Halbjahr 2017 in
Kraft treten. Ob der deutsche Gesetzgeber
in den anschlieflenden zwei Jahren eine
Umsetzung auf die Beine stellen wird, die
ein noch gesundes Kosten-Nutzen-Ver-
haltnis wahrt, bleibt spannend. L]
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Wir kaufen bundesweit lhren

»Privatkunden-Einzelversicherungsbestand”
- Direktankauf von Versicherungsmakler zu Versicherungsmalkder - Keine Vermittung -

Assekuranz Kontor Berlin GmbH - Feldstralle 17, 18528 Bergen
Ansprechpartner: Alexander Weber - E-Mall: aweber@akb-assekuranzcom

Dr. Adams & Associates

Maklerbestinde und Maklerunternehmen gesucht
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Mie Machfoigensgelungen 1or etablierte Verslchanungsmakleruntemahmen
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Dr. Adama @ Associates GmbH @ Co KG - wenw AoP-Interpational com - Tel. +42 (0 6196 - 400 108
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Neu im AssCompact Online-Stellenmarkt

¥ 21.03.2017

Flihrungskraft (m/w) im Bereich industrielle
und gewerbliche Haftpflichtversicherung
UFB:UMU ASSEKURANZIMAKLER GMEH
Nimberg

¥ 14.03.2017

Kundenbetreuer/-in Kreis Unna

Chiffre 10903
Unna

» 07.03.2017

Assistenz der Geschiftsfhrung (m/w),
mit Fremdsprachenkenntnissen

Jan Hauke Krilger | Headhunter
NRW (Grofiraum Essen-Bochum-Dortmund)

¥ 07.03.2017

Versicherungskauffraw/-mann bzw.
-fachfraw/-fachmann als Kundenbetreuer

MUTZEL Versicherungsmakler AG
sOddeutscher Raum

OR-Code einscannen
und sofort aktuelle

stellen finden!

» 07.03.2017

Selbststéndiger Firmenkundenberater,
gern mit Eigenbestand

MUTZEL Versicherungsmakler AG
bundesweit

» 07.03.2017

Projektmanager, LW. flr IT

und die Geschaftsprozesse (m/w)

Jan Hauke Kriger | Headhunter

MRW (Gro@iraum Essen-Bochum-Dortmund)

» 06.03.2017

Regionaldirektoren (m/w)

ThomasLioyd
Global Asset Management GmbH

Stuttgart

» 06.03.2017

Versicherungsfachwirte /~kaufleute (m/w)

YEMA Versicherungs-Makler-
Genossenschaft eG

Heinersreuth & Karlsruhe

Nahere Infos zu allen Stellen unter: www.asscompact.de/stellenmarkt
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Assekuranz

Sascha Bassir

maklermanagement.ag

Vertriebsservice-Gesellschaft der Basler Versicherungen
Ludwig-Erhard-StraBe 22
20459 Hamburg

Tel. 040 3599 4660
www.maklermanagement.ag info@maklermanagement.ag
Markus Drews

Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung flir
Deutschland
Honinger Weg 153a
50969 Koln

Tel. 06102 30618 00
www.canadalife.de kundenservice@canadalife.de
Christian Pape
AXA Konzern AG
Colonia-Allee 10-20
51067 Koln

Tel. 0800 3203205
www.AXA-Makler.de info@axa.de
Michael Schillinger

INTER Versicherungsgruppe

ErzbergerstraBe 9-15

68165 Mannheim

Tel. 0621 427 427

www.inter.de info@inter.de
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Benjamin Schiiler

Hinterbliebenenkasse der Heilberufe Versicherungsverein auf
Gegenseitigkeit (VWaG)

ArcisstraBe 50

80799 Miinchen

Tel. 089 55 08963 0

www.sterbegeld-hdh.de service@sterbegeld-hdh.de

Thomas Wiedenmann

BlackRock Investment Management (UK) Limited
Bockenheimer LandstraBe 2—4
60306 Frankfurta. M.

Tel. 069 5899200
www.blackrock.com/de germany@ml.com

Investment

Christof Kessler

Gothaer Asset Management AG
Gothaer Allee 1

50969 Koln

Tel. 0221 30800

www.gothaer-asset-management.de info@gothaer.de

Dr. Arne Freiherr von Neubeck
The Global Fine Art GmbH
Kurzes Geland 7

86156 Augsburg

Tel. 0821 448 069 85

www.tgfag.de office@tgfag.de

Volker Schnabel

Mack & Weise Vermogensverwaltung GmbH
Colonnaden 96
20354 Hamburg
Tel. 040 3551850
www.mack-weise.de info@mack-weise.de
Klaus Speitmann
Swiss Life KVG
Berliner StraBe 85
80805 Minchen
www.swisslife-am.com info@swisslife-am.com

Finanzen

Christopher Gratz
kapilendo AG
Joachimsthaler StraBe 34
10719 Berlin

Tel. 030 88917790
www.kapilendo.de info@kapilendo.de

Sonderthema Baufinanzierung

Christian Andreas

mein-bauspar-vergleich.de

Westring 21/10

76437 Rastatt

Tel. 07222 596 21 16

www.meinbausparvergleich.de  info@meinbausparvergleich.de

Bianca de Bruijn-van der Gaag

ING-DiBa AG

Theodor-Heuss-Allee 2

60486 Frankfurt am Main

Tel. 069 505090 69

www.ing-diba.de info@ing-diba.de

Clemens Gotz

crestfinanz GmbH

Wittelsbacherring 49

95444 Bayreuth

Tel. 0921 560705 600

www.crestfinanz.de info@crestfinanz.de

Volker H. Grabis

Deutsche Makler Akademie (DMA)

