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EDITORIAL

Daten, Daten und nochmals Daten

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

in China soll kinftig jeder Mensch einen Social Score bekommen. Das Land
plant ein totalitdres Burgerbewertungssystem. Es ist die Rede von der digitalen
Diktatur. Die ersten Tests laufen schon. Zig Millionen von Gesichtserkennungs-
kameras wurden bereits installiert, zudem sollen so viele Daten wie moglich
Uber die Menschen gesammelt werden. Die angehduften Informationen werden
dann mit den Staatsnormen abgeglichen: Die Erfullung der Normen wird
belohnt — etwa durch glinstige Kredite. Jede negative Abweichung wird durch
die Abwertung des Social Scores bestraft. Das Verhalten der Menschen soll
so im Sinne des staatlichen Willens gelenkt werden. Anders ausgedriickt:
Wer die Daten hat, hat die Kontrolle.

Die EU hat jetzt die Datenschutz-Grundverordnung. Die Verarbeitung perso-
nenbezogener Daten ist damit verboten, wenn sie nicht ausdricklich erlaubt
ist. Die DSGVO ist die Reaktion nicht auf staatliche WillkUur, sondern auf die
Datensammelwut der Internetriesen. In der Praxis trifft sie allerdings alle: die
GroBen und die Kleinen. Als die DSGVO im Laufe des vergangenen Jahres
erstmals Thema in AssCompact war, war dies wohl den meisten noch nicht so
bewusst. Das sollte sich bis zum Stichtag 25.05.2018 deutlich gedndert haben:
Jedes Vermittlerbiiro hatte sich nun mit dem rechtskonformen Umgang mit
Daten auseinanderzusetzen. Unterstitzung fanden sie bei Pools, Dienstleis-
tern, Kanzleien und Verbanden, die Tools, Checklisten und Lésungen erarbei-
teten. (Mehr dazu finden Sie unter www.asscompact.de.) Klar ist aber auch:
FUr die Unternehmen aller Art ist all dies nur der erste Schritt. Datenschutz
wird in Zukunft fur alle ein Dauerthema sein.

In der Tat ist Datenschutz ein Grundrecht. Kinftig soll der Verbraucher allein
bestimmen, was mit seinen Daten passiert. Wie freizligig er dabei bleibt, wird
die Zukunft zeigen. Wird er Daten weiterhin immer dann freigeben, wenn es zu
seinem eigenen Komfort, zur kostenlosen Nutzung von Diensten wie Finanz-
Apps oder zu Preisvorteilen etwa in der Kfz- oder Krankenversicherung bei-
tréagt? Und wird er sich dort kritisch zeigen, wo es ohne Daten nicht geht? Wo
ohne personenbezogene Daten keine Entscheidung getroffen werden kann?

Die DSGVO hat also viele Facetten. Grund genug, das Thema auch auf unserem
Forum betriebliche Vorsorge am 26.06.2018 in Neuss aufzugreifen. Zudem
starten wir in dieser Ausgabe mit einer kleinen Serie zum , Datenschutz in der
Praxis“. Vielleicht tragt sie dazu bei, beim Datenschutz nicht nur an den lastigen
birokratischen Aufwand, den die neue Verordnung zweifellos mit sich bringt,
zu denken, sondern auch an die Idee und die Absicht dahinter.

Brigitte Horn
Chefredakteurin
horn@asscompact.de

Juni 2018 | AssCompact 3



INHALT

18

MoTIvATION
2 8 «

AssCompact TRENDS 11/2018: AXA treibt Transformation weiter voran
Laue Motivation, heikle Fehlanreize

Personen
8 News

Studien
16 Aktuelle Marktuntersuchungen
18 AssCompact TRENDS 11/2018: Laue Motivation, heikle Fehlanreize

Assekuranz
20 News

Y») 28 Titelinterview » AXA treibt Transformation weiter voran » Interview mit Dr. Thilo Schumacher, AXA
30 Wohngebaudeversicherungen miissen bezahlbar bleiben » von Uwe Dettki, Grundeigentiimer-Versicherung
32 Betriebliche Einkommenssicherung: Unterschétzt, aber wichtig » von Klaus-Peter Dorn, Wiirttembergische
34 Die Gesundheit der Mitarbeiter ist ein Wettbewerbsvorteil fir Unternenmen » von Andreas Schiitte, Swiss Life Partners
36 Bedeutung von Assistance-Leistungen — Auch zur Erfillung der POG-Regeln
» von Prof. Dr. Matthias Muller-Reichart und Kim Lea Bersch, Wiesbaden Business School, und Frank Donner, Europ Assistance

40 Neuer Schutz fur Reisebiiros mit hohem Cross-Selling-Potenzial » von Achim Scheib, R+V
42 Bewegung in der Kfz-Sparte: Schadenabwicklung in finf Minuten » von Arndt Husges, Hiisges Gruppe

Sonderthema Unfallversicherung

44
46
48
50
52

Erlebbare Hilfe im Fall der Falle » von Tina Kirchner, AssCompact

Mit einem Schlag ist plétzlich alles anders » von Enno Peters, Deutsche Makler Akademie

Die Unfallversicherung in neuem Licht » von Oliver Janson, HanseMerkur

Achtung, Unfallrisiko: Wenn Freunde beim Hausbau helfen » von Nadine Polan, Nadine Polan Versicherungen & Finanzen

Die Invaliditatsfeststellung muss neutral und objektiv erfolgen
» von Prof. Dr. med. Klaus-Dieter Thomann, Institut fiir Versicherungsmedizin

Investment

54
58
62
64
66
68

News

Kommentar » Depot schlégt Despot » von Michael Herrmann, AssCompact

Bot trifft Berater: Digitalisierung als Chance flr die Vermogensverwaltung » von Torsten Reidel, Griner Fisher Investments
,Blockchain hat das Potenzial dazu, uns Vermittler Giberfllissig zu machen® ) Interview mit Stefan Bachmann, JDC Group
Auch mal in die Ferne schweifen » von Stephanie von Keudell, freie Journalistin

,Der Spielraum flr schwarze Schafe ist kleiner geworden* » Interview mit Gordon Grundler, Primus Valor

Finanzen

70
74

News

Kredite mit Online-Abschluss vermitteln — Schnell und papierlos zu mehr Geschaft
> Interview mit Dr. Andreas Graf und Daniel Hering, PROCHECK24

DKM-News

76

DKM 2018: 5 Ziele — 1 Mission

4 AssCompact | Juni 2018



108

Rechtssicherer Arbeitsvertrag: Wichtige Klauseln fiir Makler

und Mitarbeiter

Management & Vertrieb

82
90

92
94

96

98

100

102
104

News

Kolumne » Einsatz Dritter im Maklerbdro (Teil 1)

> von Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler

Maklerbetreuung quergedacht! » von Robert Zimmerer, VitalSecur

Erfolgreich kommunizieren — Die Blackbox ,,Mensch® entschllsseln

» von Gotz Schiinemann, die Kommunikationsmanufaktur

Die Bedeutung von Kundenbewertungen fir Finanzdienstleister

> von Mustafa Behan, WhoFinance

PR schon und gut — Aber wie bekomme ich Kontakt zur Presse?

» von Steffen Ritter

Den inneren Schweinehund zahmen — Vom &argsten Feind zum besten Freund
> von Dr. Marco Freiherr von Miinchhausen, Keynote Speaker

Forum betriebliche Versorgung: Mit Schwung ins bAV- und bKV-Geschaft

Mission completed — Ziel erreicht — Unternehmen verkauft!
> von Andreas Grimm, bestandsmarktplatz.de

Sonderthema Rund ums Vermittlerbiiro

106
108

110

112

114

116

Biro — Ein dehnbarer Begriff? » von Toni Verena Seibert, AssCompact

Rechtssicherer Arbeitsvertrag: Wichtige Klauseln fur Makler und Mitarbeiter
» von Maike Ludewig, Johnke & Reichow Rechtsanwalte

»Im Buro der Zukunft wird es nicht mehr den einen Arbeitsplatz geben*

> Interview mit Stephan Derr, Steelcase

Prifung digital: Der Makler wird glasern
> von Volker Schmidt, SEB Steuerberatungsgesellschaft

,Das Ausbildungskonzept muss kommuniziert und authentisch gelebt werden®
> Interview mit Prof. Dr. Jirgen Hilp, Duale Hochschule Heidenheim

Steuerfreie Gehaltsextras durch neue GWG-Grenze: Laptop und Smartphone

> von Andreas Mehl, ECOVIS

Steuern & Recht

118
122

124

..........................................................................

News

Die Begleitleistungen im privaten Zahnzusatzschutz
> von Henning Doth, Kanzlei Winterstein

Die ,alte” bAV und die Haftungsfalle bei den Versicherungsbedingungen
> Interview mit Dr. Uwe Langohr-Plato und Michael Ries, Ries Corporate Solutions

129 Stellenmarkt
130

Veranstaltungen

Biicher Impressum

MXXX)))))))) Bitte beachten Sie die in dieser Ausgabe enthaltenen Beilagen der

INTER Versicherungsgruppe und der OKOWORLD AG sowie den
Flyer zum Jungmakler Award 2018.

hehratia.de

Anzeige

Vermogen.
Vertrauen.
> Kompetenz.

Exklusive Guhl':iudur Hausrat, Kurst,
Luxuz-Fahrzauge, Oldbimer, Yadhhen
urd Yermagen. Wohlhabsrds Kurden
warlangen oulergewahnbiche
Versiherumgslesungen. Mit Helestio
hoben Sis siren Parirer, dar hdckeds
Erwarhngen arfiillk,

# |rdividuslle Losungan und Services
# Parsirl iche Berahung urd Betrewung
# Kompatente Areprachpariner

# Gaorantisrhe Diskretion

# Yerrausn auf Schweizer Versicherer

einfach. kiar. helvetia A
T hobwaines

'arvicharang




)2>>>>> VERANSTALTUNGEN

APKV: Maklerforen rund um die private Krankenversicherung

(ac) Im Frithjahr 2018 hat die Allianz Private
Krankenversicherung (APKV) in fiinf deutschen
Fufballstadien Vermittler zu Maklerforen unter
dem Motto ,,Bleiben Sie am PKV-Ball“ eingeladen.
Uber 500 Geschiftspartner informierten sich iiber
aktuelle Marktentwicklungen und die Strategie der
APKV. Mit dabei waren die Vorstandsvorsitzende
der APKYV, Birgit Kénig, und Thomas Wiesemann,
im Vorstand verantwortlich fiir den Maklervertrieb.

Preisentwicklung in PKV und GKV im Blick
Spannend waren fiir die Teilnehmer die Ergebnisse
der unabhingigen Ratingagentur Assekurata. Diese
hat die Beitragsentwicklung aufseiten der PKV
und GKV untersucht. In ihrer Studie konnte
Assekurata zeigen, dass in vielen Fillen die private
Krankenversicherung die bessere Alternative fiir

(ac) Die VHV ist mit ihrem Weiterbildungspro-
gramm durch elf Stddte quer durch das gesamte
Bundesgebiet gezogen und hat in diesem Jahr mit
iiber 1.000 Teilnehmern so viele Vermittler und
Makler wie noch nie mit der Weiterbildungsveran-
staltung VHV LIVE angesprochen.

Themenvielfalt bot Stoff fiir Diskussionen
Als Spezialist fiir Vertriebs- und Versicherungs-
recht erlauterte Rechtsanwalt Stephan Michaelis in
seinem Vortrag die aktuellen rechtlichen Themen
und schaffte Klarheit rund um die neue EU-
Datenschutzgrundverordnung (EU-DSGVO) so-
wie die Vermittlerrichtlinie IDD.

Die VHV stellte dariiber hinaus ihre aktuellen
Produkte vor, darunter die Kautions-, Cyber- und
Sachversicherung. Dass Cyberrisiken eine grofie
Gefahr fiir Unternehmen sind, bewies der Experte
fir Informationssicherheit Mark Semmler ein-
driicklich: Wahrend seines Vortrags zeigte er, wie
einfach es ist, sich Zugriff auf ein Unternehmens-
netzwerk zu verschaffen. Im Zuge dessen wurde
den anwesenden Vermittlern und Maklern das

www.asscompact.de/kalender
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den Kunden ist. Fiir die Wahl des privaten Kran-
kenversicherers gilt: Die Finanzkraft ist entschei-
dend fiir die nachhaltige Qualitit.

Auch die digitalen Tools und Services der Allianz
stiefSen bei den Maklern auf grof3es Interesse. Sie
unterstiitzen Vermittler bei der digitalen Kunden-
ansprache und vereinfachen interne Prozesse und
Arbeitsabldufe. Einen Uberblick gibt die Seite
www.allianz-maklertools.de. Und schliefllich ka-
men auch Produktthemen nicht zu kurz: Wachs-
tumschancen sahen die Teilnehmer in der bKV,
zumal die Allianz ihr Angebot in diesem Bereich
zum Juni dieses Jahres stark ausgebaut hat. Insbe-
sondere der neue bKV-Zahntarif ohne Zahnstaffel
und inklusive Ubernahme laufender Behandlun-
gen fand bei den Maklern hohe Beachtung.

Mark Semmler, Experte flr Informationssicherheit, fuhrte den Roadshow-
Besuchern die Gefahr von Cyberrisiken eindrticklich vor Augen.

neue Produkt VHV CYBERPROTECT vorgestellt,
das unter anderem genau fiir solche Hackerangriffe
Versicherungsschutz bietet.

Personlicher Austausch

Die Vermittler und Makler nutzten den Vorteil der
Préasenzveranstaltungen und gingen in den direk-
ten Austausch mit anderen Teilnehmern und den
Vortragenden. Die Vortrige gibt es unter www.
vhv-partner.de/magazin/2018/04/roadshows.

»>X>)>)) Veranstaltungen eintragen, suchen und finden:
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Maklerverbund CHARTA l6st
Vorstandsvorsitzenden ab

(ac) Der Auf-
sichtsrat des Mak-
lerverbunds
CHARTA Borse
fir Versicherun-
gen AG hat den
bisherigen Vor-
standsvorsitzen-
den Lars Widany
Ende April seiner
Aufgaben enthoben. Neuer Vorstands-
vorsitzender ist seither Dietmar Diegel.
Im CHARTA-Vorstand verantwortet er
nun die Ressorts Personenversicherung,
Komposit und Marketing/Vertrieb. Sein
Vorstandskollege Michael Franke ist,
wie schon in der Vergangenheit, fiir die
Ressorts I'T, Maklerrecht und berufs-
stindische Fragen verantwortlich.

Dietmar Diegel

Nach Stationen in der Verlagsbranche
und der Telekommunikation blickt Di-
plom-Kaufmann Diegel auf tiber 17
Jahre Tiatigkeit in der Versicherungs-
wirtschaft zuriick. Langjahrige Fith-
rungserfahrung hat Diegel als Marke-
ting- und Vertriebsdirektor bei der
Aegon Lebensversicherungs-AG sowie
bei den Monuta Versicherungen gesam-
melt. Zuletzt hat er in beratender Tatig-
keit den Aufbau von Marketing und
Vertrieb beim Markteintritt der DELA
Lebensversicherung mitgestaltet.

(ac) vers.diagnose,
die Risikoprii-
fungsplattform fir
biometrische Risi-
ken, hat ihr Team
erweitert: Neuer
Head of Business-

ist seit Mai 2018
die BU-Expertin
Manuela Zwanzig. Sie verantwortete
zuvor als Bereichsleiterin das Service-
Center Privatkunden Versicherung
von Swiss Life Deutschland. Thre be-
rufliche Laufbahn startete sie bei der
Winterthur International AG.

Manuela Zwanzig

8 AssCompact | Juni 2018

Dr. Christian Bielefeld

Development AKS

© Andreas Krause

Vorstandswechsel in den Unternehmen
. SIGNAL IDUNA und VHV

(ac) Ende 2018 scheidet Prof. Dr. Markus
Warg auf eigenen Wunsch aus dem Vor-
stand der SIGNAL IDUNA Gruppe aus.
Bislang verantwortet er dort als Ressort-
leiter die Fachgebiete IT, Betriebsorgani-
sation, Antrag/Vertrag, Qualitdtsmana-
gement und das Kunden-Service-Cen-
ter. Zum 01.01.2019 tritt Dr. Christian
Bielefeld, aktuell Vorstandsmitglied der
VHV Holding AG, Wargs Nachfolge an.

. Die Aufsichtsrite der VHV a.G. und der VHV Holding AG

. haben daher Bernd Scharrer mit Wirkung zum 01.05.2018

- zum Vorstand fiir das Ressort Operations/IT berufen. Neben
- seinen Vorstandsaufgaben {ibernimmt Scharrer zudem die

. Sprecherfunktion innerhalb der Geschiftsfithrung der VHV
. solutions GmbH. In beiden Funktionen
: folgt Bernd Scharrer auf Dr. Christian

. Bielefeld, der Scharrer in seine bisheri-

: gen Funktionen einarbeiten wird und

: dem Holding Vorstand weiterhin als

: Chief Transformation Officer angehort.

* Ab Januar 2019 soll Bernd Scharrer

- dann auch die Aufgabe des Chief Trans-
- formation Officers von Dr. Christian

. Bielefeld tibernehmen.

Bernd Scharrer

QBE beruft neuen Country Manager fiir Deutschland

(ac) Die QBE Insurance Group hat
Andreas Krause zum neuen Country
Manager von QBE Deutschland er-
nannt. Er soll das Deutschlandgeschift
von QBE in den kommenden Jahren
neu gestalten und auf nachhaltiges und
profitables Wachstum ausrichten.
Andreas Krause tritt die Nachfolge von
Markus Posberg an und berichtet an
Chris Wallace, Executive Director of

- Continental Europe bei QBE Europe. Zuvor war Andreas

- Krause erfolgreich in einer Doppelrolle als Deputy General
: Manager & Head of Distribution von AIG tatig und arbeitete
. in fihrenden Funktionen fiir AON und Winterthur.



Dr. Hengster, Loesch & Kollegen

baut Vertriebsteam aus

(ac) Der auf unabhéngige Vertriebsbe-
ratung institutioneller Investoren in
Deutschland und Osterreich speziali-
sierte Finanzdienstleister Dr. Hengster,
Loesch & Kollegen (HLK) hat sein Ver-
triebsteam verstérkt: Seit Anfang Mai
2018 ist Atilla Kilinc als Direktor fiir die
langfristige und personliche Betreuung

institutioneller Investoren bei HLK mit-

verantwortlich.

Atilla Kilinc verfiigt tiber langjahrige
Erfahrung in den Bereichen Corporate
Finance, Investments sowie der Be-
treuung von institutionellen Investo-
ren in der DACH-Region. Seit 2004
war er bei einem fithrenden Alternati-
ve Asset Manager in den Anlageklas-
sen Private Equity, Private Debt sowie
Infrastruktur tatig.

PlanetHome treibt Digitalisierung voran

Michael Sonne

(ac) Seit 01.05.2018 ist Michael Sonne
Chief Information Officer (CIO) der
PlanetHome Group GmbH. Er soll in
dieser Funktion die gesamte I'T sowie
die Anwendungsentwicklung verant-
worten und wird zudem Teil des Teams
der erweiterten Geschiftsleitung. Sonne
berichtet direkt an Richard Bachem,
Chief Marketing & Digital Officer der
PlanetHome Group GmbH. Mit der Er-

- nennung mdchte der Immobiliendienstleister die Digitalisie-
- rung im Unternehmen weiter forcieren.

. Der gelernte Versicherungskaufmann Michael Sonne war

. bereits bei der Allianz Versicherungs-AG sowie als selbst-

. stdndiger IT-Unternehmer tdtig. Seit 2001 war er CIO der

: Interhyp AG, wo er die Online-Baufinanzierungsplattform
: sowie simtliche IT-Einheiten verantwortete.

o
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Fidelity: Neuer Leiter fiir kon-
tinentaleuropdisches Geschaft

(ac) Christian Staub ist bei Fidelity
International zum neuen Leiter des
kontinentaleuropdischen Geschifts
ernannt worden und tritt diese Aufga-
be mit Dienstsitz in Luxemburg An-
fang August 2018 an. Staub berichtet
in seiner neuen Position an Simon
Haslam, Interimsprasident von Fidelity
International, und wird Mitglied des
obersten Fithrungsteams, des ,,Global
Operating Committee (GOC). Er folgt
auf Jon Skillman, der im Unternehmen

NURNBERGER wihlt neuen Aufsichtsrat

(ac) Bei der NURNBERGER Versiche-
rung wurde Ende April turnusgemaf3
der neue Aufsichtsrat gewidhlt. Neu da-
bei sind Dr. Wolf-Riidiger Knocke, der
bis 31.12.2017 stellvertretender Vor-
standsvorsitzender der NURNBERGER
war und nun zum Aufsichtsratsvorsit-
zenden ernannt wurde, Dr. Ludger
Arnoldussen, der die Interessen des

: Grofaktiondrs Munich Re vertritt,

- Franz Krénzler fiir den Groflaktionir Versicherungskam-

. mer Bayern sowie der Anwalt Dr. Holger Haas fiir den

- Groflaktiondr Daido. Prof. Dr. Nadine Gatzert von der

. Friedrich-Alexander-Universitit Erlangen-Niirnberg ver-

. vollstindigt den Aufsichtsrat.

)

* Dr. Wolf-Rudiger Knocke

die neue Rolle des ,, Leiter Global Work- :

place Investing® ibernimmt.

Christian Staub kommt von BlackRock,
wo er verschiedene Managementposi-
tionen im européischen Vertrieb inne-
hatte, unter anderem als Leiter Institu-
tionelle Kunden fiir Kontinentaleuropa
sowie Leiter des Schweizgeschifts. Da-
vor iibte er verschiedene Fithrungsposi-
tionen bei Allianz Asset Management
und PIMCO aus.

Vermogensverwalter Moventum
beruft neuen Head of Sales

(ac) Der Vermo-
gensverwalter
Moventum hat ei-
nen neuen Head
of Sales: Swen
Koster, der bishe-
rige Senior Vice
President Sales, ist
nun fiir den Sales-
Bereich der Mo-
ventum S.C.A. verantwortlich. Koster
ist seit 2001 bei Moventum und seit
2013 fiir das Deutschlandgeschift des
Luxemburger Unternehmens zustindig.

Swen Koster
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© Der bisherige Vorsitzende Dr. Detlef Schneidawind und der

. ehemalige Bayerische Ministerprasident Dr. Edmund Stoiber
. kandidierten altersbedingt nicht mehr. Rechtsanwiltin

: Dagmar Wohrl (Parlamentarische Staatssekretirin a. D.)

. wurde im Gremium bestitigt.

Sopra Steria forciert den Bereich Insurance

(ac) Christian Diemaier hat seit
01.04.2018 die Leitung des Geschiftsbe-
reichs Insurance bei der Management-
und Technologieberatung Sopra Steria
Consulting inne. In dieser Rolle soll er
das Leistungsangebot fiir die Digitalisie-
rung der Versicherungsbranche weiter
ausbauen. Zudem soll Diemaier die
Verkniipfung der strategischen Manage-

: mentberatung mit dem IT-Losungsge-

: schift der Tochtergesellschaft ISS Software weiter vorantreiben.

. Erist dartiber hinaus Mitglied der Geschaftsleitung von So-
pra Steria Consulting.

* Christian Diemaier

. Der Diplom-Psychologe Christian Diemaier war vor dem

: Wechsel zu Sopra Steria Consulting als Director Insurance

. fiir den IT-Dienstleister DXC Technology titig, der aus der

. Fusion der IT-Servicesparte von Hewlett Packard Enterprise
. und CSC hervorgegangen ist. Zwischen 2005 und 2013 war er
- bei CSC und HP als Global Account Manager fiir die Allianz
- Group verantwortlich.
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(ac) Der Verband
der Privaten Bau-
sparkassen hat ei- D E R EU R 0 PA '
nen Generations- x
wechsel vollzogen:
Zum Vorstands-

vorsitzenden des Wir servieren [hnen fiinf Yorteile:
Verbands wihlte : .

Bernd Hertweck die Mitgliederver- - Etah Ilartﬂr uers“:hﬂmr
sammlung Bernd i i

Hertweck, Vorstandsvorsitzender der FHSSEE"E ue Tarife

Wiistenrot Bausparkasse AG und lﬂi" Iwarlissig&r Service

Mitglied im Management Board der
Wiistenrot & Wiirttembergische Gruppe.
Dem Verbandsvorstand gehort Bernd
Hertweck seit 2013 an.

Ebenfalls neuer Hauptgeschaftsfiihrer
Er 16st im Amt des Vorstandsvorsitzen-
den Andreas J. Zehnder ab, der die Auf-
gaben als Vorstandsvorsitzender und
Hauptgeschaftsfiithrer des Verbands seit
2006 in Personalunion wahrgenommen
hatte und jetzt bei der Wahl altershalber
nicht mehr kandidierte. Beide Funktio-
nen wurden wieder getrennt. Zum neu-
en Hauptgeschiftsfithrer wurde mit
Wirkung zum 01.06.2018 Christian
Konig bestellt. Er leitete von 2003 bis
2008 das Briisseler Biiro der deutschen
Bausparkassen. 2008 wurde er Syndikus
des Verbands. Im November 2017 hatte
die Mitgliederversammlung ihn bereits
zusitzlich zum Geschaftsfithrer bestellt.
Im selben Monat tibernahm er auch die
Aufgabe des Geschiftsfiihrenden
Direktors der Européischen Bausparkas-
senvereinigung.

Weitere Mitglieder wiedergewahlt
Als weitere Mitglieder des ehrenamtlich
tatigen Verbandsvorstands wurden wie-
dergewihlt: Henning Gébel, Sprecher
des Vorstands der BHW Bausparkasse
AG, Reinhard
Klein, Vorstands-
vorsitzender der
Bausparkasse
Schwibisch Hall
AG, und Frank
Leinemann, Vor-
standsmitglied der

SIGNAL IDUNA ’g
Bauspar AG. Christian Kénig
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Kanzlei Heuking Kiihn Liier Wojtek
gewinnt Versicherungsexperten

(ac) Die Kanzlei Heuking Kiihn Liier
Wojtek hat zum 01.05.2018 Dr. Jiirgen
Wolters fiir ihr Kolner Biiro gewinnen

seit Januar 2016 Mitglied des Vorstandes
und seit 2017 Vorstandsvorsitzender des
Schaden- und Unfallversicherers Die
Haftpflichtkasse VVaG.

’

Dr. Jurgen Wolters

Dr. Jirgen Wolters war bis zu seinem Wechsel in die Versi-
cherungswirtschaft annahernd 20 Jahre bei Bach Langheid
Dallmayr (BLD), seit 2003 dort Partner und hat seine fachlichen
Schwerpunkte in den Bereichen Versicherungsvertragsrecht,
Allgemeine Haftpflicht, Arzthaftung, Vermogensschadenhaft-
pflicht sowie D&O/Special Lines. Er ist zudem Vorstandsvorsit-
zender der Deutschen Gesellschaft fiir Vermogensschadenhaft-
pflicht - DGVH e.V,, die sich die fachliche Stirkung der Sparte
auf die Fahnen geschrieben hat.

Gothaer Allgemeine biindelt ihre
Kompetenzen im Schadenbereich

(ac) Die Gothaer Allgemeine AG stellt sich im Bereich Scha-
den neu auf: Ab 01.08.2018 werden bundesweit alle Schaden-
abteilungen und -funktionen unter eine Leitung gebracht. Die
Gesamtleitung der Gothaer Schadenorganisation iibernimmt
dann Frank Buchholz als Chief Claims Officer. Er blickt auf
iiber 30 Jahre Erfahrung im Finanzdienstleistungsbereich
zuriick und hat seit 2004 als Geschiftsfithrer die Gothaer
Schaden Service-Center GmbH in Berlin geleitet.

Griindung der Gothaer Allgemeine Akademie (GAA)
Zudem befindet sich die Gothaer Allgemeine Akademie
(GAA) in Griindung, in der kiinftig die fachliche Qualifizie-
rung in der Kompositversicherung gebiindelt und neu ausge-

richtet werden soll. Dr. Harald Neugebauer, bislang Leiter des
: vestments und hatte mehrere fithrende
. Positionen im Vertrieb der Miinchener-
- Riick-Gruppe/ERGO inne.

Kompetenzcenters Schaden in Koln, soll zum 01.08.2018 die
Leitung der GAA tibernehmen. Die Griindung steht noch un-
ter dem Vorbehalt der Gremienbeteiligung.
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: Andrea Scheck
konnen. Der langjéhrige frithere Partner :
von Bach Langheid Dallmayr (BLD) war
Vermogensverwalter, Family Offices

: und Corporate Clients bei der

. Deutschen Bank tétig. Thre Arbeits-

. schwerpunkte lagen neben der allge-

. meinen Kundenbetreuung im Wertpa-
. pierhandel/Execution sowie im letzten
: Jahr in der Projektverantwortung fiir

. die ,Digitale Kontoeroffnung®.

* Nils Hemmer

V-BANK verstarkt das
Vertriebsteam

(ac) Die V-BANK
AG hat im April
2018 mit der Key
Account Manage-
rin Andrea Scheck
ihr Vertriebsteam
verstarkt. Scheck
war zuletzt iiber
zehn Jahre im
Deutsche Wealth
Management/Private Port der externen

: Neuer Country Manager beim
- Vermogensverwalter Carmignac

(ac) Der Vermo-
gensverwalter
Carmignac hat
Nils Hemmer zum
Country Head fiir
Deutschland und
Osterreich ernannt.
Mit Sitz in Frank-
furt soll er ab Juli
2018 die Leitung

des deutschen und dsterreichischen
. Geschafts iibernehmen.

: Nils Hemmer verfiigt iiber langjihrige
. Erfahrung im Bankensektor und im

. Vertrieb von Finanzprodukten. Er

- kommt von Amundi (vormals Pioneer),
- wo er als Leiter des Drittvertriebs titig
: war. Davor war er Head of IFA & Insu-

rance Sales bei Fidelity Worldwide In-



Wechsel in der
MEAG-Geschaftsfiihrung

(ac) Zum Jahres- Neuer Marketingchef bei der

anfang 2019 ist - Versicherungsgruppe die Bayerische

Philipp Waldstein :

zum Vorsitzenden (ac) Joachim Zech tibernimmt zum

der Geschiftsfiih- 01.10.2018 die Aufgabe des Marketing-

rung der MEAG, leiters bei der Versicherungsgruppe die

Vermégensmana- Bayerische. Er berichtet direkt an Vor-

ger von Munich stand Martin Grifer und soll neben
Philipp Waldstein Re und ERGO, be- : den klassischen Marketingfunktionen

insbesondere die Online-Aktivitdten
der Gruppe steuern - als Hauptge-

rufen worden. In
dieser Funktion folgt er auf Dr. Thomas

Kabisch, der zum Jahresende 2018 in * Joachim Zech schiftsfiihrer der darauf ausgerichteten
den Ruhestand gehen wird. : Tochter Bayerische Online-Versiche-

- rungsagentur und -Marketing GmbH. Sein Vorgénger
Philipp Waldstein ist derzeit als Ge- . Ingolf Putzbach wechselt in die Geschaftsfithrung der

schaftsfithrer der MEAG fiir das Port- . Tochtergesellschaft sum.cumo GmbH.

foliomanagement zustdndig, das er seit :

2013 verantwortet. Bevor Waldsteinin : Nach einer Versicherungsausbildung und dem Studium der
die Geschéftsfithrung der MEAG berufen Betriebswirtschaftslehre ist Joachim Zech mehr als 20 Jahre

wurde, war er leitende Fithrungskraftin ~ : in der Versicherungsbranche titig. Er kommt von der
verschiedenen Funktionen der UniCredit : Deutsche Makler Akademie (DMA), wo er seit 2016 das
in Miinchen, Mailand und Luxemburg.  : Amt des Geschiftsfiihrers innehat.
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Die Rechtsschutzversicherung
- im Fokus der ARB 2012
[

Vaay o

Die Rechtsschutzversicherung — im Fokus der ARB 2012
Grundlagen und Praxis

Die Neuerscheinung zur Rechtsschutzversicherung bietet einen Uber-
blick iiber diese am Markt weitverbreitete Schadenversicherung. Grund-
lagen werden ebenso beleuchtet wie Details der Vertragspraxis im Fokus
der allgemeinen Bedingungen fiir die Rechtsschutzversicherung (ARB)

2012. Im Grundlagenteil widmet sich Ingbert Georg Rudolph der Bedeu-
tung dieser Versicherung und beantwortet die Frage, welchen Nutzen ein
solcher Schutz fiir den Kunden hat. Hierbei thematisiert der Autor so-
wohl das zwingende Recht in der Rechtsschutzversicherung wie auch ver-
handelbare Regelungen. Zudem stellt Rudolph Finanzierungsalternativen
vor und geht auf die soziale Funktion der Rechtsschutzversicherung un-
ter Beachtung rechtlicher und wirtschaftlicher Aspekte ein. Der praxis-
orientierte zweite Teil erlautert Bedeutung, Entwicklung und Grundsatz-
liches der ARB und befasst sich mit der Frage, welche ARB fiir welchen
Preis: 39,00 Euro Vertrag anzuwenden sind. Dabei zeigt der Autor auch auf, was nach den
ISBN: 978-3-89952-931-9 ARB 2012 nicht versichert ist.

A
| 4

Autor: Ingbert Georg Rudolph
Verlag: Verlag Versicherungs-
wirtschaft

Umfang: 246 Seiten

Einfach richtig Geld verdienen
mit Gold, Silber, Platin und mehr

Das Vertrauen in Gold ist ungebrochen: Es wird quasi tiberall als Welt-
wiahrung akzeptiert. Doch Gold ist nicht das einzige Edelmetall, in das
Anleger investieren konnen. Mit Silber, Platin oder Palladium bieten sich
weitere Edelmetalle als Alternative, die gerade im aktuellen Niedrigzins-
umfeld eine werterhaltende Geldanlage darstellen. In ihrem neuen Buch
»Einfach richtig Geld verdienen mit Gold, Silber, Platin und mehr® erldu-
tert Judith Engst die Grundlagen von Edelmetall-Investments und macht
deutlich, warum sie in jedes Depot gehoren, welche Edelmetalle sich fiir
die Geldanlage eignen und wovon ihr Preis abhédngt. Die Autorin zeigt
auf, wie Kauf und Verkauf von Edelmetallen funktionieren und gibt An-
legern zwolf goldene Regeln fiir einen sicheren und giinstigen Edelmetall-
kauf an die Hand. So rit sie bei Miinzen, den neuesten Jahrgang zu ver-
meiden, und bei Silber, Platin oder Palladium Miinzen oder Miinzbarren,
aber keine normalen Barren zu kaufen. Dariiber hinaus erfahren Anleger,
was im Hinblick auf die Lagerung oder die Steuer zu beachten ist.

Judith Engi

EINFACH RICHTIG
GELD VERDIENEN MIT

GoLD, SILBER,
PLATIN UND MEHR

WILEY

Autor: Judith Engst
Verlag: Wiley-VCH
Umfang: 192 Seiten

Preis: 14,99 Euro

ISBN: 978-3-527-50920-1

Buyer Personas
Wie man seine Zielgruppen erkennt und begeistert

Fiir Unternehmen gilt es zunehmend, Leistungen und Firmenauftritt
noch konsequenter auf ihre Zielgruppe auszurichten. Ein strategisches
Werkzeug hierfiir sind sogenannte ,,Personas, also detaillierte und greif-
bare Idealbilder von Zielgruppen. Die Neuerscheinung ,,Buyer Personas®
widmet sich der Persona-Strategie, mit der man Zielgruppen ein emotio-
nales Gesicht verleihen kann. Behandelt werden unter anderem folgende
Fragen: Welche Personas braucht man wirklich? Welche Bausteine geho-
ren dazu? Wo ist die Persona im Netz sichtbar? Wie lasst sich das passen-
de Angebot positionieren? Die Autoren zeigen auf, wie man mit der
Limbic® map die emotionale Struktur von Zielgruppen schnell erfassen
kann. Anhand von Praxisbeispielen wie etwa einem Mobilfunkanbieter
erldutern sie, wie sich Personas konkretisieren lassen und wie viele davon
optimal sind. Ein weiteres Kapitel befasst sich mit der Scharfung der Per-
sonas, etwa durch digitale Touchpoints. Unter dem Motto ,,Ich bin, was
ich suche® geht es auflerdem um Google auf der Spur der Personas.

Autoren: Hans-Georg Hausel,
Harald Henzler

Verlag: Haufe

Umfang: 204 Seiten

Preis: 24,95 Euro

ISBN: 978-3-648-10392-0
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»>>>>>> STUDIEN

Fidelity-Studie: Jeder fiinfte Deutsche halt Renteninformation fiir unverstandlich

(ac) Einmal im Jahr erhalten Berufstatige eine wichtig. Beispielrechnungen dagegen finden nur
Renteninformation der Gesetzlichen Rentenversi-  zwei Drittel (69%) sehr wichtig oder wichtig.
cherung. Doch nur zwei von drei Berufstatigen

(65%) helfen die darin enthaltenen Angaben da- Zugang zu Online-System mit Abbildung

bei, die Hohe ihrer spiteren Rente einzuschitzen. aller Altersvorsorgeeinkiinfte gefragt

Jeder Fiinfte (21%) hilt die Renteninformation fir ~ Ein weiteres Ergebnis: Mehr als jeder zweite Be-
unverstindlich. Das zeigt eine repréasentative Stu- rufstatige (55%) fande es sehr wichtig oder wich-
die, die im Auftrag von Fidelity International von tig, einen Online-Zugang zu einem System zu haben,
Kantar EMNID durchgefiihrt wurde. 94% der Be-  das die individuellen Altersvorsorgeeinkiinfte aus
fragten halten demnach eine verstandliche Spra- allen drei Saulen (gesetzliche, private und betrieb-
che in den Dokumenten fiir sehr wichtig oder liche Rente) komplett abbildet.

RWB-Studie fragt ab, was die Menschen in Deutschland unter Reichtum verstehen

(ac) 70% der Deutschen glauben, dass reichen terschétzt (11,0%). ,Die Moglichkeit, einen Teil
Menschen bessere Produkte fiir die Geldanlage zur ~ des monatlichen Gehalts regelméfiig in erfolgrei-
Verfiigung stehen. Das zeigt die 2. Reichtumsstu- che Unternehmen zu investieren, etwa am Aktien-
die der RWB Group, die vom Marktforschungsin- markt, wird leider von den meisten Deutschen
stitut GfK durchgefiihrt wurde. Demnach bezeichnen  verkannt. Ich vermute, dass das Selbstvertrauen
46% der Bevolkerung Personen als ,,reich®, dieein ~ beim Vermégensaufbau auch deshalb so niedrig
Vermégen von mindestens 1 Mio. Euro inklusive ist, weil diese langfristige Chance unterschétzt
Immobilienbesitz vorweisen konnen. Fiir 8% be- wird, sagt Horst Guidel, Vorstand und Griinder
ginnt Reichtum erst ab 3 Mio. Euro. der RWB Group.

Streben nach Reichtum leicht gesunken Wen die Bevdlkerung in Deutschland fiir ,,reich* halt

Zwei Drittel der Deutschen halten es der RWB-
Studie zufolge fiir ,,sehr erstrebenswert“ oder
»eher erstrebenswert®, reich zu sein (65,8%).
Damit ist das Streben nach Reichtum gegeniiber
dem Vorjahr um etwas mehr als vier Prozent-
punkte gesunken (2017: 70,0%).

Investitionen werden als Mittel zum Vermao-
gensaufbau unterschatzt

Die besten Chancen, ein hohes Vermogen aufzu-
bauen, sehen die meisten noch immer in hochqua-
lifizierten Berufen (24,6%) und in der Griindung

w

. . 8 Dow S S

eines eigenen Unternehmens (21,5%). Das Parado- S .= L8 18
. . . . . = 3 I B =

xe: Der Besitz bzw. die Griindung eines eigenen ad = = ¢ S
Unternehmens wird als probates Mittel fiir Ver- gt 2 5 2
mogenéaufbau angesehen. Die Moghchkelt., §1ch 16,4% 20,5% 46,1% 8,0%
an bereits bestehenden Unternehmen zu beteiligen -
etwa mit re.gelma&gen Investitionen ?m Aktien- Ab welcher Vermogenshohe inklusive Immobilienbesitz wiirden Sie
markt —, wird von der deutschen Bevolkerung un- jemanden als , reich* bezeichnen? Quele: Reichtumsstucie 2018, RWE Group
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STUDIEN

AssCompact TRENDS 11/2018:
Laue Motivation, heikle Fehlanreize

(ac) Nach einem Vierjahreshoch geht ungebundenen Vermittlern die Motivationspuste
aus. AuBerdem: Einige Vermittler sehen sich regelméBig , Interessenkonflikten durch
Fehlanreize“ ausgesetzt. Die Studie ,AssCompact TRENDS 11/2018“ beschaftigt sich

dieses Mal mit diesen und weiteren Themen.

ressenkonflikte und Fehlanreize immer wieder diskutiert.

Fiir Verbraucherschiitzer ist allein die Provisionsvergiitung
ein Interessenkonflikt. Auf regulatorischer Ebene kommen
sich verschiedene Richtlinien mehr oder weniger selbst ins
Gehege, Stichwort Versicherungsanlageprodukte. Einige
Branchenteilnehmer sehen weder Interessenkonflikte noch
Fehlanreize. Es gibt aber auch aus der Branche heraus Kritik:
Vermittlerverbidnde sprechen sich gegen Fehlanreize etwa in
Form von erfolgsabhdngigen Zusatzvergiitungen aus, um zu
verhindern, dass in der Beratung nicht mehr im Sinne des
Kunden gehandelt und eventuell ein weniger passendes Pro-
dukt vermittelt wird.

I m Zuge von IDD und MiFID II wurden die Themen Inte-

Die Studie AssCompact TRENDS II/2018 versucht, sich mit
ihrem Sonderthema ,,Fehlanreize und Konflikte“ diesem deli-
katen Thema zu ndhern, und hat bei den teilnehmenden un-
gebundenen Vermittlern nachgefragt, ob und inwiefern Versi-
cherungsanbieter solche Fehlanreize bieten.

Fehlanreize und Interessenkonflikte —
Handeln im bestmoglichen Kundeninteresse

Zunichst hat die Befragung zu den AssCompact TRENDS
I1/2018 ergeben: Ja, es scheint solche Fehlanreize zu ge-
ben. 22% der befragten Vermittler stimmen dem uneinge-
schriankt zu, 41% zumindest teilweise. 37% geben dagegen
an, dass es ihrer Meinung nach keine Fehlanreize gibt. Bei

Zufriedenheit und Motivation der Vermittler im zweiten Quartal 2018

11/2018 90 10

1/2018 90
60,1%
(66,0%) 9

MoryaTioN

51,7%
(53,7%) “\
<UFRIEDENYE

Die Tachonadel ergibt sich aus der jeweiligen Summe
der Werte | trifft voll zu“ und , trifft zu“ beztglich der
Aussage , Ich bin zurzeit zufrieden®.

Die Tachonadel ergibt sich aus der jeweiligen Summe
der Werte , trifft voll zu“ und |, trifft zu“ beztglich der
Aussage ,,Ich bin zurzeit motiviert”.
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der Frage nach konkreten Vorkomm-
nissen geben etwa 31% der unabhén-
gigen Vermittler an, dass ihnen Fille
bekannt sind, in denen Kollegen mit
Anreizen vonseiten der Produktgeber
konfrontiert worden sind, die im
Widerspruch zu den gesetzlich fixier-
ten und auch freiwillig eingegange-
nen Handlungsmaximen stehen. Per-
sonlich sah sich laut Studie bislang
immerhin jeder Vierte gelegentlich
einem solchen Anreiz ausgesetzt.

Einen Losungsansatz, um Fehlanreize
zumindest zu reduzieren, sehen 53%
der befragten Vermittler in Courtage-
modellen mit erhohter Bestandscour-
tage. Dem stimmen 34% zumindest
teilweise zu und nur 13% der befrag-
ten Vermittler sind anderer Meinung.
Der Mehrheit der befragten Vermittler
(79%) ist zudem eine ,vertrauensvolle
und langfristige Geschiftsbeziehung
mit dem Produktgeber bei der Pro-
duktauswahl“ besonders wichtig.

Die Konzentration auf eine bestimmte
Anzahl von Produktgebern wird in
dem Zusammenhang nicht so kritisch
gesehen: Knapp 50% der Vermittler
geben an, dass sie sich zumindest teil-
weise auf einen oder einige wenige
Versicherer beschrinken, obwohl sie
mehr Angebote vergleichen konnten.
Diese ,erste Wahl® wird dann im
Schnitt alle sechs Monate tberpruft
und gegebenenfalls auch angepasst.
Weiterhin geben 32% der Vermittler
an, dass sie sich bei der Auswahl von
Versicherungsprodukten — auf  die
Dienste Dritter (Pools und Dienstleis-
ter) verlassen; 38% stimmen dem zu-
mindest teilweise zu. 90% derjenigen,
die mit Pools zusammenarbeiten,
uberpriifen wiederum die Produktaus-
wahl des Pools zumindest stichpro-
benartig immer wieder.



Konkret wurde auch gefragt, ob Pro-
duktgeber eine Vertriebssteuerung
durch hohere Courtagen, Zusatzver-
giitungen bzw. Geld- oder Sachpreise
versuchen. Immerhin stimmen knapp
30% der befragten Vermittler hier zu,
33% sagen ,teils/teils“ und 37% ver-
neinen. Sicher ist sich — wenig tiberra-
schend - ein GrofSteil, dass die Aus-
schliellichkeit eher von diesen Versu-
chen betroffen ist.

Motivation lasst deutlich nach

Wie in jedem Quartal war neben dem
Sonderthema auch wieder die Frage
nach der Vertriebsstimmung Gegen-
stand der jetzigen AssCompact
TRENDS-Ausgabe. Hier haben sich
groflere Anderungen ergeben. Nach-
dem die Motivation im vergangenen
Quartal auf ihrem Vierjahreshoch war,
hat sie nun deutlich nachgelassen und
fallt um 5,9 Prozentpunkte auf nun-
mehr 60,1%. Die Zufriedenheit gibt
ebenfalls um 2 Prozentpunkte nach und
liegt nun bei 51,7%.

Top-Anbieter aus Vermittlersicht

Auch die Favoriten der Vermittler un-
ter den Produktgebern wurden in der
Untersuchung wieder abgefragt. Die
Vermittler wurden gebeten, ihre der-
zeitigen Top-Anbieter in 39 Produktli-
nien anzugeben, die die vier Bereiche
Altersvorsorge, Risikovorsorge, priva-
tes und gewerbliches Schaden-/Unfall-
geschift sowie Kapitalanlage/Finan-
zierung abdecken. Die nachfolgende
Abbildung gibt einen Uberblick iiber
ausgewdhlte Produktlinien, wobei die
jeweiligen Platzierungen der Anbieter
des vorherigen ersten Quartals 2018 in
Klammern dargestellt sind.

BU und Sachgeschaft laufen bei
freien Vermittlern am besten

Insbesondere private Haftpflicht-, Be-
rufsunfihigkeits-, Hausrat-, Wohnge-
baude-, private Rechtsschutz- und
Unfallversicherung, dicht gefolgt von
der Risikolebensversicherung, konn-
ten die Makler im vergangenen Quar-
tal gut vermitteln, auch das ein Ergeb-
nis der Studie. Aber auch einige ge-
werbliche Produkte wie die Betriebs-/
Berufshaftpflichtversicherung kénnen

den Anschluss an die Top-10 wahren. Vor allem die
Finanzprodukte wie Kredite, Vermogensverwaltung und
Beteiligungen bilden hingegen die Schlusslichter im Port-
folio der befragten Vermittler.

Top-Anbieter aus Vermittlersicht

Betriebliche Altersversorgung

Platz 1 Allianz (1)

Platz 2 ALTE LEIPZIGER (2)
Platz 3 Canada Life (4)
Platz 1 Monuta (2)

Platz 2 IDEAL (1)

Platz 3 LV 1871 (3)

Platz 1 VHV (2)

Platz 2 Die Haftpflichtkasse (1)
Platz 3 AXA (3)

Platz 1 Rhion (4)

Platz 2 Allianz (2)

Platz 3 AXA (1)

Platz 1 AXA (2)

Platz 2 Mannheimer (11)
Platz 3 Allianz (1)

Die AssCompact Studie listet auch wieder die Top-Anbieter pro Produktlinie auf.
Die Abbildung gibt einen Uberblick tiber ausgewahlte Produktlinien; die Platzierun-
gen der Anbieter des vorherigen ersten Quartals 2018 sind in Klammern dargestellt.

Uber die Studie ,,AssCompact TRENDS 11/2018*

An der quartalsweise durchgefiihrten Umfrage beteiligten
sich 381 Makler und Mehrfachagenten. Die Stichprobe
(@-Alter = 53,0 Jahre; @-Berufserfahrung = 25,0 Jahre) liefert
ein sehr gutes Abbild der Finanz- und Versicherungsver-
mittler hinsichtlich der Alters- und Geschlechtsstruktur am
deutschen Versicherungsmarkt. Die Ergebnisse konnen als
effektive Benchmarks genutzt werden. Die Studie kann zum
Einzelpreis von 1.300 Euro zzgl. 19% gesetzlicher 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. "

Juni 2018 | AssCompact 19



)>>))>>)> ASSEKURANZ | News

Basler liberarbeitet Berufsunfahigkeitsversicherung

(ac) Zum 01.05.2018 hat die Basler Versicherung die Bedin-
gungen ihrer Berufsunfahigkeitsversicherung verbessert und
fiir viele Berufe die Beitrdge verringert. So zahlen zu den
wichtigsten Neuerungen in den Bedingungen die Verdoppe-
lung der Rentendauer bei Arbeitsunfihigkeit auf 36 Monate.
Zudem bietet die Basler bis zu 25 Anldsse zur Erh6hung der
Rentenleistungen ohne erneute Gesundheitspriifung. Neu
hinzugekommen ist eine weitere Option: Die Leistungsdauer
lasst sich tiber das 67. Lebensjahr hinaus verldngern. Voraus-
setzung hierfiir ist, dass die Leistungsdauer bereits bis zur
Regelaltersgrenze vereinbart war und der Gesetzgeber diese
erhoht. Den neuen Beitrag berechnet der Versicherer mit den
»alten Kalkulationsgrundlagen, wie zum Beispiel dem Alter
bei Vertragsbeginn. Was die Beitragszahlung angeht, konnen
Kunden bei Bedarf eine Beitragspause einlegen oder bei vollem
Versicherungsschutz eine zinslose Stundung der Beitrage ver-
einbaren, etwa bei Arbeitslosigkeit oder Elternzeit.

ROLAND LawGuide bietet telefonische
Rechtsberatung und Mediation

(ac) ROLAND Rechtsschutz hat ein neues Produkt entwickelt:
ROLAND LawGuide bietet telefonische Rechtsberatung, Me-
diation und Konfliktlgsungsunterstiitzung. Das Produkt rich-
tet sich an Einzelpersonen und Familien, die rechtssicher leben
und ihre Konflikte schnell und nachhaltig 16sen méochten.

Prozessvermeidung durch Beratung im Vorfeld

Die dahinterstehende Idee ist, dass mithilfe von schneller und
komfortabler Rechtsberatung am Telefon langwierige und
nervenaufreibende Prozesse im Vorfeld vermieden werden
konnen. Ob Mieterhohung, Verkehrsunfall, Kiindigung, Schei-
dung oder Hausbau - ROLAND LawGuide-Kunden konnen
sich zu allen Themen und fiir ihren individuellen Fall eine
rechtlich verbindliche Expertenmeinung einholen. Dabei kon-
nen sie sich zu jedem Rechtsfall von erfahrenen Rechtsanwilten
beraten lassen — ohne Ausschliisse, Wartezeiten oder Selbstbe-
teiligung. Sollte eine Beratung nicht reichen, vermittelt und
finanziert das LawGuide-Team eine professionelle Mediation.

ROLAND LawGuide soll in den kommenden Monaten an-
hand des Kunden-Feedbacks kontinuierlich weiter entwickelt
werden. Rechtsuchende kénnen die Versicherung unter
www.roland-lawguide.de fiir 99 Euro im Jahr abschlief3en.
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pact ist seit
20 Jahren ein
aufmerksamer Be-
gleiter und Beobachter
unserer Branche. In dieser Zeit
hat sich vieles verandert: Neue
digitale Angebote sind entstan-
den, aber auch neue Foren fir
den personlichen Austausch.
Doch eines ist immer gleich ge-
blieben: die verlassliche und
professionelle Berichterstattung
durch ein hochkompetentes
Team und der partnerschaftliche
Umgang miteinander. Dafir ein
groBes Dankeschén und die
besten GllckwUlnsche!*
Dr. Karsten Eichmann,

Vorstandsvorsitzender
des Gothaer Konzerns

Gothaer

Digitales Vorsorgepaket
: von fairr.de und ottonova

(ac) Das Start-up fairr.de und die digitale
. private Krankenversicherung ottonova
: haben eine Kooperation gestartet: Sie

: bieten gemeinsam als digitales Vorsorge-
. paket eine Kombination aus privater

. Krankenvollversicherung und geforder-
. ter Altersvorsorge, die in passive Fonds

- (ETFs) investiert. So konnen Versicherte,
- die von einer gesetzlichen Krankenkasse
. zu ottonova wechseln, zugleich Geld in

- die staatlich geforderten Fondssparpline
- von fairr.de anlegen fiir eine Zusatzrente
- im Alter, was zusitzlich einen jahrlichen
- Steuervorteil bringt. Die Kooperation

. beider Unternehmen fuflt auf einem

. komplett digitalen Vertriebsweg ohne

. Abschlussprovisionen.
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Hiscox erweitert Versicherungsschutz fiir die IT-Branche

(ac) Der Spezialversicherer Hiscox hat mit ,,Net
IT* ein modulares Versicherungskonzept fiir IT-
Unternehmen aller Grof3en sowie IT-Freelancern
im Angebot und diese Losung nun erweitert. So
wurden die Berufshaftpflicht-/Vermogensschaden-
haftpflichtdeckung und die Eigenschadenkompo-
nenten ausgedehnt. Die Versicherungslgsung baut
nach wie vor auf einer Berufshaftpflicht (Vermo-
gensschadenhaftpflicht) mit einer offenen Deckung
auf, in der fiir die IT-Branche typische Tatigkeiten
und Nebenrisiken, auch aus Arbeitnehmeriiberlas-
sung oder als Datenschutzbeauftragter, mitversi-
chert sind. Im Rahmen von Net IT ldsst sich die IT-
Berufshaftpflicht mit den Modulen Betriebshaft-
pflicht, Cyber- und Datenrisiken sowie Sachinhalt
und Elektronik kombinieren.

Key-Man-Cover und Abwehrschutz bei
Patentrechtsverletzungen

Als Deckungselemente neu hinzugekommen sind
die ,Key-Man-Cover* sowie der Kostenersatz bei

Patentrechtsverletzungen oder bei einer unge-
rechtfertigten Insolvenzanfechtung. So iiber-
nimmt Hiscox bei der Key-Man-Cover die Kosten
fir Personalsuche oder Interimspersonal, wenn
ein Mitarbeiter oder IT-Spezialist in einer Schliis-
selposition dauerhaft ausfillt. Im Rahmen der
Deckung bei ungerechtfertigter Insolvenzanfech-
tung kommt der Versicherer nun fiir die Priif- und
Verteidigungskosten auf, wenn vom Insolvenzver-
walter des Kunden eine Zahlung ungerechtfertigt
zuriickgefordert wird. Zudem gibt es mit der
erweiterten Deckung nun auch Abwehrschutz bei
unterstellten Patentrechtsverletzungen.

Service-Leistungen zur Pravention

Mit der neuen ,,Hiscox Business Academy* baut
der Spezialversicherer seine Serviceleistungen aus
und setzt auf Pravention. So konnen sich Net IT-
Kunden in bis zu sechs Webinaren pro Jahr kos-
tenfrei iiber aktuelle Themen wie Datenschutz-
recht informieren.
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beweist AssCompact
der Digitalisierung: Print
lebt, Print wirkt — seit 20
Jahren! Heute ist die Fachzeit-
schrift als Informations- und Diskussionsforum in
der Maklerwelt nicht mehr wegzudenken. Ein
hoher redaktioneller Anspruch, aufschlussreiche
Aufsatze von ausgewiesenen Fachleuten und gut
recherchierte Beitrage kennzeichnen das Heft und
machen es zum Sprachrohr der Makler. Dartiber
hinaus bietet AssCompact der Leserschaft span-
nende Impulse sowie zukunftsorientierte Themen
— auch online. Fur die Zukunft wiinsche ich der
Redaktion bei der Auswahl und Aufbereitung der
Themen weiterhin eine glickliche Hand und den
Lesern viele interessante Beitrdge. Wir gratulieren
zum Jubildum!*

Roland Roider, ' EIAEFT
Vorstand Vertrieb, m PFLICHT
Die Haftpflichtkasse VVaG ) KASSE

Chubb bringt Online-Transportversicherung
fiir kleine und mittelstandische Unternehmen

(ac) Der Industrieversicherer Chubb bietet nun eine neue
Online-Losung zur Absicherung von Waren-Einzeltranspor-
ten an: Das Versicherungsprodukt ,,Chubb Easy Cargo® aus
der Produktreihe ,,Chubb Easy Solutions“ bietet einen effi-
zienten Angebots- und Policierungsprozess mit zusétzlichen
Schnittstellen und Services wie beispielsweise Zertifikaten in
deutscher und englischer Sprache sowie Kontaktmdglichkei-
ten zu den jeweiligen weltweiten Schadenabteilungen. Das
Produkt richtet sich an kleine und mittelstdndische Trans-
port- und Logistikunternehmen sowie Makler mit entspre-
chenden Vertragsbestidnden.

Arbeitsprozesse werden reduziert

Mithilfe der neuen Transport-Online-Losung sollen Makler
und Kunden die eigenen Arbeitsprozesse weiter reduzieren
konnen. Eine technische Risikoanalyse optimiert den Prozess
auf einige wenige Standardfragen nach der Warenart, der
Transportroute und -art, der Versicherungssumme sowie dem
Deckungsumfang. Unmittelbar und systemgestiitzt erfolgt
eine Priifung, ob sich das Risiko hinsichtlich Risikoanalyse
und Angebotskalkulation im Rahmen der Parameter bewegt.
Angebot, Police, Zertifikat und Rechnung werden direkt im
System erstellt und per E-Mail an den Nutzer versandt.
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. Pflegerentenversicherung:
- IDEAL bietet Wechseloption

. (ac) Im Zuge des Pflegestirkungsgesetzes
. II'stehen Kunden der IDEAL Versiche-
. rung, die bis Ende 2016 eine Pflegeren-

- tenversicherung abgeschlossen hatten,

- mehrere Moglichkeiten offen, ihre Ver-

© trige weiterzufiihren. Wie der Versiche-
. rer mitteilt, miissten Kunden ihre alten

: Pflegestufenvertrige nicht kiindigen und
: einen Neuvertrag mit Pflegegraden ab-
: schlieRen, denn die IDEAL bietet eine

: Wechseloption in einen Vertrag nach

. Pflegegraden an.

. Welches die passende Option ist, sollten
* Kunden mit ihrem Makler kliren, so die
Empfehlung des Versicherers. Fiir die
- Kundenansprache erhalten Vertriebs-
- partner der IDEAL umfangreiche Unter-
. stlitzung. Neben einer Auflistung der

- vorhandenen Vertrége bietet der Versi-

* cherer personalisierte Kundenanschrei-

: ben fiir Mailings und Webinare an. Auf
. der Vertriebsplattform IPOS kénnen Ver-
- mittler mit dem Kunden verschiedene

. Upgrade-Varianten durchrechnen.

Kunden, die bis zum 31.12.2018 ihre

© Vertrage umstellen, erhalten den bisheri-
. gen und damit héheren Rechnungszins.
© Bei gleichbleibenden monatlichen Bei-
© tragen wiirde sich in vielen Fillen die

. Hohe der garantierten Pflegerente im

: Wechseltarif verringern. Dafiir umfasse
. der Versicherungsschutz ohne erneute

. Gesundheitspriifung dann auch Fille, in
. denen der Kunde vorher nicht versichert
gewesen wire. Um die entstandene Lii-
- cke zu schlielen, bietet die IDEAL Kun-
. den mit dem Wechsel-Upgrade eine

. Anpassung der Pflegerenten auf die

- urspriingliche Héhe an.



PKV: Gothaer hat einen neuen
Beitragsentlastungstarif im Angebot

(ac) Mit ,MediSafe“ hat die Gothaer Krankenversicherung
einen neuen Beitragsentlastungstarif zur privaten Kranken-
versicherung (PKV) auf den Markt gebracht. Als Zusatz zu ei-
ner privaten Voll- oder Zusatzversicherung bietet der Tarif
Versicherungsschutz in Form einer Geldleistung, die ab einem
bestimmten Zeitpunkt mit dem Beitrag zur PKV verrechnet
wird. Da es beim Renteneintritt zu Einkommenseinbuf3en
komme und auflerdem bei Arbeitnehmern der Arbeitgeber-
zuschuss zur Krankenversicherung wegfalle, konnen Kunden
von einer solchen Beitragsentlastung profitieren, damit die
PKV-Beitrage auch im Alter bezahlbar bleiben. Bei Abschluss
des MediSafe wird die Hohe des Beitrags vereinbart, um den
der PKV-Beitrag entlastet wird. Starten kann diese Beitrags-
entlastung flexibel zwischen dem 60. und 72. Lebensjahr. Eine
Verlegung des Entlastungszeitpunktes ist mehrfach moglich.
Um eine Beitragsentlastung in Anspruch nehmen zu kénnen,
muss der Tarif MediSafe mindestens 36 Monate wihrend der
Vertragslaufzeit und vor Beginn der Entlastung ununterbro-
chen beitragspflichtig bestanden haben. Eine erneute Gesund-
heitspriifung ist laut Gothaer nicht notwendig.

SIGNAL IDUNA digitalisiert die
Prozesse zur bAV-Beratung durchgangig

(ac) Die SIGNAL IDUNA hat die digital gestiitzte Beratung
und Verwaltung der betrieblichen Altersvorsorge (bAV) um
einen Beratungsprozess fiir Arbeitgeber erweitert. In Zusam-
menarbeit mit xbAV, einem Technologieanbieter fiir die
Digitalisierung der bAV; ist es fiir Vermittler nun auch mog-
lich, ihre Arbeitgeberkunden digital zu beraten. Uber den
SIGNAL IDUNA bAV-Berater, der gemeinsam mit xbAV
entwickelt wurde, konnen sich Vermittler gemeinsam mit
ihren Kunden durch die gesamte Beratung klicken. Der Ver-
mittler wird in der Beratung am Laptop oder Tablet durch
den gesamten Prozess gefiihrt oder aber punktuell mit Ver-
gleichsrechnungen und Ubersichten unterstiitzt. Die Soft-
ware ermittelt die individuelle Versorgungsliicke, simuliert
die Lohnabrechnung mit und ohne bAV, vergleicht die bAV
mit einer privaten Vorsorge und berticksichtigt auch die
Nachsteuerbetrachtung in der Rentenphase. Antrage und
Beratungsdokumente erstellt das System automatisch.

Elektronische Signatur

Zudem ist nun der Vertragsabschluss mittels elektronischer
Unterschriften von Arbeitgeber, Arbeitnehmer und Vermitt-
ler moglich. Die Antrdge werden ohne Medienbruch an die
SIGNAL IDUNA iibermittelt. Geschiitzt werden die sensiblen
personenbezogenen Daten durch eine sogenannte Zwei-
Faktor-Authentifizierung (2FA). Dabei ist fiir die Anmel-
dung neben Benutzername und Passwort zusatzlich die
Eingabe einer PIN notwendig.
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Continentale: StartAmbulant als Ergdanzung zur GKV

(ac) Der neue Continentale-Tarif Start Ambulant bietet allen
gesetzlich Krankenversicherten eine Ergédnzung ihrer Gesund-
heitsabsicherung. Er erstattet innerhalb von zwei Kalenderjah-
ren 100% der Kosten fiir Sehhilfen bis zu einem Maximalbetrag
von 150 Euro. Bei Kindern bis 18 Jahre sind es 75 Euro. Aber

auch fiir wichtige Vorsorgeuntersuchungen und Schutzimpfun- :

gen kommt der Tarif mit bis zu 150 Euro jahrlich auf. Zusitz-
lich werden fiir Heilpraktikerleistungen 50% der Kosten bis zu
einem Hochstbetrag von 150 Euro im Jahr ibernommen.

AufSerdem bietet StartAmbulant auch einen Auslandsreise-
schutz. Damit sind Versicherte bis zu 42 Tage im Jahr abgesi-
chert. Der Tarif zahlt 100% fiir notwendige medizinische und
zahndrztliche Behandlungen, mogliche Krankenhausaufent-
halte und Medikamente sowie den notwendigen Riicktrans-
port aus dem Ausland.

Fiir die ganze Familie

Eine Familie, bestehend aus einem gesetzlich versicherten El-
ternteil sowie einem familienversicherten Partner und Kind,
zahlt 18 Euro im Monat fiir die neue Zusatzversicherung der
Continentale. Das zweite und alle weiteren Kinder sind bei-
tragsfrei mitversichert. Mogliche Vorerkrankungen spielen
beim StartAmbulant keine Rolle, denn alle StartLinie-Tarife
konnen ohne Gesundheitsfragen abgeschlossen werden.

BDAE: Krankenversicherung
fiir Auslédnder in Deutschland

(ac) Mit EXPAT GERMANY hat die auf Auslandsversiche-
rungen spezialisierte BDAE Gruppe nun ein neues Produkt
im Angebot, das auf die Zielgruppe der sogenannten ,,Inco-
ming“-Personen zugeschnitten ist. Dabei handelt es sich um
Ausldander und deren Angehorige, die voriibergehend in
Deutschland leben und arbeiten.

Versicherbar sind ausldndische Giste aller Nationalititen in
Deutschland und zusétzlich auch in den EU- und Schengen-
Staaten. Zudem sind urlaubs- und berufsbedingte Aufenthalte
weltweit abgesichert. Voraussetzung ist, dass kein versiche-
rungspflichtiges Beschiftigungsverhaltnis in Deutschland be-
steht. So sind unter anderem folgende Personengruppen ver-
sicherbar: selbststindige Bauarbeiter, Handwerker und Pfle-
gekrifte, Wissenschaftler und Dozenten, Mitarbeiter von aus-
lindischen Behérden sowie Freelancer und digitale Nomaden.

Zusatzmodul EXPAT GERMANY PLUS

Abschliefibar ist der Tarif EXPAT GERMANY ab 75 Euro im
Monat. Im Schutz enthalten sind unter anderem 100% ambu-
lante, stationire und zahnmedizinische Behandlungen, Kran-
ken- und Ricktransport sowie Arznei-, Verbands- und Heil-
mittel. Das Zusatzmodul EXPAT GERMANY PLUS kostet
monatlich 40 Euro und bietet neben Zahnersatz und Sehhil-
fen auch Vorsorgeuntersuchungen zu Krebserkrankungen.
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AssCom-
pact, wir kennen
uns jetzt schon so
lange — ich denke, ich
darf Du sagen? Seit 20 Jahren
versorgst Du unsere Branche
mit  Neuigkeiten, Meinungen
und Hintergriinden. Schnell und
auf den Punkt im taglichen
Newsletter, facettenreich und
ausfuhrlich im Monatsheft. Da-
bei bist Du immer fair und setzt
auf Inhalte statt auf Emporung.
Im Namen der VOLKSWOHL
BUND  Versicherungen und
auch ganz personlich gratuliere
ich  Dir und allen Deinen
Machern zum 20-jahrigen Jubi-
l[dum. Es war und bleibt uns ein
Vergnigen.“

Dietmar Blasing,

Sprecher der Vorstande der
VOLKSWOHL BUND Versicherungen

NOLKSWOHL BUND #

VERSICHERUNGEN

© XL Catlin: Versicherungslésung
- fur autonome Technologien

* (ac) XL Catlin hat eine Versicherungs-
. losung entwickelt, die Risiken im Zu-

. sammenhang mit Entwurf, Entwick-

- lung, Priifung und Einfiihrung autono-
- mer Systeme absichert. Sie ist weltweit
© fiir alle Industriezweige verfiigbar und
. kann auf die jeweiligen Kundenbediirf-
nisse zugeschnitten werden.

. Zur Unterstiitzung des neuen Ange-

. bots hat XL Catlin ein multidisziplina-
. res ,Global Autonomy Centre of Excel-
- lence” gegriindet. Das Expertenteam

- soll einen Wissenspool zur Verfiigung
- stellen, der Talente, Expertise und Fé-

- higkeiten in den Bereichen Datenana-
¢ lyse, Underwriting, Schadenregulie-

. rung und Risk-Engineering aus der

. ganzen Welt vereint.
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AIG hat ihre Cyberversicherung nun modular aufgesetzt

(ac) Die neu aufgesetzte AIG-Versicherungslosung

CyberEdge 3.0 bietet Unternehmen eine End-to-

End-Losung fiir das Risikomanagement. Aufgebaut

als flexible Police besteht CyberEdge 3.0 aus meh-

reren einzelnen Modulen, die es Unternehmen er-
moglichen, ihren Versicherungsschutz anhand der

jeweiligen Bediirfnisse individuell zusammenzu-
stellen: CyberEdge 3.0 besteht aus iiber 20 unter-

schiedlichen Versicherungsbausteinen, deren De-
ckung unter anderem fiir Betriebsunterbrechungen

durch Systemausfille, Fehlbedienung, technische
Probleme oder aufgrund eines Cyberangriffs auf
externe I'T-Dienstleister verfigbar ist.

Mit der neuen Lésung sind Unternehmen zudem
auf die im Mai in Kraft getretene DSGVO vorbe-

reitet, da beispielsweise die Kosten fiir die Benach-

richtigung von Kunden und Aufsichtsbeh6rden
iiber eine Datenschutzverletzung gedeckt sind.

Wer mit personlicher
Beratung liberzeugt,
sollte kein Produkt von
der Stange anbieten.

Individuall und flexibal:
Das ROLAMND Baustein-System,

ROLAND.

Der Rechtsschutz-Versicherer.

Zugang zu weiteren Services

Dariiber hinaus gibt es die Moglichkeit, auf ein
Portfolio an Services von Dritten - sogenannte
Partnerleistungen - zuriickzugreifen: Security
Scorecard ermdglicht Unternehmen beispiels-
weise, die Sicherheit ihres eigenen Netzwerks
und das ihrer Lieferanten zu beurteilen. Zugang
besteht auflerdem zu Risikoberichten von Bit-
Sight-Technologies, einem Unternehmen, das
Cybersecurity-Ratings erstellt.

Fiir Bestandskunden der AIG sind unter bestimm-
ten Voraussetzungen auch spezielle Risikotools wie
zum Beispiel ein IBM Vulnerability Scan verfiigbar.
Dies ermoglicht Experten die Analyse der mit dem
Internet verbundenen Infrastruktur eines Unter-
nehmens aus der Ferne. Auf diese Weise kénnen
Schwachstellen, die sich Cyberkriminelle zunutze
machen konnten, effizient aufgedeckt werden.

WEREEHH
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HDI bringt Spezialdeckung fiir
hochwertige Wohnimmobilien

(ac) Die HDI Versicherung AG hat nun
eine Spezialdeckung fiir hochwertige
Haushalte und Wohnimmobilien im
Angebot: die Hausrat- und Wohnge-
baudeversicherung HDI Value, die dem
Prinzip einer Allgefahrendeckung folgt.
Der neue Tarif wurde speziell fir Pri-
vathausratwerte ab 250.000 Euro und
fiir privat genutzte Ein- und Zweifami-
lienhduser konzipiert. Werden die Im-
mobilien und Werte durch unvorherge-
sehene Ereignisse zerstort oder bescha-

digt, ersetzt HDI den Neuwert. Gleiches

gilt fiir das Abhandenkommen versi-
cherter Sachen. Auf Anfrage kann der
Versicherungsschutz auf (Ferien-)Im-
mobilien im In- und Ausland erweitert
werden, die nicht stindig bewohnt sind.

Optionale Zusatzpakete

Der Allgefahren-Basisschutz lasst sich
auf Wunsch individuell erweitern: Im
Paket ,,Juwelen und Schmucksachen® ist
das Verlust- und Tragerisiko bei einer
frei wihlbaren Entschadigungsgrenze
mitversichert. Das Paket ,,Reisegepack®
tritt in Kraft, wenn die Entschadigungs-
grenze der Basisdeckung (40.000 Euro)
erweitert werden soll.

Fiir Kunstliebhaber bietet HDI eine
umfangreiche Kunstversicherung mit
individuell bestimmbarer Versiche-
rungssumme. Sie beinhaltet unter an-

derem eine Transportversicherung, eine :

weltweite AufSenversicherung und leis-
tet auch bei grob fahrldssig verursach-
ten Schaden. Mit der Erweiterung ,,Sa-
chen im Bankschlief3fach® sind dort ge-
lagerte Werte bis zur vereinbarten Ent-
schadigungsgrenze abgesichert. Das Pa-
ket ,Handwerkerservice® bietet zahlrei-
che Leistungen fiir Notfallservices. Das
Paket ,Uberschwemmung" sichert
Schiden an der wertvollen Immobilie
und am Inventar ab, falls Gewasser
tiber die Ufer treten und das Versiche-
rungsgrundstiick tiberfluten.
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bietet AssCompact
umfangreiche, aktuelle
Informationen aus der
Finanz- und Versicherungs-
wirtschaft. Die SIGNAL IDUNA schatzt ,Sie als
starken Partner flr erstklassige Berichte und
vielversprechende Inspirationen. Daneben sind
wir seit mehr als 20 Jahren auch ein begeisterter
Partner der DKM. Wir bedanken uns fir die
gute Zusammenarbeit und winschen weiterhin
viel Erfolg und alles Gute fur die Zukunft.*
Ulrich Scheele,

Generalbevollmachtigter der
SIGNAL IDUNA Gruppe

SIGNAL IDUNA @

. Neuer BGV-Kfz-Tarif: Bezahlung erfolgt
. hier nach gefahrenen Kilometern

(ac) Die neue Versicherungslosung BGVFLEXImobil aus

. dem Haus des BGV richtet sich an junge Autofahrer, die tech-
: nikaffin sind und nur so viel bezahlen méchten, wie sie tat-

: sichlich fahren. Der Tarif eignet sich auch fiir Wenigfahrer

. wie etwa Pendler, die mit Bus, Bahn oder Rad zur Arbeit fahren,
. Zweitwagenbesitzer oder auch Cabrio-Fahrer. Basis des Tarifs
. ist ein geringer monatlicher Grundbeitrag. Dariiber hinaus

* berechnet sich der Gesamtbeitrag flexibel auf Basis der tatsach-
- lich gefahrenen Kilometer. Ein personlicher Ansprechpartner
- steht immer zur Verfiigung. Und durch die monatliche Ab-

- rechnung hat der Kunde die volle Kostenkontrolle.

. Auto wird zum ,,SmartCar"

. Voraussetzung fiir die Verwendung des BGVFLEXImobil-

. Tarifs ist die Nutzung eines Steckers, der in die OBD-Schnitt-
: stelle des Autos eingesteckt wird. Uber die dazugehérige App

. kann der Kunde in Echtzeit seinen aktuellen Kontostand
tiberpriifen. App und Stecker kommen vom BGV-Kooperati-
: onspartner ThinxNet GmbH. Der Stecker bietet dank einge-

© bauter SIM-Karte und GPS-Technologie auch eine automati-
. sche Notruffunktion. Einen Unfall registriert er sofort , wo-

. raufhin automatisch ein Notruf-Servicemitarbeiter beim Kun-
. den anruft. Antwortet dieser nicht, wird der Standort {ibermit-
- telt und Rettungskrifte machen sich auf den Weg.

- In die App ist auflerdem ein Bordcomputer integriert, der

- Fahrzeugdaten wie Batteriezustand, Tankfiillstand und Kilo-
: meterstand anzeigt. Und mithilfe einer ebenfalls integrierten
. Schadenmeldungsfunktion kénnen Kunden direkt iiber die

. App eine Schadenmeldung erstellen. Diese wird samt Bildern
. an die BGV-Schadenmeldestelle weitergeleitet.
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AXA treibt Transformation weiter voran

Interview mit Dr. Thilo Schumacher, Vorstand Vertrieb und Krankenversicherung im AXA Konzern

Seit wenigen Monaten zeichnet Dr. Thilo Schumacher auch fur den Vertrieb im AXA Konzern
verantwortlich. Er will dort insbesondere die Chancen der Digitalisierung nutzen — mit dem
Ziel, préaferierter Partner der Versicherungsmakler zu bleiben.

Herr Dr. Schumacher, was reizt Sie neben Ihrer Spartenver-
antwortung am Vertriebsressort?

Im Vertrieb zeigt sich, wie erfolgreich wir wirklich Produkte
und Services entwickeln. Fiir mich ist es ein Zuriickkommen,
nachdem ich schon einmal sechs Jahre im Vertrieb gearbeitet
habe. Bei aller Veranderung sind die beiden zentralen Fragen
geblieben: Wie werden wir als Versicherer fiir den Makler der
préferierte Partner und wie gewinnen wir gemeinsam Kunden?

Neues Denken und agiles Arbeiten hat sich AXA als strate-
gisches Ziel gesetzt. Was bedeutet dies fiir den Vertrieb?

Die Welt dreht sich immer schneller. Wir miissen féhig sein,
schnell auf Anforderungen von Vertriebspartnern und Kunden
einzugehen und diese umzusetzen. Wir testen ziigig neue Ver-
triebsthemen, skalieren bei Erfolgen entsprechend und stellen bei
Misserfolgen aber auch schnell wieder ein. Sichtbar wird dieses
neue Denken bei AXA in unserem Arbeitsweltenkonzept ,,New
Way of Working®, das wir derzeit an allen unseren Standorten
ausrollen. Bei der DKM wollen wir das Konzept auch mit unseren
Maklern teilen. Sie kdnnen gespannt auf unseren Stand sein.

Gibt es hierzu denn schon jetzt Beispiele, die auf diese
Weise realisiert wurden?

Im Maklerbereich gibt es bereits mehrere Projekte, die agil au-
lerhalb der ,normalen” Strukturen umgesetzt werden: Ein Bei-
spiel ist ,Quizzen und
Wissen'“ - ein Online-Spiel,
bei dem wir Informatio-

mix. Wir werden zum Wohle unserer
Makler weiter in personale und digitale
Unterstlitzung investieren.

Manchmal scheinen die Strategien der
Versicherer aber nicht so bei den Mak-
lern anzukommen. Es geht das Gefiihl
um, dass immer mehr Arbeiten auf die
Makler iibertragen werden. Ist das so?

Im Gegenteil: Wir miissen Makler entlas-
ten und ihnen mehr Freirdume fiir die
Beratung geben. Gerade in Retail wird die
technische Anbindung und schnelle Ab-
arbeitung des Geschifts im Hintergrund
immer wichtiger. Auch in Gewerbe hilft
die Digitalisierung: Dank unserer
Online-Plattform Profi-Speed erhilt der
Makler fiir Standardrisiken in weniger als
90 Sekunden ein Angebot. Auch in der
Neugeschiftsbearbeitung in Kranken ge-
horen wir seit Jahren zu den Schnellsten.
In der Berufs- und der Dienstunfihig-
keitsversicherung wollen wir garantieren,
dass innerhalb von drei Arbeitstagen eine
qualifizierte Riickmeldung erfolgt, ob po-
liciert werden kann oder weitere Infor-
mationen erforderlich sind. Mit einer
Annahmequote von 89,7% und einer
Leistungsquote von 82,3% sind wir fiih-

,In den nachsten Jahren wird die persénliche
Beratung unter Nutzung aller Moglichkeiten der
Digitalisierung der Schlussel zum Erfolg sein.”

rend am Markt. In Komposit zeigt die
Auszeichnung als ,,Fairster Schadenregu-
lierer®, dass wir fiir unsere Kunden da

nen und Wissen vermit-
teln, gepaart mit Spiel,

Spafl und Motivation.

Wir haben uns hier ein-
fach mal getraut, eine andere Art der Kommunikation auszu-
probieren. Rund 2.700 teilnehmende Makler sprechen fiir sich.

Wie wichtig bleibt in dieser Transformationsphase aber
iiberhaupt die Zusammenarbeit mit Versicherungsmaklern?

In den néchsten Jahren wird die personliche Beratung unter Nut-
zung aller digitalen Moglichkeiten der Schliissel zum Erfolg sein.
Kunden wollen beraten werden, und das durch einen personli-
chen Berater ihres Vertrauens. Fiir uns bleibt der Maklermarkt
unverandert eine zentrale Sdule im Produktions- und Bestands-
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sind, wenn es darauf ankommt.

Glauben Sie, dass die Versicherungs-
wirtschaft durch die digitale Transfor-
mation mehr junge Menschen fiir den
Vertrieb oder auch den Maklerberuf
gewinnen kann?

Ja, ganz klar: Der Beruf bleibt attraktiv.
Digitalisierung bietet uns ganz neue
Moglichkeiten, junge Leute fiir die
Branche zu begeistern und zu qualifizie-
ren. Fiir junge Vertriebstalente sind wir



»,Ganz klar: Der Beruf bleibt attraktiv. Digitalisierung
bietet uns ganz neue Moglichkeiten, junge Leute fur
die Branche zu begeistern und zu qualifizieren.”

Dr. Thilo Schumacher

hochinteressant. Wir unterstiitzen Initiativen wie den
Jungmakler Award und die Makler-Akademie. Mit unseren
Zertifizierungen im Bereich Firmenkunden und offentlicher
Dienst sind wir fithrend. Hier zeigen wir Maklern, wie man in
spannenden Zielgruppen wachsen kann.

Sie sind auch fiir die Sparte Krankenversicherung zustiandig.
Was sind dort die aktuellen Themen? Es scheint ja die Sparte
zu sein, wo sich im Hinblick auf die Digitalisierung momentan
mit am meisten veréndert.

In der Tat haben wir schon viel Strecke auf dem Weg vom reinen
Kostenerstatter zum Gesundheitspartner zuriickgelegt. Bestes
Beispiel ist unser E-Portal ,,Meine Gesundheit von AXA" Unsere
Kunden erhalten, managen und versenden Rechnungen und Be-
lege komplett papierlos; das Abfotografieren entfillt. Aber auch
mit unserem gesundheitsservice360° leisten wir weit mehr, als
Kunden von einem Versicherer erwarten. Wir ergédnzen das Spek-
trum bestehender Therapien sinnvoll um digitale Services, die
auf die Bediirfnisse unserer Kunden sowie auf eine hohe Versor-
gungsqualitit zielen. Dariiber hinaus ist die Beitragsstabilitat fiir
Kunden wie Makler natiirlich ein aktuelles Thema. Fiir zahlreiche
verkaufsoffene Tarife der AXA und DBV konnten wir bereits im
April eine Beitragsgarantie bis zum 01.01.2020 geben. Uns ist es
wichtig, dass unsere Makler Sicherheit im Verkauf haben.

In den letzten Monaten standen auch immer wieder die
Gewerbekunden im Fokus von Versicherern und Maklern.
Wohin geht es hier?

Hier entwickeln wir unsere Produkte bedarfsgerecht weiter
und gehen bewusst in Wachstumsfelder hinein. So haben wir
unseren Profi-Schutz Haftpflicht fiir das Baugewerbe sowie
medizinische Fachberufe inhaltlich und tariflich noch ein-
mal verbessert. Auch bei unserem optionalen Cyberbaustein
haben wir die Deckung erweitert. Cyberkunden profitieren
zudem von unserem Netzwerk: Sie kénnen sechs Monate
lang kostenlos eine innovative Informations- und Schu-
lungsplattform nutzen, um ihre Mitarbeiter fiir Cyberrisiken
zu sensibilisieren. Fiir die zweite Jahreshélfte planen wir ein
einfaches Zielgruppenkonzept fiir Kfz-Werkstitten und
-Dienstleister. Sach-, Haftpflicht- und Kraftfahrzeug-
Flottendeckung werden in einem gemeinsamen Antrags-
prozess abschliefSbar sein.

Verliert dabei das Vorsorgegeschift
fiir die AXA an Bedeutung?

Ganz klar nein. AXA Deutschland
gehort als finanzstarker Versicherer zu
den fithrenden Gesellschaften in Vorsorge.
Wir haben moderne Produkte an den
Markt gebracht, die trotz Niedrigzins-
phase attraktiv fiir Makler und Kunden
bleiben. In Biometrie wachsen wir seit
iiber zehn Jahren und auch in der bAV
sehen wir weiter grofles Wachstumspo-
tenzial. Unsere Relax Renten Familie leistet
viel mehr als eine reine Indexrente. Die
Relax Rente Comfort Plus kombiniert
Sicherheit mit attraktiven Renditechancen
iber Kapitalmarktkomponenten. Gerade
in Zeiten von Null- oder gar Negativzin-
sen sind das starke Argumente. Das Pro-
dukt ist zudem ,wartungsfrei AXA
Experten steuern die Kapitalanlage; das
Verfolgen der Marktlage oder Eingreifen
von Kunde oder Vertriebspartner ent-
fallt. Sicherheit bietet die Bruttobeitrags-
garantie. Je nédher die Rentenphase
kommt, desto geringer wird die Risiko-
orientierung. Wir bieten diese ,,haftungs-
sichere® Kapitalanlage iibrigens auch als
betriebliche Altersversorgung Relax
bAVRente Comfort Plus an. Uber Perfor-
mance Flex ermdglichen wir als einer der
wenigen Anbieter im Markt zudem dem
Kunden, die Chancen am Kapitalmarkt
auch in der Rentenphase zu nutzen.
Damit sind bis zu 25% ,mehr Rente fiirs
gleiche Geld* als bei einer konventionellen
Verrentung moglich, und das in der
demografisch bedingt immer linger wer-
denden Rentenphase. Und Makler kénnen
sich schon jetzt auf unser neues Einmal-
beitragsportal freuen. Dies zeigt: Wir
wollen hier gemeinsam mit unseren
Maklern wachsen und haben Spaf$ an der
Lebensversicherung. "
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Wohngebaudeversicherungen
mussen bezahlbar bleiben

N,

Die Grundeigentimer-Versicherung (GEV) ist seit Uber 125 Jahren der Spezialversicherer
fir Immobilien. Jetzt stellt sich die GEV mit einem kompletten Markenrelaunch neu auf
und préasentiert ein modulares Wohngebaudekonzept mit Schadenfreiheitsrabatt und
Best-Leistungs-Garantie.

GEV hat in den letzten Jahren ihre I'T-Infrastruktur neu

ausgerichtet, die digitalen Entwicklungen genutzt und
so die Grundlagen fiir eine neue, komplett flexible Tarifarchi-
tektur gelegt. Gestartet ist die GEV jetzt mit ihrem Kernpro-
dukt, der Wohngebédudeversicherung.

Tradition und Innovation sind kein Widerspruch. Die

Sie ist eine der wichtigsten Versicherungen fiir Hausbesitzer.
Denn die eigene Immobilie ist fiir die meisten Menschen
mehr als nur ein Haus. Sie steht fiir Geborgenheit und Riick-
zugsort, fiir Altersvorsorge und Kapitalanlage. Oft ist sie
wesentlicher Teil des Vermogens und braucht deshalb beson-
deren Schutz.

Andererseits haben sich die Gefahren verdndert. So nehmen —
langfristig betrachtet — die Elementarschiden zu. Allein
Sturm Burglind und Orkan Friederike haben zu Jahresbeginn
wieder sehr medienwirksam gezeigt, dass jederzeit und immer
ofter mit extremen Wetterlagen zu rechnen ist. Aber auch Lei-
tungswasserschdden sorgen fiir erhebliche Schadenzahlungen.
Neue Risiken kommen dazu, wenn zum Beispiel eine Photo-
voltaikanlage oder - jetzt immer mehr - digital vernetzte
Technik unter der Uberschrift Smart Home installiert werden.
Beides - Leistungsanspruch und -bedarf einerseits, Schaden-
entwicklung, -hdufigkeit und -héhen andererseits — erfordern

Modularer Aufbau der Wohngebaudeversicherung

Rund-um-Schutz Wohngebaudeversicherung

R
TECHNIKSCHUTZ

L ol :5 ELEMENTARSCHUTZ B i
(2] GARTENSCHUTZ

72, SOFORTHILFE

GRATIS SICHERHEITSBONUS

N,
+

Fir Vermieter
und Verwalter

J VERMIETERPLUS

VERWALTERPLUS

() wasserpLUS

Der Basisschutz muss abgeschlossen werden, alle anderen Module kénnen dagegen nach Bedarf optional

dazugewahlt werden.

Quelle: Grundeigenttimer-Versicherung
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eine differenzierte, bedarfsorientierte
Produktgestaltung, um Immobilienei-
gentiimern genau den Versicherungs-
schutz zu bieten, den sie brauchen und
sich wiinschen, und das vor allem zu
bezahlbaren Beitragen.

Modular, bedarfsgerecht
und auch noch preiswert

Ein solides Fundament ist die Basis —
das gilt fiir ein Haus und fiir den Versi-
cherungsschutz gleichermaflen. Doch
kein Haus gleicht dem anderen. Ob grofier
Garten, breite Fensterfronten, Oltank,
moderne Umwelttechnik oder komfor-
tables Smart Home, so individuell ein
Haus gebaut und gestaltet wird, so sehr
muss auch der Versicherungsschutz
darauf ausgerichtet sein.

Diese Individualitét greift jetzt das mo-
dulare System der GEV auf. Aufbauend
auf dem Basisschutz, der schon eine Ab-
sicherung gemifl dem GDV-Standard
gegen Feuer-, Leitungswasser- und
Sturmschaden bietet, kann aus zusitz-
lich sieben verschiedenen Modulen
ganz individuell der passende Versiche-
rungsschutz zusammengestellt werden.