Unter den Eichen 7

65195 Wiesbaden

Tel. 0611 17463770

www.deutsche-makler-akademie.de info@
deutsche-makler-akademie.de

Michael Lorenz

Baufi24 Partnervertrieb GmbH
Friedrich-Ebert-Damm 111A
22047 Hamburg

Tel. 0800 808 4000
www.baufi24.de redaktion@baufi24.de

Management & Vertrieb

Michael Franke

Franke und Bornberg Research GmbH
PrinzenstraBe 16

30159 Hannover

Tel. 0511 35771700

www.franke-bornberg.de office@franke-bornberg.de

Andreas W. Grimm

Resultate Institut fir Unternehmensanalysen
und Bewertungsverfahren GmbH
LandwehrstraBe 61

80336 Miinchen

Tel. 089 943964 001
www.resultate-institut.de andreas.grimm@
resultate-institut.de

Marco Habschick

Arndt Stiegeler

Arbeitskreis Beratungsprozesse

Initiativkreis deutscher Versicherungsmakler GbR
KomturstraBe 58-62

12099 Berlin

Tel. 030 60981410

www.beratungsprozesse.de kontakt@
beratungsprozesse.de

Steffen Ritter

Institut far Versicherungsvertrieb
Markt 5

06526 Sangershausen

Tel. 03464 2797730
www.ivv-beratung.de info@ivv-beratung.de
Hans-Ludger Sandkiihler

SANDKUHLER SCHIRMER Rechtsanwalte

Hellweg 8

44787 Bochum

Tel. 0234 5200603 50
www.sandkuehler-schirmer.de info@sandkuehler-schirmer.de
Nikolaus Stapels

UB1st Gesellschaft fur Beratungserfolg mbH

HelgolandstraBe 4

25551 Hohenlockstedt

Tel. 04826 3764404

www.ublst-gmbh.de info@ublst-gmbh.de

Sonderthema Pools und Dienstleister

Armin Christofori

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
ProviantbachstraBe 30

86153 Augsburg

Tel. 0821 71008 O

www.sdv.ag info@sdv.ag

Jan Dinner

insuro Maklerservice GmbH
Klettenberggurtel 66

50939 Kéln

Tel. 0221 430 966 0
www.insuro.de info@insuro.de
Stephan Fischer

Fondsnet Assekuranz GmbH
SteinstraBe 33

50374 Erftstadt

Tel. 02235 9566 10
www.fondsnet.de info@fondsnet.de
Hermann Hiibner

Andreas Brunner

VEMA Versicherungs-Makler-Genossenschaft eG
Unterkonnersreuth 29

95500 Heinersreuth

Tel. 0921 7869483 O

www.vema-eg.de info@vema-eg.de

Volker Kropp

KAB Maklerservice GmbH
KolumbusstraBe 31
53881 Euskirchen

Tel. 02251 77391 0
www.kabv.de info@kabv.de
Matthias Kschinschig
aruna GmbH
KalckreuthstraBe 11
10777 Berlin

Tel. 030 219999 O
www.aruna.de info@aruna.de
Dr. Bernward Maasjost

[pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH
Wilhelm-Schickard-StraBe 2

48149 Munster

Tel. 0251 3845000 O

www.pma.de info@pma.de

Norbert Porazik

Fonds Finanz Maklerservice GmbH
RiesstraBe 25

80992 Munchen

Tel. 089 158815 0
www.fondsfinanz.de info@fondsfinanz.de
Steuern & Recht

Kathrin Pagel

Kanzlei Michaelis Rechtsanwélte
Partnerschaftsgesellschaft
GlockengieRerwall 2

20095 Hamburg

Tel. 040 88888777

www.kanzlei-michaelis.de info@kanzlei-michaelis.de

Volker Schmidt

SEB Steuerberatungsgesellschaft mbH
WismutstraBe 23

17036 Neubrandenburg

Tel. 0395 769620

www.seb-steuerberatung.de  kanzlei@seb-steuerberatung.de

Dr. Bodo Schmidt-Schmiedebach
CMS EEIG

Neue Mainzer StraBe 2-4

60311 Frankfurt

Tel. 069 717 010

www.cmslegal.com info@cmslegal.com
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noch kompakter!
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Dygiizes Performance Marketing als Businesstur
il

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 Machschlagen — nutzen Sie die AssCompact-Bibliothek
» intuitives, modernes Design — behalten Sie ganz einfach die Ubersicht

Jetzt kostenfrel bei iTunes oder Google Play downloaden!
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VORBEIZIEHEN,
WENN ANDERE AUSFALLEN!
Vertrauen Sie den leistungsstarken

I-CPPI Riester- und fondsgebundenen
Produkten der WWK.

B fondsgebindene Riester-Rente der ndchsten Generation
B kurze Mindestiaufzeit und maximale Anlagechancen am Kapitalmarkt
B attraldive Verdienstmioglichkeiten fiir lhren Erfolg
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