Best-Leistungs-Garantie und
unbenannte Gefahren

Sicherheitsorientierte Kunden, die sich
fiir eine Komplettabsicherung ihrer Im-
mobilie entscheiden, erhalten zusitzlich
gratis den Sicherheitsbonus mit Best-
Leistungs-Garantie. Immer 6fter, immer
schneller werden Tarife iiberarbeitet
und Leistungen erweitert. Da kann es
passieren, dass ein anderer Versicherer



in einzelnen Bereichen einen grofleren
Leistungsumfang bietet. Alle Produkte
am Markt jedoch im Blick zu haben und
seine Bestande stets aktuell zu halten, ist
fiir einen Vermittler sehr aufwendig,
kaum moglich.

Die Losung heifft Best-Leistungs-
Garantie. Damit wird auch fiir Risiken
geleistet, die im vereinbarten Versiche-
rungsschutz oder hinsichtlich der Ent-
schadigungsgrenzen nicht vollstindig
eingeschlossen sind, jedoch tiber einen
anderen Versicherer gedeckt werden.
Das gibt dem Vermittler Haftungssi-
cherheit und dem Kunden gréfitmogli-
chen Schutz. Abgerundet wird der
Sicherheitsbonus durch den Baustein
JUnbenannte Gefahren®, der das Gebaude
gegen alle Gefahren absichert, die nicht
explizit im Bedingungswerk ausge-
schlossen sind, sowie die Beitragsfrei-
stellung bei vollem Leistungsschutz im
Falle der Arbeitslosigkeit des Kunden.

Um dem besonderen Absicherungsbe-
darf von Vermietern und Hausverwaltern
gerecht zu werden, erginzen spezielle
Module fiir diese beiden Zielgruppen
das Angebot.

Neu am Markt: Ein Schadenfrei-
heitsrabatt fir Wohngebaude

Rabatte fiir Neubauten und jiingere
Gebadude sind schon seit vielen Jahren
gingige Praxis bei der GEV. Diesen
Neubaurabatt hat der Versicherer jetzt
auf 54% angehoben und auf 24 Jahre
verldngert. Neu ist, dass der Neubaura-
batt kiinftig auch fiir kernsanierte éltere
Gebéude gewdhrt wird.

Bisher einzigartig am Markt ist der
Schadenfreiheitsrabatt (SFR) fiir die
Wohngebadudeversicherung als Alterna-
tive zum Standardtarif mit konstantem
Beitragssatz. In Abhédngigkeit der scha-
denfreien Jahre — genau wie in der Kfz-
Versicherung - wird das Gebdude in
eine SFR-Klasse eingestuft. Danach
erfolgt eine weitere Beitragsreduktion
bis zu 34%, wenn das Gebiude elf Jahre
schadenfrei ist. Hiervon profitieren
auch Kunden, die noch nicht bei der
GEV versichert waren. So werden Ge-
baude, die in den letzten funf Jahren

Die Vorstandsmitglieder Dr. Matthias Salge (I.) und Dr. Jan-Peter Horst (r.) sowie
Uwe Dettki, Leiter Maklerservice (m.)

Umgekehrt: Bei einem Schadenfall erfolgt eine risikoaddquate
Riickstufung. Das bedeutet, die Beitragsentwicklung ist fur die
Kunden transparent und vorhersehbar. Je nach Schadenver-
lauf des Vertrages dandert sich die SFR-Klasse und damit der
Versicherungsbeitrag. So lassen sich kiinftig viele der in der
Vergangenheit erforderlichen Anderungskiindigungen bei
schadenauffilligen Vertragen vermeiden.

Zur Beitragsreduzierung stehen auflerdem zwei Selbstbe-
haltsvarianten zur Verfiigung: 25% Rabatt bei 500 Euro
Selbstbehalt bzw. 35% Rabatt bei 1.000 Euro Selbstbehalt. Fiir
preissensible Kunden ist die Pramie der Komplettabsicherung
dann kaum teurer als bei einem Basistarif, das finanzielle
Risiko in Form des Selbstbehaltes — anders als bei einem
reduzierten Deckungsumfang - jedoch klar kalkulierbar.

Ein neues Gesicht fur die GEV

Mit dem Einstieg in eine neue Generation von Versiche-
rungskonzepten stellt sich die GEV neu auf und vollzieht
einen Markenrelaunch mit neuem Auftritt, moderner Wort-
Bild-Marke und einer frischen Bildwelt. Gegriindet 1891
bietet das Unternehmen eine langjahrige Tradition und um-
fassende Expertise fiir Versicherungsschutz rund um die Im-
mobilie. Doch Erfahrung heif3t nicht ,,alt und verstaubt® Der
neu eingeschlagene Weg hin zu modularen Produkten nimmt
Fahrt auf. Als Nachstes werden die Privathaftpflicht- und
Hausratversicherung neu konzipiert. Bereits umfassenden
Schutz bietet die Haus- und Grundbesitzerhaftpflicht inklusive
Forderungsausfalldeckung fiir Mietsachschiden bis zu
100.000 Euro, wenn der Mieter fiir von ihm verursachte Scha-
den an der Wohnung nicht aufkommen kann.

Und nicht zuletzt: Die GEV hat auch ihr Maklerportal aktuali-
siert und die BiPRO-Schnittstellen fiir den automatischen Da-
tenaustausch zwischen Vermittler und Versicherer umgesetzt. ®

schadenfrei waren, mit 90% des Tarif-
beitrages eingestuft.

Von Uwe Dettki, Abteilungsleiter Maklerservice {{{{{{¢
der Grundeigentiimer-Versicherung VVaG
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Betriebliche iEinkommenssicwheruhAg:
Unterschatzt, aber wichtig

© refotostock - Fotolia.com

Im betrieblichen Bereich findet heute haufig noch zu wenig oder gar keine Risikovorsorge
fur die Arbeitnehmer statt. Das ist erstaunlich, bieten passende Absicherungsmaoglichkei-
ten doch Arbeitnehmern und Arbeitgebern Vorteile. Hier setzt das Konzept der betriebli-

chen Einkommenssicherung der Wirttembergischen an.

zu werden, ist hoch. Jeder Fiinfte, der in Rente geht,

scheidet wegen Erwerbsminderung aus dem Arbeitsle-
ben aus. Das sind jedes Jahr rund 174.000 Menschen. Haufigster
Ausloser fiir eine Erwerbsminderung sind psychische Erkran-
kungen. Laut Statistik der Deutschen Rentenversicherung
betrug deren Anteil im Jahr 2016 42,8%. Die staatliche Versor-
gung ist unzureichend: Die durchschnittliche volle Erwerbsmin-
derungsrente lag 2016 bei gerade einmal 736 Euro pro Monat.

Das Risiko, durch Krankheit oder Unfall erwerbsunfihig

Fachkraftemangel setzt Firmen unter Druck

Krankheit und Ausfall von Arbeitnehmern bringt auch die
Arbeitgeber in Bedringnis. Jeder Mitarbeiter, der aus gesund-
heitlichen Griinden ein Unternehmen verlassen muss, hinter-
lasst eine Liicke, die oft nur schwer geschlossen werden kann.
Erhohte Fehlzeiten aufgrund von Krankheit, unter anderem
infolge der Demografie, iiben zusitzlichen Druck aus.

Von Klaus-Peter Dorn, Direktor der
Wiirttembergischen Vertriebspartner GmbH
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Hohe Kosten durch Fehlzeiten

17,2 Tage betrug 2016 laut der Bundes-
anstalt fiir Arbeitsschutz und Arbeits-
medizin die durchschnittliche Abwe-
senheit der Arbeitnehmer aufgrund von
Arbeitsunfihigkeit. Die volkswirt-
schaftlichen Kosten sind hoch: Bei einer
durchschnittlichen Bruttowertschop-
fung von 72.000 Euro und einem durch-
schnittlichen Arbeitnehmerentgelt von
40.700 Euro (Statistisches Bundesamt)
betrigt der Ausfall an Arbeitsprodukti-
vitit pro Mitarbeiter und Tag 197 Euro.
Bei 100 Mitarbeitern im Unternehmen
wiirde dies einen Verlust an Arbeitspro-
duktivitat in Héhe von 338.800 Euro im
Jahr bedeuten.

Losungsansatze implementieren

Die Zahlen zeigen deutlich, wie dringend
sich Arbeitgeber um die Gesunderhal-
tung ihrer Mitarbeiter bemiihen sollten.
Mit der betrieblichen Einkommenssi-
cherung der Wiirttembergischen kénnen
die Absicherung des Berufsunfihig-
keitsrisikos und die Sparzielabsicherung
der Altersvorsorge realisiert werden. Mit
der betrieblichen Krankenversicherung
kénnen Préventivleistungen wie Vorsor-



geuntersuchungen oder eine Privat-
kundenversorgung im Falle eines Kran-
kenhausaufenthalts abgesichert werden.
Die betriebliche Unfallversicherung
sowie das betriebliche Gesundheits-
management runden das Konzept ab.
Die Wiirttembergische bietet als Voll-
sortimenter alle Bausteine aus einer
Hand an. Diese sind:

Die betriebliche BU-Absicherung
Die Vorteile der Berufsunfihigkeits-
direktversicherung gegeniiber einer pri-
vaten  Berufsunfihigkeitsversicherung
sind zahlreich. Durch den Brutto-/Netto-
Effekt bei der betrieblichen Vorsorge
zahlt der Arbeitnehmer nur ca. die Hilfte
der Berufsunfihigkeitsversicherung
(BU). Alternativ steht ihm dann mehr
Budget fiir einen hoheren Ver-
sicherungsschutz zur Verfiigung. Zudem
ist mit diesem Modell grundsitzlich eine
hohere BU-Absicherung bis zu 100% des
Nettoeinkommens moglich. Arbeitgeber
kénnen einen Zuschuss gewahren, wenn
sie beispielsweise ihre Sozialabgabener-
sparnis weitergeben. Durch einen Kollek-
tivvertrag profitiert der Kunde nicht nur
von geringeren Kosten, sondern auch
von vereinfachten Gesundheitsfragen.
Die Berufsunfihigkeitsversicherung der
Wiirttembergischen steht im Morgen &
Morgen BU-Rating mit einer hervorra-
genden Leistungsquote von 84,73% an
der Spitze der 5-Sterne-Versicherer.

Schutz der betrieblichen Vorsorge

Die Sparzielabsicherung ist ein wichtiges
Merkmal der betrieblichen Altersvorsorge.
Wird ein Arbeitnehmer berufsunfihig,
zahlt die Versicherung die Beitrige fiir
die Altersvorsorge weiter. Bei der
Wiirttembergischen erhalten Kunden
diesen Pluspunkt zur Genius Direktver-
sicherung ohne Gesundheitsfragen und

ohne Wartezeit. Wahlt der Kunde die Genius Altersvorsorge,
profitiert er vom Mix aus Kapitalanlagen und Sicherheit - und
damit von guten Ertragschancen. Wenn er berufsunfihig wird,
erhilt er am Ende nicht nur die Beitrége, sondern auch die Ent-
wicklung, die sich aufgrund der Anlage im Zeitablauf ergibt. Je
linger die Laufzeit ist, desto hoher konnen die Performance
und der Zinseszinseffekt ausfallen.

Die betriebliche Krankenversicherung

Die betriebliche Krankenversicherung (bKV) bietet praventive
Gesundheitsleistungen und dadurch wertvolle Vorsorge- und
Fritherkennungschancen. Die bKV der Wiirttembergischen
ist bereits fiir Firmen ab fiinf Mitarbeitern zu haben - und das
ohne Gesundheitspriifung. Ab 20 Mitarbeitern und bei
entsprechender Teilnahmequote entfallen alle Ausschlussdia-
gnosen. Arbeitgeber konnen die gewiinschte Absicherung ihrer
Mitarbeiter durch die Kombination verschiedener Tarife indi-
viduell zusammenstellen.

Die betriebliche Unfallversicherung

Die Gefahr, invalide zu werden, kann iiber die giinstige Fir-
men-Gruppenunfallversicherung der Wiirttembergischen
abgesichert werden. Diese schiitzt wie eine private Unfallver-
sicherung 24 Stunden am Tag und sieben Tage die Woche -
und das unabhingig davon, ob sich ein Unfall dienstlich oder
privat ereignet.

Die betriebliche Gesundheitsforderung

Der Staat bietet Firmen die Moglichkeit, 500 Euro pro Jahr
und Arbeitnehmer steuer- und sozialversicherungsfrei in die
Mitarbeitergesundheit zu investieren. Die Wiirttembergische
stellt den Kontakt zu ihrem Kooperationspartner Salus-BKK
her. Dieser bietet Programme zur Gesundheitsforderung wie
beispielsweise Gesundheitskurse an.

Makler kbnnen sich als Risikomanager etablieren

Die Wiirttembergische Vertriebspartner GmbH als Partner im
Mittelstand rit freien Vermittlern, sich bei ihren Firmenkunden als
Risikomanager zu présentieren: Nicht nur Vermdgenswerte und
Haftpflichtthemen sind als Firmenrisiken relevant, sondern auch
die Absicherung sowie Gesunderhaltung der Mitarbeiter und
damit der Ansatz der betrieblichen Einkommenssicherung. Die
umfassende fachliche Unterstiitzung der Firmenberater wird durch
dezentralen Service und Spezialisten-Teams gewéhrleistet. =

Bedarfsfelder der betrieblichen Einkommenssicherung und Absicherungsmoglichkeiten

Alle Bausteine aus einer Hand

Baustein 1 Baustein 2
Betriebliche BU-
Absicherung Altersvorsorge

Uber Berufsunfahigkeits-
direktversicherung

Schutz der betrieblichen

Uber Sparzielabsicherung
bei Berufsunfahigkeit der
Genius Direktversicherung

Baustein 4

Betriebliche Unfall-
versicherung

Baustein 3

Betriebliche Kranken-
versicherung

Uber individuelle
Gruppenunfall-
versicherung

Uber praventive Vor-
sorgeleistungen der
,Vorsorgeversicherung*

ohne Gesundheitsfragen im
Einzel- und Kollektivgeschaft

Arbeitgebern stehen verschiedene Moglichkeiten zur Risikovorsorge und Gesunderhaltung ihrer Mitarbeiter zur Verfugung.

Baustein 5

Betriebliche Gesund-
heitsférderung

Uber Gesundheitskurse
der Salus-BKK

Quelle: Warttembergische Vertriebspartner GmbH
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Die Gesundheit der Mitarbeiter ist ein
Wettbewerbsvortell fir Unternehmen

Unternehmen muissen sich immer 6fter die Frage stellen: Wie kann die Belegschaft ge-
sund und leistungsfahig gehalten werden? Wie kann die Arbeitgeberattraktivitdt gesteigert
und Personal gebunden werden? Zukunftsorientierte Losungen sind dringend notwendig.

amts im Jahr 2017 ist das Durchschnittsalter der Er-

werbstitigen in den letzten 25 Jahren um 4,6 Jahre auf
43,4 Jahre angestiegen. Auch fiir die kommenden Jahre gilt,
dass die Mitarbeiter immer alter werden und die Anzahl der
Erwerbspersonen iiber 55 Jahre stark zunehmen wird. Altere
Arbeitnehmer haben im Durchschnitt mehr Krankentage,
und langfristige Krankschreibungen fallen meist in der zwei-
ten Lebensarbeitshilfte an. Nach Schdtzungen der Bundesan-
stalt fiir Arbeitsschutz und Arbeitsmedizin (BAuA) fielen
2016 etwa 675 Millionen Erwerbstage durch Arbeitsunfihigkeit
aus. Dies fithrte zu einem Produktionsausfall anhand der
Lohnkosten von 75 Mrd. Euro.

I aut einer Verdffentlichung des Statistischen Bundes-

Im Jahr 2016 war jeder Beschiftigte durchschnittlich 17,2
Tage arbeitsunfihig. Nach wie vor hat die Diagnosegruppe
»Muskel-Skelett-Erkrankungen® mit knapp einem Viertel
(22,8%) den grofiten Anteil an den Ausfalltagen. Die Diagno-
segruppe ,,Psychische und Verhaltensstérungen® folgt mit
16,2% auf Rang 2, wihrend ,,Krankheiten des Atmungssys-
tems® Ursache fiir mehr als jeden siebten Ausfalltag (13,5%)
waren. Die Fehlzeiten steigen seit 2007 ungebrochen und
konnen betriebswirtschaftlich schnell zu einem Problem
werden. Aus diesem Grund ist es unerlasslich, dass Unter-
nehmen sich um die Gesundheit ihrer Mitarbeiter kiimmern
und insbesondere das Thema Privention angehen. Aufler-
dem muss zwischen Absentismus und Pradsentismus unter-
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schieden werden. Denn nicht nur feh-
lende Mitarbeiter am Arbeitsplatz lassen
die Produktivitit sinken, sondern auch
Beschiftigte, die krank zur Arbeit kom-
men. Sie erbringen héufig eine geringere
Leistung, machen Fehler und gefihr-
den sich und andere.

Betriebliche Gesundheitsforderung
fr das wichtigste Firmenkapital

Das Ausfallrisiko kann mit einem Plan
zur Gesundheitsvorsorge und dem
Ansporn fir alle Mitarbeiter, sich in
regelméfligen Abstanden praventiv un-
tersuchen zu lassen und mehr auf ihre
Gesundheit zu achten, heruntergesetzt
werden. Laut Report 28 der Initiative
Gesundheit und Arbeit (iga) sinken
durch betriebliche Gesundheitsférde-
rung die krankheitsbedingten Fehlzeiten
um ein Viertel. Die Rechnung ist ein-
fach: Wird eine Erkrankung frith ent-
deckt, kann sie besser therapiert wer-
den. Damit steigen die Chancen, dass
der Mitarbeiter rasch wieder gesund
wird. Verringern sich die Krankheits-



tage, steigen auch Know-how und
Produktivitat des Unternehmens. Die
Gesundheitsvorsorge bietet damit Un-
ternehmen und ihren Mitarbeitern
handfeste Vorteile.

Konkrete Beispiele

Grundsitzlich gibt es Check-ups, die
ab einem bestimmten Alter von den
Kassen bezahlt werden, und die IGeL-
Leistungen (individuelle Gesundheits-
leistungen), deren Kosten nicht tiber-
nommen werden. Hierunter fallen un-
ter anderem der HPV-Test bei Frauen
(Test auf Gebarmutterhalskrebs), ein
Tumormarker-Test (Krebserkennung
durch den Nachweis von bestimmten
Eiweiflen im Blut), eine Knochendich-
temessung (dadurch kann frihzeitig
Osteoporose erkannt werden) sowie
ein Griiner-Star-Test oder ein Hortest.
Damit Mitarbeiter die Vorteile friih-
zeitiger Gesundheitsvorsorge noch
starker nutzen, sollten Unternehmen
fir ihre Belegschaft eine betriebliche
Krankenversicherung abschlieflen, die
wichtige Leistungen im Bereich pra-
ventiver Untersuchungen {ibernimmt.

Es gibt einige Anbieter am Markt, die
mit threm Versicherungsschutz dafiir
sorgen, dass der Versicherte den Sta-
tus als Privatpatient fiir ausgewdhlte
Vorsorgeuntersuchungen erhilt, und
zwar ohne vorherige Gesundheitsprii-
fung. Einfach und bequem sind die
Tarifvarianten mit sogenannten Vor-
sorge-Coupons, die der Mitarbeiter
bei der Untersuchung vorlegt. Die
Leistungsabrechnung erfolgt dann
direkt zwischen dem behandelnden
Arzt und dem Krankenversicherer.
Arbeitgeber konnen mit der Ubernah-
me einer zusitzlichen privaten Kran-
kenversicherung sich und der Ge-
sundheit der Mitarbeiter ihres Unter-
nehmens etwas Gutes tun. Das
rechnet sich fiir alle Beteiligten, denn
Vorsorgeuntersuchungen oder Chef-
arztbehandlung im Krankenhaus kon-
nen Fehlzeiten um einiges reduzieren
und die Mitarbeiterzufriedenheit er-
hohen. Auflerdem kann mit einer
Krankenzusatzversicherung als ar-
beitgeberfinanzierte Sozialleistung die
Arbeitgebermarke gestiarkt werden,
was die Gewinnung von qualifizierten
Bewerbern unterstiitzt.

Fachkraftemangel weiterhin sptrbar

Der Mangel an Fachkriften betrifft immer mehr Branchen
und schmalert die Wirtschaftskraft. Vor allem kleine und
mittlere Betriebe mit bis zu 200 Beschiftigten sind mit diesem
Problem konfrontiert. Sie verfiigen haufig iiber keine eigene
Personalabteilung und stehen in Konkurrenz zu bekannteren
Unternehmen. Besonders eklatant zeigt sich der Fachkrafte-
Engpass in akademischen und nichtakademischen techni-
schen Berufen (u. a. Fahrzeug-, Elektro- und Energietechnik
oder Mechatronik) sowie bei Gesundheits- und Pflegeberu-
fen. Die Bundesagentur fiir Arbeit weist fiir diese Bewertung
die sogenannte Vakanzzeit aus und misst die Dauer, bis eine
freie Stelle vergeben ist. Eine Studie des Instituts der deut-
schen Wirtschaft (IW Ko6ln) kommt zu dem Ergebnis, dass der
Engpass bei qualifiziertem Personal das deutsche Wirtschafts-
wachstum jéhrlich um bis zu 0,9% verringert. Laut aktueller
Umfrage des Deutschen Industrie- und Handelskammertages
(DIHK) unter 24.000 Unternehmen sehen mittlerweile 60%
den Fachkriftemangel als grofites Geschiftsrisiko. Da diese
Entwicklung sich in den kommenden Jahren fortsetzen wird,
miissen sich Arbeitgeber auf Mafinahmen fokussieren, die Er-
folg bei der Gewinnung und Bindung von qualifizierten Mit-
arbeitern versprechen.

Die bKV-Nachfrage steigt stetig

Um den genannten Problemen entgegenzuwirken, stehen im-
mer mehr Unternehmer dem Produktfeld der betrieblichen
Krankenversicherung (bKV) offen gegeniiber. Swiss Life Partner
Vertriebs GmbH & Co. KG verzeichnet seit rund drei Jahren
stetig steigende Angebotsanfragen, welche mit Sicherheit in
Zukunft, gerade vor dem Hintergrund der demografischen
Entwicklung, weiter zunehmen werden.

Um in den marktweiten Angeboten der betrieblichen Kran-
kenversicherung den Uberblick zu behalten und um fiir das
jeweilige Unternehmen den optimalen Tarif herauszufiltern,
stehen wir mit unseren Mitarbeitern jedem Vermittler kosten-
frei zur Verfiigung. Wie die jiingste Vergangenheit gezeigt hat,
werden gerade die individualisierten Vergleichsangebote von
Swiss Life Partner Vertriebs GmbH & Co. KG als Vertriebs-
unterstiitzung sehr geschatzt. "

Von Andreas Schiitte, Vertriebsdirektor der
Swiss Life Partner Vertriebs GmbH & Co. KG
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Bedeutung von Assistance-Leistungen -
Auch zur Erfiillung der POG-Regeln

Privatkunden stehen Assistance-Leistungen ihrer Versicherer positiv gegeniber, insbeson-
dere wenn diese digital unterstitzt werden. Versicherer sind weiterhin von der Assistance-
Philosophie Uberzeugt, erwarten aber dadurch nicht unbedingt mehr Geschaft. Bei Ver-
mittlern finden entsprechende Angebote immer mehr Akzeptanz. Das sind Erkenntnisse
des ,Assistance Barometers 2018%, das auch Zusammenhange mit IDD und POG erklart.

Serviceerwartungen der Versicherungsnehmer an ihre

problemlosenden  Versicherungsgesellschaften — zur
Herausforderung werden — genau diesen Anspruch der best-
moglichen Erfilllung der Versicherungsnehmerbediirfnisse
reflektiert die zu erfiillende Product Oversight Governance im
Rahmen der am 23.02.2018 in Kraft getretenen Insurance Dis-
tribution Directive. Durch digitalen Support und die damit
verbundene Optimierung von Geschiftsprozessen eréffnen
sich insbesondere neue Service- und Assistance-Moglichkeiten —
eine Kernbotschaft der seit nunmehr elf Jahren im Auftrag der
Europ Assistance Versicherungs-AG durchgefiithrten bundes-
weiten Befragung ,, Assistance Barometer*

Digitale und vernetzte Welten lassen die Prozess- und

Digitalisierung befruchtet die Serviceerwartung priva-
ter Haushalte

Werden die deutschen Haushalte zu Service- und Hilfsleistun-
gen in konkreten Lebensbereichen befragt, zeigt sich schnell

»Y))))) Von Prof. Dr. Matthias Miiller-Reichart, Studiendekan,

Lehrstuhl fiir Risikomanagement, Kim Lea Bersch,
Lehrstuhltutorin am Lehrstuhl fiir Risikomanagement
der Wiesbaden Business School, und Frank Donner,
Head of Marketing & Communications der

Europ Assistance Versicherungs-AG
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eine hohe Bedeutung der Assistance im
konkret skizzierten Umfeld. Betrachtet
man die konkrete Serviceerwartung ge-
geniiber  Versicherungsunternehmen,
erkennt man einen eklatanten Anstieg
des Erwartungslevels (65%) verglichen
mit dem Mittelwert der vergangenen
Jahre (38%). Ein personlicher, rund um
die Uhr erreichbarer Ansprechpartner
der Versicherung wird in Konstanz zu
den Vorjahren von 68% der Versiche-
rungskunden als sehr wichtig oder
wichtig bezeichnet. Hohen Wert legen
92% der Versicherungsnehmer konstant
uber die letzten elf Jahre auf die konkre-
te und sofortige Notfallhilfe bei Krank-
heit oder Unfall als Zusatzleistung zur
reinen Schadendeckung. Ebenso ist
konstanten 76% der Verbraucher die
Organisation von Reparaturmafinah-
men zur Beseitigung eines Sachscha-
dens sehr wichtig oder wichtig.

Belohnung fiir Datenweitergabe
Die zunehmende digitale Vernetzung
aller Lebensbereiche verandert das Ver-



halten sowie die Bediirfnisse der Versicherungsnehmer und ih-
re Anspriiche an die Servicebereitschaft der Versicherungsun-
ternehmen. Im aktuellen Assistance Barometer wire erneut
nur eine Minderheit von 30% der Befragten (Vorjahr 24%) zur
Weitergabe von Daten iiber Bewegungs-, Fitness- und Medika-
menteneinnahmegewohnheiten bereit, um Versicherungsun-
ternehmen préventive Leistungen bei Kranken-, Unfall- oder
Lebensversicherungen zu ermdglichen. Analog zum Vorjahr
wiirden dagegen 72% der Haushalte bei Notféllen oder der Su-
che von Hilfe im Alltag die Mdglichkeit einer personlichen
Kontaktaufnahme mit der Versicherung als wichtig oder sehr
wichtig bewerten.

Mit einer Steigerung von 6 Prozentpunkten zum Vorjahr wiir-
den 61% der Haushalte Sachprdamien oder Preisnachldsse der
Lebens- oder Krankenversicherung bei nachgewiesener gesun-
der Lebensweise fiir sinnvoll erachten. 63% (Vorjahr 57%)
wiirden Sachpriamien oder Preisnachldsse der Kfz-Versiche-
rung bei nachgewiesener vorsichtiger Fahrweise bevorzugen.
Immerhin 44% der befragten Haushalte wiirden ihre Woh-
nung/ihr Haus technologisch vernetzen lassen, um Zugang zu
einer technischen Beratungs- und Notfallhotline respektive ei-
nen Preisnachlass ihrer Gebdude- oder Hausratversicherung
zu erhalten. Diese Zustimmung weist eine Steigerung von 12
Prozentpunkten zum Vorjahr auf.

Zustimmung fiir Assistance-Apps

Befliigelt durch die zunehmende Digitalisierung in der Bran-
che sowie den Erfolg der InsurTechs erfahren auch die Assis-
tance-Apps eine zunehmend hohe Aufmerksamkeit der Be-
volkerung. Eine Notruf-App (im Falle einer bedrohlichen Si-
tuation wird per Tastendruck ein Notruf ausgesandt) weist ei-
ne Zustimmung von 69% der Befragten auf und ibersteigt da-
mit den Mittelwert der bisherigen Jahre um 21 Prozentpunkte.

Auch die Arztfinder-App (iiber eine App werden Arzte aller
Fachrichtungen in der Nahe des aktuellen Aufenthaltsortes
empfohlen) kann mit einer Zustimmung von 57% den bisheri-
gen Mittelwert der Vorjahre um 16 Prozentpunkte tibertref-
fen. Ebenfalls angestiegen, wenngleich auf einem niedrigeren
Niveau, ist die Nachfrage nach reinen dienstleistungsorientie-
ren Unterstiitzungs-Apps. So wird die Werkstattfinder-App
(Kfz-Werkstitten in der Nahe des derzeitigen Aufenthaltsor-
tes werden via App empfohlen) von 41% und die Handwerker-
App (App empfiehlt Handwerksbetriebe in der Néhe) von
30% der Befragten nachgefragt.

Abnehmende Assistance-Bedeutung
im Geschaftsmodell der Versicherer

84% aller befragten Versicherungsgesellschaften messen der As-
sistance-Philosophie eine hohe bis sehr hohe Bedeutung zu, was
verglichen mit dem Vorjahreswert einem leichten Anstieg um
4 Prozentpunkte entspricht. Ebenso vermuten 84% der befragten
Versicherungsgesellschaften eine zunehmende Bedeutung der
Assistance fiir das zukiinftige Geschiftsmodell der Versiche-
rungswirtschaft. Obwohl der Assistance im Heute und Morgen
eine hohe Bedeutung beigemessen wird, sind die Versiche-
rungsunternehmen iiber die Wirkung der Assistance >
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weiterhin skeptisch. So ist nur noch die Hélfte der befragten
Versicherungsunternehmen (ein Riickgang von 13 Prozentpunk-
ten verglichen mit dem Vorjahreswert) davon tiberzeugt, dass As-
sistance-Offerten die Versicherungsproduktion gesteigert haben.
Der bisherige Mittelwert der Produktivititseinschitzung zeigte
fiir alle bisherigen Jahre einen Zustimmungswert von 73%.

Relevanz fiir den Vertrieb

Wihrend die Versicherungsunternehmen eher eine abneh-
mende Bedeutung der Assistance fiir ihr Geschéftsmodell
wahrnehmen, erkennen die Versicherungsvermittler diame-
tral eine zunehmende Bedeutung dieser Serviceelemente fiir
ihren Versicherungsverkauf. In den folgenden Abbildungen
erkennt man diesen gegenldufigen Prozess der Assistance-
Bedeutung anhand verschiedener Bedeutungsattribute.

Wachsende Bedeutung der Assistance
in einer IDD-gepragten Vermittlersicht

Parallel zur Befragung der Versicherungsunternehmen weisen
auch 73% aller Vermittler der Assistance eine hohe bis sehr
hohe Bedeutung zu. Spielte in den Vorjahren 2014 und 2015
Assistance in der Verkaufsargumentation fiir tiber 40% der
Vermittler keine Rolle, so hat sich diese ablehnende Haltung
in den letzten Jahren auf durchschnittlich 7% aller Vermittler

Zustimmung zur Bedeutung von Assistance-Leistungen seitens Vermittler/
Versicherungsunternehmen

100%
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Darstellung der Zustimmung zur Bedeutung von Assistance-Leistungen in 2-Jahres-Schritten. auelie: Assistance Barometer 2018
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reduziert. Das aktuelle Assistance
Barometer zeigt, dass fiir 68% der
Vermittler Assistance eine Premium-
leistung fiir anspruchsvolle Kunden
darstellt - dieser Zustimmungsmittel-
wert lag in den Vorjahren nur bei
41%. Ebenso nutzen 79% der Vermitt-
ler Assistance zur Darstellung eines
Zusatznutzens — auch dieser Wert hat
sich gegeniiber dem bisherigen Mit-
telwert um 24 Prozentpunkte gestei-
gert. Jedoch glauben nur noch 18%
der Vermittler (Mittelwert der Vor-
jahre 23%), dass ihr Versicherungs-
produkt primédr durch Assistance-
Leistungen verkauft wird.

Fiir eine Mehrheit von 64% (bisheriger
Mittelwert 37%) der Vermittler stellt
die Assistance aber einen unverzicht-
baren Bestandteil guter Versicherungs-
beratung insbesondere im Sinne der
IDD dar. Immerhin 68% der Vermittler
(Mittelwert der Vorjahre 44%) nutzen
Assistance als Unterscheidungsmerk-
mal zum Wettbewerb und bauen der-
gestalt durch Assistance-Leistungen ei-
ne Unique Selling Proposition auf.
Konsequent nutzen 68% der Vermittler
nach eigenen Aussagen Assistance-
Produkte zur Erfillung von Markt-
standards und wollen auch auf diesem
Wege den neuen Beratungsanforde-
rungen gerecht werden.

Fazit

Der ,,Problemldser-Ansatz einer indi-
vidualisierten, auf den Versicherungs-
nehmer zugeschnittenen Assistance-
Leistung entspricht den von IDD und
POG geforderten Erfiillungsparametern
der Versicherungsnehmerbediirfnisse.
Im Sinne einer notwendigen Geschifts-
modellanpassung miissen  Versiche-
rungsprodukte und Vertriebsideen dem
Assistance-Gedanken und seiner Ser-
vice- und Problemlésungsphilosophie
folgen, um regulatorischen Erwartun-
gen eines problemldsungsorientierten
Versicherungsangebots und -verkaufs
gerecht zu werden.

Die komplette Studie ,,Assistance Baro-
meter mit allen Angaben zu den Assis-
tance-Feldern Kfz, Reise, Gesundheit,
Senioren, Familie ist bestellbar bei der
Europ Assistance Versicherungs-AG
unter www.assistancebarometer.de. ®
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Neuer Schutz fu
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r Reisebiiros
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mit hohem Cross-Selling-Potenzial

Aufgrund einer neuen EU-Richtlinie bendtigen Reiseblros einen vollig neuen Versiche-
rungsschutz. Die R+V Versicherung hat ihr Angebot deshalb entsprechend erweitert.

Die Veranderungen bieten auch Versicherungsmaklern viele Moglichkeiten — bis hin zum
Cross-Selling in Richtung bAV.

rund 10.000 Reisebiiros in ihrem Kalender ganz dick

markiert haben. Der Grund ist jedoch nicht die alljahr-
liche Sommerreisesaison, sondern eine in Kraft tretende EU-
Richtlinie. Die EU-Pauschalreise-Richtlinie sorgt mit ihren
Vorgaben zwar fiir zusétzliche Transparenz. Allerdings macht
sie das Geschift fiir Reisebtiros und Veranstalter zugleich ein
Stiick weit biirokratischer. Dariiber hinaus erfordert sie auch
einen vollig neuen Risikoschutz, da die Reisebiiros in vielen
Fillen von reinen Reisevermittlern zu Reiseveranstaltern wer-
den. Somit benétigen sie kiinftig eine passende Kundengeld-
absicherung, die es im Markt bisher noch nicht gab.

Den 01.07.2018 durften sich die meisten der bundesweit

Bisher war die Absicherung von Reisebtiros bei Insolvenz oder
Zahlungsunfihigkeit bei der Vermittlung einer Pauschalreise
relativ einfach: Der Kunde buchte beispielsweise bei seinem
Reisebiiro eine Pauschalreise und erhielt neben der Buchungs-
bestatigung einen Reisesicherungsschein des Insolvenzabsi-
cherers, den jeder Anbieter haben muss. Nur etwa eine Handvoll
Versicherer sind neben R+V in diesem Segment aktiv. Wurde
der Veranstalter insolvent und die Reise fiel aus, zahlte der
Versicherer. Dieses Prozedere galt nur bei Pauschalreisen, also
mindestens zwei touristischen Leistungen wie etwa Flug und
Hotel oder Hotel und Mietwagen. Buchte der Kunde dagegen
lediglich eine Einzelleistung, musste der Insolvenzversicherer
nicht einspringen.
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EU-Richtlinie gilt fir Buchungen
ab Juli 2018

Mit der neuen Briisseler Regelung, die
fiir alle Buchungen ab 01.07.2018 gilt,
gibt es neben der Einzelleistung und der
Pauschalreise kiinftig eine neue, dritte
Reiseart. Der Schlisselbegriff heif3t
,verbundene Reiseleistungen Dabei
handelt es sich um Reisen, die ein Reise-
biiro im Auftrag des Kunden individuell
zusammengestellt hat. Die einzelnen
Bausteine wie Flug, Hotel oder Mietwa-
gen konnen dabei - im Gegensatz zur
Pauschalreise — von verschiedenen An-
bietern stammen. Wie bei einer Pau-
schalreise miissen auch ,verbundene
Reiseleistungen mindestens zwei Leis-
tungen fur dieselbe Reise enthalten.

Verkauft ein Reisebiiro solche Bausteine
und stellt dafiir keine getrennten Rech-
nungen aus, handelt es sich um eine
,verbundene Reiseleistung“ Das Reise-
biiro verkauft damit quasi eine eigene
Pauschalreise — und haftet im Schaden-



fall wie ein Veranstalter. Neu ist zudem
die Pflicht zur Absicherung der Kun-
dengelder bei ,verbundenen Reiseleis-
tungen“ - zumindest dann, wenn das
Reisebiiro diese Gelder annimmt und
damit Inkasso betreibt.

Die neue Regelung gilt iibrigens auch
fiir Online-Portale. Auch wenn die Reise
wie ein fertiges Paket aussieht, handelt
es sich dabei um eine ,,verbundene Reise-
leistung®. Wie das klassische Reisebiiro
muss auch das Online-Portal seine Kun-
den dartber informieren, dass sie ver-
bundene Reiseleistungen gekauft haben
und keine Pauschalreise. Tun sie das
nicht, miissen sie fiir die Einhaltung der
Reiseleistungen geradestehen: Sie haften
dann automatisch wie ein Veranstalter.
So soll verhindert werden, dass Urlau-
ber annehmen, sie hitten im Internet
eine Pauschalreise gekauft, die aber in
Wirklichkeit gar keine ist.

Neue ,Reiseart” erfordert neuen
Versicherungsschutz

Veranstalter oder Vermittler von ver-
bundenen Reiseleistungen miissen ab
Juli 2018 als Nachweis fiir die Insolvenz-
absicherung den Kunden zudem einen
Reisesicherungsschein aushdndigen -
und zwar bei Anzahlung des Reisepreises.
Wobei ein solcher Schein in der Praxis
eher deklaratorischen Charakter hat, da
die neue Richtlinie zum Schutz der Ver-
braucher von den Versicherern eine
Regulierung auch ohne vorhandenen
Schein verlangt. Allerdings waren zu-
mindest einige Versicherer auch in der
Vergangenheit sehr oft kulant. So regu-
lierte R+V ohne vorhandenen Siche-
rungsschein Schédden, sofern der Reisende
Buchung und Zahlung beim insolventen
Anbieter nachweisen konnte.

Durch die dritte Reiseart der ,verbun-
denen Reiseleistungen® miissen sich
alle Reisebiiros, die solche Leistungen
anbieten, kiinftig ebenfalls absichern.
Da es sich durch das Reiserechtsdnde-
rungsgesetz, verankert im BGB
(§ 651r und 651w), um eine vollig
neue Anforderung handelt, gab es bisher
noch keine entsprechenden Versiche-
rungslésungen auf dem Markt. Aktu-
ell haben neben R+V bisher nur zwei
weitere Versicherer in Deutschland
solche Produkte im Angebot.

KTV-R kann auch online
abgeschlossen werden

Der genossenschaftliche Versicherer
R+V hat seine Kautionsversicherung fiir
Reise (KTV-R) den neuen gesetzlichen
Bestimmungen angepasst und bietet die-
ses Produkt seit Frithjahr 2018 an. Bei
einem beitragsrelevanten Jahresumsatz
bis zu 1 Mio. Euro geniigt eine einfache
(positive) Bonitidtspriifung ohne Jahres-
abschliisse. Ist der Umsatz ist hoher,
erstellt R+V ein individuelles Angebot.

Die R+V-Kautionsversicherung fiir Rei-
se erhalten Reisebiiros schon ab einem
Jahresbeitrag von 200 Euro. Diese neue
Losung zur Kundengeldabsicherung gibt
es bei R+V zudem als Online-Antrags-
strecke unter www.ruv.de.

EU-Richtlinie bietet Maklern
interessante Perspektiven

Erweiterte Haftung
fiir Reisebiiros

Ein Reiseblro Gbernimmt Veranstal-
terpflichten mit entsprechender Haf-
tung, wenn

®  es aus Bausteinen zusammenge-
stellte Reisen als Paket mit einer
Gesamtrechnung anbietet,

® s bei der Vermittlung verbunde-
ner Reiseleistungen versaumt,
dem Reisenden das entsprechen-
de Formblatt zu Gbergeben,

m  die verbundenen Reiseleistungen
in einem gemeinsamen Bu-
chungsvorgang gebucht oder zu
einem Gesamtpreis angeboten
werden,

m  es verbundene Reiseleistungen
als Pauschalreise bezeichnet oder
bewirbt oder ahnliche Begriffe
nutzt, zum Beispiel Kombireise
oder Reisepaket.

Generell bieten die neue gesetzliche Regelung und die
Notwendigkeit einer Absicherung nahezu aller Reisebiiros
Maklern interessante Perspektiven. Das ist zum einen die kon-
krete Vermittlung eines entsprechenden Produkts, welches die
Risiken durch die ,verbundenen Reiseleistungen rundum
abdeckt. Zum anderen ist die Gesetzesinderung ein idealer
Anlass fiir eine Ansprache bestehender Kunden oder ein ,,Tiir-
offner” bei der Akquise neuer Kunden. Und nicht zuletzt
besteht Cross-Selling-Potenzial. Das gilt nicht nur fiir die klas-
sische Absicherung im Segment Firmenkunden-Komposit,
sondern etwa auch fiir das Personengeschift. Hier gab es
beispielsweise in der betrieblichen Altersversorgung (bAV)
mit dem Betriebsrentenstirkungsgesetz ebenfalls wichtige
neue Regelungen, die gerade fiir kleine und mittelstdndische
Unternehmen - zu denen auch viele Reisebiiros gehoéren -
besonders relevant sind. =

Von Achim Scheib, Abteilungsleiter Kaution der
R+V Allgemeine Versicherung AG
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Bewegung in der Kfz-Sparte:
Schadenabwicklung in finf Minuten

Die Hisges Gruppe hat eine App entwickelt, mit der Kfz-Schaden per kinstlicher Intelli-
genz erfasst und analysiert werden. Versicherer sollen damit Kosten sparen, Kunden
schneller ausbezahlt und Vermittler aktiv in das Verfahren eingebunden werden.

schadens von der Beauftragung eines Kfz-Sachverstéin-

digen bis hin zur Auszahlung an den Geschéidigten wird
heute ein Zeitfenster zwischen einer und drei Wochen kalku-
liert. Der Versicherungsvermittler ist in dieser Zeit nur beob-
achtend und zur Kenntnis nehmend ,,mit dabei. Kommt es zu
Verzogerungen in der Abwicklung - zum Teil sind das Wo-
chen -, ist er derjenige, der die Unzufriedenheit des Kunden zu
spiiren bekommt. Nicht selten werden Versicherungsvertrage
im Nachgang aufgekiindigt, zumindest aber ist die bisher erar-
beitete Kundenzufriedenheit nachhaltig belastet.

Fiir eine durchschnittliche Abwicklung eines Kfz-Unfall-

Positives Erleben statt Arger

Die Kfz-Sparte ist eine emotional stark belastete und der Kun-
de ist oftmals willens, fiir eine vermeintliche Ersparnis die Be-
treuung zum Jahresende zu beenden, zumal wenn ein Scha-
den nicht zur Zufriedenheit abgewickelt wurde. Die Aufgabe
muss also sein, aus einem érgerlichen Schadenereignis ein
attraktives Dienstleistungserlebnis zu machen. Hierzu gibt es
nun eine Losung: Kunde, Vermittler und Versicherungsunter-
nehmen kénnen dabei Hand in Hand arbeiten, und das zur
Zufriedenheit aller Parteien.

Die Losung kann Folgendes bewirken:

® Der Kunde profitiert von einer schnellen und unbiirokrati-
schen Abwicklung seines Schadens. Streit- und Klagebe-
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gehren werden deutlich reduziert,
nicht nur wegen der Abwicklungsge-
schwindigkeit, sondern und gerade
wegen der durchgingigen Transpa-
renz und Neutralitdt unseres Hauses.
B Der Vermittler kann wieder aktiv
den Schaden begleiten, technische
und fachliche Unterstiitzung anbie-
ten. Ferner ist er als aktiver Part wie-
der in allen Gesprichen auf Augen-
hohe mit den Versicherern und hat
einen Uberblick iiber das Gesche-
hen. Nicht zuletzt ist aktiver Scha-
densupport auch das beste Mittel
zum Bestandsschutz und zur Neu-
kundengewinnung.

Neue Form der Begutachtung

Was die Hiisges Gruppe jetzt dem Markt
zur Verfiigung stellt, schldgt genau in
diese Kerbe: Ziel ist es, den Schadenpro-
zess in kiirzester Zeit abzuwickeln und
die Schadenakte schnell abzuschlieflen.
Was wire also, wenn der gesamte Scha-
denbearbeitungsprozess nur wenige Mi-
nuten dauern wiirde? Ist nicht mach-
bar? Doch, ist es.



Denn: Ein neues Kapitel in der Begut-
achtung von Fahrzeugen wird aufge-
schlagen und die Branche verdndern.
Kiinstliche Intelligenz, die selbsterken-
nende Schadenaufnahme, war einst
Science Fiction - heute ist die Hiisges
Gruppe als erste deutsche Kfz-Sachver-
standigenorganisation in der Lage, ein
Produkt fiir alle Geschédigten, Versiche-
rer oder Leasingbanken anzubieten.

Kunftige Gutachten erfolgen
per kunstlicher Intelligenz

In naher Zukunft kénnen ,einfache®
Fahrzeugschiden oder Zustandsberichte
mittels einer App aus dem Hause Hiisges
aufgenommen und Gutachten fachlich,
sachlich, einwandfrei und automatisiert
erstellt werden. Die Kosten fiir die Er-
stellung eines Gutachtens werden durch
die Nutzung der App um bis zu 90%
reduziert. Statt bisher in mehreren Wo-
chen findet die Gesamtabwicklung in-
klusive Gutachten mit der App inner-
halb von wenigen Minuten statt. Hierbei
setzt die Hiisges Gruppe auf ihre Com-
puter-Vision-Technologie, welche mit-
tels kiinstlicher Intelligenz das Fahrzeug,
Bauteile und die Schdden analysiert.
Dank mehr als 100 Millionen hochqua-
litativer Schadensbilder, welche von der
Hiisges Gruppe in den letzten elf Jahren
von ihrer mobilen Software CarData24
gesammelt und von Beginn an in eine
nachhaltige =~ Datenbank-Infrastruktur
eingebunden wurden, ist diese komplexe
Technologie tiberhaupt umsetzbar.

Kfz-Versicherungen werden
wieder wettbewerbsfahiger

Die Schadenquoten der Versicherungs-
gesellschaften in der Kfz-Sparte sind
sehr hoch. Wenn allein etwa die Dritt-
kosten von Anwilten oder Gutachtern
herausgerechnet werden, kann das Pro-
dukt entweder lukrativer oder durch
glinstigere Pramien wettbewerbsfihiger
werden. Somit kann, wenn auch indi-
rekt, ein kostengiinstiger Schadenver-
lauf das Neugeschift befligeln. Ein
enormes Einsparpotenzial entsteht.

Und so funktioniert es:

Die Schadenermittlung, die ehemals alle
Beteiligten Zeit, Geld und Nerven ge-
kostet hat, kann mit der Software nun
live stattfinden. Nach einem Unfallscha-

den wird die App geoffnet, die den Versicherern als White-
Label-Software zur Verfiigung gestellt wird. Jeder Versicherer
kann also die Software unter eigenem Namen anbieten. Der
Geschiddigte begibt sich nach erfolgreicher automatischer Ve-
rifizierung des Fahrzeugs zum Schaden und kann diesen live
durch die App analysieren lassen. Die Analyse basiert auf
Millionen von Schaden- und Bilddaten sowie selbstlernenden
Algorithmen, die dazu in der Lage sind, jegliche Schadensi-
tuationen zu beurteilen. Nach wenigen Sekunden werden Ma-
terial-, Lack- und Lohnkosten angezeigt. Diese bilden die
Kernparameter fiir eine fundierte Schadenkalkulation. Als
Ergebnis erscheint ebenfalls der Gesamtwert fiir den vorlie-
genden Schaden auf dem Display. Jetzt kann der Geschidigte
sofort auswihlen, ob er eine Direktiiberweisung oder aber ei-
ne Kontaktvermittlung zu einer Werkstatt plus Ersatzwagen
haben mochte.

Im ersten Schritt wird der grofite Teil der Unfallschdden auf
den Straflen aufgenommen werden kénnen: Bagatellschdden.
Hier setzt der beschleunigte Ablauf Ressourcen aufseiten der
Versicherer frei, die sonst in tagelangen Prozessen involviert
wiren. Die frei gewordenen Kapazititen konnen in Folge an-
derweitig eingesetzt werden, beispielsweise fiir schwere Scha-
den oder fiir Betrugsvorfille.

Vermittler kann sich aktiv beteiligen

Der Versicherer und/oder der Vermittler sind die ersten An-
sprechpartner im Schadenfall, vor allem bei den Kasko-
Schéiden. Als Geschiddigte wenden sich die Versicherten oft
erst einmal an ihren Berater. Hier kann der Versicherungs-
makler bereits unterstiitzend eingreifen und gegebenenfalls
die Schadenbearbeitung bebildert und dokumentiert an den
Versicherer tibergeben.

Es wird in Zukunft verschiedene Schaden-Set-ups geben und
viele werden sich durch die neue, innovative, revolutionire,
bahnbrechende Technologie noch bilden. So wird am Ende
der negativ behaftete Begriff des Unfalls zu einem Dienstleis-
tungserlebnis. Und was heute bereits fiir die Schadenabwick-
lung im Automotive-Bereich gilt, wird in naher Zukunft fiir
alle Kompositsparten moglich sein. Heute der Autounfall,
morgen die gesamte Versicherungswelt. "

Von Arndt Hiisges,
Geschaftsfiihrer der Hiisges Gruppe
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Erlebbare Hilfe im Féll der Falle

Das Angebot an privaten Unfallversicherungen ist groB. Versicherer versuchen mit Produkt-
varianten und Assistance-Leistungen beim Kunden zu punkten. Fir Vermittler ist die Sparte
beratungsintensiver geworden. Nach wie vor gilt es, Kunden vom Sinn einer solchen Police
zu Uberzeugen, auch wenn die Unfallversicherung inzwischen an ihrem Image gefeilt hat.

rung nach wie vor von Bedeutung, gerade auch im Hinblick

auf Kundenbindung und Bestandsaufbau. Doch zugleich be-
findet sich die Unfallversicherung im Spannungsfeld zwischen
Komplexitat, Flexibilitit und bedarfsorientierter Absicherung
und es herrscht ein starker Wettbewerb. Um neue Kunden zu ge-
winnen, haben die Versicherer zahlreiche Produktvarianten auf
den Markt gebraucht oder ihre vorhandenen Tarife ausgebaut
und zusitzliche Leistungen eingeschlossen. Die Analysten von
MORGEN & MORGEN haben vor Kurzem die Entwicklung in
der Unfallversicherung beleuchtet. Threr Einschitzung nach
zeigt sich in Leistungserweiterungen und Deckungseinschliissen
nach wie vor eine grofie Dynamik. Auch der eigentliche Unfall-
begriff wird immer héufiger ausgeweitet und klassische Leistun-
gen im Invaliditéts- und Todesfall werden ausgebaut.

I m téglichen Versicherungsgeschift ist die Unfallversiche-

»>>>>>)) Von Tina Kirchner, AssCompact
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Assistance-Leistungen im Trend

Viele Versicherer setzen auf Assistance-
Leistungen und wollen mit diesen spe-
ziellen Hilfs- und Serviceangeboten bei
ihren Kunden punkten. Wie unter-
schiedliche Studien zeigen, finden Assis-
tance-Leistungen bei Kunden grofe Zu-
stimmung. Gut jeder zweite Versicherte
ist bereit, einen Aufpreis zu zahlen, um
nach einem Unfall Hilfe zu erhalten, wie
auch Oliver Janson, Produktentwickler
Unfallversicherung bei der HanseMerkur
im vorliegenden Sonderthema unter-
streicht. Assistance-Leistungen kénnen
daher fir Vermittler einen wichtigen
Aspekt in der Beratung darstellen. Auch
im Hinblick auf die Kundenbindung ist
das Thema nicht zu unterschatzen.



Nicht alles ist auch sinnvoll

Doch nicht alle diese Leistungen sind in
jedem Fall sinnvoll, und fiir Vermittler
gilt es im Sinne ihrer Kunden abzuwé-
gen. So ist ein Tarif ohne zusitzliche
Leistungen, der mit hoheren allgemeinen
Leistungen aufwartet, qualitativ nicht
schlechter einzustufen. Hier ist die Fach-
kompetenz des Maklers gefragt. Fiir den
Vermittler gilt es ohnehin, inmitten der
Komplexitit der Unfallversicherung zwi-
schen besonderer Gliedertaxe, progressi-
ver Invaliditétsstaffel und Todesfallsum-
me sowie Assistance-Leistungen den fiir
seinen Kunden passgenauen Tarif zu
wihlen, der am besten dessen individuel-
le Bediirfnisse erfiillt. Bei der Auswahl
des Produkts miissen Vermittlern ihren
Kunden darlegen, auf welche Leistungen
es in jedem Fall ankommt. Im Fall der
Fille zdhlt fir den Kunden, der verun-
gliickt ist, aber vor allem eine reibungslo-
se Schadenabwicklung. Dies stellt zu-
gleich ein wichtiges Qualitatsmerkmal
einer Unfallversicherung dar, wie Prof
Dr. Klaus-Dieter Thomann vom Institut
fitr Versicherungsmedizin betont.

Ein viel gescholtenes Produkt

Auch wenn in den Produktschmieden
der Versicherer an den Tarifen und
Leistungen gefeilt wird und die Ent-
wicklung hin zur Unfallversicherung als
erlebbarer Hilfe im Ernstfall geht: Das
Produkt muss immer wieder Kritik ein-
stecken, etwa aufgrund der Komplexitit.
Mehr noch: Der Unfallversicherung wird
immer wieder die Daseinsberechtigung
abgesprochen. So gingen die Medien zum
Teil hart mit dem Produkt ins Gericht. Zu
teuer, sinnlos und zu kompliziert fiir den
Verbraucher lautete die Kritik. Fiir Mak-
ler wird die Vermittlung einer Unfallver-
sicherung dadurch nicht einfacher.

Die Grenzen der gesetzlichen Un-
fallversicherung

Im Beratungsgesprich kénnen Makler
zundchst mit den oftmals falschen Vor-
stellungen aufraumen, in welchen Fillen
die gesetzliche Unfallversicherung greift.
Denn wie auch Enno Peters in seinem
Beitrag in diesem Sonderthema darlegt,
ereignen sich die meisten Unfille statis-
tisch gesehen in der Freizeit und fallen
damit in der Regel nicht unter den Schutz
der gesetzlichen Unfallversicherung.
Dies gilt auch fiir Unfille im Haushalt.

Besondere Zielgruppen

Umfang und Grenzen der gesetzlichen
Unfallversicherung sind auch ein wichti-
ger Aspekt beim Hausbau mit Eigenleis-
tungen. Hier gilt es genau zu priifen, in
welchen Fillen die gesetzliche Unfallversi-
cherung keinen ausreichenden Schutz

Reine Privatsache

Was unter den Schutz der gesetzli-
chen Unfallversicherung fallt und wo
diese nicht greift, missen immer wie-
der Richter klaren. So manches ist
reine Privatsache, auch wenn es auf
der Arbeitsstelle stattfindet. So greift
die gesetzliche Unfallversicherung
nicht bei einem Sturz auf der Firmen-
toilette. Geklagt hatte ein Mechaniker,
der wéhrend seiner Arbeitszeit im Toi-
lettenraum seiner Arbeitsstelle auf
seifigem Boden ausgerutscht und mit
dem Kopf gegen das Waschbecken
geprallt war. Er zog sich eine Gehirn-
erschitterung zu und musste flr vier
Tage in die Klinik. Die zustandige Be-
rufsgenossenschaft erkannte den Vor-
fall nicht als Arbeitsunfall an. Der Be-
such der Toilette sei privater Natur, so
die Begriindung. Das Sozialgericht
Heilbronn war ebenfalls dieser Auffas-
sung. Der Mann hatte vorgebracht,
der seifige Boden liege in der Verant-
wortung der Firma. In 6ffentlichen
und privaten Toilettenrdumen kénn-
ten die Fliesen nass und seifig sein
und daher liege keine besondere be-
triebliche Gefahr vor, argumentierten
die Richter. Der Mann hat Berufung
eingelegt. Das Gericht in Heilbronn
hatte bereits vor einigen Jahren die
Klage eines Mitarbeiters zurtickgewie-
sen, der in der Kantine auf SoBe aus-
gerutscht war und sich den Arm ge-
brochen hatte. Auch hier verweigerte
die Berufsgenossenschaft die Aner-
kennung als Arbeitsunfall. Das Gericht
teilte diese Auffassung. Die Nahrungs-
aufnahme falle in den privaten und da-
mit nicht versicherten Lebensbereich.

bietet. So konnen bei Freunden oder Nachbarn, die dem Bau-
herrn auf der Baustelle zur Hand gehen, Liicken im Versiche-
rungsschutz bestehen. Fiir wen der Abschluss einer privaten
Bauhelferunfallversicherung zu empfehlen ist, erldutert die

Maklerin Nadine Polan.

Sonderthema im Uberblick

Mit einem Schlag ist pl6tzlich alles anders

Die Unfallversicherung in neuem Licht

Achtung, Unfallrisiko: Wenn Freunde beim Hausbau helfen

Die Invaliditatsfeststellung muss neutral und objektiv erfolgen
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Mit einem Schlag
Ist plotzlich alles anders

Ein Unfall kann mitunter zu dauerhaften Schadigungen fihren. Eine private Unfallversicherung
bietet finanzielle Absicherung. Aus dem breiten Angebot der Versicherer gilt es flir Makler, den
optimalen Schutz flr seine Kunden zu ermitteln — mit den Leistungen, auf die es ankommt.

er im Zusammenhang mit einer Tdtigkeit einen Unfall
Werleidet, etwa auf dem Weg zur Arbeit, am Arbeitsplatz

oder bei einer gemeinwohlorientierten Handlung,
zum Beispiel als Ersthelfer bei einem Verkehrsunfall, steht unter
dem Schutz der gesetzlichen Unfallversicherung. Thre Leistun-
gen kann nur in Anspruch nehmen, wer entweder selbst Beitra-
ge entrichtet oder fiir den zum Beispiel durch den Arbeitgeber
Beitrage bezahlt werden. Geleistet wird ab einer amtsarztlich
festgestellten Minderung der Erwerbsfihigkeit von 20% eine
monatliche Rente, deren Hohe sich am eigenen Jahresarbeits-
entgelt bemisst. Im Todesfall werden jéhrlich maximal 80% des
Jahresarbeitsentgelts an die Hinterbliebenen bezahlt.

Fehlt es am ,T4tigkeitszusammenhang®, leistet die gesetzliche
Unfallversicherung nicht. Dass ,,Privates” auch am Arbeitsplatz
stattfindet, fithrt regelmiafig zu viel diskutierten Gerichtsurtei-
len. So sind etwa der Gang zur Kantine oder Toilette Privatsa-
che und stehen damit in der Regel nicht unter dem Schutz der
gesetzlichen Unfallversicherung, auch nicht am Arbeitsplatz.
Statistisch gesehen geschehen die meisten Unfille in der Frei-
zeit. Die ,,Bauchlandung® beim Stolpern tiber den Staubsauger
gehort ebenso dazu wie der ,,Biss in den Bordstein® beim Fahr-
radfahren. Diesen Unfillen ist gemein, dass ihre Folgen ohne
den Schutz einer gesetzlichen Versicherung das alleinige Risiko
der jeweiligen Person sind. Hier klaftt eine Liicke, die mit einer
privaten Unfallpolice geschlossen werden kann.

Der Unfallbegriff

Ein Unfall ist wie ein Paukenschlag, plétzlich ist vieles anders.
Schlimmstenfalls bleiben dauerhafte Schadigungen zuriick. Mit
dem Paukenschlag kann man sich auch den Begriff des Unfalls,
der den Versicherungsfall der privaten Unfallversicherung
beschreibt, sehr gut merken: Ein Unfall ist ein plétzlich von auflen
unfreiwillig auf den Korper wirkendes Ereignis mit einer
Gesundheitsschadigungsfolge - kurz P-A-U-K-E. Manchmal
verletzt man sich auch durch tibermiflige Kraftanstrengung
und es reiffen Sehnen, Gelenke werden verrenkt oder Muskeln
gezerrt. Auch das ist ein definitionsgemaf3er Unfall, wenn er sich
denn an Gliedmaflen oder Wirbelsdule manifestiert. Ein Band-
scheibenvorfall, zum Beispiel hervorgerufen durch den Versuch,
einen schweren Gegenstand allein anzuheben, féllt nicht unter
diese erweiterte Definition des Unfalls, da es sich bei Bandschei-
ben nicht um Bénder, Sehnen, Kapseln oder Muskeln handelt.

Eine private Unfallversicherung zahlt in der Regel einen ein-
maligen Kapitalbetrag aus, dessen Hohe sich zundchst nach
der vereinbarten Versicherungssumme richtet. Die Summe,
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die ausgezahlt wird, richtet sich nach
einer Bemessungsgrundlage, die sich an
der zu erwartenden Schwere der
zukiinftigen unfallbedingten Ein-
schrinkung orientiert. Diese Bemes-
sungsgrundlage heif3t Gliedertaxe und
ist meist tabellarisch in den Versiche-
rungsbedingungen aufgelistet.

Ist die Funktionsfihigkeit eines Dau-
mens nicht mehr gegeben, etwa wegen
einer Unachtsamkeit an der Kreissige
im Bastelkeller, werden meist 20% der
Versicherungssumme als einmalige
Kapitalleistung ausgezahlt. Diese Ge-
sundheitsschddigung muss ,,dauerhaft®
sein. Solange das nicht feststeht, wird
auch keine Leistung erbracht. Vorteil-
haft an dieser Regelung ist, dass ein
Unfall nicht sofort angezeigt werden
muss, ein ,,Fristversaumnis“ daher eher
selten zum Verlust der Leistung fiihrt.
Meist hat man fiir die Anzeige beim
Unfallversicherer 15 Monate Zeit, dann
muss aber auch zugleich der medizini-
sche Nachweis erbracht werden, dass eine
dauerhafte Gesundheitsschiadigung zu
erwarten ist bzw. bereits vorliegt.

Die Versicherungspriamien richten sich
nach der beruflichen Tiétigkeit der Versi-
cherten. In der Regel werden gefahrge-
neigtere Tatigkeiten in Berufsgruppe ,,B
weniger geféhrliche Berufe in der Grup-
pe ,»A“ zusammengefasst. Hier gibt es
viele Unterschiede bei den Versicherern.
Mit Einfilhrung der Unisex-Tarife gilt
dies fiir alle Kunden gleich, zuvor waren
Frauen in Berufsgruppe A eingruppiert.

Die besondere Gliedertaxe

Der Wechsel der Versicherung kann zu
erheblich teureren Priamien fithren, falls
der jeweilige Tarif noch zu Bisex-Tarif-
zeiten abgeschlossen und nicht automa-
tisch umgestellt wurde. Neben den Tarif-
gruppen gibt es auch spezielle Glieder-



taxen, meist ebenfalls in Abhéngigkeit
vom ausgeiibten Beruf. So kann der oben
genannte Daumen auch mit 100% der
Versicherungssumme versichert sein,
wenn eine entsprechende Spezialglieder-
taxe vereinbart werden konnte und wurde.

Progressive Invaliditatsstaffel

Da nicht jede versicherte Person die
Voraussetzungen fiir eine besondere
Gliedertaxe erfiillt, lasst sich immer eine
sogenannte progressive Invaliditatsstaffel
vereinbaren. Die Leistungsstufen sind
dabei wieder versichererspezifisch. An
der Bezeichnung kann man das Vielfa-
che der Versicherungsgrundsumme
ablesen: Eine Invaliditatsstaffel ,,U350“
bezeichnet das 3,5-Fache der Versi-
cherungssumme bei 100% Invaliditat.
Auflerdem funktionieren die Invalidi-
tatsstaffelungen immer in grofleren
Prozentschritten.

Meistens ist der erste Schritt einer Ver-
vielfaltigung der Versicherungssumme
erst mit Uberschreiten von 25% Invaliditit
erreicht. Die gerade genannte Invalidi-
tatsstaffel U350 hat beispielsweise diese
Schritte: Die Versicherungssumme wird
bis 25% einfach, von 25 bis 50% dreifach,
alles oberhalb der 50% fiinffach genom-
men. Ein kurzes Rechenbeispiel: Die
Versicherungssumme betragt 100.000
Euro. Der Versicherte hat einen un-
fallbedingten Invalidititsgrad von
72%. Ohne Vereinbarung einer Invali-
ditétsstaffel erhielte er 72.000 Euro.
Vereinbarte er die U350, wiren es
210.000 Euro. Dies ergibt sich so: Die
ersten 25% einfach = 25.000 Euro, die
nichsten 25% (25-50%) dreifach =
75.000 Euro und die verbleibenden
22% funffach = 110.000 Euro.

Die ,Rechenfiichse® stellen jetzt unter
Umstanden folgende Betrachtung an: Da
die Versicherungssumme die Hohe der
Pramie mafigeblich beeinflusst, legt der
Kunde doch einfach eine Hochstsumme
fiir den schlimmsten Fall von 100% Inva-
liditat fest und dividiert diese Summe
durch zum Beispiel 3,5, da er eine Invali-
ditdtsstaffel U350 vereinbaren wird.
Geniigen diesem Kunden 105.000 Euro,
wire eine Grundsumme von 30.000 Euro
zu versichern. Ubersehen wird hierbei die
Systematik der Staffelung in Verbindung
mit der Gliedertaxe: Angenommen, der

Kunde biif3t unfallbedingt die Funktionsfihigkeit des Daumens
ein, betriige die Invaliditétsleistung nur 6.000 Euro (bis 20% wird
die Versicherungssumme ja unmittelbar fiir die Ermittlung der
Leistungshohe genommen). Da eine Grundsumme bedarfsge-
recht sein muss, sollte im Beratungsgesprach der tatsachliche
Bedarf ermittelt werden. Gleichwohl sind Faustformeln auch
immer hilfreich. Meist ist das Dreifache des Jahresbruttover-
dienstes ein guter Anhaltspunkt. Verallgemeinert hiefle das:
Der durchschnittliche Jahresarbeitsverdienst findet sich in der
Bezugsgrofle wieder. Diese betrdgt fiir das Jahr 2018 36.540
Euro, dreifach multipliziert und auf eine ,runde Zahl“ ge-
bracht, entspricht das einer Versicherungssumme von 100.000
Euro. Der Daumen ,,bringt“ dann schon 20.000 Euro.

Todesfallsumme nicht vergessen

Eine Todesfallsumme kann ebenfalls vereinbart werden. Nicht
wenige Kunden sagen sich nun ,,tot ist tot, dieses Risiko siche-
re ich doch lieber tiber eine Risikolebensversicherung ab“ Da-
bei vergessen sie, dass sie vielleicht bei gravierenden Schaden
schon vor Abschluss einer Heilbehandlung (von der bereits
feststeht, dass sie keine ,Heilung“ bringen kann) einen ange-
messenen Vorschuss auf die zu erwartende Leistung erhalten
mochten. Vorschussleistungen sind jedoch nur bis zur Hohe
einer vereinbarten Todesfallleistung der Unfallversicherung
moglich. Ist keine Todesfallleistung vereinbart, ist auch keine
Zahlung von Vorschiissen moglich.

Neben diesen ,Basisleistungen (Invaliditits-Einmalzahlung
und Todesfallleistung) einer Unfallversicherung sind in der Re-
gel auch Such- und Bergungskosten und eventuelle kosmeti-
sche Operationen beitragsfrei mitversichert. Daneben lassen
sich weitere Leistungen vereinbaren, etwa besondere Unfallren-
ten anstelle oder zusitzlich zu einer Einmalzahlung, Krankenta-
ge- und Krankenhaustagegelder, Genesungsgelder, Assistance-
Leistungen oder auch Mehrleistungen bei versicherten Senio-
ren, zum Beispiel Leistungen bei Oberschenkelhalsbruch. Um
den erhohten Kapitalbedarf, der durch einen Unfall erforderlich
werden kann, zu decken, ist eine Unfallversicherung daher eine
sinnvolle Ergdnzung zur Absicherung der eigenen Person, gera-
de auch unter dem Aspekt ,,unverhofft kommt oft® m

Von Enno Peters,
Jurist, freiberuflicher Dozent und Trainer
(u. a. fiir die Deutsche Makler Akademie)
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Die Unfallversicherung
In neuem Licht

Lange hatte die Unfallversicherung einen schweren Stand beim Kunden. Leistungen wur-

den meist nur im Invaliditatsfall gezahlt. Heutige Policen gestalten sich als erlebbare Hilfe:
So setzen die Versicherer zum Beispiel auf Assistance-Leistungen, um die Gesundheit des
Kunden schnellstmdglich wiederherzustellen. Doch es bleibt die Frage, welche Leistungen

a

»2)3)))

eine Police zwingend bieten sollte. Ein Uberblick.

dert so manchen Makler heraus. Progression, Mitwir-

kung, erhohte Kraftanstrengung und Infektionen sind
nur ein kleiner Auszug aus den Leistungsinhalten. Beim Kunden
hingegen besteht meist nur das latente Bediirfnis, sich gegen
Unfille abzusichern. Haufig hat er gar keine richtige Vorstel-
lung von Sinn und Zweck einer Unfallversicherung. Sie ist
daher im Vertrieb ein klassisches Push-Produkt: ein Produkt,
das vom Makler aktiv beim Kunden angesprochen werden
muss. Doch welche Leistungen sind wirklich wichtig? Bei dem
stetig wachsenden Leistungsspektrum der privaten Unfallver-
sicherungen geht der Uberblick schnell verloren.

Die Beratung zu einer privaten Unfallversicherung for-

Mitwirkung von Krankheiten und Gebrechen

Ein wichtiges Kriterium fiir eine private Unfallversicherung
ist die Regelung zur Mitwirkung von Krankheiten und Gebre-
chen. Der Versicherer leistet nur fir Unfallfolgen. Gemeint
sind hier Gesund-
heitsschiddigungen
und ihre Folgen,

Die Bedingungsempfehlung des GDV sieht eine

Anrechnung ab einem Mitwirkungsanteil von 25%
vor. Viele Unfalltarife bieten dem Kunden jedoch
eine deutlich gunstigere Regelung.

die durch das Un-
fallereignis verur-
sacht wurden. So-

fern Krankheiten

und  Gebrechen
den Heilungsverlauf oder die Hohe der Invaliditét beeinflusst
haben, wird dieser Anteil von der Leistung abgezogen. Diese
Kiirzung gilt fiir simtliche Leistungsarten, sofern nichts
anderes vereinbart wurde.

Von Oliver Janson, Produktentwickler Unfallversicherung
bei der HanseMerkur Allgemeine Versicherung AG
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Die Bedingungsempfehlung des
Gesamtverbands der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft (GDV) sieht eine
Anrechnung ab einem Mitwirkungsanteil
von 25% vor. Viele Unfalltarife bieten
dem Kunden jedoch eine deutlich giins-
tigere Regelung. So wird bei der Unfall-
versicherung ,,Flex der HanseMerkur
in der Leistungsvariante ,,Top“ die Mit-
wirkung von Krankheiten und Gebre-
chen erst ab einem Mitwirkungsanteil
von 100% angerechnet. Das heifit, die
Unfallfolgen miissen vollstindig auf die
Erkrankung zuriickzufiihren sein.

Ein entscheidender Unterschied —
Die Anrechnung der Mitwirkung

Nach den Musterbedingungen des GDV
mindert sich im Invaliditatsfall fiir die
Invaliditatsleistung und Unfallrente der
Prozentsatz des Invalidititsgrades. Bei
der Todesfallleistung und allen anderen
Leistungsarten wird die Leistung selbst
reduziert. Einige Versicherer nehmen
auch im Invaliditétsfall die Leistungsre-
duzierung vor. Was im ersten Augenblick
nicht nach einer Verbesserung klingt,
zahlt sich fiir den Kunden im Leistungs-
fall aus. Ein Beispiel verdeutlicht die Un-
terschiede der beiden Regelungen.

Eine unfallbedingte Riickenverletzung
der versicherten Person (zum Beispiel
durch einen Autounfall) fithrt zu einem
Invaliditdtsgrad von 75%. Aufgrund
eines bereits vorliegenden degenerativen
Bandscheibenvorfalls wird ein Mitwir-
kungsanteil in Hohe von 60% festgestellt.

Es besteht eine Unfallversicherung mit
einer Invaliditétsleistung von 100.000
Euro  (Grundsumme) und einer



500%-Progression. Hieraus ergeben sich
folgende Leistungen: Die Berechnung
der Leistung nach der klassischen Rege-
lung sieht als ersten Berechnungsschritt
eine Kiirzung des Invaliditdtsgrads um
den Mitwirkungsanteil (60%) vor. Der
neu ermittelte Invalidititsgrad nach Ab-
zug des Mitwirkungsanteils betragt 30%.
Erst jetzt wird die Leistung nach der
Progressionsstaffel berechnet. Der Kun-
de erhilt bei einem Invaliditatsgrad von
30% insgesamt 50.000 Euro.

Bei der verbesserten Regelung wird die
Leistung zunédchst ohne Anrechnung des
Mitwirkungsanteils berechnet. Dieser
wird erst anschlieflend von der Gesamt-
summe in Abzug gebracht. In unserem
Beispiel erhdlt der Kunde bei einem
Invalidititsgrad von 75% insgesamt
325.000 Euro. Erst jetzt erfolgt die An-
rechnung des Mitwirkungsanteils von
60%. Das ergibt eine Leistung von insge-
samt 130.000 Euro (325.000 - 60%).

Eine gute Unfallversicherung sollte in
jedem Fall die verbesserte Regelung
zur Leistungsberechnung beinhalten.
Bei der Unfallversicherung Flex der
HanseMerkur wird diese Regelung ab der
Leistungsvariante ,,Exklusiv* angeboten.

Rehabilitationsleistungen liegen
im Trend

Leistungen fiir Prothesen und Hilfs-
mitte] sowie Einmalzahlungen oder
Tagegelder bei Rehabilitationsmaf3-
nahmen gehéren in der privaten
Unfallversicherung lingst zum Stan-
dard. Doch der Leistungsumfang hat
sich gerade in diesem Bereich in den
letzten Jahren stark erweitert. Welche
Leistungen sind fiir den Kunden
wichtig und sollten in Top-Produkten
enthalten sein?

Nach einem Unfall bendétigt jeder
sofort tatkraftige Hilfe, damit das
Leben moglichst unbeschwert weiter-
gehen kann. Da denkt niemand an die
Gliedertaxe oder die Invaliditatsleis-
tung. Es geht vielmehr darum, wie man
moglichst schnell wieder auf die Beine
kommt und wer bei den vielen Heraus-
forderungen des Alltags helfen kann.
Hilfe- und Pflegeleistungen unterstiitzen
genau in dieser wichtigen Situation,
unabhéngig davon, ob eine Invaliditat

zuriickbleibt. Ist der Versicherte infolge eines Unfalls auf Hilfe
oder Pflege angewiesen, kiimmert sich der Versicherer zum
Beispiel um Fahrdienste, Begleitung zum Arzt, Essen, Einkédufe
sowie Reinigung der Wohnung und Wische. Falls erforder-
lich, gehort auch eine Grundpflege zum Leistungsumfang.

Gut jeder Zweite wiirde einen Aufpreis zahlen, um im Scha-
denfall unkompliziert Hilfe und vor allem Entlastung zu
erhalten — ein wichtiger Aspekt also im Beratungsgespréch.
Zudem erhohen Hilfe- und Pflegeleistungen nachweislich
die Kundenbindung und verringern das Stornorisiko.

Bei besonders schweren Unfallverletzungen setzen einige
Versicherer mittlerweile auf ein gezieltes Reha-Management,
darunter auch die HanseMerkur. Ziel ist es, die Genesung
des Versicherten mit einem Netzwerk aus Arzten, Psycho-
logen und Berufsberatern zu verbessern. Im Idealfall wird
so der Invalidititsgrad gemindert oder sogar bleibende
Schiden verhindert: eine Win-win-Situation fiir Unfallopfer
und Versicherer.

Welche Leistungen bietet Reha-Management?

Der Versicherte bekommt mit einem Reha-Manager einen
Experten zur Seite gestellt, der sich um den gesamten
Rehabilitationsprozess kiitmmert. Dieser erstellt einen auf die
Verletzung abgestimmten Reha-Plan, um so zielgerichtet die
Heilungschancen zu optimieren. Je frither der Reha-Manager
eingreifen  kann,
desto grofer sind
die Chancen auf ei-
ne optimale Gene-
sung und einen
schnellen Weg zu-
riick ins normale
Leben. Bei kompli-
zierten Verletzungsmustern veranlasst der Reha-Manager die
Einholung einer drztlichen Zweitmeinung bei einem Spezialisten.
Gerade hier ist das gute Arztenetzwerk der Reha-Dienstleister
von Vorteil. Sofern notwendig, wird auch die Verlegung in eine
Spezialklinik vorgenommen.

normale Leben.

Im Vordergrund steht immer der bestmdgliche Behandlungs-
erfolg fiir den Versicherten. Das Reha-Management umfasst
zusdtzlich auch Beratungsleistungen zu alternativen Behand-
lungs- und Therapieméglichkeiten, Hilfsmitteln oder Leistungen
der Sozialversicherungen. Auch die berufliche Wiedereinglie-
derung oder mogliche Umschulungsmafinahmen werden
durch einen Berufsberater begleitet.

Der Kunde steht im Fokus

Vor wenigen Jahren noch war die Unfallversicherung eine
Sparte, der hdufig nachgesagt wurde, der Kunde miisse be-
reits halbtot sein, damit @iberhaupt Leistungen ausbezahlt
werden. Die Entwicklung zur erlebbaren Hilfe, bei der Ver-
sicherer und Kunde das gemeinsame Interesse verfolgen, die
Gesundheit bestmoglich wiederherzustellen, diirfte die Un-
fallversicherung in ein neues Licht riicken. "
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Achtung, Unfallrisiko: Wenn
Freunde beim Hausbau helfen

Viele Bauherren lassen sich beim Hausbau von Familienangehotrigen oder Freunden
helfen. Bauhelfer sind bei der Berufsgenossenschaft anzumelden und zundchst gesetzlich
versichert. Dieser Schutz deckt aber nicht alle Personen gleichermaBen ab und ist oft
nicht ausreichend, daher empfiehlt sich eine private Bauhelferunfallversicherung.

gen laut Statistischem Bundesamt in Deutschland

jahrlich an. Auch die Baubranche konnte bis zum
letzten Jahr immer mehr Gewinne gegentiber dem jeweili-
gen Vorjahr ausweisen. Ein Grund dafiir sind sicherlich die
niedrigen Zinsen, welche den Hausbau bei Privatpersonen
besonders beliebt gemacht haben. Ein Eigenheim kostet
dennoch heutzutage viel Geld. Baugrund, Baunebenkosten
und das Bauunternehmen maéchten bezahlt werden. Neben
der Zinseinsparung im Vergleich zum letzten Jahrzehnt
setzen daher auch heute viele Bauherren auf die Hilfe von
Familie, Freunden, Bekannten und Nachbarn. Denn mit
Eigenleistungen lassen sich die Baukosten nochmals deut-
lich senken. Diese Eigenleistungen werden bei Beratungen
neben dem anstehenden Darlehen meist im Bereich der
Bauherrenhaftpflichtversicherung aufgenommen. Diese
leistet oft nicht nur, wenn der Bauherr einen Fehler began-
gen hat, sondern auch dann, wenn dieser Fehler auf die
Bauhelfer zurtickzufiihren ist.

Von 2008 bis 2016 stieg die Zahl der Baugenehmigun-

Was in den Beratungsgesprachen héufig allerdings vergessen
wird, ist der Versicherungsschutz fiir Unfille der jeweiligen
Bauhelfer und des Bauherrn auf der Baustelle. Hier kénnen
schon ein falscher
Schritt oder eine

Was in den Beratungsgesprachen haufig allerdings
vergessen wird, ist der Versicherungsschutz far
Unfalle der jeweiligen Bauhelfer und des Bauherrn
auf der Baustelle.

kleine Unachtsam-
keit zu erheblichen
Einkommensein-
buflen und bis hin
zum Verlust der
Arbeitskraft fithren.

Ebenso kénnen weitere Kosten wie der behindertengerechte
Umbau am Haus oder der Wohnung entstehen. Wie kann sich
hier also der Bauherr vor Eigenschiden bestenfalls schiitzen
und fiir die Bauhelfer vorsorgen?
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Gesetzliche Absicherung

Fihrt der Bauherr Eigenleistungen selbst
oder durch Bauhelfer (Freunde, Bekannte,
Verwandte) durch, so ist er fiir diese Zeit
»Unternehmer nicht gewerbsmafliger
Bauarbeiten und gehort der zustdndigen
Berufsgenossenschaft (hier BG BAU) an.
Eine private Haftpflicht- oder Unfallver-
sicherung befreit nicht von dieser Rege-
lung. Somit kommt eine Reihe von Ver-
pflichtungen auf den Bauherrn zu:
Neben der Einhaltung aller Praventions-
mafinahmen (zu finden unter www.
bgbau-medien.de) wie die jeweiligen
Unfallverhiitungsvorschriften ist der
Bauherr auch zur Meldung und Versi-
cherung der Bauhelfer innerhalb einer
Woche nach Beginn der Bauarbeiten bei
der gesetzlichen Unfallversicherung ver-
pflichtet. Versicherungsschutz geniefien
Bauhelfer dann fiir Arbeitsunfille und
Berufskrankheiten sowie Wegeunfille
fiir Wege zu und von der Baustelle.

Zu den versicherten Bauhelfern zahlen
dann Personen, die im Rahmen eines
Beschiftigungsverhaltnisses (auch Mini-
Jobber) fiir den Bauherrn tétig werden,
oder Personen, die auch ohne Entgelt
wie Beschiftigte/Arbeitnehmer titig
werden. Hilft also ein Sportkamerad des
Bauherrn, zu dem sonst keine weiteren
Kontakte gepflegt werden, iiber einen
lingeren Zeitraum bei Maurerarbeiten,



ist hier von einem versicherten Bauhelfer
auszugehen. Nicht versichert sind jedoch
Freunde oder Verwandte, die aus Gefal-
ligkeit ,,zur Hand gehen® (beispielsweise
spontan beim Ausladen helfen), sowie
Personen, die wie ein selbststindiger
Unternehmer agieren. Um festzustellen,
ob die Titigkeit eher der Privatsphire
zuzurechnen ist, muss die Beziehung
zwischen dem Bauherrn und den jewei-
ligen Helfern und auch der Umfang der
Tatigkeit betrachtet werden.

Um den Versicherungsschutz im Einzelfall
bestimmen zu kénnen, kann sich der Bau-
herr mit dem Gesamtbild der Baustelle
auch von der BG BAU beraten lassen.
Nicht versichert ist auflerdem der Bauherr
selbst sowie sein Ehe- oder Lebenspartner.
Diese konnen bei der gesetzlichen Unfall-
versicherung nur Schutz iiber die freiwillige
Versicherung auf Antrag erlangen.

Die Beitrage fiir die eingesetzten Hilfskrifte
richten sich nach den Arbeitsstunden, die
geleistet wurden. Daher ist als Bauherr
empfehlenswert, ein sogenanntes ,,Bauta-
gebuch® zu fithren. Hier wird verzeichnet,
welche Hilfskraft an welchem Tag welche
Arbeit in welchem Zeitraum geleistet hat.
Ein Muster findet sich im Internet unter
www.bgbau.de. Da die gesetzliche Unfall-
versicherung nicht alle Personen gleicher-
maflen einschliefit und die Leistungen
auch eingeschréinkt sind (etwa Leistungen
erst ab 20% Minderung der Erwerbsfahig-
keit), empfiehlt es sich auch hier, eine
private Unfallversicherung abzuschliefen.

Private Bauhelferunfallversicherung

Hilft ein Maurermeister seinem Schwa-
ger beim Hausbau mit einem Gerdist
und kommt es zum Unfall, kann es
somit sein, dass sich die gesetzliche Un-
fallversicherung auf die ,unternehmer-
dhnlichen Tadtigkeiten beruft und nicht
fiir den Schaden autkommt. Fiir solche
Situationen und auch fiir die Absiche-
rung des Bauherrn, seinen Ehe- bzw.
Lebenspartner und die Gefalligkeits-
handlungen der Freunde und Ver-
wandten ist immer eine private Unfall-
versicherung ratsam. Neben diesem
Personenkreis kann damit auch fiir al-
le weiteren Bauhelfer der Schutz auf-
gebessert werden. Eine Moglichkeit
hierzu wire, alle Bauhelfer iiber einen
Gruppenvertrag zu versichern.

Der Gruppenvertrag ist im Vergleich zu Einzelvertragen giins-
tiger, allerdings sind hierbei nur Unfille auf der Baustelle
(Versicherungsort) abgedeckt. Im Gegensatz zur gesetzlichen
Unfallversicherung leisten die privaten Versicherungen
jedoch schon ab einer messbaren Invaliditat (meist 1%). Ent-
scheidet sich der Bauherr fiir einen Gruppenvertrag, sollte bei
der Auswahl des passenden Versicherungsschutzes mindes-
tens auf folgende Punkte geachtet werden:

® Nach welchen Kriterien richtet sich die Prdmie? Einige
Gesellschaften tarifieren nach der Anzahl der Bauhelfer,
andere nach der Hohe der Eigenleistungen.

® Sind alle Bauhelfer pauschal abgesichert oder miissen sie
namentlich genannt werden? Ein eventueller Wechsel der
Bauhelfer kann somit berticksichtigt werden.

® Welche Gliedertaxen, Leistungsarten und Hohen der Absi-
cherungen bietet der Versicherer an? Bei einigen Gesell-
schaften mit Pauschalangeboten sind kleine Versicherungs-
summen und normale Gliedertaxen Vertragsbestandteil,
wihrend bei anderen Anbietern die Versicherungssumme
frei gewdhlt werden kann und die Gliedertaxen verbessert
sind. Empfehlenswert ist immer eine hohe Grundsumme
bei Invaliditdt oder auch Leistungen im Todesfall.

® Welche Laufzeiten liegen dem Vertrag zugrunde? Bei der
Bauhelferunfallversicherung gibt es Varianten von drei
Tagen bis hin zu drei Jahren oder linger. Gezahlt wird
meist als Einmalbeitrag, der den Versicherungsschutz fiir
die komplette Laufzeit garantiert.

Fazit

Die Meldung der Bauhelfer an die gesetzliche Unfallversi-
cherung ist verpflichtend, damit entfillt ein Vergleich. Wer
hier die Beitrdge sparen will, riskiert ein Buf3geld von bis zu
2.500 Euro. Die Berufsgenossenschaft weify in der Regel
durch die kommunalen Baudmter von den jeweiligen Bau-
vorhaben. Leider sichert die Berufsgenossenschaft nicht alle
Personen auf der Baustelle gleichermaflen ab. Daher emp-
fiehlt sich der Abschluss einer privaten Bauhelferunfallversi-
cherung, welche den fehlenden Versicherungsschutz erginzt
und den vorhandenen Versicherungsschutz nochmals auf-
stockt. Mit beiden Absicherungen hat der Bauherr ausrei-
chend fiir sich und seine Helfer gesorgt. "

Von Nadine Polan,
Fachwirtin fiir Finanzberatung (IHK) und Inhaberin
von Nadine Polan Versicherungen & Finanzen

/
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Die Invaliditatsfeststellung muss
neutral und objektiv erfolgen

Gerade bei schweren Verletzungen ist der Grad der Invaliditadt zu ermitteln. Aus Griinden
der Objektivitat empfiehlt es sich, einen medizinischen Gutachter hinzuziehen und dies
nicht den behandelnden Arzt durchfihren zu lassen. Denn eine neutrale und objektive
Begutachtung ist die Grundlage flr die Entschadigung in der privaten Unfallversicherung.

Rolle in der erginzenden Absicherung von Verlet-

zungsfolgen: Auch junge Menschen mit einem hohen
Risiko erhalten einen giinstigen Versicherungsschutz. Im Ver-
gleich mit den Versicherungssummen sind die Beitrdge nied-
rig. Ein 18-jahriger Motorradfahrer, der eine Querschnitts-
ldhmung oder eine andere schwere Verletzung erleidet, kann
durch die Progressionsstaffel einen sechsstelligen Entschadi-
gungsbetrag erhalten. Zwar wird die Gesundheit nicht wieder-
hergestellt, der hohe Betrag kann das schwere Schicksal aber
erleichtern und das kiinftige Leben absichern. Der ausgezihlte
Betrag ermoglicht eine Unterstiitzung bei der Lebensbewilti-
gung, der beruflichen Rehabilitation, dem Aufbau einer Fami-
lie und der kiinftigen Lebensgestaltung. Auch éltere Menschen
profitieren in besonderer Weise von der privaten Unfallversi-
cherung. Die Verletzungsgefahr steigt mit dem Alter, aufler-
ordentlich hdufig sind Briiche des Oberarms, des Schenkel-
halses und des Schienbeinkopfes.

Die private Unfallversicherung spielt eine bedeutende

Die sachliche unkomplizierte Schadenabwicklung ist das
Qualitaitsmerkmal einer Unfallversicherung. Ganz im Vor-
dergrund steht die Objektivitdt und Neutralitat der Invalidi-
tatsfeststellung, die einer gerichtlichen Uberpriifung stand-
halten muss. Der Geschédigte vertraut seiner Versicherung
nur, wenn der Entschiadigungsprozess fiir ihn nachvollzieh-
bar und auch verstandlich ablduft.

Eine unburokratische und rasche Entschadigung
erhoht die Akzeptanz und spart Verwaltungskosten

Medizinische Tabellen, die in der wissenschaftlichen
Gutachtenliteratur publiziert sind, geben konkrete Hinweise zu
der zu erwartenden Invaliditdt nach Abschluss der Heilungs-
phase. Viele Versicherungen sind dazu tibergegangen, einfache
Verletzungen pauschal zu entschadigen. Als Beispiele seien un-
komplizierte Briiche des Handgelenks oder des Sprungge-
lenks und Risse der Kreuzbédnder genannt. Die ausgezahlten
Betrége orientieren sich an den durchschnittlichen Heilungs-
ergebnissen. Die Akzeptanz der Kunden ist hoch. Dem Versi-
cherten wird die Untersuchung bei einem spezialisierten
Facharzt erspart. Bei der Versicherung entfallen Verwaltungs-
kosten und Gutachtergebithren. Der Zeitraum zwischen
Schadenmeldung und Entschadigung wird verkiirzt. Auch die
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Berufsgenossenschaften gehen den Weg
der pauschalen Entschidigung bei
leichten Verletzungen mit gutem Erfolg.

Wann ist eine Begutachtung
unumganglich?

Versicherte, die ein Polytrauma oder eine
komplizierte Verletzung erlitten haben,
sollten vor einer Entschadigung zur Er-
mittlung des Invalidititsgrades drztlich
untersucht werden. Aus Griinden der
Objektivitat empfiehlt es sich, die Begut-
achtung nicht durch den behandelnden
Arzt durchfiihren zu lassen. Fiir den Be-
handler ist es nur schwer moglich, ein
objektives Bild der Verletzungsfolgen zu
zeichnen. Auch in allen Fillen, in denen
das Unfallereignis oder die Verletzung
nicht sicher geklédrt werden konnte, ist ei-
ne medizinische Untersuchung unver-
zichtbar. Einerseits sind Vorschaden und
Mitwirkungen durch unfallunabhingige
Schidden abzugrenzen, andererseits darf
die  Versichertengemeinschaft  nicht
durch Dubiosfille belastet werden.

Mit Systematisierung der Scha-
denbearbeitung punkten

So verstindlich der Wunsch ist, die
Verwaltungskosten zu senken, so wenig
diirfen diese Bemiithungen zulasten des
Versicherten oder der Versicherten-
gemeinschaft gehen. Eine unzureichen-
de Vorbereitung der Begutachtung be-
glinstigt das moralische Risiko, unge-
rechtfertigte Mitnahmeeffekte und den
Versicherungsbetrug. Die Abhilfe ist
leichter, als es auf den ersten Blick er-
scheint: Systematisierung der Prozesse,
regelméflige medizinische Fortbildung
der Mitarbeiter, Bereitstellung von zu-



verldssigen Fachinformationen in ge-
druckter und elektronischer Form, au-
tomatisierte Befundeinholung, Filte-
rung und spezialisierte Uberpriifung
zweifelhafter Anspriiche.

Das Unfallereignis ist auf Plausibilitat zu
priifen, neben der Unfallanzeige sind Ko-
pien der érztlichen Erstbefunde und von
Entlassungs- oder Behandlungsberichten
anzufordern. Schriftliche Befunde {iber
bildtechnische ~ Untersuchungen sind
ebenso bedeutsam wie Kopien von Reha-
Entlassungsberichten. In Zweifelsfillen ist
ein Computerausdruck der Behandlungs-
dokumentation der konsultierten Arzte
beizuziehen. Man mag einwenden, dass
der Aufwand hoch sei. Dies ist zweifellos
der Fall. Um Fehlbeurteilungen zu ver-
meiden und eine missbriauchliche Inan-
spruchnahme auszuschlieflen, ist der
Gutachtenauftrag sorgféltig vorzuberei-
ten. Die gesetzliche Unfallversicherung
kann als positives Beispiel hervorgehoben
werden. Die Gutachtenauftrége enthalten
alle erforderlichen Dokumente. Die Auf-
bereitung des Schadenfalls ermoglicht
dem Sachverstindigen, sich ein detaillier-
tes Bild tiber das Geschehen zu machen
und die Folgen eines Unfallereignisses an-
gemessen einzuschdtzen. Die Kenntnis
der Aktenlage ist nicht weniger bedeut-
sam als die eingehende Untersuchung.

Da ,,glatte” Verletzungen und eindeutige
Leistungseinschrankungen nach Einho-
lung der Befunde ohne externe Begut-
achtung beurteilt werden kénnen, spart
die sorgfiltige Bearbeitung der Leis-
tungsanspriiche externe Kosten. Der
sorgfiltig vorbereitete Gutachtenauftrag
gehort zum Kernbereich einer Versiche-
rung, ist Grundlage einer sachgerechten
Begutachtung und angemessenen Ent-
schadigung. Zufriedene Kunden und
Geschadigte, die sich gerecht behandelt
fithlen, sind dieser Miithe wert.

Die Entschadigung komplexer
Verletzungen

Bei Versicherten mit Mehrfachverlet-
zungen sind hdufig interdisziplinére
Gutachten durch Arzte verschiedener
Fachrichtungen erforderlich. Ein Versi-
cherter, der sich bei einem Sturz auf den
Kopf ein Schidel-Hirn-Trauma zuzog,
eine Fraktur der Halswirbelsiule erlitt,
sich den Unterkiefer brach und zusitz-

lich tiber Geschmacks- und Horstorungen klagt, kann nicht
schematisch beurteilt werden. In diesem Fall bedarf es einer
interdisziplindren Begutachtung auf chirurgischem, neurologi-
schem, mund-, kiefer- und gesichtschirurgischem- sowie hals-
nasen-ohrenérztlichem Fachgebiet. Die exakte Ermittlung der
jeweiligen Invalidititsgrade bildet danach die Grundlage fiir
die gesamte Entschadigung. Die Mehrfachuntersuchungen
sind fiir den Probanden belastend und zeitaufwendig, deshalb
bedarf es einer

umfassenden In-

formation des Ge- Die exakte Ermittlung der jeweiligen Invaliditatsgrade
schadigten.  Nur bildet die Grundlage fur die Entschadigung. [...] Nur
wenn der Versi- wenn der Versicherte darauf vertrauen kann, dass

cherte darauf ver- die Untersuchungen neutral und objektiv ablaufen,

trauen kann, dass Wird er das Ergebnis annehmen.
die Untersuchun-

gen neutral und

objektiv ablaufen, wird er das Ergebnis annehmen. Alle Ex-
pertisen sind in einer verstindlichen Sprache zu verfassen.
Die ausgewiesenen Invalidititsgrade miissen {berprifbar
sein. Der behandelnde Arzt und ggf. der Anwalt des Versi-
cherten miissen sich von der Sachlichkeit und Richtigkeit des
Gutachtens iiberzeugen konnen.

Ein freundlicher und verbindlicher Umgang mit dem Versi-
cherten wihrend des gesamten Begutachtungsprozesses -
von der Einladung bis zum Abschluss - ist eine Selbst-
verstandlichkeit. In der medizinischen Akutversorgung und
der Praxis herrscht Zeitdruck, der Patient kommt nur selten
zu Wort. Bei der Begutachtung steht der Proband ganz im
Mittelpunkt. Nur die ausfithrliche Erhebung der Vorge-
schichte, die Beriicksichtigung der drztlichen Primérdoku-
mente, die eingehende Dokumentation der Beschwerden und
die minutiése Darstellung der Verletzungsfolgen garantieren
eine korrekte Einschdtzung. Ein fir den Versicherten ver-
stindliches und nachvollziehbares Gutachten ist die Voraus-
setzung fiir eine angemessene und korrekte Entschiddigung,
es starkt zugleich das Vertrauen in die Versicherung. "

. Von Prof. Dr. med. Klaus-Dieter Thomann,
Arztlicher Leiter des Instituts fiir Versicherungsmedizin,
Frankfurt am Main
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Vertrauen in Kryptowahrungen sinkt

(ac) Sieben von acht Verbrauchern in Deutschland kennen
Kryptowihrungen. Der Bekanntheitsgrad hat sich innerhalb
eines Jahres zudem um 17% erhoht. Dennoch begegnen die
Deutschen der alternativen Wihrung skeptisch und es be-
steht nach wie vor eine grofle Differenz zwischen Bekannt-
heit und tatsdchlicher Nutzung. Zu diesem Ergebnis kommt
eine reprisentative Umfrage der Unternehmensberatung
BearingPoint.

Nischenprodukt statt starker Anlage

Ein Grofiteil der Befragten betrachtet Kryptowdhrungen im
Vergleich zu staatlichen Wihrungen und Gold weiterhin als
Nischenprodukt. Gold wird mit 77% nach wie vor als stirkste
Anlageform angesehen, gefolgt von staatlichen Wihrungen
(60%). Nur 30% sehen Kryptowdhrungen als wertvolle Anla-
ge an. Zudem glauben nur 31%, dass Kryptowdhrungen das
Potenzial haben, traditionelle Zahlungsmittel abzulésen. Im
Jahr 2017 waren es noch 34%.

Hoffnung auf Wertsteigerung

Auch bei der vermuteten Preisstabilitét ist der Stand von
Kryptowahrungen gesunken. Wie im Vorjahr vertrauen Ver-
braucher nach wie vor der Preisstabilitit von Gold am
starksten (82%), gefolgt von staatlichen Wahrungen (72%).

gen als preisstabil ein. Das sind neun Prozentpunkte weniger
als im Vorjahr. Meistgenannter Grund fiir den Kauf von
Kryptowédhrungen ist die Spekulation auf Wertsteigerung.

54% geben dies als Motiv an. Unter den virtuellen Wahrungen
ist Bitcoin die am hdufigsten erworbene Wihrung, gefolgt
von Ethereum und Ripple.

Nach dem kurzen Hype ist das Vertrauen in Bitcoin bereits wieder stark gesunken.
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I ’, Wir von

JAHRE

AssCompact

der SDK
gratulieren der
AssCompact
recht herzlich
zum 20-jahrigen Jubildaum. Wir
schatzen das Gesamtpaket aus
News und Artikeln als Informati-
ons-Plattform, aber auch das
sichere Erreichen unserer Ziel-
gruppe mit topaktuellen Redak-
tionsbeitrdgen und Anzeigen.
Ein groBes Dankeschon dafur
sowie fur die nachsten 20 Jahre
weiterhin nur die besten Win-
sche und Redaktionsideen!”
Eric Sievert,
Leiter Maklervertrieb, unabhéngige

Vermittler und Kooperationen bei der
Siiddeutsche Krankenversicherung a.G.

I‘ s D K Siiddeutsche

Krankenversicherung

. Pictet legt Fonds fiir asiatische
Lediglich 23% der Befragten stufen hingegen Kryptowédhrun- :

Unternehmensanleihen auf

(ac) Mit dem neu aufgelegten Pictet
. Asian Corporate Bonds hat Pictet Asset

Management ab sofort einen Fonds im

Portfolio, der in asiatische Investment-

. Grade- und High-Yield-Unternehmens-
. anleihen in Hartwihrung anlegt. Die

: Einzeltitel sollen attraktive Renditen bei
. geringer Volatilitit bieten. Benchmark

: des Fonds ist der JP Morgan Asia Credit
. Diversified Index. Fiir das Fondsmana-
. gement ist ein Team von Fondsmana-

gern in London, Singapur und Hong-
kong zustandig, das von Alain Defise,

. Head of Emerging Market Corporate
- Bonds, geleitet wird. Zur Titelauswahl

und -bewertung verfolgt das Team einen

. Ansatz, der sowohl fundamentale wie
- auch technische Faktoren nutzt, um

: Anlagen mit den besten Risiko-Rendite-
. Profilen zu identifizieren.

Anzeige



Neuer Mischfonds der PSV Fondsberatung

(ac) Die PSV Fondsberatung GmbH hat mit dem
Mischfonds PSV WACHSTUM ihre Fondspalette
erweitert. Er setzt sich, wie auch der bereits beste-
hende Schwesterfonds PSV KONSERVATIV, aus
einem breit diversifizierten Portfolio tiber unter-
schiedliche Anlageideen und Fondsmanager zu-
sammen. Der PSV WACHSTUM soll die Chancen
der Kapitalmarkte nutzen und die Méglichkeit zur
Erzielung eines attraktiven Wertzuwachses bieten.

Offensivere Ausrichtung

Der neu aufgelegte PSV WACHSTUM unter-
scheidet sich vom PSV KONSERVATIV in der
Risikoausrichtung. Er soll Kunden die Moglich-
keit geben, den offensiven Teil ihres Depots mit
einer vermogensverwaltenden Losung abzude-
cken. Zielinvestments des PSV WACHSTUM
sind unter anderem aktiv gemanagte und vermo-
gensverwaltende Fonds, Aktien, verzinsliche

Wertpapiere sowie ETFs. Hinzu kommen Absi-
cherungsinstrumente und eine Cash-Position.

Auswahlkriterien

Um eine Option fiir das Fondsportfolio zu sein,
miissen aktiv gemanagte Investmentfonds eine
bessere Wertentwicklung als ihr Markt bzw. Ver-
gleichsindex bieten. Wichtig sind zudem die aktu-
ellen wirtschaftlichen und politischen Rahmenda-
ten. Bei der Zusammenstellung der einzelnen
Wertpapiere kommt der Aufteilung auf verschie-
dene Anlageklassen eine hohe Bedeutung zu. Wie
schon bei den bisherigen Fonds arbeitet die PSV
Fondsberatung auch bei dem neuen Produkt mit
der HANSAINVEST als Service-KVG und mit
Netfonds zusammen. Netfonds tibernimmt das
Haftungsdach und das Portfolio-Management,
HANSAINVEST ist fiir den Auflageprozess und
fir die Administration verantwortlich.

IHR PLUS: UNSERE
LEIDENSCHAFT FUR TECHNIK.
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BVI fordert Aufschub und
Korrektur von PRIIPs

* (ac) Der deutsche Fondsverband BVI

JAHRE

AssCompact

AssCompact hat
sich in den letzten .
20 Jahren immer wieder v
neu erfunden und |
gezeigt, dass es mit den ho-
hen Informationsanforderungen der sich wan-
delnden Finanz- und Versicherungsbranche
Schritt halt. Im Vordergrund steht sachlicher
und gleichzeitig ansprechend aufbereiteter
Qualitatsjournalismus. Das spurt und honoriert
der Leser. Wir gratulieren den Verantwortlichen
und winschen weiterhin das richtige Gespur
fur die Themen der Zukunft.”

\
Ottmar Heinen, PRO) InEveg;]n:l‘
Vorstand Vertrieb und Marketing
der PROJECT Beteiligungen AG Werte fiir Generationen

- rat dringend, wesentliche Stellschrau-

- ben der PRIIPs-Verordnung zu korri-

: gieren, bevor sie 2020 alle Publikums-
. fonds in Deutschland erfasst. Es wire

. unverantwortlich gegeniiber den Ver-

- brauchern, die etablierten wesentlichen
- Anlegerinformationen kiinftig durch
: ein mangelhaftes PRIIPs-KID zu erset-
. zen. Der BVI fordert, dass die PRIIPs-
. Informationsblitter iiberarbeitet

. werden. Insbesondere die Angaben zu

: Kosten und Wertentwicklung sollten

. tiberpriift werden.

: Bewusste Fehlinformation droht

- Fiir die PRIIPs-Informationsblitter von

. Investmentfonds sollen drei Wertent-

- wicklungsszenarien erstellt werden.

: Diese basieren auf Vergangenheitsda-

. ten, wodurch dem BVI zufolge Verzer-

. rungen entstehen. Zum Beispiel wiirden
. die Szenarien nach einem mehrjihrigen
. Borsenaufschwung und anschliefendem
. Einbruch der Kurse zu positiv ausfallen.

. Somit drohe eine bewusste Fehlinfor-

J O Hambro stellt ein neues
Multi-Asset-Portfolio vor

(ac) ] O Hambro Capital Management (JOHCM) hat mit
dem JOHCM Global Income Builder Fund einen neuen
Fonds im Vertrieb. Er beabsichtigt eine feste Ausschiittung an
die Aktiondre in Hohe von 5% des Nettoinventarwertes pro
Jahr. Die Ausschiittung erfolgt dabei monatlich. Insgesamt
soll das Multi- Asset-Portfolio attraktive und nachhaltige
Ertrage sowie langfristiges Kapitalwachstum zur Erhaltung
der Kaufkraft erzielen.

Aktien, festverzinsliche Wertpapiere, Rohstoffe und Bargeld :
Der Fonds hélt typischerweise 30% bis 70% in Aktien. Der
Rest wird in festverzinsliche Wertpapiere, Rohstoffe sowie in
Bargeld investiert. Der Fonds wird von dem in New York
ansissigen Multi- Asset-Value-Team von JOHCM verwaltet.
Im Gegensatz zu den meisten Top-down-Ansétzen bei Multi-
Asset-Investments wird das Management-Team einen diffe-
renzierten Bottom-up-Ansatz bei der Anlage in verschiedenen
Anlageklassen anwenden. Das Team verfolgt hierbei eine
Value-Philosophie, die sich in erster Linie auf den Schutz und
die Erhaltung des Kapitals fokussiert, indem mit einer Sicher-
heitsmarge investiert wird.
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: mation der Anleger.

- Verschiebung bis 2022

. Auch die Regeln zur Berechnung der
* Transaktionskosten kritisiert der BVL.

* Die EU-Kommission will die Differenz
- zwischen dem tatsichlichen Preis beim
- Kauf oder Verkauf eines Wertpapiers
 und dem ,,mittleren Marktpreis“ als

. Transaktionskosten definieren. Das

- fithre in weniger liquiden Markten wie

. bei Anleihen regelmifSig zu falschen

oder sogar negativen Transaktionskos-

: ten. Ein Indikator dafiir sind dem BVI
. zufolge die Daten zum Kostenausweis
: nach MiFID II. Angesichts der gravie-
: renden und komplexen Mingel geht

. der BVI von einer lingeren Uberarbei-
: tungsphase aus. AufSerdem diirften die
: EU-Wahlen im Mai 2019 den Prozess
verzogern. Der BVI schldgt daher vor,
. geniigend Zeit einzuplanen und den

. Starttermin fiir das PRIIPs-KID um 24
- Monate auf 2022 zu verschieben.



uniVersa bietet neue ETFs in
Rentenversicherungen an

(ac) Die uniVersa baut die Fondspalette
ihrer fondsgebundenen Rentenversi-
cherungen um fiinf ETFs von iShares
aus. Neben einem weltweiten und deut-
schen Aktienindex werden nun auch
ETFs angeboten, die einen Aktienindex
in Europa und in Schwellenldndern so-
wie einen Index aus Unternehmensan-
leihen in der Eurozone nachbilden. Die
laufenden Kosten liegen zwischen 0,1
und 0,25%. Die niedrigen Kosten sollen
den rentablen Aufbau der Altersvorsor-
ge unterstiitzen. Angeboten werden die
neuen ETFs sowohl Neukunden als
auch Bestandskunden. Bei Abschluss
wird ein garantierter Rentenfaktor fiir
die gesamte Vertragslaufzeit zugesichert,
mit dem das angesammelte Kapital
spater mindestens verrentet wird.
Zudem erfolgt zu Rentenbeginn eine
Ginstigerpriifung. Sollte der Renten-
faktor dann giinstiger sein, erhalt der
Versicherte den hoheren Wert.

DWS baut nachhaltiges
ETF-Angebot aus

(ac) Mit einer neuen Reihe von Xtrackers
ETFs fiir Umwelt, Soziales und Unterneh-
mensfithrung (Environmental, Social,
Governance; ESG) will die DWS auf Er-
folge im Bereich nachhaltiger Invest-
ments aufbauen. Die vier neuen Fonds
bilden die Entwicklung von Indizes auf
den globalen, amerikanischen, japani-
schen und europdischen Aktienmarkten
ab, die nach ESG-Kriterien zusammen-
gestellt wurden.

Xtrackers ESG MSCI World UCITS ETE
Xtrackers ESG MSCI Japan UCITS ETF

und Xtrackers ESG MSCI Europe UCITS

ETF haben jihrliche Kosten (TER)
von 0,2%. Beim Xtrackers ESG MSCI
USA UCITS ETF werden 0,15% fallig.
Die abgebildeten Indizes gehoren zu
der MSCI ESG Leaders Low Carbon
Ex Tobacco Involvement 5% Indexse-
rie. Sie verwenden Filter, die auf dem
MSCI ESG-Research basieren. Da-
durch soll sichergestellt werden, dass
die Unternehmen strengen Anforde-
rungen an ESG-Kriterien und niedri-
gen CO’-Emissionen geniigen.

© BfV AG und BlackRock starten gemeinsam
- neue Vermogensverwaltung

* (ac) Die BfV AG hat ein neues Angebot gestartet: PRIVATE

: INVESTING Ferox. Als Partner fungiert dabei BlackRock.

. Die neue Strategie ist eine aktiv gemanagte Vermogensver-
waltung und basiert mehrheitlich auf Fonds, die weltweit in

. Wachstumsaktien anlegen. Die anfingliche Gewichtung liegt
. beirund 71,5% Aktien, 18,5% Total-/Absolute-Return-Strate-
: gien und 10% aktiven Asset-Allocation-Strategien. Dariiber

: hinaus werden strategische Anpassungen zuallererst in dem

. Aktienportfolio iiber makroskonomische und regionale

. Gewichtung sowie Allokationen in Anlagestile getitigt.

- Systematischer und offensiver Ansatz

. Prinzipiell setzt die Anlagestrategie ,PRIVATE INVESTING
- Ferox“ auf einen gleichermaflen systematischen wie auch

- offensiven Ansatz, bei dem globale Aktienrisiken wie Fonds-
. kosten professionell gesteuert werden, um vorhandene Ren-

. ditepotenziale sowohl in Aufwirts- als auch in Abwirtspha-

- sen des Aktienmarktes optimal zu nutzen. BlackRock und die
. BfV AG sind davon iiberzeugt, dass sich Anlageertrige sowie
. ein robustes Portfolio mit einem langfristigen Horizont am
. besten mithilfe eines disziplinierten, objektiven Anlagepro-

. zesses mit klarem Bewertungselement erzielen lassen. Die

: Kosten lieflen sich zudem durch eine optimierte Portfolio-

: konstruktion bzw. aktive Risikoiiberwachung auf einem

: niedrigen Level halten.

- Umfassende Anlagekriterien

* Im Rahmen des makroékonomischen Top-down-Ansatzes

- vergleicht und analysiert BlackRock auf Basis einer funda-

. mentalen, wertorientierten, risikobasierten und empirischen
- Datenlage. Aus diesen Ergebnissen sowie aus langfristigen
. Prognosen und wissenschaftlichen Untersuchungen resultie-
. ren die Einschitzungen zu wesentlichen Portfoliotreibern.
. Diese Anlagephilosophie soll einen deutlichen Mehrwert ge-
. geniiber konventionellen Long-only-Portfolios generieren.

© PRIVATE INVESTING Ferox richtet sich vor allem an

. wachstumsorientierte Anleger.

=

’ Die BfV AG und BlackRock starten eine wachstumsorientierte Vermogensanlage.
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FRANKFURT-TRUST endgiiltig
mit ODDO BHF verschmolzen

(ac) FRANKFURT-TRUST und ODDO BHF haben ihren
Zusammenschluss abgeschlossen. Die FRANKFURT-TRUST
Investment-Gesellschaft mbH ist zum 30.04.2018 endgiiltig

auf die ODDO BHF Asset Management GmbH verschmolzen. :
. neue Crowdinvesting-Plattform fiir den

. digitalen Vertrieb von Sachwertinvest-

: ments. Im Gegensatz zu den meisten

. existierenden Crowdfunding-Plattformen
- will Moneywell nicht Inmobilien oder

- Start-ups fordern, sondern Grown-ups.

- Anleger kénnen sich dort an mittelstin-

- dischen Unternehmen und ihren Sach-

- werten beteiligen. Hierfiir erhalten sie je

- nach Projekt Zinsen zwischen 3 und 6%

. pro Jahr. Erste Angebote sind bereits in-

© vestierbar. Dabei handelt es sich um

: Nachrangdarlehen fiir zwei Emittenten

. aus der Branche der Frachtcontainer.

Mit einem Fondsvolumen von 61 Mrd. Euro ist ODDO BHF
Asset Management nun der drittgrofite unabhingige Asset-
Manager in Europa. Nach der Fusion beschiftigt die Gesell-
schaft rund 300 Mitarbeiter und verfiigt tiber drei Investment-
zentren in Paris, Diisseldorf und Frankfurt am Main.

Ambitionen in Deutschland

Der FRANKFURT-TRUST-Heimatmarkt Deutschland bleibt
auch fiir die neue Gesellschaft ein wichtiger Markt. Die ODDO-
BHE-Gruppe bestitigt ihre Ambitionen auf dem deutschen
Markt und ihr langfristiges Engagement fiir das Asset-Manage-
mentgeschift und die Kunden. Ziel des Zusammenschlusses sei
es, alle Kompetenzen in den Bereichen Aktien, Anleihen und
Asset Allocation zu erhalten und weiterzuentwickeln.

, , Kommentar: Depot schlagt Despot

Welt ab Juni im Bann des runden Leders.

2014 sorgte sie in Deutschland fiir Jubel,
Trubel, Heiterkeit. Endlich wurde der lang ersehnte
Titel wieder geholt. Diesmal ist von WM-Stim-
mung noch keine Spur. Stattdessen gab es einen
groflen Aufreger. Mesut Ozil und Ilkay Giindogan
trafen sich zu einem Stelldichein mit Recep Tayyip
Erdogan. Ausgerechnet mit dem Présidenten also,
der hierzulande wegen der Inhaftierung von Jour-
nalisten und Richtern harsch in der Kritik steht. So
wurden die beiden Spieler denn auch rasch zum
Rapport gebeten. Der DFB konne nicht tolerieren,
dass sich die Spieler mit einem solchen Despoten
ablichten lassen.

Es ist wieder so weit. Alle vier Jahre steht die

Dass die gesamte WM im Land eines dhnlichen
Despoten stattfinden wird - offenbar geschenkt.
Ohnehin diirfte sich die Kritik an Giindogan und
Ozil schneller im neongleichen Flutlicht der russi-
schen Arenen auflosen als ein Tropfen Wasser in der
gleiflenden Saharasonne, sobald sie die Nationalelf
in die nachste Runde kicken. Deutlich konsequenter
sind da die ebenfalls gern kritisierten Finanzmarkte.
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Von Michael Herrmann, AssCompact

. Crowdinvesting-Plattform fiir
. Sachwerte gestartet

(ac) Mit Moneywell gibt es ab sofort eine

Abschottung und Drangsalierung der eigenen
Bevolkerung werden von Anlegern konsequent
abgestraft. Schlie3lich hat ein solches Regie-
rungsgebaren noch nie nachhaltig zu wirtschaft-
lichem Wohlstand gefithrt. Und an dem werden
Anleger nun mal beteiligt. Die Aktienmarkte in
Russland und der Tiirkei liegen denn auch seit
Jahren brach und sind von ihren einstigen
Hoéchststanden meilenweit entfernt. Tirkische
Lira und Staatsanleihen befanden sich zu-

letzt ebenfalls im Sturzflug. Marktwirt-
schaft und Demokratie: das sind bei al-
len Schwichen schliefllich die histo-
risch besten Saulen fiir Wohlstand,
nicht Unterdriickung und Staats-
wirtschaft. In Anlegerdepots wird

das konsequent ersichtlich - und

nicht nur bis zum Anpfiff.




HSBC lanciert nachhaltige
Indexfonds

(ac) HSBC Deutschland hat auf die
wachsende Nachfrage nach nachhaltiger
Geldanlage mit der Auflage zweier
neuer Indexfonds reagiert. Gemeinsam
mit MSCI ESG Research und einem
deutschen Versorgungswerk hat HSBC
im vergangenen Jahr Indizes entwickelt,
die fithrende Nachhaltigkeitsstandards
beriicksichtigen. Nun hat die Bank zwei
Indexfonds darauf aufgelegt — es sind die
ersten Fonds auf diese Indizes: den HSBC
MSCI Europe Select SRI Index und den
HSBC MSCI World Select SRI Index.

Mehrere Ausschlusskriterien

Beide Fonds schlieflen Investments in
kontroversen Branchen aus. Dazu zih-
len Unternehmen, die stark in den Ge-
schiftsfeldern, Atomkraft, alkoholhaltige
Getranke, Tabak, Genmanipulation von
Pflanzen, Gliicksspiel und nicht jugend-
freie Unterhaltung titig sind. Vollstandig
ausgeschlossen sind Unternehmen, die
den MSCI-Kriterien in Bezug auf die
Einhaltung humaner Arbeitsbedingun-
gen nicht entsprechen. Waffen sowie
hochprozentige Alkoholika sind eben-
falls absolute Ausschlusskriterien. Fir
eine bessere CO*-Bilanz investieren die
Fonds auflerdem nicht in Firmen, die
Kohle- oder andere fossile Brennstoff-
reserven halten.

Physisch replizierend

AnschliefSend wird das verbleibende
Aktienportfolio optimiert, um den
ESG-Score zu maximieren und den
Tracking Error zu den Referenzindizes
zu minimieren. Dabei werden Unter-
nehmen mit einem hohen ESG-Score
gemifl der MSCI ESG Focus Index
Methodologie iibergewichtet. Anlage-
ziel des Fonds ist es, die Wertentwick-
lung der Referenzindizes MSCI Europe
Select SRI bzw. MSCI World Select
SRI so gut wie moglich abzubilden.
Hierzu investieren die physisch repli-
zierenden Fonds unter Wahrung einer
angemessenen Risikomischung, in ein
Aktienportfolio das sich im Wesentli-
chen aus den Titeln der Referenzindi-
zes zusammensetzt.
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Aquila Capital startet weiteren Energiewendefonds

(ac) Aquila Capital startet die Energiewendestrategie Energy
Transition Infrastructure Fund (ETIF). Sie folgt drei vollstin-
dig investierten Vorgiangerfonds, die in erneuerbare Energie-
infrastruktur-Assets in Europa investiert haben. Aquila Capital
managt in diesem Segment momentan fiir seine Kunden ein
Portfolio mit einer Kapazitit von etwa 2.200 MW.

8 bis 10% jahrliche Rendite

Die drei wichtigsten Sektoren der europdischen Energiewende
sind laut Aquila Capital erneuerbare Energieerzeugung,
Energiespeicherung und Energietransport. Die Strategie hat
ein Zielvolumen von 750 Mio. Euro und eine Laufzeit von
zwolf Jahren. Die angestrebte Zielrendite des Fonds betragt
8 bis 10% pro Jahr.

Breite Diversifizierung angestrebt

Die neue Strategie strebt vorrangig Investitionen in Onshore-
und Offshore-Wind, Photovoltaik, Wasserkraft, Strom- und
Wirmenetze sowie Energiespeicher an. Geografischer Fokus

sind Kontinentaleuropa sowie die nordischen Landern. Ge- :

plant sind 10 bis 15 Investitionen mit einem Volumen von
50 bis 75 Mio. Euro.

Crowdinvesting etabliert sich bei
Immobiliengesellschaften

(ac) Crowdinvesting etabliert sich zunehmend bei Immobi-
lienprojekten. Das geht aus einer aktuellen Studie von EY
Real Estate hervor. Demnach plant bereits jeder vierte befragte
Investor und Projektentwickler, Crowdfunding als einen
Finanzierungsbaustein zu nutzen. Das Crowdkapital macht
aber oft weniger als ein Viertel des gesamten Eigenkapitals
aus, das die jeweiligen Immobilienunternehmen fiir ihr Vor-
haben aufbieten miissen. Das bestatigen 79% der Investoren
und samtliche befragten Projektentwickler. So kommen zu-
satzlich haufig noch Vermogensverwalter als Anleger ins
Spiel. Institutionelle Investoren wie Versicherungen oder
Pensionskassen lassen derzeit noch Vorsicht dabei walten.

Kapitalmarktprospekt gefordert

Als Kriterium fiir die Verlasslichkeit der Beteiligungsangebote
fordern Investoren, Projektentwickler und Plattformen tiber-
einstimmend, dass ein Kapitalmarktprospekt vorhanden sein
muss. Am hiufigsten werden Entwickler abgewiesen, die keine
projektadaquate Bonitédt aufweisen, wobei nicht nur die Platt-
formen nach Anbietern suchen, sondern auch umgekehrt.
Allerdings miissen sich die Marktteilnehmer womoglich
schon bald auf neue Player einstellen: Es konnten auslédndi-
sche Wettbewerber fiir das Immobilien-Crowdfunding dazu-
kommen. Wie grof§ der Zuwachs ausfillt, bleibt offen. Viele
hiesige Plattformen rechnen dariiber hinaus mittelfristig mit
einer Konsolidierung.
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und Fachbeitragen
hat sich AssCompact
in den vergangenen 20 Jahren
als Entscheider-Medium fest
etabliert. Als Medium fur den
Vertrieb Giberzeugt AssCompact —
sowohl als Print-Magazin als
auch online — mit Nachrichten
und ldeen rund um das Tages-
geschaft. Gratulation zu zwei
erfolgreichen Dekaden am Puls
der Finanzbranche und weiter-
hin viel Erfolg — auch mit den
spannenden und interessanten
Events.”

Marco Ambrosius,

Geschaftsfiihrer der
HTB Gruppe

Zweitmarkt fiir geschlossene
. Fonds wachst weiter

. (ac) Die Fondsbérse Deutschland Be-

. teiligungsmakler AG hat erneut einen
- starken Zweitmarkthandel mit Sach-

. wertinvestments verbucht. Das nomi-

- nale Volumen lag im April mit 21,5

. Mio. Euro iiber dem Wert des Vorjah-
: resmonats (20,2 Mio. Euro). Der

- Durchschnittskurs liegt mit 73,6% wei-
. terhin auf hohem Niveau, bei Immobi-
- lienbeteiligungen sogar bei 95,8%. Mit
. einem Anteil von tiber 87% bleiben Im-
: mobilien zudem wie gewohnt die mit

. Abstand stirkste Asset-Klasse auf dem
* Zweitmarkt fiir Sachwertinvestments.

Anzeige



BaFin genehmigt mehr Vermdgensanlagen

(ac) Die BaFin hat 2017 deutlich weniger Vermégensanlagen-
- eigene Vertriebsgesellschaft

Prospekte gebilligt als im Vorjahr, und das obwohl deutlich
weniger Antrige eingereicht wurden. Im vergangenen Jahr
wurden den offiziellen Zahle zufolge insgesamt 121 Verkaufs-

prospekte fiir Emissionen nach dem Vermdgensanlagengesetz -
. hat eine neue Tochtergesellschaft ge-

. grindet. Von der HEP Vertrieb GmbH

: werden ab sofort alle Vertriebsaktiviti-

© ten von Alternativen Investmentfonds

. (AIFs) iibernommen. In ihr erfolgt zu-

. kiinftig die Anlagevermittlung und An-
- lageberatung nach den neuen gesetzli-

- chen Regelungen. Dank der Ubertra-

- gung der Verantwortlichkeiten sei eine

* noch bessere Abstimmung auf die ge-

. setzlichen Regelungen moglich. Allein-
- gesellschafterin ist die hep global GmbH.

- Geschiftsfithrer der HEP Vertrieb GmbH
. sind Werner Braun, Thorsten Eitle und
© Gerhard Simon. Hinzu kommt Stefan

© Parey, der als weiterer Geschiftsfithrer

. die Betreuung der Vertriebspartner

. intensivieren soll.

(VermAnlG) eingereicht. 2016 waren es 179 und damit etwa
ein Drittel mehr. Gebilligt hat die Finanzaufsicht 93 Prospek-
te von Vermogensanlagen. Das ist deutlich mehr als die 77
Genehmigungen aus dem Vorjahr.

Nachrangdarlehen dominieren

50 Prospekte betrafen Nachrangdarlehen. Thr Anteil bleibt
damit relativ stabil bei rund 40%. 29 Antrége gingen fiir sons-
tige Vermogensanlagen wie Direktinvestitionen in Container
oder Plantagen ein. Beteiligungen an Kommanditgesellschaften
lagen mit 28 Eingédngen im Jahr 2017 auf dem 3. Platz. Der
Anteil von Immobilienprojekten an den gesamten Geneh-
migungen ist von 20 auf 31% gestiegen. Sie haben die erneu-
erbaren Energien damit auf den 2. Platz verdringt. Besonders
aktiv waren Anbieter von Crowdinvestments. Sie miissen nur
ein dreiseitiges Vermogensanlagen-Informationsblatt (VIB)
veréffentlichen. Von diesen erhielt die BaFin im gesamten
Berichtsjahr 452.

Ein Uabarmabinen der B4 Varschannsgmuppe

HEP Kapitalverwaltung griindet

. (ac) Die auf erneuerbare Energien spe-

zialisierte HEP Kapitalverwaltung AG
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Chance fir die Vermogensverwaltung

Die Vermdgensverwaltung in Deutschland hat in diesem Jahr vor allem mit regulatorischen
Herausforderungen zu kdmpfen. Es geistert aber auch ein weiteres Schreckgespenst weiter
durch die Branche: die Digitalisierung. Dabei ist sie unter dem Strich eher eine Chance fir
professionelle Vermogensverwalter.

lauter Verdnderungen gar nicht mehr aus der Neufin-

dungsphase: MiFID II zum Jahresauftakt und nun
nach kurzer Verschnaufpause der nichste Paukenschlag mit
der Datenschutz-Grundverordnung der Européischen Union
(DSGVO). Neben regulatorischen Herausforderungen geistert
weiterhin ein zusétzliches Schreckgespenst durch die Branche:
die Digitalisierung. Langst hat sich in der Vermogensverwal-
tung die Erkenntnis durchgesetzt, dass die Digitalisierung
einen erheblichen Umbruch mit sich bringt. Algorithmen und
Robo-Advisor konnen je nach Perspektive einen ernst-
zunehmenden Wettbewerb bzw. ein verheiflungsvolles
Geschiftsmodell bedeuten.

Die Vermogensverwaltung kommt im laufenden Jahr vor

Marktpotenzial

Im Vergleich zur klassischen Vermogensverwaltung ist der
Markt fir digitale Angebote nach wie vor verhiltnismaflig
klein. Erst im Jahr 2021 soll Stand jetziger Berechnungen das
weltweit digital verwaltete Vermogen die Grenze von 1 Bio. Euro
knacken. Im Vergleich: Derzeit liegt das insgesamt weltweit
verwaltete Vermogen bei etwa 71 Bio. Euro und soll bis 2025
auf mehr als 120 Billionen Euro anwachsen. Nichtsdestotrotz
bieten digitale Losungen im anhaltenden Niedrigzinsumfeld
fur tendenziell ,,borsenfeindliche® deutsche Anleger eine an-
sprechende Option, um in kleinen und vorsichtigen Schritten,
etwa fiir die Altersvorsorge, den Gang ans Parkett zu wagen.
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Der Weg zu jungen Kunden

Gerade junge und digitalaffine Kunden,
die ihr Konsumverhalten langst der
Digitalisierung angepasst haben, aber
wenig bis gar kein finanzielles Vorwissen
besitzen, bilden eine potente Zielgruppe
fiir die wachsende Zahl an Robo-Bera-
tern. Vor dem Hintergrund des wach-
senden Kostendrucks und steigenden
Mehraufwands durch MiFID II und der
DSGVO sind die digitalen Angebote
auch fiir Anbieter eine vielversprechende
Option, um ihr Portfolio zu diversifizieren
und neue Kundengruppen anzuspre-
chen, wihrend gleichzeitig Ressourcen
geschont werden konnen.

Freund oder Feind?

Neben den genannten Chancen und Vor-
teilen digitaler Angebote schaut gerade
der Berufsstand des Vermogensverwal-
ters mit zunehmender Sorge auf die
Algorithmen-gesteuerten ,,Robo-Kolle-
gen’. Wie auch in vielfiltigen anderen
Branchen steht das Argument im Raum,



dass kiinstliche Intelligenz und Bits und
Bytes im zunehmenden Digitalisierungs-
trend die menschliche Leistung und
Beratung ,wegrationalisieren” kénnten.
Worst-Case-Szenario: Maschine schligt
Mensch. Droht Vermogensverwaltern
daher zukiinftig scharenweise die
Arbeitslosigkeit oder der Frithruhestand?
Wohl kaum! Unsere Sicht bei Griiner
Fisher Investments: Die Zukunftsaussich-
ten sind gerade durch den zunehmenden
Transformationsdruck der Digitalisie-
rung rosig und vielversprechend.

Emotionen erwlnscht

Neben den bisher geringen Marktanteilen
von Robo-Beratern gibt es ein viel nahe-
liegenderes Argument dafiir, dass die
klassische Vermogensverwaltung — ndm-
lich eine Dienstleistung auf Augenhohe
zwischen Verwalter und seinem Kunden
- durch die Digitalisierung nicht dem
Untergang geweiht ist: Emotionen! Das
anvertraute Vermdgen seiner Kunden zu
verwalten, ist ein emotionales Geschift
und fordert ein hohes Maf3 an Sorgfalt,
Empathie und zwischenmenschlichem
Fingerspitzengefiihl.

Vertrauen ist das A und O

Beim Geld hort der Spaf$ auf - in dieser
Volksweisheit steckt bekanntlich sehr
viel Wahrheit und gerade bei der Anlage
von hohen Summen mit eigenem
Ermessensspielraum trifftt dies umso
mehr zu. Wichtig ist daher eine vertrau-
ensvolle Basis zwischen Verwalter und
Kunde, um die Anlage- und Entnahme-
ziele des Kunden festzulegen und im
gegenseitigen und kontinuierlichen
Austausch festzulegen, wo die Reise
hingehen soll. Hier zahlt ganz klar der
zwischenmenschliche  Kontakt und
nicht computergesteuerte Strategien.
Auf personliche und individuell abhén-
gige Fragen zu Altersvorsorge und
Verméogensaufbau gibt es schlieSlich
per Internet-Suchmaschinenrecherche
keine mafigeschneiderten Antworten.
Vom personlichen Vermdogensverwalter
im vertrauensvollen Austausch dagegen
allerdings schon.

Digitalisierung schafft Arbeitsplatze

Die Digitalisierung sollte grundsatzlich
als Chance anstatt als Bedrohung fiir

die Zunft des Vermogensverwalters verstanden werden.
Schlieflich lassen sich vormals zeitraubende Tatigkeiten und
Aufgaben an optimierte Technologien und Softwarelosungen
abtreten. Es bleibt folglich mehr Zeit fiir ein offenes Ohr, um
Anlegern gemif3 individueller Vorstellungen, Wiinsche und
Sorgen als vertrauensvoller Partner bei der Anlage ihrer Ver-
mogen zur Seite zu stehen. Und das ist nicht nur gut, sondern
sogar notwendig: Gerade in Zeiten des digitalen Wandels, der
Endverbraucher im Netz mit einer tiberfordernden Masse an
Informationen alleine lasst, macht personliche Beratung und
Kompetenz den Unterschied.

Zwischenmenschliche Dimension wird wichtiger

Die zwischenmenschliche Dimension der Beratung bekommt
daher eine viel groflere Tragweite und Schlagkraft. Paradoxer-
weise steigt so entgegen der urspriinglichen Annahme der
Personalbedarf in der Vermégensverwaltung. Nur so kann
Kunden in immer komplexer werdenden Zeiten ein echter
Mehrwert geboten werden. Aus diesem Grund planen wir bei
Griiner Fisher Investments, der fortschreitenden Digitalisie-
rung mit gesteigerter Personalstarke zu begegnen. Es gilt, die
positiven Aspekte der Digitalisierung zu erkennen und das
eigene Geschiftsmodell entsprechend anzupassen. Wer das
versteht, kann gerade durch den technischen Fortschritt
Arbeitsplétze schaffen, anstatt diese abzubauen.

Glas halbvoll anstatt halbleer

Die Digitalisierung ist lingst in der Branche angekommen
und nicht mehr wegzudenken. Verwalter sind daher gut bera-
ten, auszuloten wie der damit einhergehende Fortschritt im
eigenen Interesse zu nutzen ist. Fakt ist: Alles bleibt beim
Alten, nur mit neuen Vorzeichen. Vertrauen wird auch in
Zukunft durch personliche Beratung und zwischenmenschliche
Kontakte geschaffen. Wer dabei zukunftsgerichtete Digitallo-
sungen in seine tagliche Arbeit einflieflen ldsst und Emotio-
nen und Software in einen harmonischen Einklang bringt,
garantiert Kunden einen alternativlosen Premiumservice. Es
wird daher hochste Zeit, in der Digitalisierung einen starken
Partner zu erkennen und neue Wege zu gehen. "

Von Torsten Reidel, Geschaftsfiihrer von
Griiner Fisher Investments

Juni 2018 | AssCompact 63

1€€C<CC



INVESTMENT

,Blockchain hat das Potenzial dazu,

uns Vermittler Uberflissig zu machen

Interview mit Stefan Bachmann, Digital-Vorstand der JDC Group

Die JDC Group will in diesem Jahr ein sogenanntes Initial Coin Offering starten. Die Auflage
der Kryptowdhrung ist Teil einer Technologieoffensive. Mit ihrer Hilfe sollen angebundene
Vermittler zu den Gewinnern der rasanten technischen Entwicklung rund um Blockchain,
Kryptowahrungen und Smart Contracts werden, statt durch sie abgeschafft zu werden.

,Dem Finanz- und Versicherungsvertrieb droht ein
ahnliches Schicksal wie dem Zahlungsverkehr nach
Einfihrung von Paypal — wenn wir Vermittler dies mit

Herr Bachmann, JDC plant als eines der ersten deutschen
Unternehmen ein Initial Coin Offering, kurz ICO. Warum?

Die Auflage der eigenen Kryptowédhrung Blocx ist Teil unseres
Ziels, ein eigenes Blockchain-Netzwerk mit dazugehoriger
Community aufzubauen.

Inwieweit haben der Kursrutsch von und das sinkende Ver-
trauen in Bitcoin und Co. Ihre Pline beinflusst?

Im Hype Anfang des Jahres wurden Blockchain und Krypto-
wihrungen wie Bitcoin oft unter einen Hut gesteckt. Der Bit-
coin-Hype ist in der Tat wieder abgeflacht, die Uberzeugung,
dass sich die neue Technologie durchsetzen wird, dagegen nicht.
Wir haben uns bewusst von Anfang an auf die Blockchain-
Technologie und nicht auf eine einzelne Wihrung fokussiert.

Droht eine solche Technologie am Ende den Vermittler
iiberfliissig zu machen?

Grundsitzlich hat sie das Potenzial dazu, Intermedidre und
damit auch Vermittler iiberfliissig zu machen. Dem Finanz-
und Versicherungsvertrieb droht ein dhnliches Schicksal wie
dem Zahlungsverkehr nach Einfithrung von PayPal. Dies
kann aber nur dann geschehen, wenn wir Vermittler dies mit
uns geschehen lassen, weil wir die Entwicklung verschlafen.
Statt wie ein Ka-
ninchen vor der
Schlange zu sitzen,
wollen wir uns
frithzeitig mit der
Technologie und
ihren Moglichkei-
ten beschiftigen,
um die immensen Chancen der neuen Technologie zu nutzen
und Vermittlern sowie Beratern als Ersten die Moglichkeit zu
geben, Leistungen den Kunden gegeniiber zu skalieren. Als
JDC werden wir frithzeitig Modelle entwickeln, die uns ange-
bundene Vermittler zu den Gewinnern der rasanten techni-
schen Entwicklung machen.

uns geschehen lassen.”

Wo steht die Technologie aktuell?

Blockchain ist derzeit vergleichbar mit dem Internet vor etwa
30 Jahren. Die Technologie ist bereits da, ist aber fiir die aller-

64 AssCompact | Juni 2018

meisten Menschen noch nicht greifbar.
Vor 30 Jahren war es theoretisch auch
schon moglich, E-Mails zu schreiben.
Allerdings war die Anwendung fiir die
meisten Nutzer noch viel zu kompli-
ziert. Damals musste man auch noch
mit MS-DOS-Befehlszeilen arbeiten.
Erst mit den neuen Betriebssystemen
Windows 95 und 98 hat es der PC und
damit das E-Mail in die breite Masse
geschafft. Das Aufkommen der Inter-
netbrowser war dann die néchste Evolu-
tionsstufe. Heute kann sich kaum noch
jemand ein Leben ohne Internet und
Smartphones vorstellen.

Im Gegensatz zum Internet ist Block-
chain fiir viele noch ein Mysterium.
Was genau muss man sich darunter
vorstellen?

Die Blockchain ist fiir Transaktionen
das, was die E-Mail fiir den Datenaus-
tausch {iber das Internet ist: Uber die
Blockchain konnen Transaktionen di-
rekt von einer Partei zu einer anderen
ohne Einschaltung von Intermedidren
effizient und rechtssicher abgewickelt
werden. Auch der Staat wird in weniger
Fillen gebraucht, da der Sicherheits-
standard in der Blockchain so hoch ist:
Dank der dezentralen Speicherung auf
einer Vielzahl von Rechnern sind Trans-
aktionen nahezu manipulations- und
falschungssicher.  Leistungsaustausch
und Vertrage konnen sekundenschnell
weltweit organisiert und transparent
und sicher dokumentiert werden.

Wie diirfte das konkret den Finanz-
und Versicherungsvertrieb verédndern?

Aus Big Data wird derzeit bereits Smart
Data. Daten werden nicht mehr nur ge-
sammelt, sondern intelligent ausgewer-



tet, um den Kunden effizient und kos-
tenglinstig anzusprechen. Blockchain
ermoglicht es, so viele dezentral gespei-
cherte Daten wie moglich abzurufen,
auf die jeweils nur fiir den relevanten
Moment zugegriffen wird. Damit werden
anlass- und nutzerindividuelle Losun-
gen moglich. Nun geht es im ndchsten
Schritt darum, mit unseren Beratern,
Kunden und Produktpartnern unser
Blocx Blockchain-Netzwerk zu bauen
und mithilfe der dezentralen Datentech-
nologien, Smart Contracts zu entwickeln.

Was bedeutet das?

Smart Contracts sind Zusatzprotokolle
zum ,,Betriebssystem® der Blockchain-
Technologie. Damit konnen tiber Algo-
rithmen Produkte fiir den Kunden for-
muliert werden. Der Schutz greift bei-
spielsweise immer nur dann, wenn es
fiir den Kunden auch wirklich relevant
ist. Im Ergebnis kann das dazu fiithren,
dass sich ein Kunde keine Gedanken
mehr tber seine Finanzen und seine
Absicherung machen muss, weil sich
seine Vorsorge- und Absicherungs-
losung dynamisch an die jeweilige Le-
benssituation anpasst. Wie eine ,,zweite
Haut® sozusagen.

Was heif$t das in der Praxis?

Der Schliissel dazu ist, die Daten zu
bekommen. Was ist wiederum der
Schliissel zu den Kundendaten?

Der Schliissel ist das Vertrauen. Gerade
die Deutschen sind in Bezug auf Daten
sehr zuriickhaltend. Umso wichtiger sind
vertrauenswiirdige Vermittler. Sie sind
der personliche Kontakt zum Kunden
und haben dadurch einen groflen Anteil
an der individuellen Absicherungslosung
fir den Bedarf des einzelnen Kunden.
Zudem hilft uns, dass wir schon seit Jahr-
zehnten am Markt sind und tiber viele
Jahre hinweg ein Vertrauen aufgebaut ha-
ben - bei den Gesellschaften wie auch bei
Vermittlern und Endkunden. Das ist das, was vielen FinTechs
und InsurTechs fehlt: Viele Start-ups miissen sich ihre Kunden
teuer einkaufen und scheitern deshalb daran, die kritische
Masse zu erreichen. Die JDC Group hat hingegen bereits einen
breiten Kundenstamm in Form von 16.000 angebundenen Ver-
mittlern und deren tiber 1,3 Millionen Kunden.

Stefan Bachmann

Kunden, Berater und Vermittler der JDC Group sollen fiir
jedes vermittelte Geschéft mit Blocx honoriert werden. Wie
kommt das bei Beratern und Vermittlern an?

Die Honorierung in Blocx ist eine Zusatzleistung und soll
nicht die klassische Vergiitung ersetzen. Sie ist ein Dank fiir
Loyalitdt und die Beteiligung an unserem Netzwerk, mit der
sie zum Beispiel bestimmte Serviceleistungen der JDC Group
beziehen koénnen.

Das Feedback ist

daher sehr

»Wir drehen das Modell von Google um. Wenn man
uns Daten anvertraut, gibt es nicht nur einen tollen
Service in einer App, sondern wir geben auch etwas

gut.
Auch die Kunden
erhalten fiir ihre

Die Produkte werden kiinftig in Echt-
zeit immer an die jeweilige Situation des

Kunden angepasst werden. Fihrt er zum
Beispiel iiber die Grenze, erhilt er auto-
matisch eine Auslandskrankenversiche-
rung. Befindet er sich iber 1.000
Hohenmeter, kann zudem automatisch
eine  Skiversicherung abgeschlossen
werden. Oder beim Autokauf wird di-
rekt die Versicherung mit angepasst.
Genauso konnten bei einem Umzug
samtliche notwendigen Anpassungen
im Finanz- und Versicherungsbereich
automatisch vorgenommen werden. All
das ist moglich, wenn die Blockchain-
Technologie eingesetzt wird und mit
den Smart Contracts echte Mehrwerte
fiir den Kunden geschaffen werden. Mit
diesen konnen unsere Vermittler dann
bei ihren Kunden punkten. Das ist umso
wichtiger, da der Wettbewerb heute nur
noch einen Klick entfernt ist. Der Kunde
geht immer zu dem Anbieter und Ver-
mittler, der ihm die einfachste, sicherste
und transparenteste Losung bietet.

Daten im Gegen- daflir zurlick.”

satz zu Google und

Co. fiir ihre Betei-

ligung nicht nur bessere Produkte, sondern eine direkte Vergii-
tung in Form von Blocx, den sie zum Beispiel fiir einen Teil
ihrer Pramie oder beim Kauf eines Fonds einlosen konnen.
Wir drehen das Modell von Google um. Wenn man uns Daten
anvertraut, gibt es nicht nur einen tollen Service in einer App,

sondern wir geben auch etwas dafiir zurtick.
Wie veriandert Blockchain das Geschift der Produktanbieter?

Die Produktanbieter werden den Kunden und Vermittlern
durch eine anbieteriibergreifende Datenplattform im Endeffekt
bessere Produkte und Auswahlmdéglichkeiten bereitstellen
konnen. Hierfiir braucht es Informationen auf Basis von Kunden-
vertrdgen. Und wer bringt uns diese Vertrage? Die Vermittler
und Berater. Google und Facebook bringen vielleicht Daten
zu bestimmten Details des Kundenverhaltens, aber nicht die
Kundendaten und Kundenbeziehung an sich. Auch deshalb
wird es die gewinnende Strategie sein, den Berater durch die
Technologie nicht zu verdrangen, sondern mit ihm zusammen
die Kunden von morgen zu gewinnen. "
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Auch mal In ie Ferne schweifen

Auslandsimmobilien passen ins diversifizierte Portfolio. Exoten haben es allerdings nach
wie vor schwer. Und so dominiert vor allem ein Land die Fonds, die auf Auslandsimmobilien
setzen. Bei den Anbietern gibt es hingegen wieder etwas mehr Auswahl.

Platzierungsstatistiken geschlossener Sachwertbeteiligun-

gen wider: Laut Kapital-Markt intern entfielen 36% des 2017
von Privatanlegern investierten Eigenkapitals auf deutsche
Immobilieninvestments, eindeutig die beliebteste Asset-Klasse.
Doch bereits auf dem 2. Platz (23%) liegen Auslandsimmo-
bilien, wobei der Platzierungserfolg in diesem Jahr grof3teils auf
den 30. Fonds des Branchenprimus Jamestown zuriickzufithren
ist: Insgesamt 572 Mio. Dollar Eigenkapital konnten die Kélner
mit dem grofiten Vermietungsfonds aller Zeiten einsammeln.

I mmobilien sind Investors Liebling, das spiegelt sich in den

Exoten haben es schwer

Die Auswahl an Investitionsstandorten ist im Vergleich zu
fritheren Jahren stark eingeschrinkt: Exotische Standorte wie
die Vereinigten Arabischen Emirate sind seit den desastrosen
Dubaifonds aus den ersten Jahren des 21. Jahrhunderts ver-
brannt und auch mit Immobilieninvestitionen in Indien und
China haben Privatanleger ganz tiberwiegend wenig erfreuli-
che Erfahrungen machen miissen.

Die Wirtschaftskrise hat den Glanz einst beliebter Standorte
wie der franzésischen Hauptstadt Paris verdunkelt, die Sorge
vor dem Brexit die Attraktivitit von Investitionen in London
beeintrachtigt. Der enge Osterreichische Markt, der faktisch
auf Wien begrenzt ist, erlaubt nur sehr selten attraktive Ange-
bote, und die CEE-Lander leiden unter dem Misstrauen der
Anleger wegen politischer Verwerfungen.

Was bleibt?

Einige Spezialisten konzentrieren sich auf den skandinavischen
Immobilienmarkt. Der ist aus steuerlicher Sicht nicht ganz un-
kompliziert, punktet jedoch mit Rechtssicherheit und stabilen
politischen Verhéltnissen. Deshalb steigt das Interesse interna-
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tionaler Investoren, wie der Catella-Tra-
cker Nordic Markets 2018 belegt: 2017
vereinigten Finnland, Schweden, Nor-
wegen und Ddnemark ein Transaktions-
volumen von 43,3 Mrd. Euro auf sich, so
viel wie seit 25 Jahren nicht mehr.
Stockholm ist der teuerste Biirostandort
und liegt bei Einzelhandelsimmobilien
auf Platz 2 hinter Kopenhagen.

»Im Laufe des Jahres erwarten wir in
fast allen nordeuropéischen Mirkten
stabile oder leicht steigende Biiromie-
ten®, prognostiziert Dr. Thomas Beyerle,
Head of Group Research der Catella.
Fir Privatanleger ist das Angebot in
diesem Marktsegment seit der Vollplat-
zierung der Patrizia-Fonds GrundInvest
Den Haag Wohnen und GrundInvest
Kopenhagen Stidhafen nicht mehr vor-
handen - sie miissen sich vorldufig
gedulden: ,Wir arbeiten mit Hochdruck
daran, weitere Immobilien in den euro-
péischen Landern, in denen Patrizia mit
eigenen Teams vor Ort ist, anzubinden.
Vorzugsweise wird dies in Skandinavien
oder den Benelux-Staaten sein, ver-
spricht Andreas Heibrock, Geschifts-
fithrer der PATRIZIA GrundInvest.

Down Under obenauf
Ungebrochener Beliebtheit bei Investoren

erfreut sich Australien. Seit (iber 26 Jahren
ohne Rezession scheint in Down Under



das gelobte Land zu liegen. Diese einzig-
artig positive Entwicklung fithrt jedoch
dazu, dass Assets fiir einen attraktiv kal-
kulierten Fonds fiir Privatanleger prak-
tisch nicht zu erwerben sind. Die beiden
Australien-Spezialisten Real 1.S. und
Euramco suchen hdnderingend nach ge-
eigneten Objekten: ,,Unsere Vorausset-
zungen beziiglich Lage, Objektzustand
und Mieterstruktur miissen erfiillt sein
und gleichzeitig die Ertragsperspektiven
passen®, erklart Real LS. Vorstand
Jochen Schenk die Ankaufskriterien.

Nordamerika dominiert

So bleibt Anlegern, die eine Beteiligung
an Auslandsimmobilien erwégen, der-
zeit nur der nordamerikanische Markt.
Der grofiten Volkswirtschaft der Welt -
gemessen am Bruttoinlandsprodukt -
schldgt zwar gerade in Deutschland wegen
ihres eigenwilligen Présidenten einiges
Misstrauen entgegen, doch die wirt-
schaftliche Potenz spricht fir sich: ,,Die
stabil positive demografische Entwick-
lung mit einem Bevolkerungswachstum
von rund 3% jahrlich generiert quasi au-
tomatisch Nachfrage nach Wohnraum,
Einzelhandels- und Biiroflichen. Dazu
wichst die US-amerikanische Wirt-
schaft seit 2009 wieder kontinuierlich,
die Arbeitslosenquote sinkt seit 2010,
der Dow-Jones-Index steigt®, zdhlt
Christian Kunz von DNL-Invest auf.

Regionale Unterschiede

Eines allerdings muss jedem Investor
klar sein: Die positiven Aussichten gel-
ten nicht fir das ganze riesige Land.
Auch in den USA gibt es Landstriche,
in denen von Wirtschaftskraft wenig
zu sehen ist, wo der Leerstand uniiber-
sehbar ist und die Chancen auf eine
positive Entwicklung gering sind. Wer
im Land der unbegrenzten Moglichkeiten
investieren will, tut deshalb gut daran,
auf einen Partner mit langjahriger Er-
fahrung und Marktkenntnis vor Ort zu
setzen. Genau zu diesem illustren Kreis
gehoren diejenigen Emissionshiuser,
die fiir 2018 Beteiligungen an US-
Immobilien fiir Privatanleger planen.

Risikogemischter Vermietungsfonds

Fir das zweite Halbjahr kiindigt James-
town einen neuen risikogemischten

Vermietungsfonds an, der in die Segmente Biiro, Einzelhandel
und Wohnen investieren soll. Keine grofle Uberraschung, der
Marktfithrer war nie weg vom Fenster. Die Miinchner Wealth-
Cap vertreibt derzeit den Nordamerika 17 und wird sich
danach vermehrt deutschen Immobilien widmen, aber den
nordamerikanischen Markt weiter beobachten, so Geschifts-
fihrerin Gabriele Volz. TSO-DNL plant das Eigenkapitalvo-
lumen seines unter VAG angebotenen Active Property II aus-
zuweiten, sofern die BaFin das gestattet.

Langere Durststrecken

Andere Anbieter mit ebenfalls langjahriger Erfahrung in den
Staaten mussten langere Durststrecken hinnehmen, wie bei-
spielsweise die US-Treuhand. Nach der Finanzkrise stand die
Stabilisierung der acht noch in der Bewirtschaftung befindli-
chen Fonds in der Finanz- und Wirtschaftskrise im Vorder-
grund, danach lief die Kooperation mit Feri weniger rund als
erhoftt, doch nun steht der erste Fonds nach dem Kapitalanlage-
gesetzbuch in den Startlochern. Lothar Estein hat eine
Biiroimmobilie in Las Vegas bereits vor einem guten Jahr zum
13,7-Fachen der Jahresmiete erworben und wird selbst mit
mindestens 10% an dem Objekt beteiligt bleiben.

Die Miinchner BVT, die mit US-Immobilienfonds grof3 ge-
worden ist, konzentrierte ihre Angebote in den USA in den
letzten Jahren auf institutionelle Anleger. Sie fokussiert sich
seit Jahren auf Projektentwicklungen im Segment Residential,
weil Mietwohnungen in den USA auf dem Vormarsch sind:
»Der Traum vom Eigenheim erfiillt sich fiir viele junge Ame-
rikaner nicht mehr, sie kénnen sich die eigene Immobilie
schlicht nicht mehr leisten oder wollen flexibel bleiben. Die
Konsequenz fiir viele Millennials der Jahrginge 1980 bis 2000
heif§t daher ,mieten statt kaufen™ erlautert Christian Diirr,
Geschiftsfithrer Immobilien Global bei der BVT Holding. So
ist die Wohneigentumsquote in den USA in den letzten gut
zehn Jahren von 70 auf 62,9% gefallen. Parallel zum Publi-
kumsfonds, der fiir das vierte Quartal 2018 geplant ist, konzi-
piert die BVT einen Residential-Fonds fiir institutionelle In-
vestoren. Der Investitionsfokus soll bei beiden iiber Boston
hinaus ausgeweitet werden. Aktuell priifen die Experten vor
Ort fiir den Publikumsfonds Projekte im Grofiraum Orlando/
Tampa, Florida, fiir den institutionellen Fonds in New York
und Washington D.C.

Anbieter- statt Standortauswahl

Damit haben Privatanleger mit Interesse an Auslandsimmo-
bilien derzeit zwar eine groflere Auswahl hinsichtlich der
Fondsanbieter, jedoch vorerst keine Alternativen zum Inves-
titionsstandort USA - eine unbefriedigende Situation, die
sich hoffentlich ziigig wieder dndert. "

Von Stephanie von Keudell, freie Journalistin {{{{<<¢
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,Der Spielraum fir schwarze Schafe

Ist kleiner geworden*

Interview mit Gordon Grundler, Vorstand der Primus Valor AG

Geschlossene Investments haben gerade bei Privatanlegern oft einen schlechten Ruf.
Zu Unrecht, meint Gordon Grundler. SchlieBlich haben sich die Spielregeln fiir geschlossene
Investments grundlegend geandert. Vor allem professionell gemanagte Immobilienfonds
bieten dem Experten zufolge nach wie wie attraktive Chance-Risiko-Profile. Daran andert
auch ein knapper Immobilienmarkt nichts.

Herr Grundler, geschlossene Immobilieninvestments leiden =~ Welche grofien Fehler wurden in der
teilweise noch immer unter einem verhéltnismiaf3ig schlechten ~ Vergangenheit bei der Auflage und
Ruf. Sind die Vorbehalte, die besonders Privatanleger haben, = dem Management von geschlossenen
berechtigt? Investmentfonds gemacht?

Es gibt nur wenige Anlageformen, die wahrend der vergange-  Schon vor der Novelle des KAGB gab es
nen Jahre eine derart umfassende Evolution vollzogen haben,  im alten Regulierungsrahmen Beteili-
wie es bei geschlossenen Immobilieninvestments geschehen  gungsfonds, die mit Rendite und Trans-
ist. Der neue Regulierungsrahmen nach dem Kapitalanlagege-  parenz gleichermafien tiberzeugt haben.
setzbuch (KAGB) bedeutet fiir Anleger einen grofien Zuge-  Als wir 2015 mit unserem ICD 7 als eines
winn an Transpa- der ersten Emissionshduser einen
renz. Die Zeit der  Alternativen Investmentfonds, kurz
,Die Zeit der ganz offensichtlich zum Nachteil  offensichtlich zum  AIF, aufgelegt haben, begleiteten uns
der Investoren konzipierten Beteiligungsfonds, Nachteil der Inves-  viele Anleger, die bereits bei den Vor-
wie es sie vor vielen Jahren einmal gab, ist mit  toren konzipierten — gingerfonds dabei waren. Die Fehler
der Regulierung der letzten Jahre vorbei.”  Beteiligungsfonds, ~ wurden damals eher von Anbietern ge-
wie es sie vor vie-  macht, welche aus dem laxen Regulie-
len Jahren einmal rungsrahmen Vorteile ziehen wollten.
gab, ist mit dieser Regulierung vorbei. Trotzdem gibt es von  Dies ist heute gliicklicherweise nicht
Beteiligungsfonds zu Beteiligungsfonds qualitative Unter-  mehr so einfach moglich.
schiede. Das ist aber bei jedem Investmentprodukt so und
nicht auf geschlossene Investments beschrankt. Was hat sich in Sachen Regulierung
durch die Einfithrung des KAGB
konkret verbessert?

Emissionshduser miissen heute — abge-
sehen von einigen Ausnahmen, die wir
fiir fragwiirdig halten - eine unabhéingi-
ge Verwahrstelle etablieren. Dies ist eine
der bedeutendsten Neuerungen der Ge-
setzesdnderungen aus dem Jahr 2013.
Damit ist der Spielraum fiir schwarze
Schafe kleiner geworden.

Welche weiteren Verbesserungen hat
es in den vergangenen Jahren durch
die neuen Regulierungsmafinahmen
gegeben?

Hinzu kommt, dass Kdufe von Immo-
bilien inzwischen extern begutachtet
werden missen, bei Kaufsummen von
mehr als 50 Mio. Euro sogar gleich

Geschlossene Investments sind in den vergangenen Jahren einer Vielzahl an regulatorischen Stellschrauben ; N ) .
unterworfen worden. Dadurch hat sich die Transparenz deutlich verbessert. doppelt — Uberteuerte Kaufe sind damit
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ausgeschlossen. Auch hat der Gesetzge-
ber das Risiko fiir AIFs beschrankt: Der
Fremdkapitalanteil darf nunmehr bei
maximal 6% liegen.

Diese Rahmenbedingungen haben die
Situation fiir Anleger verbessert. Trotz-
dem kommt es auch weiterhin auf die
Emissionshduser an. Der gesetzliche
Rahmen muss der Mindeststandard
sein. Wir bei Primus Valor legen grofien
Wert darauf, Investoren umfassend zu
informieren und die gesetzlich verord-
nete Transparenz auch zu leben. Wir
tun das beispielsweise, indem wir regel-
maflig detailliert tiber aktuelle Transak-
tionen informieren.

Neben der Regulierung macht vielen
Immobilieninvestoren auch das oft
knappe Angebot an Objekten zu schaf-
fen. Wie schwierig sind die aktuellen
Immobilienmirkte fiir professionelle
Investoren wie Primus Valor?

Fir viele Immobilienkédufer ist das der-
zeitige Umfeld herausfordernd - man
denke insbesondere an Privatanleger,
wie junge Familien. Fiir Anlageprofis
bieten sich noch immer attraktive
Chancen. Die Nachfrage nach deut-
schen Immobilien ist noch immer grof3
und das Angebot begrenzt. Vor allem
auflerhalb der groflen Stiddte konnen
Investoren auch heute noch Renditen
von mehr als 5% erwarten.

Sind die Preise fiir Immobilien in den
vergangenen Jahren nicht schon zu
weit gelaufen?

Natiirlich waren die Preissteigerungen
der vergangenen Jahre beispiellos. Aller-
dings hatten deutsche Immobilien auch
etwas aufzuholen. Hinzu kommt die
Sondersituation der niedrigen Zinsen
und der hohen Nachfrage. Da Deutsch-
land ein Flidchenstaat ist, der auch regio-
nal immer wieder attraktive Wirt-
schaftszentren bietet, ergeben sich auch
auflerhalb der Metropolen Chancen.
Wir setzen mit unserem ImmoChance-
Deutschland-Renovation-Plus-Ansatz
seit jeher auf Immobilienobjekte in den
Mittelzentren.

Wie findet man in diesen Stidten und
Lagen als Investor heute noch attraktive
Immobilienobjekte?

Fir uns ist entscheidend, dass die Infrastruktur
stimmt. Eine Region muss Arbeitsplitze und Le-
bensqualitat bieten. Das unmittelbare Umfeld muss
fur potenzielle Mieter attraktiv sein: offentliche
Verkehrsmittel, Schulen, Naherholung und Kultur.
In einem solchen Umfeld fokussieren wir uns auf
Wohnanlagen mit guter Bausubstanz und Optimie-
rungspotenzial. Oftmals ldsst sich auch dank geziel-
ter Renovierungen neuer Wohnraum gewinnen
oder die Wohnqualitdt merklich steigern.

Und sonst?

Auch die energetische Sanierung gehért zu unse-
rem Repertoire der Optimierungsméglichkeiten.
So sparen Mieter Nebenkosten und die Wohnqua-
litat steigt zusatzlich. Das Zusammenspiel aus preisglinstigem
Erwerb, gezielter Renovierung und professioneller Bewirt-
schaftung macht fiir Investoren unserer Immobilienbeteili-
gungen Renditen von mehr als 5% jahrlich méglich.

Wie wichtig ist die Zusammenarbeit mit professionellen
Maklern und Finanzanlagenvermittlern fiir einen erfolgrei-
chen Vertrieb geschlossener Immobilienfonds?

Professionelle Beratung ist Voraussetzung fiir ein langfristig
tragfihiges Vermogenskonzept. Wir freuen uns, dass viele hoch-
qualifizierte Finanzexperten seit Jahren auf Beteiligungsfonds
aus dem Hause Primus Valor setzen. Da Beteiligungsfonds ein
mittel- bis langfris-
tiges  Investment

Gordon Grundler

sind, kommt es ent-
scheidend  darauf
an, dass das jeweili-
ge Produkt auch ins

,Das Zusammenspiel aus preisglinstigem

Erwerb, gezielter Renovierung und professioneller
Bewirtschaftung macht fur Investoren unserer
Immobilienbeteiligungen Renditen von mehr als

Portfolio des Kun- 5% jahrlich moglich.”

den passt. Die Zahl

der Investoren, die

sich aktuell am ICD 8 beteiligen und davor schon bei den Vor-
gingerfonds mit an Bord waren, zeigt uns, dass unsere Vertriebs-

partner im Sinne der Anleger einen guten Job machen. u
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Quirin Bank beréat provisionsfrei bei Immobilien

(ac) Die Quirin Privatbank bietet Privat- und Firmenkunden
erstmals auch eine Immobilien- und Finanzierungsberatung
an. Wie samtliche anderen Beratungsleistungen des Hauses
erfolgt sie vollstindig provisionsfrei. Von der Beratung beim
An- und Verkauf bis hin zur Analyse und Konzeption von
Projekten und Finanzierungen soll es keinerlei offene oder
versteckte Provisionen von Dritten, etwa von Baufirmen oder
Maklern, geben. Die Vergiitung erfolgt stattdessen auf Basis
eines Honorars.

Drei Bausteine

Das neue Beratungsangebot der Quirin Privatbank umfasst
drei Bausteine, die kombiniert werden konnen. So bietet die
Bank eine allgemeine Beratung, etwa ob eine Immobilie
generell sinnvoll ist, welche Immobilien sich empfehlen oder
wie Grundstiickswerte zu taxieren sind. Dariiber hinaus berit
sie zu bereits vorliegenden Immobilienkreditvertrigen und
vermittelt passende Immobilienfinanzierungen.

Objektive Beratung sicherstellen

»Weil wir nur von unseren Kunden bezahlt werden, kénnen
wir wirklich objektiv sein und im Zweifel auch mal von ge-
planten An- oder Verkaufen oder von unvorteilhaften Ver-
tragsangeboten abraten®, erldutert Volker van Emmerich,
Direktor Immobilienberatung und -finanzierung der Quirin
Privatbank, die Hintergriinde der Produkteinfithrung. Im-
mobilien spielen in den Vermdgensstrukturen der Kunden oft
eine grofe Rolle. Gleichzeitig wiirden sie aber kaum Experten
kennen, die sie unabhingig von eigenen Provisionsinteressen
beraten kénnen. Diese Marktliicke schliele die Bank nun mit
dem neuen Angebot.

Persdnliche Beratung bietet die Quirin Bank nun auch bei Immobilien ohne Provision.
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Factoring-Finanzierung gewinnt
. weiter an Bedeutung

* (ac) Die Umsitze der Mitglieder des

: Deutschen Factoring-Verbandes sind

* 2017 um 7% auf 232,4 Mrd. Euro ge-

. stiegen. Die Kundenanzahl hat sogar

- um rund ein Drittel zugelegt. Mehr als
© 36.000 Kunden nutzen mittlerweile die
- Factoring als Finanzierungsalternative.
. Die Factoring-Quote hat mit 7,1% erst-
: mals die magische Marke von 7% des

. deutschen Bruttoinlandsproduktes
iberstiegen.

. Mittelstand dominiert

: Vor allem der Mittelstand setzt auf

. Factoring. Von der Anzahl der Facto-

. ring-Kunden werden knapp 93% im
Segment von 0 bis 10 Mio. Euro Facto-
ring-Jahresumsatz bedient. Sie stehen
- fiir 58% des gesamten Factoring-Volu-
- mens. Auf der anderen Seite generieren
- aber auch 2% der ganz groflen Facto-

- ring-Kunden rund ein Viertel des

¢ gesamt Factoring-Volumens. Der

* Verband sieht darin eine Bestitigung,
- dass sich Factoring sowohl fiir kleine

- wie auch grofie Unternehmen in der

. Finanzierung lohne.

Zuriickhaltender Ausblick

. Die Aussichten der Verbandsmitglieder
. fiir die mittelfristige Zukunft fallen auf-
. grund der zunehmenden Regulatorik,

- auch in Randbereichen der Branche,

. leicht verhaltener aus als letztes Jahr:

. Knapp 3% der Mitglieder des Verban-

. des sehen eine ,,sehr gute“ Prognose.

: Im Vorjahr waren es noch 7%. 41%

. erwarten eine ,,gute“ Entwicklung, auch
- hier waren es mit 48% im Jahr zuvor

- noch deutlich mehr Optimisten.



Neue Baufinanzierungsplattform fiir freie Vermittler

(ac) Schwibisch Hall und Hypoport haben das Gemeinschafts-
unternehmen Baufinex gegriindet. Es stellt zukiinftig einen
B2B-Marktplatz zur Verfiigung, der sich ausschliefilich an freie
Vermittler von Baufinanzierungen richtet. Vermittler sollen
tiber Baufinex auf die Angebote einer Vielzahl von Baufinan-
zierern zugreifen konnen. Das Gemeinschaftsunternehmen
betreibt den Marktplatz und soll dafiir sorgen, bundesweite
Vermittler zu gewinnen. Ziel des Marktplatzes ist es, Banken
der genossenschaftlichen Finanzgruppe einen neuen Vertriebs-
kanal mit erheblichem Wachstumspotenzial zu erschlieflen.

Pilotphase gestartet

Schwibisch Hall ist mit 70% Mehrheitseigner von Baufinex,
Hypoport hilt 30%. Geschéftsfithrer der Baufinex GmbH
sind Thomas Schiittler, Innovationsmanager der Bausparkasse
Schwibisch Hall, der auch die Sprecherfunktion ibernimmt,
und Jens Fehlhauer, der zugleich auch Geschiftsfithrer der
GENOPACE GmbH ist. Derzeit wird Baufinex mit den ersten
genossenschaftlichen Pilotbanken getestet. Die Ergebnisse
der Pilotphase werden zum Ende des Jahres erwartet.

Qualitypool startet zwei neue Apps fiir
Vertriebspartner und Endkunden

(ac) Der Vertriebsunterstiitzer Qualitypool hat zwei neue
Apps entwickelt: die App ,,hQ - Das Partnercockpit” fiir die
Vertriebspartner sowie die App ,,FinUp® fiir Endkunden, mit
der sich die Partner direkt mit ihren Kunden verbinden. Alle
Informationen aus der kostenfreien Kundenverwaltung ste-
hen direkt in den Apps zur Verfiigung. Allein dieser Schritt
soll den Einstieg bzw. den Austausch zwischen Partner und
Kunde deutlich erleichtern. Der Kunde hat jederzeit den
Uberblick iiber seine Finanzierungen und Versicherungen,
wodurch er Informationen des Vertriebspartners schneller
und besser einordnen kann.

White-Label-Lésungen

Die Apps sind als White-Label-Losungen konzipiert. Thre
Oberfldche kann von den Partnern jederzeit farblich ange-
passt und Logos koénnen entsprechend ausgetauscht werden.
Bei aktiver Zusammenarbeit mit Qualitypool ist die Nutzung
der Apps fiir die Vertriebspartner und fiir ihre Endkunden
kostenlos. Der vorab wihlbare White-Label-Ansatz sei auch
fiir Drittvertriebe wie Banken oder Versicherungen geeignet.

Verbesserte Kommunikation

Durch den Einsatz der Apps soll die Kommunikation zwischen
Vertriebspartner und Kunde noch unkomplizierter werden.
Der Partner kann mittels einer Push-Nachrichten-Funktion
passende Angebote und Informationen an seine Kunden wei-
tergeben. Zudem sind schnelle Abfragen moglich, um den eige-
nen Bestand noch besser filtern und beispielsweise passende
Kampagnen durchfithren zu kénnen. Die Anforderungen der
Datenschutz-Grundverordnung erfiillen die Apps bereits.

Anzeige

munchener verein
Zukunft. In besten Hinden.

Die SBU fur
das Handwerk
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= Bei 30 Handwerkshenfen auf Plaiz 1

= Gennge Differenzen zwischen
Zahlbeitrag und Bruttobeitrag

- Emnzigartig: Akiiv-Variante mit 30%

Beitragserspamis

Jet=t online informizren
oder direkt bei lhrermn Maklersenvice.

www.my-Maklernetz. de/dhbu

Fir lhre Beratung
mur das Beste:

(*2s 590
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PROCHECK24 ermdéglicht Vermittlern vollstandig
digitalen Kreditabschluss

(ac) PROCHECK?24 integriert eine digitale Signatur in sein
B2B-Portal. Kredite kénnen dort somit nun vollstindig online
abgeschlossen werden. Endkunden kénnen Kreditantrage
kiinftig elektronisch rechtssicher beim Vermittler unter-
schreiben. Das sonst meist notwendige PostIdent-Verfahren
entfillt ebenso wie die physische Unterschrift auf einem aus-
gedruckten Vertrag. Die eingereichten Dokumente werden
anschlieflend von einem Expertenteam gepriift und an die
Bank weitergeleitet. PROCHECK24 zufolge ermoglicht dies
eine deutlich verkiirzte Bearbeitungszeit sowie eine vollstindige
Prozessbegleitung durch den Vermittler und im Endeffekt eine
deutlich hohere Abschlussquote.

Kostenlose App

Méglich macht den neuen Service das QES-Verfahren
(qualifizierte elektronische Unterschrift). Der Service wird
von WeblID zur Verfiigung gestellt. Vermittler konnen den
Online-Abschluss direkt aus dem CRM von PROCHECK24
starten und mit dem Kunden zusammen durchfiihren. Sie
bendtigen fiir die Legitimierung iiber das Smartphone ledig-
lich eine App des Dienstleisters, die kostenlos im App Store
bzw. Google Play Store heruntergeladen werden kann.

Deutsche Leibrenten AG bleibt auf Wachstumskurs

(ac) Jeder vierte Immobilieneigentiimer in Deutschland kann
im Alter gerade so von seiner Rente leben. Jeder Dritte hat
aufler Haus oder Wohnung kein weiteres Vermogen. Fiir ein
langes Leben mit steigenden Ausgaben fiir Gesundheit und
Pflege sowie fiir die Instandhaltung des Wohneigentums
reicht das Geld daher oft nicht. Konnen oder wollen die Erben
nicht einspringen, ist die Verrentung der Immobilie der einzig
verbleibende Weg. Denn die Umkehrhypothek wird so gut
wie gar nicht mehr angeboten. Das zeigt eine Studie der
Deutsche Leibrenten AG. Das Interesse an Immobilien-Leib-
renten steigt in Deutschland aber massiv.

Ankaufsvolumen verdoppeln

Jeder fiinfte Haus- oder Wohnungseigentiimer zeigt sich
inzwischen offen fiir die Verrentung. Der Markt fiir Immobi-
lien-Leibrenten wichst daher rasant. Die Deutsche Leibrenten
AG verzeichnete 2017 mehr als 3.000 Anfragen. 2018 will
der Marktfithrer das Ankaufsvolumen mehr als verdop-
peln. Zudem soll der Wert des Portfolios auf bis zu 100 Mio.
Euro ausgebaut werden. Um diese Ziele zu erreichen, sucht
die Deutsche Leibrenten AG dringend neue Kooperationspart-
ner, vor allem aus dem Bereich der Makler und Vermittler.
200 Vermittler haben sich bisher bundesweit angeschlossen.
Bis Ende 2018 soll diese Zahl mindestens verdoppelt werden.
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: Immobilienfinanzierungsindex
. fallt auf Fiinfjahrestief

(ac) Deutschlands Immobilienfinan-
: zierer sind in den vergangenen Mona-
. ten wieder deutlich pessimistischer

. geworden. Das BF.Quartalsbarometer
© ist im zweiten Quartal 2018 von +0,23

: auf -0,98 Punkte zuriickgegangen.

. Damit ist der Barometerwert von

. BEdirekt auf den tiefsten Stand seit

. fiinf Jahren gerutscht. Der Riickgang
* fiel dariiber hinaus mit insgesamt 1,21
* Punkten noch deutlicher als zu Jahres-
. beginn aus.

- Schwéachelndes Neugeschaft

- Wichtigster Grund fir die sinkende

- Stimmung ist die Einschdtzung der

* Finanzierer zur Entwicklung des Neu-
- geschifts. Der entsprechende Teilindex
. fiir das Neugeschift fiel im zweiten

- Quartal 2018 deutlich pessimistischer
- als zuvor aus. 22,6% der befragten Im-
. mobilienfinanzierer gaben an, dass das
: Neugeschift neuerdings abnimmt. Das
sind nicht nur 14,5 Prozentpunkte

. mehr als zuvor, sondern bedeutet auch
: den hochsten Wert seit Start des

. BEQuartalsbarometers.

. Steigende Refinanzierungskosten
. Ein weiterer Grund fiir den gesunke-
: nen Barometerwert sind die tenden-
. ziell zunehmenden Refinanzierungs-
- kosten der Finanzierer. Rund 86%

- sehen ansteigende oder stagnierende
. Refinanzierungskosten. Vor allem

- die langfristige Refinanzierung wird
- fiir die Institute teurer, da die langfris-
: tigen Zinsen schon seit rund 18
 Monaten ansteigen.



Hypoport griindet Deutschlands groBte
unabhédngige Immobilienbewertung

(ac) Die Hypoport AG hat die Value AG vollstindig tiber-
nommen. Der Spezialist fiir Imnmobilienwertgutachten be-
schaftigt mehr als 60 Mitarbeiter und hat 2017 einen Umsatz
von mehr als 8 Mio. Euro erwirtschaftet. Mit dem Erwerb der
Immobiliensachverstandigen will Hypoport die Position im
Bereich der Immobilienbewertung deutlich ausbauen und ab
sofort die gesamte Produktpalette anbieten.

Kontinuierliche Serviceerweiterung

Jahrlich werden in Deutschland und dem européischen Aus-
land von den Sachverstindigen der Value AG mehrere Tausend
Immobilien nach nationalen und internationalen Standards
bewertet. Mit dem Erwerb der Value AG will die Hypoport-
Gruppe das Serviceangebot rund um die Immobilienbewer-
tung vervollstindigen. Bereits 2016 expandierte Hypoport
durch die Ubernahme der HypService GmbH ins Segment
der Immobilienbewertung fiir Verbraucherdarlehen.

Komplettauslagerung der Bewertungsprozesse maglich
Durch die Sachverstandigen der Value AG konnen nun auch
qualifizierte Gutachten jenseits der Kleindarlehensgrenze sowie
Markt- und Verkehrswertgutachten und Portfoliobewertun-
gen angeboten werden. Das ganzheitliche Produktangebot
von HypService GmbH und Value AG soll Kreditgebern die
Komplettauslagerung ihrer Bewertungsprozesse ermdglichen.

Die Bewertung von Immobilien kénnen Hypoport-Kunden kiinftig komplett auslagern.

Preisauftrieb am deutschen
Immobilienmarkt halt an

. (ac) Die Nachfrage auf dem deutschen

- Wohnungsmarkt hat laut einer aktuellen
. Erhebung der LBS nichts an Dynamik

- eingebtfit. Zugleich schrumpft das An-
- gebot im Bestand und der Neubau

¢ kommt nicht schnell genug hinterher.

¢ Die LBS-Experten rechnen in ihrer

. Analyse ,,Markt fiir Wohnimmobilien

. 2018“ deshalb mit einem Preisanstieg

- von 4 bis 7% bis zum Jahresende.

Enorme regionale Unterschiede

: Regional gibt es am Wohnungsmarkt

. in Deutschland aber enorme regionale
© Unterschiede. An der Preisspitze bun-

. desdeutscher Grof3stidte steht auch im
: LBS-Immobilienpreisspiegel Miinchen,
: wo gebrauchte frei stehende Einfamilien-
. hauser mit 1,4 Mio. Euro mehr als

. zehnmal so teuer sind wie in einzelnen
- ostdeutschen Mittelstadten. Hinter der
. bayerischen Landeshauptstadt folgen
 Wiesbaden (1,2 Mio. Euro) und Frank-
- furt (950.000 Euro) bei den Grof3stid-
- ten. Teils noch teurer sind Immobilien
- in attraktiven Umlandgemeinden. So

- weist der Miinchener Nobel-Vorort

: Griinwald mit 2,2 Mio. Euro den abso-
. luten Rekord auf.

- Bauland bleibt Engpassfaktor

. Bauland bleibt nach Einschétzung der
. LBS-Experten der Engpassfaktor Num-
. mer eins auf dem Immobilienmarkt.

. Hier werden Preissteigerungen im

. Bundesdurchschnitt von 6,7% erwar-
 tet. Spitzenpreise werden in siid- und

. siidwestdeutschen Grofstidten wie

. Miinchen (2.000 Euro) samt einigen

: Umlandgemeinden, Stuttgart (1.200

« - Euro) oder Niirnberg (710 Euro) regis-
- triert. Laut LBS-Preisspiegel ist in vielen
. Mittelstddten und in mancher Grof3-

- stadt wie Bremerhaven, Chemnitz,

. Cottbus oder Salzgitter aber auch Bau-
* land fiir rund 100 Euro pro m” oder

- sogar darunter verfiigbar.
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Kredite mit Online-Abschluss vermitteln —

Schnell und papierlos zu mehr Geschaft

Interview mit Dr. Andreas Graf und Daniel Hering, Geschaftsfiihrer der PROCHECK24 GmbH

PROCHECK24 bietet einen vollstdndigen Online-Abschluss in der Kreditvermittlung. So
kdnnen Vermittler zusammen mit ihren Kunden Kreditantrage elektronisch rechtssicher
unterschreiben. Der Kunde erhalt schneller sein Geld und Vermittler kbnnen von héheren
Abschlussquoten profitieren.

Herr Hering, Herr Dr. Graf, was sind Threr Meinung nach
denn aktuell die wichtigsten Erfolgsfaktoren bei der Ver-
mittlung von Ratenkrediten?

Andreas Graf Vor allem miissen Sie schnell sein und es dem
Kunden so einfach wie méglich machen, seinen Kreditwunsch
zu erfiillen. Endkunden sind heute einer Vielzahl an Méglich-
keiten ausgesetzt, einen Kredit abzuschliefen. Null-Prozent-
Finanzierungen locken im Elektrofachmarkt, der Autohéndler
hat  ,einmalige
Kreditangebote®

,Jetzt ergdnzt PROCHECK24 das Angebot so, und auch die Ban-
dass zukUnftig der gesamte Antragsprozess beim ken werben in der

Dr. Andreas Graf

Vermittler vor Ort digital durchfiihrbar ist.“  aktuellen Niedrig-

zinsphase intensiv
um Kreditkunden.
Wenn Thr Kunde
mit einem Kredit-
wunsch an Sie herantritt, miissen Sie ihm deshalb vor allem
schnell ein wettbewerbsfihiges Angebot unterbreiten. Doch
nach dem Angebot diirfen Sie den Kunden nicht alleine
lassen. Sie miissen ihn begleiten und dafiir Sorge tragen, dass
er zeitnah das Geld auf dem Konto hat und sich seine Wiin-
sche erfiillen kann.

Dr. Andreas Graf

Daniel Hering Schon bisher hat PROCHECK24 seinen
angebundenen Partnern die Moglichkeit gegeben, jedem
Kunden ein optimales Kreditangebot zu unterbreiten. Durch
den grofiten Marktvergleich im B2B-Umfeld finden Partner
schnell und einfach die besten Kondi-
tionen fiir jhre Kunden. AnschliefSend
mussten die Kunden jedoch den Kredit-
antrag ausdrucken, unterschreiben,
notwendige Unterlagen kopieren und
sich in einer Postfiliale legitimieren.
Jetzt erganzt PROCHECK24 das Ange-
bot so, dass zukiinftig der gesamte
Antragsprozess beim Vermittler vor Ort
digital durchfiihrbar ist.

Wie funktioniert der Online-Abschluss
fiir den Vermittler und den Kunden?

AG Unser Online-Abschluss ist tatsachlich
ein vollstindig digitaler Kreditantrag
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ohne ein Blatt Papier. Sobald der Ver-
mittler mit seinem Kunden ein Kredit-
angebot besprochen hat und der Kunde
das entsprechende Angebot nutzen
will, kann der Vermittler den Online-
Abschluss starten.

Im ersten Schritt wird die Identitdt des
Kunden durch einen zertifizierten
Dienstleister rechtssicher festgestellt.
Dieser Prozess ersetzt das bisherige
PostIdent-Verfahren. Der Dienstleister
kann zum Beispiel tiber das Smartphone
des Vermittlers kontaktiert werden.
Anschlieflend gleicht dieser tber die
Kamerafunktion das iibertragene Bild
des Kunden mit dem Personalausweis ab.

Im zweiten Schritt erfolgt die elektro-
nische Signatur des Kreditantrages.
Der Kreditvertrag wird dazu auf dem
Smartphone angezeigt und der eben
legitimierte Kunde nach seiner
Zustimmung gefragt. Diese gibt er tiber
eine parallel zugesendete PIN zu Pro-
tokoll. Die entsprechende Riickmel-
dung tber die erfolgte Legitimation
und die Unterzeichnung des Kreditan-
trages erhalten der Kunde sowie der
Vermittler sofort.

DH Alternativ kann der Kunde auch
selbststandig zu Hause den Prozess
durchlaufen, allerdings kann der Ver-
mittler ihn dann natiirlich nicht opti-
mal begleiten.

Ist der Antrag digital signiert, konnen
auch samtliche Dokumente wie Konto-
ausziige oder Gehaltsabrechnungen
tiber das Portal von PROCHECK24
hochgeladen werden. Hat der Kunde
diese Unterlagen nicht dabei, kann er
sie spiter einfach abfotografieren und
dem Vermittler zusenden.



Aber profitieren die Vermittler tat-
sichlich durch den Online-Abschluss?

DH Primér profitieren sie von zufriede-
neren Kunden und von mehr Geschift.
Kunden, die mit einem Kreditwunsch
an den Vermittler herantreten, wollen
das Geld in der Regel schnell und mit
wenig Aufwand auf dem Konto haben.
Diesem Wunsch kann durch den
Online-Abschluss perfekt entsprochen
werden. Durch den Entfall des Post-
Ident-Verfahrens wird die Bearbei-
tungszeit signifikant verkiirzt. Gleich-
zeitig erspart sich der Kunde den ,lastigen
Papierkram® sowie den mithsamen
Weg zur Post.

Fir den Vermittler bedeutet dies
mehr Geschift. Zum einen fithren die
Prozesshoheit und die Schnelligkeit
des Online-Abschlusses zu einer
deutlich hoheren Abschlussquote fiir
den Vermittler. Zum Zweiten erhoht
sich die Konvertierungsrate dadurch,
dass der Kunde vom Kreditwunsch
weg komplett begleitet wird. Er
schliefit direkt beim Vermittler vor
Ort ab. Dadurch ist der Kreditab-
schluss fiir den Kunden erledigt und
er beschiftigt sich nicht weiter mit
moglichen Alternativangeboten.

Daneben erfihrt der Vermittler eine
vom Kunden wahrgenommene Aufwer-
tung seiner Rolle. Er kann im Kredit-
prozess fast wie eine Bank agieren. Die
Legitimation, der Abschluss und die
Dokumenteneinreichung kénnen voll-
stindig tber ihn erfolgen und sorgen
fiir Begeisterung beim Kunden.

Welche Erfahrungen haben Sie bisher
mit dem Online-Abschluss gemacht?

AG Sehr gute! Deutliche hohere
Abschlussraten und bessere erlebte Kun-
denberatung. Aufgrund der beschriebe-
nen Vorteile zeigt sich eine deutlich
hohere Abschlussquote fiir Kreditanfra-
gen. Durch den Online-Abschluss konnte
die Konvertierungsrate um rund ein
Drittel gesteigert werden. Unsere Ver-
mittler haben also 30% zusatzliche,
gliickliche Kunden und entsprechend
mehr Provision.

Wie unterstiitzt PROCHECK?24 den
Vermittler genau in der Praxis?

DH Service und Unterstiitzung im Bera-
tungsalltag unserer Vermittler haben
schon immer eine zentrale Rolle fiir uns
gespielt. Hierzu wurden erfahrene Kre-
ditberater aus verschiedenen Banken
rekrutiert. Jede Kreditanfrage wird durch
unseren Robo-Advisor bzw. Ampelcheck
systemseitig vorgepriift und selektiert.
Anschlieffend wird jeder Kreditantrag
manuell gepriift und optimiert. Wahrend
des gesamten Antragsprozesses steht
unser Expertenteam jedem Vermittler
auf Wunsch zur Verfiigung. Selbstver-
standlich sind wir auch bei allen Fragen
rund um den Online-Abschluss fiir
unsere Partner da.

Daniel Hering

Wer kann die Vorteile des Online-Abschlusses jetzt
schon aktuell nutzen?

DH Der Online-Abschluss ist ab sofort fiir alle unsere Partner frei-
geschaltet. Aktuell sind das tiber 60.000, die sich mehrheitlich aus
Versicherungsmak-
lern, Vertretern,
Vertrieben, Pools,
aber auch Banken
und Versicherun-
gen zusammenset-
zen. Grundsatzliche
Voraussetzung ist
selbstverstandlich
das Vorhandensein einer Erlaubnis nach § 34c GewO fiir Dar-
lehen. Nicht zu verwechseln mit der Erlaubnis nach § 34i GewO,
die sich nur auf das Immobiliengeschift bezieht.

Daniel Hering

Welche Entwicklungen sehen Sie fiir den B2B-Kreditmarkt?

AG Die Vermittlung von Krediten wird immer digitaler wer-
den. In wenigen Jahren wird der Online-Abschluss in der
Kreditvermittlung nicht mehr wegzudenken sein. Papierlas-
tige und aufwendige Prozesse werden zusehends durch
schnelle, digitale Prozesse ersetzt werden. Auch der Trend
hin zur mobilen Nutzung wird weiter anhalten - hier gab es
in den vergangenen Jahren die grofiten Wachstumsraten. Das
sehen wir deutlich an den Nutzerzahlen unserer mobilen
Antragsstrecke im Kreditbereich.

DH Neben dem hier beschriebenen Online-Abschluss sind
vor allem méglichst einfache Wege zur Dokumenteneinrei-
chung interessant. Mit Produkten wie dem Kontoblick statt
eingereichter Kontoausziige oder den Sofortauszahlungen von
Krediten haben die nédchsten grofien Themen der Automati-
sierung bereits begonnen. Vermittler konnen diese Entwick-
lungen fiir sich nutzen, wenn Sie mit einem starken, unabhan-
gigen Partner wie PROCHECK24 kooperieren. m
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,Die Prozesshoheit und die Schnelligkeit des
Online-Abschlusses fluhren zu einer deutlich
hoheren Abschlussquote flr den Vermittler.”



DKM-News

23.-25.10.2018 - Messe Dortmund

DKM 2018: 5 Ziele — 1 Mission

Wie immer hat sich der Veranstalter auch flr die DKM 2018 viel vorgenommen. Flnf Ziele
stellt er diesmal in den Mittelpunkt. Messebesucher kdnnen daraus optimalen Nutzen fir
das folgende Geschéftsjahr ziehen.

Die diesjahrige Marketingkampagne der DKM zeigt es: 2018
steht die Leitmesse der Versicherungs- und Finanzwirtschaft
gleich unter fiinf Mottos. Denn ein Ziel ist dem wichtigsten
Branchentreffpunkt nicht genug. Vielmehr hat sich die DKM
vorgenommen, ihren Besuchern in diesem Jahr folgende kon-
krete Nutzen mitzugeben: Marktplatz, Weiterbildung, Netz-
werk, Impuls und Weitblick.

DKM ist Marktplatz

Die Leitmesse der Versicherungs- und Finanzwelt bringt be-
kanntermaflen alle Branchenplayer unter einem Dach zu-
sammen. Fiir die teilnehmenden Fachbesucher bedeutet das
konkret, dass sie sich an nur zwei Tagen umfassend iiber die
aktuellen Produkte und Dienstleistungen, die der Markt der-
zeit offeriert, informieren kénnen. Dabei deckt die DKM ein
breites Ausstellerspektrum von eher klassischen Versiche-
rungsunternehmen tiber Investment- und Softwarehdusern
bis hin zu neuartigen InsurTechs ab. Uber mehrere Messe-
hallen erstreckt sich die beeindruckende Messelandschaft
mit iiber 300 Ausstellern. Um die Suche nach inhaltlichen
Schwerpunkten zu erleichtern, werden zudem in den diver-
sen Themenparks Aussteller auf kompakten Flachen gebiin-
delt, sodass Messeteilnehmer ihre Laufwege minimieren und
das Beste aus ihrem DKM-Besuch herausholen kénnen. In
diesem Jahr sind insgesamt sechs Themenparks in Planung:
Innovation, Schadenmanagement, Software, InsurTech, In-
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vestment sowie der FuturePark, der im
letzten Jahr Premiere hatte.

DKM bietet Weiterbildung

Auch in diesem Jahr wartet auf die
Fachbesucher der DKM ein umfangrei-
ches Weiterbildungsprogramm. Derzeit
in der Mache sind rund 15 Kongresse,
die jeweils einen interessanten und ak-
tuellen Themenkern behandeln. Dort
finden ungebundene Vermittler umfas-
sende Informationen fiir ihre tagliche
Arbeit und fir ihre individuelle Ge-
schiftstitigkeit. Alle Kongresse werden
von der Weiterbildungsinitiative , gut
beraten gepriift, sodass auf der DKM
auch die vorgeschriebene Weiterbil-
dungszeit gutgeschrieben wird. Dariiber
hinaus haben auch die ausstellenden
Unternehmen wieder die Moglichkeit,
wihrend des Messebetriebs Workshops
anzubieten, die das DKM-Weiterbil-
dungsangebot abrunden. Dabei profitie-
ren die am Kongress- und Workshop-
programm teilnehmenden Vermittler
von dem groflen Know-how der Exper-
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ten, die die einzelnen Programmpunkte
gestalten. ,Kaum eine andere Branchen-
veranstaltung vereint so viel Markt-
Know-how unter einem Dach, ist sich
Konrad Schmidt, Geschiftstithrer der
bbg Betriebsberatungs GmbH, sicher.

DKM fordert Netzwerk

Wer schon einmal eine DKM besucht
hat, der weif3, dass ein Bild die drei Ta-
ge der Veranstaltung besonders pragt:
Menschen, die sich die Hande schiitteln
und angeregt miteinander reden. ,,Die
DKM bietet einzigartige Moglichkeiten
zum personlichen Austausch - mit Ex-
perten, Entscheidern und Entrepreneu-
ren gleichermaflen — und macht so ih-
rem Namen als Branchentreff alle Eh-
re®, erklart Messechef Schmidt. Und
auch wenn in Zeiten der Digitalisie-
rung der personliche Kontakt auf Au-
genhohe besonders wichtig ist, konnen
digitale Helferlein trotzdem unterstiit-
zend wirken. Die DKM-App und die
-Website erleichtern es den Teilneh-
mern, sich fiir Gesprache mit anderen
Messeteilnehmern zu verabreden. So
kann das eigene Netzwerk ohne Pla-
nungs- und Zeitverluste vor Ort nach-
haltig ausgebaut und gestérkt werden.

DKM gibt Impulse

Was die Messeteilnehmer am Ende der
drei Tage mitnehmen, sind unzihlige
neue und wertvolle Impulse fir das
kommende Vertriebsjahr. ,,Die Erfah-
rung zeigt: Hier entstehen Kontakte
und Ideen, die fiir den Erfolg der fol-
genden Monate immens wichtig sind®,
weif$ Konrad Schmidt. ,,Gerade im Ver-
trieb einer so im Wandel begriffenen
Branche ist es unerldsslich, dass man
nicht in alten Strukturen verharrt, son-
dern am Puls der Zeit bleibt.“ Inspira-
tion fiir Modernisierungsmafinahmen
finden DKM-Besucher durch den Blick
iiber den viel zitierten Tellerrand, den
die DKM ihren Teilnehmern alljahrlich
bietet. Hier werden Marktteilnehmer
und Geschiftsmodelle vorgestellt, die
neue Wege beschreiten, und Themen
auf das Tablett gehievt, die neue Ideen
entfachen oder zum Uberdenken des
eigenen Tuns anregen. So zeigt zum

Beispiel der Erfolg des DKM-Kongres-
ses ,Vertrieb®, dass die hier prasentier-
ten Visionen, Tipps und Werkzeuge fiir
erfolgreiche Beratung, hohe Kunden-
bindung oder effektiven Vertrieb be-
sonders gerne wahrgenommen werden.
Auch die hochkaritig besetzten Diskus-
sionen und Vortridge in der Speaker’s
Corner zu politischen oder wirtschaftli-
chen Themen regen zum Nachdenken
an und fiuhren dazu, dass die Versiche-
rungsbranche in einen gesellschaftli-
chen Kontext gesetzt wird.

DKM wagt Weitblick

Die Leitmesse wiare nicht die Leitmesse,
wenn sie ihr Licht neben allen aktuellen
Themen nicht auch auf die Zukunft der
Branche richten wiirde. Zukunftstréach-
tige Innovationen, Erfolg versprechen-
de Produkte und moderne Gadgets fiir
den Makleralltag werden hier vorge-
stellt, tiber zukiinftige Regularien wird
informiert und diese diskutiert. So
werden im Themenpark und im Kon-
gress InsurTech die Geschiftsmodelle
der mittlerweile zweiten Generation der
Start-ups préasentiert. Innovative Ver-
sicherungsprodukte konnen im The-
menpark Innovationen kennengelernt
und bewertet werden. Und im Future-

DIE LEITMESSE FUR DIE FINANZ-
UND VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT

Aussteller im Fokus

DEMA Deutsche Versiche-
rungsmakler AG

Nach ein paar Jahren Pause ist die
DEMA 2018 wieder auf der DKM ver-
treten. Unter dem Slogan ,,Ein Mak-
ler fir Makler” bietet das Unterneh-
men bereits seit 25 Jahren De-
ckungskonzepte flr das private und
gewerbliche Sachgeschaft. Dazu
kommt ein umfassendes Dienstleis-
tungsangebot fur Makler und Ver-
triebsunternehmen. Zusatzlich spe-
zialisiert ist die DEMA auf die einfa-
che und effiziente Abwicklung des
Kfz-Geschéfts.

Die DKM sei die richtige Plattform,
um das Unternehmen und Dienstleis-
tungen am Markt zu préasentieren, so
Dirk Kahle, Prokurist bei der DEMA
Deutsche Versicherungsmakler AG.
Unternehmen, die mit der DEMA
eine konsequente Digitalisierung an-
gingen, kénnten in einem wandeln-
den Markt unabhéngig und gestarkt
in die Zukunft blicken.

Aktuelle Ausstellerliste:
www.die-leitmesse.de/aussteller-
verzeichnis

Park kann der Messebesucher die Arbeitswelt der Zukunft
erleben, welche im dazugehorige Kongress inhaltlich ndher

beleuchtet wird.

5 Ziele — 1 Mission

»Auf der DKM wappnen wir die Vermittler fiir die Branchen-
herausforderungen - seien sie aktuell oder zukiinftig®, fasst
Konrad Schmidt die diesjahrige Mission der Leitmesse der

Versicherungs-

und Finanzwirt-
schaft zusammen.
Marktteilnehmer,
die auch in der
Zukunft Bestand

KM 2

haben wollen, tun
also gut daran,
sich das diesjdhri-
ge, vielfiltige An-
gebot des wich-
tigsten Branchen-
events des Jahres
2018 nicht entge-

hen zu lassen. B Zukunft vorbereiten.

Messechef Konrad Schmidt mochte die Vermittler auf die Herausforderungen der

EITMESSE
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,ES gibt relativ gute Griinde, die gegen
eine Eskalation sprechen®

Interview mit Bert Flossbach, Griinder und Vorstand der Flossbach von Storch AG

Bert Flossbach ist Deutschlands bekanntester Vermdgensverwalter. In diesem
Jahr wird er erstmals in der Speaker’s Corner der DKM sprechen. Im Gesprach
mit AssCompact gibt er schon heute einen kleinen Einblick seiner Einschatzung
zur aktuellen Marktsituation und wie Flossbach von Storch mit damit umgeht.

Bert Flossbach

Wie gefihrlich ist die weltpolitische Lage fiir die Markte?

Das lésst sich schwer sagen. Im Grunde ist das Umfeld nie
einfach, zumindest gefithlt. Politische Krisenherde gibt es
immer. Im Fokus steht bei Investoren derzeit sicherlich der
Handelskonflikt zwischen den USA und China. Die grofe
Frage ist, ob sich dieser Konflikt zu einem echten Handels-
krieg ausweitet.

Und, wird er das?

Es gibt relativ gute Griinde, die gegen eine Eskalation spre-
chen: der chinesische Staatschef Xi Jinping beispielsweise. Er
braucht ein vergleichsweise hohes Wachstum, um seinen
Landsleuten den versprochenen Wohlstand zu liefern und so
den sozialen Frieden zu erhalten, der seine Macht sichert. Er
muss mogliche Vergeltungsmafinahmen gegen die USA sehr
vorsichtig dosieren.

US-Prisident Trump muss weniger Riicksicht nehmen ...

Da wire ich mir gar nicht so sicher. Donald Trump hat den
Anstieg der Aktienkurse zur Chefsache gemacht und stets als
Spiegelbild seines Erfolgs propagiert. Ein Abschwung an der
Wall Street, der moglicherweise als ,,Trump-Crash“ bezeichnet
wiirde, wire eine personliche Niederlage
firr ihn. Nicht zu vergessen, dass davon
viele Unterstiitzer des Présidenten be-
troffen wiren — und zwar nicht nur seine
reichen Freunde, sondern auch zig Mil-
lionen Amerikaner, deren Ersparnisse
und Pensionsanspriiche grofitenteils in
Aktien angelegt sind.

Welche Rolle spielt Europa im Konflikt?

Europa sitzt zwischen den Stithlen.
Donald Trump hitte die Européer in die-
sem Konflikt gerne an seiner Seite. Des-
halb hat er der EU auch einen Aufschub
bei den Zollen auf Stahl und Aluminium
gewihrt. Fir viele europiische Unter-
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nehmen ist China aber mittlerweile ein
groflerer Absatzmarkt, als die USA es
sind. Sie wiirden deshalb nur ungern
Partei ergreifen fiir eine der beiden Sei-
ten. Keine angenehme Situation.

Was wiirde passieren, wenn keine der
beiden Streitparteien zuriicksteckt?

Protektionismus kennt letztlich nur
Verlierer. Der Welthandel sinkt und
die Preise steigen, weil die geschiitzte
heimische Industrie ihre hoheren
Kosten an die Kunden weiterreichen
kann, ohne Absatzverluste befiirchten
zu miissen. Um einige Tausend Stahl-
arbeiter zu schiitzen, werden Hundert-
tausende Jobs in anderen Branchen
aufs Spiel gesetzt. Wenn die Regie-
rung Unternehmen einen Schutzwall
in Form von Importzollen schenkt,
macht es diese trige und ineffizient.
Arbeitsplitze werden so langfristig
nicht geschiitzt - im Gegenteil. Die
Stahlverbraucher wiederum leiden
unter hoheren Kosten, die sie nur teil-
weise an ihre Kunden weiterreichen
konnen, und buflen so an Wettbe-
werbsfahigkeit ein.

Wie wahrscheinlich ist es, dass die
Situation bis zu ihrem Auftritt auf der
DKM im Herbst 2018 eskalieren wird?

Auch wenn sich das Kriftemessen zwi-
schen den USA und China zunichst
fortsetzen dirfte, gehen wir nicht
davon aus, dass es zu einem globalen
Handelskrieg kommt. Die anhaltende
Unsicherheit diirfte sich aber negativ
auf Investitionsklima und Wirtschafts-
wachstum auswirken.



Bestseller und Flaggschifffonds Ihres
Hauses ist seit Jahren der Flossbach von
Storch - Multiple Opportunities. Wie
ist er im aktuellen Umfeld aufgestellt?

Unser Fokus liegt nach wie vor auf Qua-
litdtsaktien. Darunter verstehen wir Aktien
von Firmen, die tber ein erprobtes
Geschaftsmodell verfiigen, verldsslich
wachsen, wenig verschuldet und global
aufgestellt sind. Wichtig ist uns zudem
die Qualitat des Managements. In einer
sich immer rasanter entwickelnden Welt
kommt dem Management eine immer
groflere Bedeutung zu. Bei Anleihen
gehen wir opportunistisch vor — warten
auf Gelegenheiten und versuchen sie zu
nutzen, wenn sie sich ergeben. Ein wich-
tiger Bestandteil des Portfolios ist und
bleibt Gold - die Wihrung der letzten In-
stanz. Wichtig ist zudem eine ausrei-
chend bemessene Liquiditatsreserve. Sie

www.die-leitmesse.de

DIE LEITMESSE FUR DIE FINANZ-
UND VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT

Wie wahrscheinlich ist eine Zinswende in den nachsten
Jahren und Jahrzehnten?

Unwahrscheinlich. Wir sollten uns darauf einstellen, dass es
zumindest in der Eurozone keine Zinswende geben wird, weil
die Konsequenzen eines kollabierenden Finanzsystems poli-
tisch nicht tragbar wéren. Zu viele Schuldner sind inzwischen
auf extrem billiges Geld angewiesen. Dies gilt nicht nur fir die
Eurozone, sondern auch fiir Grof3britannien und andere euro-
péische Lander, vor allem fir Skandinavien, wo die private
Verschuldung Rekordniveaus erreicht hat — und natiirlich fir
Japan, wo jiingere Menschen schon gar nicht mehr wissen,
was Zinsen iiberhaupt sind.

Was ist mit den USA?

In den USA sieht es auf den ersten Blick anders aus. Die Rendite
der zehnjahrigen US-Staatsanleihen ist von 1,4% auf inzwi-
schen rund 3% gestiegen, was gemessen am nominalen
Wirtschaftswachstum und angesichts der erwarteten
Konjunkturimpulse
der US-Steuerre-

,Die Inflation bedroht die Altersvorsorge einer ganzen
Generation, weil deren Erspartes Uiberwiegend zinslos
auf Sparbuch oder Tagesgeldkonto herumliegt.

form immer noch
sehr niedrig ist. Ein
deutlicher Rendite-

verschafft uns die Flexibilitat, auf Markt-
entwicklungen reagieren zu konnen.

Sie sprechen Gold an. Das Edelmetall
haben Sie schon mal als eine der besten
Antworten auf die Fragen der Finanz-
welt bezeichnet, das vom fallenden
Vertrauen in Notenbanken, Politik
und das Finanzsystem profitiert. Gilt
diese Einschiatzung weiterhin?

Gold ist fiir uns eine Versicherung. Eine
Versicherung gegen die uns bekannten
und unbekannten Risiken des Finanz-
systems, insbesondere die langfristigen
Folgen der ultralockeren Geldpolitik -
was ist, wenn die Menschen irgend-
wann das Vertrauen in die Notenbanken
und damit das Papiergeldsystem verlie-
ren? Gold gehort unseres Erachtens in
jedes breit aufgestellte Portfolio. An
dieser Einschidtzung hat sich nichts
gedndert.

Gehen Sie denn davon aus, dass das
Vertrauen irgendwann verloren geht?

Wir sind keine Untergangspropheten.
Trotzdem: Niemand kann mit Sicherheit
sagen, wie das Notenbankexperiment
ausgehen wird. Ob es irgendwann aus
dem Ruder lauft. Die Versicherung Gold
ist da ein wichtiger Baustein. Sollten wir
sie nicht brauchen — umso besser.

anstieg in den USA ~ Wir wollen helfen, das zu andern.”
wiirde aber die

Zinsausgaben fiir

den mit 108% des Bruttoinlandsprodukts hochverschuldeten
Staat weiter aus dem Ruder laufen lassen. Jedes Prozent mehr
an Zinsausgaben kostet die USA rund 200 Mrd. Dollar. Das
Potenzial fiir einen Anstieg der US-Zinsen und -Anleihe-

renditen ist also begrenzt.

Flossbach von Storch hat jiingst eine Privatanlegerkampagne
gestartet. Warum?

Die Inflation bedroht die Altersvorsorge einer ganzen Generati-
on, weil deren Erspartes iiberwiegend zinslos auf Sparbuch oder
Tagesgeldkonto herumliegt. Wir wollen helfen, das zu dndern -
Sparer zu Anlegern machen. Die Menschen zumindest fiir das
Problem sensibilisieren. Das eigene Vermogen ist schlicht zu
wertvoll, um es schutzlos der Inflation auszuliefern.

Fiir Erstanleger hat FvS mit dem Flossbach von Storch -
Der erste Schritt zudem einen Fonds fiir Erstanleger auf
den Markt gebracht. Wie unterscheidet er sich vom
Flossbach von Storch - Multiple Opportunities?

Der Fonds investiert iiberwiegend in Anleihen, die Aktienquote
ist auf 15% begrenzt. Das Portfolio ist also wesentlich defensi-
ver ausgerichtet als beim Multiple Opportunities. Ein, wie der
Name sagt, erster Schritt fiir Sparer — raus aus Sparbuch und
Festgeld, hin zu einem breiter aufgestellten Vermogen. Der
Fonds soll Briicke sein in die Welt der Geldanlage, um dort erste,
positive Erfahrungen machen zu kénnen.
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Kongress ,,Vertrieb™:
Kaufen lassen — Das neue Verkaufen

Die DKM bringt fiir die Fachbesucher
vielfiltigen Nutzen. Ein wichtiger Be-
standteil des Messemehrwerts aber sind
die Kongresse, die in Kooperation mit
namhaften Experten organisiert und
thematisch aufbereitet werden. Dabei
wird jedes Jahr aufs Neue das Kongress-
programm auf den Priifstand gestellt
und tberdacht.

DKM-Konstante: Kongress Vertrieb

Eine DKM-Konstante ist aber schon
seit mehreren Jahren der Kongress
»Vertrieb® Der von den Messebesu-
chern sehr geschitzte Impulsgeber-
kongress der DKM bringt auch 2018
wieder Vertriebsexperten und Ver-
kaufstrainer auf die DKM, die ihrem
Publikum unzdhlige Tipps, Tricks und
Kniffe verraten, um den Erfolg der
Kundenansprache zu verbessern und
zu optimieren.

Wie in den letzten Jahren zeichnet auch
2018 der Verkaufstrainer Andreas Buhr
mit seiner Buhr & Team Akademie fiir
Fithrung und Vertrieb fiir den Kongress
SVertrieb verantwortlich. Unter dem
Motto ,Kaufen lassen — Das neue Ver-
kaufen“ hat der bekannte Unternehmer
und erfolgreiche Redner ein umfangrei-
ches Kongressprogramm zusammenge-
stellt, um dem Messepublikum am
DKM-Donnerstag einen mdoglichst in-
formativen, aber auch unterhaltsamen
Kongresstag zu bieten. So kénnen sich
die DKM-Fachbesucher auf eine Reihe
von hochkaritigen Referenten freuen:

Dr. Florian Feltes

Der Trainer beschiftigt sich bereits seit
mehreren Jahren mit generations- und
technologiebedingten Transformations-
prozessen in der Fithrung und Organi-
sationsentwicklung.

Dr. Marco Freiherr von
Miinchhausen

Dr. Marco Freiherr von Miinchhausen
ist fiir seine erfolgreichen Vortrage und
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Der DKM-Kongress ,Vertrieb“ ist wie hier 2017 immer sehr gut besucht.

und
Stressmanagement sowie die Aktivierung personlicher Res-
sourcen bekannt.

Seminare iiber Work-Life-Balance, Selbstmotivation

Dr. Sabine Hahn

Die promovierte Medienwissenschaftlerin hat sich als selbst-
standige Dozentin, Beraterin und Business Coach einen Na-
men gemacht. Dabei liegt der Fokus ihrer Arbeit oft in den
unterschiedlichen Facetten der Digitalisierung und dem Digi-
tal Leadership.

Monika Matschnig

Die Expertin fiir Kérpersprache ist eine der gefragtesten Vor-
tragsrednerinnen und Beraterinnen fiir Korpersprache und
Wirkungskompetenz im deutschsprachigen Raum. Sie ist hiufi-
ger Mediengast, wo ihre pointierten Analysen von Politikern
und Prominenten geschitzt und zugleich gefiirchtet werden.

Dr. Wolfgang Riebe

Der renommierte Keynote-Speaker ist ein Experte fiir magi-
sche Innovationen. Er ist dafiir bekannt, seinen Zuhorern fan-
tastische Momente des Staunens und eine Welt voller verbliif-
fender Logik zu bereiten.

Martin Limbeck

Der Sales-Profi ist eine starke Personlichkeit, der sich durch
seine Prisenz und seinen direkten Sprachstil von vielen an-
deren Vertriebsexperten im Markt differenziert. Dabei weif3
er genau, wie abschlussorientiertes Verkaufen funktioniert,
und nimmt in seinen Vortragen und Trainings kein Blatt vor
den Mund.

Roger Rankel

Als Begriinder des modernen Verkaufens zeigt Roger Rankel in
seinen Vortrigen eine besondere Auswahl an bewéhrten Knif-
fen und wirksamen Tipps. Wie kein Zweiter nimmt er dabei
seine Zuhorer in die Pflicht und fordert sie zum Umdenken
und Bessermachen auf.
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Die Aussteller der DKM 2018

A.T.U | ADAM RIESE | ADCURI | ADVIGON | AKTIVBANK | ALLIANZ | APKV | ALTE LEIPZIGER | ALTE OLDENBURGER | AMUNDI | ARAG | ARBEITSKREIS BERA-
TUNGSPROZESSE | ASPOA | ASSCOMPACT | ASSOFFICE | ASURO | AXA | AUXILIA T AURIMENTUM

BANKSAPI | BARMENIA | BAVARIA DIREKT | BAYERISCHE | BBG | BCA | BDAE | BDVM | BFV | BIPRO | BKK MOBIL | BKM | BLACKROCK | BRANDGILDE | B-TIX
| BUNDESANZEIGER | BUNDESVERBAND FINANZDIENSTLEISTUNG | BVK | BVSV

CAMPUS INSTITUT | CANADA LIFE | CHARTA | COGITANDA® | COMPEON | CONCORDIA CONDOR | CONTINENTALE | CORPORATE INSURANCE | COVOMO |
CREDITFAIR

DA DIREKT | DAB BNP PARIBAS | DACADOO | DAK | DBV | DEGENIA | DELA | DEMA | DEMOBIRD | DEURAG | DEUTSCHE UNTERSTUTZUNGSKASSE | DEMA |
B\I}:VUSTSCHER RING I DIREKT ASSEKURANZ | DMA | DMB | DMU | DOCURA | DOMCURA | DOMICIL | DORTMUNDER LEBENSVERSICHERUNG | DR-WALTER |
EASY LOGIN | EBASE | ECON | EKOMI | ENERGIE-MAKLERPOOL | ERGO | EUROPA | EXPERTENHOMEPAGE | EXPORO

F-FEX I FINANZCHECKPRO | FIDELITY I FINLEX | FINO | FLOSSBACH VON STORCH | FONDS FINANZ | FINASS | FRANKLIN TEMPLETON | FUNDS EXCELLENCE
GDV | GAV | GERMANBROKER | GEWERBEVERSICHERUNG24 | GOTHAER | GREENSURANCE

DIE HAFTPFLICHTKASSE | HALLESCHE | HANNOVERSCHE | HANS JOHN | HANSEMERKUR | HDH | HDI | HEC | HEK | HELVETIA

IDEAL | IKK CLASSIC | IMMOBILIENSCOUT24 | INNOVATION GROUP | INTERLLOYD I INTERRISK | INVEDA I INVESCO iS2 | ITZEHOER

JANITOS | JOHN & REHFELDT | JOHNKE & REICHOW | J.P. MORGAN | JUNG DMS & CIE

KANZLEI' VOIGT | KEASY | KKE | KONZEPT & MARKETING | KRAVAG

LBN 'LV 1871 I LIFE FORESTRY

MAKLERHOMEPAGE | MAKLERKONZEPTE | MANNHEIMER | MARKEL | MISSIONSZENTRALE TERRASSISI | MMV | MONUTA | MORGEN & MORGEN | MR-
MONEY | MULTI-INVEST

NETINSURER GERMANY | NEWFINANCE | NURNBERGER | NV-VERSICHERUNGEN
PBM | POLICEN DIREKT | PREMIUM GOLD | PROKUNDO
R+V I RHION

DER SACHPOOL | SCHADENDIENST24 | SCHRODERS | SIGNAL IDUNA | SKENDATA | SMEA IT | STUTTGARTER | SDK | SWISS COMPARE | SWISS LIFE | SWISS
LIFE LIVING & WORKING | SWISS LIFE PARTNER

TELESON | TED
UHER | UNIVERSA

VEMA | VERSICHERUNG BY NIC.AT | VERSICHERUNGSJOURNAL | VERSICHERUNGSKAMMER MAKLERMANAGEMENT | VERTI | VFA | VHV | VOLKSWOHL
BUND | WWW

WALDENBURGER | WEADVISE | WEISS | WELTSPAREN | WI-IMMOGROUP | WINNINGER | WOLTER HOPPENBERG | WURTTEMBERGISCHE | WUSTENROT |
WWK

XBAV | XBAV BERATUNGSSOFTWARE

ZEB | ZURICH
(Stand 16.05.2018)

DKM 2018 im Uberblick

Termin: 23.-25.10.2018, Ort: Messe Dortmund, www.die-leitmesse.de

Dienstag, 23.10.2018 ab 19.00 Uhr Warm-up-Veranstaltung Halle 7
Mittwoch, 24.10.2018 9.00 bis 18.30 Uhr Messebetrieb mit Vortragen, Hallen 3A, 3B, 4 und 5
Workshops und Kongressen
ab 18.30 Uhr Dinner-Night Halle 6 und 7
Donnerstag, 25.10.2018 9.00 bis 16.30 Uhr Messebetrieb mit Vortragen, Hallen 3A, 3B, 4 und 5

Workshops und Kongressen

ab 16.00 Uhr Vermittlertombola Speaker’s Corner, Halle 3A
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Datenschutz in der Praxis — TEIL 1

Datenschutz — Start mit Interesse!

Heute starten wir mit dem ersten Teil unserer Serie Uiber
»Datenschutz aus der Praxis fiir die Praxis®.

Wenn Sie an Datenschutz denken, fallen Thnen im Moment
bestimmt immer mehr Berichte {iber mogliche Sanktionen
und Einschrankungen in der Verarbeitung personenbezoge-
ner Daten ein. Ebenso fallen Thnen viele Gefihrdungssitua-
tionen ein, die Ihnen drohen kénnen, wenn Sie die daten-
schutzrechtlichen Anforderungen nicht erfiillen.

Ganz ehrlich: Das muss nicht sein und ist gnadenlos tiber-
trieben! Wenn Sie bereits jetzt dem Thema Datenschutz eine

haben, sind Sie gut gewappnet — wenn nicht: Dann haben Sie
auf jeden Fall was zu tun!

Im Grunde beschiftigt sich der Datenschutz mit dem Schutz
personenbezogener Daten (pbD). An sich sagt das alles aus:
Immer wenn Sie Daten verarbeiten und es einen Bezug zu
natiirlichen Personen gibt, greift die neue EU-Datenschutz-
Grundverordnung.

Mehr Betroffene, als man denkt

Grundsitzlich diirfen pbD nicht verarbeitet werden — aufer es
gibt einen Erlaubnistatbestand. Das sollte allen einleuchten -
die Frage ist nur, was ein Erlaubnistatbestand ist (dazu im Laufe
der Serie mehr). Die Personen, denen die pbD ,,gehdren’,
nennt man ,,Betroffene®. Viele unserer Kunden denken dann
an ihre Kunden und wollen die Regeln der DSGVO umsetzen,
aber auch eigene Mitarbeiter, Interessenten oder Bekannte aus
Lieferfirmen bzw. Besucher einer Webseite sind Betroffene.
Somit muss bei der Umsetzung der Datenschutzregeln an
mehr als nur die Kunden gedacht werden.

Ganz am Ende geht es aber auch um Ihr (kleines oder gro-
8es) Unternehmen! Die Regelungen hat sich niemand von
uns einfallen lassen - die DSGVO gilt
europaweit und fiir alle in Europa tdti-
gen Unternehmen. Zukiinftig wird es
ein Wettbewerbsvorteil sein, wenn man
guten Gewissens sagen kann: ,Wir sind
Datenschutz-ready*

Von Tino Weber-Liel, Inhaber der
dp-office GhR — Ihr Datenschutzbiiro:
www.dp-office.de, info@dp-office.de
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So urteilt das soziale Netz
. Uber Versicherungen

- (ac) Wie werden die verschiedenen Ver-
. sicherer im sozialen Netz bewertet?

- Dieser Frage ist VICO Research &

. Consulting nachgegangen und hat an-

: hand von mehr als 20.000 deutschen

- Social-Media-Beitragen innerhalb von

* rund einem Monat die Social-Web-

- Kommunikation zu 20 Versicherern

. untersucht. Einbezogen wurden Beitrige
. aus Twitter, sozialen Netzwerken wie

- Facebook oder Google+, Blogs, Foren

. sowie News-, Q&A-, Video- und Bild-

© portalen. Insgesamt zeigen sich enorme
. Unterschiede in der Wahrnehmung der
© Nutzer: Sieben von 20 Gesellschaften

. wurden in der analysierten Stichprobe
: komplett positiv diskutiert, wohingegen
: zu vier Unternehmen jeweils nur weni-
. ger als die Hilfte der Beitrige positiver
. Natur war.

Beachtung geschenkt haben und die Grundregeln eingehalten :

. Miinchener Riick ist im Gesprach

© Laut Auswertung von VICO wurden in
. iiber 50% der untersuchten Beitrige

- drei Versicherungen thematisiert: So

- sprachen die Nutzer in den verschiede-
. nen sozialen Netzwerken vor allem

¢ tber die AXA (2.074 Beitrage), die

¢ Allianz (4.394 Beitrdge) und die

. Miinchener Riick (4.733 Beitrége). Die

. Miinchener Riick ist eine der Versiche-
. rungen, die nicht nur am haufigsten

. besprochen wurde, sondern tiber die

. laut analysierter Stichprobe ausschlief3-
. lich positive Beitrdge zu finden waren.
. Thema der Kommunikation waren aber
: weniger die Dienstleistungen der Versi-
. cherung, sondern vielmehr der gute

. Aktienkurs des Unternehmens.

. Positive und negative Reaktionen

: Von den 20 Versicherern wurden neben
. der Miinchener Riick sechs weitere An-
. bieter ausschlie8lich positiv bespro-

¢ chen. Dazu zihlen die AXA, die ARAG,
. die Helvetia, die Gothaer, VHV und

- ottonova. Weniger gut kamen in der

- analysierten Stichprobe dagegen die

- HUK-COBURG und die Generali weg.
* Nur jeweils weniger als ein Drittel der

- wertenden Beitrdge hinsichtlich dieser

. Versicherer war positiver Natur. Eben-

- falls vergleichsweise schlecht beurteilt

. wurde auch die ERGO.



Diesen Zahlungsmitteln
gehort die Zukunft

(ac) Einer Umfrage des Zahlungs-
dienstleisters Heidelpay unter etwa 100
Branchenkennern zufolge, werden we-
der Internet-Riesen wie Google noch
Kreditkartenanbieter wie American
Express, Mastercard oder Visa trag-
und zukunftsfihige Losungen fiir Zah-
lungsdienste. Nur 13% sehen sie dazu
in der Lage, es mit Banken und Spezial-
dienstleistern aufzunehmen.

Die klassische Uberweisung kénnte al-
lerdings schon in fiinf Jahren fast voll-
standig von digitalen Bezahldiensten
abgelost werden. Davon sind rund drei
Viertel der befragten Experten tiber-
zeugt. Schliefilich seien Banklaufzeiten
von mehreren Tagen im E-Commerce
nicht mehr zeitgemaf3, so dass beinahe
iibereinstimmende Echo. ,,Drei Tage
Banklaufzeit ist im Zeitalter des
E-Commerce ein Anachronismus.
Kauf und Zahlung ist in der Wahrneh-
mung der Verbraucher ldngst ein Pro-
zess, in den diese Verzdgerung nicht
mehr passt®, sagt Heidelpay-Griinder
und CEO Mirko Hiillemann.

Die Zukunft gehort den Spezialisten
Spezialisierten Payment-Service-Provi-

dern sagt hingegen mehr als jeder dritte :
. zahlungszinses vorliegen.

Umfrageteilnehmer in Zukunft goldene
Zeiten voraus. Knapp jeder Dritte wie-
derum traut das insbesondere FinTechs
zu. Insgesamt erwarten die Befragten,
dass die Online-Bezahlumsitze deut-
lich zulegen werden. Sechs von zehn
Experten prognostizieren, dass sie zwi-
schen 20 und 50% steigen werden. Ein
Viertel der Befragten rechnet sogar mit
einem Plus von tiber 50%. Fiir den
Heidelpay-Griinder zeichnet sich indes
der Bedarf nach mehr Konvergenz ab:
»Die Trennung von Online-Shopping
und Ladenlokal gehort — wie stationa-
res oder komplexes Payment — der Ver-
gangenheit an®, sagt Mirko Hiillemann.

BFH: Zinsen der Finanzamter sind realitatsfern
- und vielleicht sogar verfassungswidrig

. (ac) Der Bundesfinanzhof (BFH) hat sich in einem aktuellen

- Beschluss mit den Zinsen auf Steuernachzahlungen befasst.
. Die Richter halten die Nachzahlungszinsen der Finanzamter

. fiir realitdtsfern und zu hoch - und zweifeln daher ihre Ver-

. fassungsmifligkeit an. Aktuell werden 6% Zinsen im Jahr auf
. nicht gezahlte Steuern fillig. Das ist nach Auffassung von

. BFH-Prasident Rudolf Mellinghoff realitdtsfern. Das Bundes-
- gericht hat daher die Vollziehung fiir Nachzahlungszinsen

- ausgesetzt — und zwar ab dem Jahr 2015. 2013 wurden die

: Nachzahlungszinsen von einem anderen Senat des Gerichts

. noch fiir unproblematisch gehalten.

: Der BFH vertritt nun aber die Ansicht, dass ein solcher Zins-
: satz angesichts der anhaltenden Niedrigzinsphase gegen den

. allgemeinen Gleichheitssatz verstBt. Eigentlicher Sinn der

. Zinsen sei es schliefilich, einen finanziellen Vorteil einer ver-
. spiteten Steuerzahlung auszugleichen. Einen solchen Vorteil
. gebe es aber nicht mehr, da der Leitzins der Europdischen

. Zentralbank (EZB) seit 2011 durchgehend unter 1% liegt.

- Vorlaufig ausgesetzt

- Im vorliegenden Fall sollte der Klager nach einer Betriebs-

- prifung fast 2 Mio. Euro Steuern nachzahlen, wofiir das

- Finanzamt Nachzahlungszinsen in Héhe von rund 240.000

- Euro verlangt. Der BFH hat die Zahlungen mit seinem Be-

: schluss im Eilverfahren nun vorldufig ausgesetzt. Das Haupt-
. verfahren steht noch aus. Ob der Zinssatz generell gesenkt

. werden muss, entscheidet nun das Bundesverfassungsgericht,

bei dem bereits mehrere Klagen gegen die Hohe des Nach-

— -

Finanzam

: |
. Nachzahlungszinsen der Finanzémter: Bundesverfassungsgericht muss entscheiden.
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’ Eine gute Idee
hat langfristig Er-
folg. Vor zwei Jahr-
zehnten von Versiche-
rungsmaklern auf den Weg
gebracht, hat sich die Magazinstruktur von
AssCompact im Wesentlichen nicht veran-
dert. Mit dem Anspruch ,aus der Branche fur
die Branche' Uberzeugt die Zeitschrift heute
genauso wie vor 20 Jahren. Medienumfragen
belegen ihre Beliebtheit eindrucksvoll. Wir
gratulieren den Machern von damals und heute.
Bleiben Sie am Puls der Zeit!”

Hans-Gerd Coenen,
Vorstandsvorsitzender der
GHV DARMSTADT

Plansecur schneidet bei ihrem
ersten Karriere-Rating sehr gut ab

(ac) Zum ersten Mal hat sich die Plansecur Finanz GmbH
dem Karriere-Rating der Assekurata Solutions GmbH gestellt
und ein sehr gutes Urteil erzielt. In den Teilqualititen Ver-
mittlerorientierung, Finanzstirke sowie Beratungs- und
Betreuungskonzepte bescheinigt Assekurata der Plansecur
sehr gute Ergebnisse, in der Teilqualitdt Wachstum das Urteil
»gut® Das Unternehmen setze auf flache Hierarchien und auf
eine fachliche Entwicklung der Berater in Form eines umfas-
senden Aus- und Weiterbildungsangebots und einer Online-
Akademie, stellten die Rater bei ihrer Analyse fest. Insbesondere
jungen Beratern stiinden mit Jung-Unternehmer-Stipendien,
Junior-Berater-Modellen sowie einem finanziell geférderten
dualen Studium vielfiltige Einstiegswege offen. Erfahrenen
Beratern und langjahrig verdienten Vertriebspartnern wie-
derum bote Plansecur die Moglichkeit, aktiv die Zukunft des
Unternehmens etwa als Gesellschafter der Finanzberatungs-
gesellschaft mitzugestalten. Die Rater heben auch die enge
Betreuung und intensive Unterstiitzung vonseiten der
Service-Zentrale in Kassel hervor.
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! Mitte Juni: Vermittlerforum
. wZukunft Versicherung”

. (ac) Es gilt branchenweit mittlerweile

- als unstrittig, dass sich Versicherungs-
- vermittler praktisch nur noch als hoch-
- qualifizierte und digital vernetzte Part-
- ner ihrer Kunden weiter erfolgreich

: behaupten konnen. Insofern werden

. vor allem schlanke Prozesstechniken

. die Zukunft der Versicherungsbranche
. entscheidend mitbestimmen.

. Zukunftsorientierte Lésungen mit

. nachhaltigem Mehrwertcharakter

© Aus diesem Anlass 6ffnet am Mittwoch,
. den 13.06.2018 das diesjdhrige Vermitt-
. lerforum ,,Zukunft Versicherung® auf
. dem Campus der GOETHE BUSINESS
: SCHOOL in Frankfurt am Main von

: 9:30 bis 16:30 Uhr seine Pforten. Von

. ressourcenschonender Cloud-Nutzung
. tiber intelligente IT-Lésungen und Ver-

. triebstools digitaler Machart bis hin zu

. systematischer Bestands- und Nachfol-
geplanung - vor allem freie Makler,

- Mehrfachagenten und Ausschliefllich-
- keitsvertreter erhalten an diesem Tag

- die Gelegenheit, sich ausgiebig im

- Rahmen praxisrelevanter Vortrage und

* interessanter Diskussionen iiber zu-

. kunftsorientierte Losungen mit nach-
. haltigem Mehrwertcharakter person-

- lich zu informieren.

. Des Weiteren erwarten den Besucher

: an diesem Tag unter anderem Keynote-
. Speaker Fabian Mittermair mit seinem
. brisanten Vortrag ,,Cyber Crime Insights:
© Wie Hacker Ihre Kunden ausrauben

. und wie sie an das Geld kommen“ sowie
. eine Podiumsdiskussion unter promi-

© nenter Besetzung mit kontroversem

. Gesprichspotenzial zum Thema ,,Effi-

¢ zient, digitalisiert, prozessoptimiert:

. Ein grofles Missverstindnis zwischen
© Vermittler und Versicherer?“ Fiir die

* Moderation konnte der Akademische
. Direktor aus dem Hause der renom-

: mierten Frankfurter GOETHE BUSI-
- NESS SCHOOL, Dr. Moritz Finkelnburg,
. gewonnen werden. Anmeldung und

. weitere Infos gibt es im Internet unter
© www.zukunft-versicherung.de.



»Stuttgarter bAV-Preis" geht in diesem Jahr an zwei Gewinner

(ac) Die Stuttgarter Lebensversicherung a.G. hat den Besonderheiten der bAV und der Zeitwert-
Ende April 2018 zum siebten Mal den ,,Stuttgarter =~ konten gegeniiberstelle und zeige, wo ein Mat-
bAV-Preis” fiir herausragende Hochschularbeiten ching vorhanden sei und wo nicht.

zur betrieblichen Altersversorgung (bAV) verlie-

hen. Den Preis teilen sich diesmal zwei Gewinner: ~ Anton Wittmann gewann mit seiner Arbeit zum
Daniel Rober und Anton Wittmann. Beide Preis- Thema ,,Der § 613a BGB und seine Wirkung auf
trager sind Absolventen des Studiengangs die betriebliche Altersversorgung. Ein Leitfaden
»Betriebswirt fiir betriebliche Altersversorgung fir Erwerber®. Die Arbeit stelle einen handhabba-
(FH)“ der Hochschule Koblenz. Er wird seit 15 ren Leitfaden fiir Betriebstibergange dar, lobte Dr.
Jahren vom CAMPUS INSTITUT organisiert. Henriette Meissner.

Generation Y und bAV-Erwerber im Fokus Preisiibergabe bei Alumnitagung

Daniel Réber tiberzeugte die Jury mit seiner Ab- Die Gewinner nahmen ihren Preis Mitte April bei
schlussarbeit zum Thema ,,Rekrutierung und Mo-  der 13. Alumnitagung der bAV-Betriebswirte in
tivation von Fach- und Fithrungskriften der Ge- Hannover entgegen. Die Auszeichnung, die dieses
neration Y durch betriebliche Altersversorgung Jahr geteilt wird, ist mit insgesamt 1.000 Euro do-
und Zeitwertkonten® Dr. Henriette Meissner, tiert. Dartiber hinaus erhielten die beiden Preistra-
Geschiftsfithrerin der Stuttgarter Vorsorge-Ma- ger fir ihre Arbeiten noch einen Bildungsgut-
nagement GmbH und Generalbevollméchtigte schein des CAMPUS INSTITUT. Und der Verlag
bAV der Stuttgarter Lebensversicherung a.G., hob ~ Wolters Kluwer, Anbieter von Publikationen im
in ihrer Laudatio hervor, dass die Arbeit auf iiber- ~ bAV-Bereich, stiftete wie in den vorangegangenen

zeugende Weise die Bediirfnisse der Generation Y  Jahren Mediengutscheine.

Anzeige
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Honorarfinanz auch als Ver-
sicherungsberater zugelassen

(ac) Die Karlsruher Honorarfinanz AG,
bislang zugelassen als Honorar-Anlage-
berater nach § 32 KWG, hat nun auch
die Zulassung als ,,Versicherungsberater
nach § 34d Abs. 2 GewO erhalten. Da-
mit bietet das Honoraranlageberatungs-
institut als eines der wenigen Finanz-
dienstleister in Deutschland seine
Dienstleistungen sowohl in der Anlage-
als auch in der Versicherungsberatung
auf Honorarbasis an. Mit der Zulassung
als Versicherungsberater will sich das
Unternehmen ausschliefilich auf die Al-

tersvorsorge- und Absicherungsberatung :
: vor, wihrend und nach ihren Transaktionen und den damit
. einhergehenden komplexen Versicherungsfragen. Aufgrund
© ihrer Partnerschaft mit der britischen Hyperion Insurance

: Group hat das Dienstleistungsunternehmen einen direkten

: Zugang zu den internationalen Versicherungsmarkten und

. globalen Netzwerken. Wie die EUROASSEKURANZ Versi-

. cherungsmakler AG zugleich bekannt gab, hat sie einen neuen
: Standort in Frankfurt erdffnet.

spezialisieren. In Kiirze ist eine Mitglied-
schaft im BVVB geplant, dem Bundes-
verband der Versicherungsberater e.V.

PROCHECK24 bietet neuen
Service fiir Vertriebspartner

(ac) Mit der neuen Marketingplattform

DIGiDOR kénnen Vertriebspartner von -
: Haron Holding steigt als neuer Aktionar
- beim Maklerpool BCA ein

PROCHECK24 kostenlos Marketing-
kampagnen zu dem Thema Haushalts-
optimierung in Form einer Landing-
page erstellen. Dazu hat PROCHECK?24
die Zusammenarbeit mit der experten-
homepage GmbH erweitert. So wird im
Grunde fur die personliche Online-
Werbeseite eine individualisierte
Landingpage erstellt. Hierfiir stehen
bereits vorgefertigte Kampagnen der
PROCHECK24-Produktfamilie unter
anderem zu den Themen Kredit, Strom
und Gas oder Kfz-Versicherung zur
Verfiigung, die an das eigene Layout
angepasst werden konnen. Uber ein
Mailing-Tool kénnen Vertriebspartner
bis zu 500 E-Mails monatlich kostenlos
versenden und die Inhalte der Kampa-
gnen in den sozialen Netzwerken teilen.
Aufschluss iiber den Erfolg einer Kam-
pagne gibt ein eingebundenes Auswer-
tungstool. Erfolgte Anfragen und Ab-
schliisse konnen im internen Bereich des
Partners bei PROCHECK24 eingesehen
werden. Zur Berticksichtigung rechtli-
cher Aspekte unterstiitzt zudem ein
Generator von DIGIDOR beim Erstellen
eines rechtsgiiltigen Impressums und
der entsprechenden Erstinformation.
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. EUROASSEKURANZ griindet Tochterfirma

¢ (ac) Die EUROASSEKURANZ Versicherungsmakler AG hat

. eine Tochtergesellschaft an den Standorten Frankfurt und

* Miinchen gegriindet: die EURO Transaction Solutions GmbH.
. Spezialisiert ist der neue Dienstleister auf Risikobewertung

- von Unternehmenstransaktionen und Versicherungsberatung
- von Banken und Investoren. Das Team der EURO Transaction
- Solutions GmbH besteht aus Versicherungskaufleuten, Be-

. triebswirten sowie Juristen. Die EUROASSEKURANZ-Tochter

berdt Unternehmen bei Transaktionen jeder Gréflenordnung

* (ac) Mit der Schweizer Haron Holding AG bekommt die

© BCA AG einen neuen Aktionér: Der Investmentspezialist

. Haron Holding AG, der unter anderem Aktienbeteiligungen

. am Frankfurter Finanzdienstleister MainFirst sowie an der

. Investmentfondsgesellschaft ETHENEA mit Hauptsitz in

. Luxemburg halt, hat einen Anteil von 10% minus einer Aktie
© von der Bayreuther bbg Betriebsberatungs GmbH {ibernom-

. men. Die Transaktion stand zu Redaktionsschluss noch unter
. dem Vorbehalt der Zustimmung des Bundeskartellamtes.

. Die bbg Betriebsberatungs GmbH hatte vor etwas iiber einem
. Jahr simtliche Aktien des BCA-Unternehmensgriinders Jens

© Wiistenbecker sowie der Wiistenbecker GmbH & Co. KG mit
. dem Ziel iibernommen, diese schrittweise an Unternehmen

. aus der Versicherungs- und Investmentbranche weiterzu-

. verduflern. Nach den jiingsten Anteilsverkiufen an die SDK

. Versicherungsgruppe sowie myLife Lebensversicherung AG

- (jeweils 10% minus einer Aktie) wurde mit der Haron Holding
. AG die erste Investmentgesellschaft als Kiufer gewonnen.

. Die weiteren BCA-Aktiondre

. Die weiteren Aktionédre der BCA AG mit jeweils 10% minus
. einer Aktie sind IDEAL Versicherung, SIGNAL IDUNA,

. Stuttgarter, Barmenia und VOLKSWOHL BUND. Dariiber
* hinaus halt die bbg Betriebsberatungs GmbH noch 16,56%.
. Der Rest ist Streubesitz bzw. liegt bei der BCA AG.



Erste libergreifende Schlichtungsstelle fiir Vermittler

(ac) Alle gewerbetreibenden Vermittler sind ver-
pflichtet, auf die fiir sie zustandige Verbraucher-
schlichtungsstelle hinzuweisen, und miissen zudem
dartiber informieren, ob sie bereit oder verpflichtet
sind, an einem auf3ergerichtlichen Streitbeilegungs-
verfahren mitzuwirken. Mit der neuen ,,Schlich-
tungsstelle fiir gewerbliche Versicherungs-, Anlage-
und Kreditvermittlung® gibt es nun eine erste iiber-
greifende private Schlichtungsstelle, die fiir alle
Vermittler nach §$ 34c bis i GewO zugelassen ist.
Der VOTUM Verband Unabhingiger Finanz-
dienstleistungs-Unternehmen in Europa e. V. ist
Trager der Stelle, doch ist eine Mitgliedschaft im
VOTUM-Verband nicht erforderlich. Die Neutralitit
der Schlichtungsstelle stellen zwei unabhédngige
Ombudsménner sicher: Wolfgang Arenhével, ehe-
maliger Prasident des Hanseatischen Oberlandes-
gerichts Bremen, und Klaus Schliiter, vormals
Prisident des Amtsgerichts Bremen.

Eine statt vier Schlichtungsstellen

Die neue Schlichtungsstelle bringe fiir alle, die den
gesamten Bereich der Versicherungs-, Anlage- und
Kreditvermittlung anbieten, eine deutliche Verein-
fachung. Zur Erfiillung ihrer Hinweispflicht muss-
ten diese Vermittler ihre Kunden bislang auf vier
unterschiedliche Schlichtungseinrichtungen ver-
weisen. Nun kénnen Allfinanzvertriebe fiir alle
Schlichtungsfragen auf die neue Ombudsstelle
hinweisen. Fiir Finanzanlagenvermittler nach § 34f
und fiir Immobiliardarlehensvermittler nach § 34i
GewO handelt es sich dabei um die erste bran-
chenspezifische und nicht-staatliche Schlichtungs-
stelle. Fiir Versicherungsvermittler gibt es mit dem
Versicherungsombudsmann und dem PKV-Om-
budsmann bereits eine solche privatwirtschaftlich
organisierte Stelle. Die neu ins Leben gerufene
Institution bietet Maklern und Mehrfachagenten
nun eine Alternative.

Anzeige

Jetzt durch Expansion lhre Zukunft sichern

Mit der Ubernahme von Maklerbestianden schaffen
Sie als junger Unternehmer eine groBere Basis fur

mehr Wirtschaftlichkeit. Allerdings ist dieser Schritt
auch mit vielen Risiken verbunden. Setzen Sie daher
bei lhren Expansionspldnen auf unsere Expertise.

Wir bieten:

= einen umfassenden Anzeigenmarkt
» individuelle Betreuung

= langjdhrige Erfahrung

» breites Netzwerk

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

Eire Instiative von:

Resultate DER BESTANDSMARKTPLATZ
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Netfonds steigt beim IT-Spezialisten
V-D-V GmbH ein

(ac) Die Hamburger Netfonds AG hat sich mit 51% an der
ebenfalls in Hamburg ansdssigen V-D-V GmbH beteiligt.
Diese ist auf den Austausch und die Aufbereitung grofier Da-

tenbestdnde im Versicherungsbereich iiber die Branchenstan- :

dards GDV und BiPRO spezialisiert. Dariiber hinaus verfigt

die V-D-V iiber ein cloudbasiertes Maklerverwaltungssystem.

Das nun bei der Netfonds Gruppe integrierte System der
V-D-V erfiillt die Anforderungen unterschiedlichster Arten von
Vermittlern, insbesondere Maklern, Mehrfachagenten, firmen-
verbundenen Vermittlern, Ventilvermittlern, Banken und Fin-
Techs. Dank der Schnittstellen im Backend kénnen Vermittler
auch ohne Zugehérigkeit zum Netfonds Pool die Software-
Losungen nutzen. Die Servicepalette reicht von der Produkt-
auswahl iiber CRM-Funktionen bis zur Abrechnung sowie der
integrierten Prozesskommunikation mit den Produktgebern.

DSGVO: AfW und Maklerpools stellen
Standard-Datenschutzerkldrung bereit

(ac) Die neue Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO) ist
seit dem 25.05.2018 verbindlich anzuwenden. Bei der korrek-
ten Umsetzung der neuen Anforderungen stellt eine DSGVO-
konforme Datenschutzerkldrung — so der hergebrachte Begriff
— ein wesentliches Element dar. Gemeinsam mit Maklerpools
hat der Bundesverband Finanzdienstleistung AfW eine Daten-
schutzinformation und -einwilligung erstellt, die Makler fiir
ihre Kunden nutzen konnen. Ziel ist es, damit einen Markt-
standard zu setzen. Kiinftig ist zwischen der Datenschutzinfor-
mation und der Einwilligung zu unterscheiden. Mit der Da-
tenschutzinformation erfiillen Makler die Informationspflich-
ten gegeniiber den Kunden, und zwar im Hinblick darauf, wie
mit deren Daten umgegangen wird. Mit der datenschutzrecht-

lichen Einwilligungserklirung miissen Vermittler fiir bestimmte :
. Uberblick ihrer Versicherungssituation,
: kénnen Liicken erkennen und erhalten
- Vorschlige fiir passende Produkte. Der
. Versicherungsmanager wird auf die

- Anforderungen des Multikanalvertriebs
Auf Initiative des AfW hatten sich am 11.04.2018 in Hamburg :
- operierenden Sparkassen abgestimmt.
¢ Geplant ist zudem, das Angebot als
 White-Label-Losung anderen 6ffentli-
. chen Versicherern und Sparkassen zur
. Verfiigung zu stellen.

Verarbeitungsvorgange bzw. Kategorien von Daten wie bei-
spielsweise Gesundheitsdaten die ausdriickliche Einwilligung
des Kunden zur Verarbeitung der Daten einholen. Beides ist in
dem neuen Dokument des AfW verbunden.

und am 02.05.0218 in Miinchen Datenschutzfachleute und
Vertreter einiger Maklerpools zum fachlichen Austausch
getroffen. Im Zuge dieser Treffen hatte man sich darauf ver-
standigt, zur Unterstiitzung fiir Makler eine brancheneinheit-
liche Datenschutzerkldrung zu formulieren.
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I ” Die Markt-
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fUhrer-

schaft als Leitme-
dium, |deenbringer
und Top-Veranstalter

von  Branchenevents  fallt
niemandem in den SchoB. Man
muss sich Platz 1 am Markt hart
erarbeiten und taglich aufs
Neue verteidigen. Zu dieser ste-
tigen Aufwartsentwicklung seit
20 Jahren gratuliere ich dem
gesamten AssCompact-Team
herzlich. Gleichzeitig mochte ich
mich fir die befruchtende Zu-
sammenarbeit Uber die Landes-
grenzen hinweg bedanken. Auf
viele weitere erfolgreiche Jahre!*

Franz Waghubinger,
Herausgeber AssCompact Osterreich

AssCompact

OSTERREICH

Anzeige

. Versicherungskammer Bayern
. kooperiert mit Start-up CLARK

- (ac) Die Versicherungskammer Bayern
. hat eine Partnerschaft mit dem Start-up
. CLARK vereinbart. Im Rahmen der

. Kooperation sollen Kunden und Ver-

© triebspartner der Versicherungskam-

. mer noch in diesem Jahr den digitalen

: Versicherungsmanager von CLARK

. nutzen konnen. Mit dem Angebot be-

kommen Kunden einen umfassenden

der Versicherungskammer und der ko-



steigt bei Getsurance ein

(RGA) steigt als Investor beim Insur-
Tech Getsurance ein. Die RGA-Toch-
tergesellschaft RGAx tibernimmt die
Anteile von Michael Franke und Katrin
Bornberg, die mit ihrem Investment im
Jahr 2016 Getsurance zum Start verhol-
fen haben. Damit beteiligt sich erstmals

ein US-amerikanischer Riickversicherer :
. radversicherung, Pflege-, Krankentagegeld- und Auslands-

. reisekrankenversicherung sowie Risikolebens- und

. Sterbegeldversicherung. Dabei gibt es keine direkte Gegen-

. iberstellung gleichférmiger Produkte, wodurch sich die

- Suchmaschine von klassischen Vergleichsportalen unter-

- scheidet. Ahnlich wie Google sortiert Snoopr nach Relevanz

- und nicht nach Preis, was es Versicherern ermoglicht, ihre

. besonderen Produktmerkmale hervorzuheben und Produkt-
. varianten fir bestimmte Zielgruppen zu schniiren. Fiir das

. Ranking ist es entscheidend, wie gut diese Produktvarianten
. zu den Wiinschen und Bediirfnissen der Zielgruppe passen.

an einem deutschen InsurTech. Get-
surance und RGA verbindet bereits eine
Zusammenarbeit in der Produktent-
wicklung. So haben beide Unterneh-
men im Juni 2017 eine digitale Berufs-
unfihigkeitsversicherung auf den
Markt gebracht. Nun sollen eine digitale
Risikolebensversicherung und eine
digitale Pflegeversicherung folgen.

moneymeets startet eigenen
Versicherungs-Robo

(ac) Um Verbraucher bei der Uberprii-
fung und Verbesserung ihres Versiche-
rungsschutzes zu unterstiitzen, hat das
Finanzportal moneymeets.com einen
Robo-Advisor fiir Versicherungen ge-
startet. Die volldigitale Anwendung, die
als White-Label-Losung auch Banken
und anderen Finanzvertrieben zur Ver-
fugung gestellt wird, bietet Zugang zu

den Angeboten von iiber 160 deutschen

Versicherungsgesellschaften. Zunachst
ist der Robo-Advisor fiir die Versiche-
rungssparte ,,Privathaftpflicht“ nutzbar.
Bis Mitte des Jahres sollen die Produkt-
bereiche ,,Hausrat®, ,Rechtsschutz®,
~Wohngebdude“ und ,,Unfall“ folgen.
Im Anschluss ist die schrittweise Aus-
weitung auf alle fiir den privaten
Haushalt relevanten Versicherungsar-
ten geplant. Bis dahin stehen weiterhin

die klassischen Tarifrechner zur Verfii- *
gung. Mit dem Tarifassistenten konnen :

Verbraucher nach passenden Angeboten
suchen und online abschlie8en.

b-tix startet Suchmaschine fiir Versicherungen

. (ac) Die b-tix GmbH hat die Pilotphase ihrer neuartigen
Amerikanischer Riickversicherer :
- kénnen Makler kostenlos Versicherungen suchen und ver-
- mitteln. Der Suchdienst listet Produkte mit Originalpreisen
(ac) Die Reinsurance Group of America :
- und Erklirvideos. Uber Snoopr konnen Makler auch Original-
. angebote und Antrige erstellen, per WhatsApp mit Kunden
- teilen und Vertrige online abschlieflen. Alle teilnehmenden
- Versicherer sind per BiPRO-Schnittstelle angebunden.

Suchmaschine ,,Snoopr* fiir Versicherungen gestartet. Damit

und ergdnzt sie um Broschiiren, Leistungsbeschreibungen

Snoopr findet nach Angaben von b-tix derzeit Hunderte
. Produktvarianten von elf Versicherern in den Verkaufspro-

dukten Privat- und Tierhalterhaftpflicht, Auto- und Motor-

: White-Label-Lésung und Alexa-Skill

© Versicherer kénnen Snoopr auch als White-Label-Losung

© einsetzen: Die Sprach- und Suchdienste lassen sich auf die

: Produktpalette eines Versicherers reduzieren, unter eigenem
: Namen und im eigenen Look mit dem hauseigenen Makler-

. Extranet verkniipfen oder in der eigenen AusschliefSlichkeits-
: organisation einsetzen. Mit Snoopr will b-tix kiinftig auch

* Verbraucher adressieren und Makler bzw. Versicherer iiber

- Amazon Alexa in die Haushalte bringen.

© vectorfusionart — Fotolia.com

. Snoopr ist ein neues Angebot fiir Makler. Der Alexa-Skill befindet sich bereits im Test.
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unterliegt der Versicherungsmakler, wie auch jeder

andere Versicherungsvermittler oder -berater, strengen
Regelungen. Diese wirken sich auch unmittelbar auf die
Beschiftigung von Mitarbeitern aus. Zu differenzieren ist
jedoch hinsichtlich der Titigkeit des jeweiligen Mitarbeiters.

Durch die Regulierung der Versicherungsvermittlung

Nachdem in AssCompact 05/2018 (Seite 88/89) die Besonder-
heiten bei der Zusammenarbeit mit Tippgebern im Fokus
stand, werden nun als nichste Gruppe die Angestellten des
Versicherungsmaklers beleuchtet.

Allgemeine Regelungen fur alle Mitarbeiter

Grundsatzlich sind auch im Maklerbiiro im Verhaltnis zu
angestellten Mitarbeitern die allgemeinen arbeitsrechtlichen,
steuerrechtlichen und sozialversicherungsrechtlichen Vor-
schriften zu beachten.

Bei allen Mitarbeitern eines Maklerbiiros spielt zudem das
Thema Datenschutz eine wichtige Rolle. Eine Arbeit ist ohne
Kundendaten und deren Verarbeitung nicht denkbar. In diesen
Fillen schreibt der Gesetzgeber eine Verpflichtung auf das
Datengeheimnis vor. Obwohl der einschligige § 53 BDSG
(Bundesdatenschutzgesetz) vom Wortlaut her lediglich An-
forderungen an die ,,mit der Datenverarbeitung befasste(n)
Personen® stellt, sollte die Verpflichtung aller Personen im
Maklerbiiro erfolgen. Dabei ist auch an Aushilfen (die z. B.
Sortierarbeiten vornehmen) oder geringfiigig Beschiftigte
(wie z. B. die Putzmannschaft) zu denken. Entsprechende
Muster einer ,Verpflichtung gemaf3 § 53 BDSG* lassen sich im
Internet finden.

Beratende und vermittelnde Mitarbeiter

Grundsitzlich gilt fiir einen jeden Mitarbeiter in einem Mak-
lerbiiro, dass diesem klare Aufgaben zugewiesen werden miis-
sen. In deren Rahmen hat er sich zu bewegen. Dies ist wichtig,
da bei beratender bzw. vermittelnder Tatigkeit andere Anfor-
derungen gestellt werden als bei einer rein unterstiitzenden.
Deshalb ist es wichtig, dass der Inhaber weif3, wer in seinem
Betrieb vermittelt und wer nicht. Gemaf} § 34d Abs. 9 GewO

Von Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler
in Kooperation mit Rechts- und Syndikusanwalt
Dr. iur. Andre Kempf, Béblingen

Hans-Ludger Sandkiihler ist Rechtsanwalt bei der Kanzlei
Wolter Hoppenberg Rechtsanwaélte in Partnerschaft mbB
und insbesondere auf Versicherungs- und Versicherungs-
vertriebsrecht spezialisiert. Er ist ausgewiesener Experte
in Maklerfragen, gefragter Referent und Autor zahlreicher
Verdffentlichungen. AuBerdem ist Hans-Ludger Sandkihler
Mitinitiator des Arbeitskreises ,Beratungsprozesse” sowie
Geschaftsfiihrer des Instituts fur Verbraucherfinanzen.
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diirfen Vermittler lediglich solche Perso-
nen bei der Vermittlung oder Beratung
von Kunden mitwirken lassen, bei de-
nen die Zuverlassigkeit gepriift und die
Qualifikation sichergestellt ist. Bei dem
Gewerbetreibenden selbst nimmt diese
Priifung die IHK vor - bei den Mitarbei-
tern eines Vermittlers treffen ihn die
vorstehenden Pflichten.

Wer ist konkret betroffen?

Beratend oder vermittelnd tatig sind alle
Personen, die Empfehlungen zu Ab-
schluss, Anderungen oder Beendigung
einer Versicherung aussprechen. Dies
muss gegeniiber dem Endkunden erfol-
gen. Lediglich vorbereitende Handlungen
(z. B. die Ausarbeitung von Angeboten
auf der Basis von Daten, die der ,, Au-
Bendienstler mit in das Biiro bringt)
fallen nicht darunter. Auch die Aufnah-
me von Schadendaten oder die Verein-
barung von Terminen ist keine Bera-
tung oder Vermittlung. Erst recht fallen
die Tatigkeiten nicht unter die Rege-
lung, die auch in ,Nicht-Vermittlerbii-
ros“ erbracht werden - also zum Bei-
spiel Buchhaltung oder Sekretariat.
Auch ein Mitarbeiter, der lediglich Kon-
takt zum Versicherer hat, fallt nicht un-
ter die Vorgabe. Mafigeblich ist nicht
der Auflen-, sondern der Kundenkon-
takt zur Beratung oder Vermittlung.

Wichtig aber hier: Es gibt keine ,,Gering-
fugigkeitsgrenze®. Auch Mitarbeiter, die
nur gelegentlich oder spezielle Produkte
vermitteln, fallen unter die Regelung. Dies
ist zum Beispiel der Mitarbeiter am Emp-
fang, der das ,,Kraftgeschaft“ abwickelt.

Wie hat die Zuverlassigkeits-
prufung zu erfolgen?

Der Gewerbetreibende kann sich bei
der vorgeschriebenen Priifung der Zu-
verldssigkeit seiner Mitarbeiter an den
Regelungen fiir ihn selbst orientieren.
Im Rahmen der eigenen Zuverlassig-
keitspriifung hat bei ihm die THK ge-
priift, ob er zuverldssig war. Dazu dient
die Einholung eines polizeilichen Fiih-
rungszeugnisses, einer Auskunft beziig-
lich der Insolvenzfreiheit (einzuholen



tiber das zustindige Insolvenzgericht)
sowie einer Auskunft aus dem Schuld-

nerverzeichnis. Diese Unterlagen soll-
ten bei einer Bewerbung vorliegen und
auch bei Aufnahme der Titigkeit mit
aktuellem Datum in der Personalakte
abgelegt werden. Die Zuverlassigkeits-
prifung von Angestellten dient dem
Zweck des Gesetzgebers, alle unzuver-
lissigen Personen - und nicht nur
selbststandig tdtige — von der Vermitt-
lung von Versicherungen auszuschlie-
Ben. Eine Priifung von Mitarbeitern ist
dabei auch im Interesse des Arbeitgebers
- eine Riickforderung von vorschiissig
gezahlter Vergilitung im  Stornofall
erweist sich bei insolventen Personen
regelmiflig als mehr als schwierig.
Zudem besteht die Gefahr, dass ein Mit-
arbeiter, der erfolgsorientiert fiir den
Abschluss von Versicherungen vergiitet
wird, bei akuter eigener Geldnot nicht
im ausschlieSlichen Interesse des Kun-
den handeln wird.

Nach der Priifung der Zuverlissigkeit
bei Einstellung ist der Vermittler gehal-
ten, diese auch dauerhaft zu iiberwa-
chen. Dabei ist es ausreichend, lediglich
bei besonderen Hinweisen aktiv zu wer-
den. Einer regelmifligen Einholung der
vorstehenden Unterlagen bedarf es
dabei nicht. Bekommt der Vermittler
aber Hinweise auf eine mogliche finan-
zielle Unzuverléssigkeit seines Mitarbeiters
(z. B. durch Lohnpfindungen), muss er
aktiv werden.

Zu empfehlen (bzw. in einigen Courtage-
reglungen der Versicherer vorgegeben)
ist die Einholung einer AVAD-Auskunft
iber den Mitarbeiter. Insbesondere
dann, wenn er zuvor selbststindig tatig
war. Hierdurch bekommt der Vermittler
weitere Informationen.

Welche Sachkunde benétigt ein
angestellter Mitarbeiter?

Ein angestellter Mitarbeiter eines Versi-
cherungsmaklers bendtigt nicht die
vollstindige Sachkunde wie der Inhaber
selbst. Nur dieser muss seine Sachkunde
durch eine Priifung vor der IHK oder
einen entsprechenden versicherungs-
spezifischen Abschluss belegen. Bei
Angestellten eines Vermittlers ist dies
nicht erforderlich - wenn auch sicher-
lich sinnvoll. Vielmehr geniigt hier, dass

der Mitarbeiter die spezifische Sachkunde fiir das Produkt
hat, mit dessen Vermittlung er von seinem Arbeitgeber beauf-
tragt wurde. Daneben bedarf es ,allgemeiner vermittlungs-
rechtlicher Kenntnisse, die sich auch am Umfang des Pro-
duktes orientieren. Darunter ist unter anderem zu verstehen,
dass der Mitarbeiter weif3, dass ein Kundenbedarf zu decken,
bestehende Versicherungen zu einem Risiko zu erfassen und
bei einem Vorschlag zur Modifikation des Versicherungs-
schutzes zu be-

ricksichtigen sind

- und auch, dass
die erfolgte Bera-
tung angemessen
zu dokumentieren

Nach der Prufung der Zuverldssigkeit bei Einstellung
ist der Vermittler gehalten, diese auch dauerhaft zu
Uberwachen. Dabei ist es ausreichend, lediglich bei
besonderen Hinweisen aktiv zu werden.

ist. Dies ist aber

ohnehin das ,,kleine

Einmaleins der Versicherungsvermittlung® Die ,spezifische
Sachkunde® bezieht sich dann auf das konkrete Produkt. Der
Mitarbeiter muss also — und hier schlieft sich der Kreis zu der
eingangs erwihnten Aufgabenzuweisung - die Produkte kennen,
mit deren Vermittlung er beauftragt ist. Eine eher simplere Auf-
gabe bei dem klassischen Kraftgeschift, aber durchaus umfang-
reicher bei Lebens- oder Krankenversicherungsvertragen.

Ein Mitarbeiter eines Vermittlers, der Kunden ,komplett®
betreut, wird in der Praxis nicht um eine Vollsachkunde he-
rumkommen. Hier ist dringend zu empfehlen, ihn die THK-
Sachkundepriifung absolvieren zu lassen, wenn er nicht die Vo-
raussetzungen einer gleichgestellten Berufsqualifikation erfiillt.

Regelung bezlglich Fortbildung

Jeder der beschriebenen vermittelnden Angestellten unterliegt
einer Fortbildungsverpflichtung. Details dazu werden in der
neuen Versicherungsvermittlungsverordnung, die einen Teil
der Anforderungen der IDD in Deutschland umsetzt, geregelt.
Da Details der Verordnung aber aktuell immer noch offen
sind, soll dieses Thema in einem Folgeartikel — nach Erlass der
Verordnung - aufgegriffen werden.

Makler haftet flir Fehler der Angestellten

Die Beachtung der vorstehenden Punkte dient auch dem eige-
nen Interesse des Maklers. Der Makler haftet fiir alle Fehler,
die seine Angestellten bei der Vermittlung machen. =

)Y Der Beitrag wird in einer Serie fortgesetzt. Behandelt
werden dann beim Einsatz Dritter die Besonderheiten
bei Handelsvertretern und Maklern.
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Maklerbetreuung quergedacht!

Der Maklerbetreuer oder die Maklerbetreuerin ist die wichtigste Schnittstelle zwischen Pro-
duktgeber und Maklerunternehmen, sie wollen heute aber mehr als nur Produkt- und
Unternehmensinformationen. Wie wére es also mit mehr Beratung und weniger Betreuung?

© Jan Engel - Fotolia.com

schreiben. Dann miisste dieser Artikel mit den Begriffen

Digitalisierung, Datenschutz-Grundverordnung oder
einem anderen ,,hippen“ Thema beginnen. Auflerdem miisste
man im Text sehr schnell Argumente liefern, wie existenziell
gefdhrlich die ,neuen“ Themen sind. Inklusive der dramati-
schen Verdnderungen und Wirkungen in unserem beruflichen
Alltag. Am besten noch in Verbindung mit einem Schreckens-
szenario zur allumfinglichen Haftung — das passt fast immer.

Als Autor ist man natiirlich versucht, im Mainstream zu

Auch die Maklerbetreuung ist diesem Mainstream verfallen.
Keine Veranstaltung eines Versicherers, zu der nicht ,vor dem
Hintergrund der Digitalisierung” eingeladen wird. Kein - zu-
mindest noch manchmal gefiihrtes - personliches Gesprach,
das nicht das neueste den Versicherungs- und Finanzanla-
genvermittler gliicklich machende digitale Werkzeug in den
Mittelpunkt stellt.

Der Kunde im Mittelpunkt

Der Kunde steht im Mittelpunkt, hief3 es einmal. Tatsachlich
scheint der Kunde im Mittelpunkt jedem nur irgendwie im
Weg zu stehen. Probieren wir es doch mal quergedacht:

Wer ist tiberhaupt der Kunde? In der Maklerbetreuung hat
sich in manchen Unternehmen der Gedanke festgesetzt, dass
der Makler ,der Kunde® ist. Faktisch falsch: Aus Sicht eines
Produktgebers - auch in intermedidren Wegen iiber Pools,
Servicegesellschaften, Portale oder Vertriebe — ist das Makler-
unternehmen ein Weg zum eigentlichen Kunden. Kein einziger
Euro in den Budgets der vielen Marktteilnehmer unserer
Branche wire ohne die Zahlung einer Versicherungsprimie
oder einer Sparrate durch einen Kunden iiberhaupt erst mog-
lich: jedes Gehalt, jede Veranstaltung, jeder Seminartag, jede
Software, jedes Rechtsanwaltshonorar, jeder Verbandsbeitrag,
jede Messe, jede Fachzeitschrift und so weiter und so fort.

Maklerbetreuung ist ein eingefiihrter Branchenbegrift. Ich hére
in Gesprachen mit Maklern gerne ,mein Betreuer von der
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Pfefferminzia“ Aber passt die Be-
zeichnung ,Betreuer® {iberhaupt? Ist
das Maklerunternehmen ein Pflege-
fall? Ist das wirklich das Selbstver-
staindnis in der ,Maklerbetreuung“?
In der Pharma-Branche gibt es bei-
spielsweise den ,,Pharma-Berater” und
nicht den Pharma-Betreuer.

So weit die Fragestellungen, nun zu
den Antworten:

1. Profil des Maklerunternehmens
Das Selbstverstindnis eines Makler-
unternehmens nach innen und aufSen
ist oberste Unternehmerprioritit in
einem Maklerunternehmen. Da diese
Unternehmen in der Mehrzahl klein
oder mittelstindisch strukturiert sind,
ist das meist von einer einzigen oder
wenigen Unternehmerpersonlichkeiten
abhangig. Um den Weitblick zu behalten,
braucht es Beratung - Maklerbera-
tung! Idealerweise mehrere Berater.
Jedes GrofSunternehmen hat verschie-
dene Berater. Zu unterschiedlichen
Themen, mit unterschiedlicher Spe-
zialisierung. Statt Maklerbetreuer bzw.
Maklerbetreuerin also Maklerberater
bzw. Maklerberaterin. Hier wird die
Grundlage des gemeinsamen unter-
nehmerischen Handelns gelegt. Je
intensiver die Diskussion in der Profi-
lierung, desto tiefer die Bindung tiber
das gemeinsame Thema. Jeder Makler-
berater ist Teil der Mitentwicklung in
den Kernzielen des Maklerunternehmens.
Honoriert durch den jeweiligen Pro-
duktumsatz. Win-win!



2. Positionierung und Nutzen eines
Maklerunternehmens

Nur profilierte Maklerunternehmen
haben die Moglichkeit einer langfristig
im Markt positionierten Marke, ob in
regionalen oder iiberregionalen Markten
aktiv. Die konkrete und fiir Kunden ver-
stindliche Leistungsbeschreibung eines
Maklerunternehmens unterstreicht diese
Marke. Maklerberater und -beraterinnen
haben in den jeweiligen Produktgeber-
unternehmen viele mégliche Zuarbeiter
zur Markenbildung: hochspezialisierte
Marketingabteilungen, Fachspezialisten
und viele mehr. Leistungsfihige Pro-
dukte sind die Basis, aber Kompetenz ist
das Transportmittel. Das interne Know-
how eines Produktgeberunternehmens
zu recherchieren und fiir den Einsatz im
jeweiligen Maklerunternehmen oder
im Key-Account-Management bis in
die Ebene des Kundenkontakts zu fo-
kussieren, das ist echte Markenbildung
fiir und im Maklerunternehmen.

3. Kundenzugénge und Zielgruppen
eines Maklerunternehmens

Viele Maklerunternehmen haben Kun-
denbestidnde. Mehr oder weniger intensiv
betreut. Andere suchen neue Kunden-
potenziale, neue Zielgruppen. Bestands-
und Neukundenprojekte benétigen Pro-
fessionalitdt — von der Planung tiber die
Durchfithrung bis zur Dokumentation
und Ergebnisbewertung. Projekte brau-
chen Planung und Steuerung. Warum
soll ein Maklerberater in einem Kunden-
oder Zielgruppenprojekt des Maklerun-
ternehmens keine aktive Rolle iiberneh-
men? Nicht nur Impulse setzen, sondern
Teil bis zum Umsatz sein. Gemeinsam
mit dem Maklerunternehmen aufgesetzt
und durchgefiithrt. Natiirlich mit dem
Produktfokus des jeweiligen Produktge-
bers auf Basis tatsichlicher Leistungs-
fihrerschaft in diesem Produkt- oder
Finanzdienstleistungsthema.

Zweite Ebene - sozusagen um den Kunden
herum - ist die (regionale) Einbindung
von Experten und Multiplikatoren, die
den Kundenzugang des Maklerunter-
nehmens intensivieren kénnen. Auch
hier geht es nicht nur um die Zurverfi-
gungstellung eines Produktprospekts
oder einer PowerPoint-Prasentation.
Experten- und Multiplikatorenprojekte
sind unmittelbare Aufgaben fir die
Maklerberatung: von der Ansprache bis

zur langfristigen Bindung zwischen Maklerunternehmen und
den Experten und Multiplikatoren. Ein Vervielfiltiger der
Win-win-Situation, der noch sehr ausbaufihig wire.

4. Formate in einem Maklerunternehmen

Formate sind in meiner Definition alle Facetten, die Infor-
mationen zum Kunden transportieren. Das fingt bei der
Visitenkarte an und geht iiber Homepage/Landingpage,
Print-Unterlagen bis hin zu verschiedenen Varianten von
Info- und Kundenveranstaltungen. Von der einfachen
Checkliste bis zum Veranstaltungskonzept inklusive Dreh-
buch. Auch hier halten viele Produktgeber gute Ideen vor,
die fiir teures (Kunden-)Geld produziert wurden. Der
Maklerberater triagt diese Ideen nicht nur in das Maklerun-
ternehmen, sondern bleibt Teil der Umsetzung. Bis zum
Produktionserfolg!

Der rote Faden ...

Profil, Marke, Zugdnge und Formate haben im Idealfall einen
gemeinsamen Nenner, ein durchgéngiges Thema, das den
Maklerberater langfristig mit dem Maklerunternehmen ver-
bindet. Ob in der direkten regionalen Betreuung oder iiber
Key Accounts (Pools, Vertriebe usw.). Generationenberatung
bietet diesen roten Faden. Nur muss man sich davon 1dsen,
dass Generationenberatung heute nahezu als ,Quasi-Stan-
dard® fur rechtliche Vorsorge definiert wird. Natiirlich mit der
Folge, beispielsweise schnell und vollig ,zu Recht® an die
Grenzen der Rechtsdienstleistung zu stoflen.

Generationenberatung ist viel mehr. Quergedacht und
kreativ angewendet. Wir haben zu diesem Zeck ein Projekt-
haus Generationenberatung initiiert (www.projekthaus-
generationenberatung.de, www.fokus-generationenberatung.de):
Spezialisten aus den unterschiedlichen Facetten der Gene-
rationenberatung. Zielgerichtet fiir Aufgabenstellungen bei
Produktgebern/Intermediaren und deren ,Maklerberatern/-
beraterinnen® sowie bei Finanzdienstleistungsvermittlern
und deren Privat- und Unternehmenskunden durch den
kreativen Einsatz der Generationenberatung. Umsetzbar
durch Maklerbetreuer - oder doch Maklerberater? =

Von Robert Zimmerer, Geschaftsfiithrer der
VitalSecur GmbH, Dozent und Mitinitiator des
Projekthaus Generationenberatung
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Jahren, der aus einer Lappalie entstanden war. Ich wollte am

Abend noch etwas unternehmen, aber sie sagte, dass es ihr
nicht so gut ginge. Die Griinde fiir ihr Unwohlsein konnte sie
nicht wirklich nennen, also fing ich an, ihr Fragen zu stellen. Um
zu helfen, brauchte ich natiirlich alle méglichen Informationen.
Irgendwann war sie von meiner Fragerei so genervt, dass sie
nicht mehr antwortete. Das wiederum machte mich wiitend. Da-
bei wire es so einfach gewesen: Ich hitte sie einfach in den Arm
nehmen und ihr sagen konnen, dass ich fiir sie da bin. Wir alle
kennen diese und ahnliche Situationen, im Privatleben sowie im
Job. Nicht selten kommt es dann zum Konflikt. Die Frage ist also:
Wie kommt es tiberhaupt zu solchen Missverstindnissen?

I ch erinnere mich an einen Streit mit meiner Frau vor einigen

Jeder blickt durch seine liebste , Brille” in die Welt

In erster Linie dadurch, dass Menschen die Welt unterschied-
lich wahrnehmen und unterschiedlich in ihr agieren. Und
zwar Uber sechs verschiedene, voneinander unabhingige
Wahrnehmungsarten. Eine davon ist unsere bevorzugte ,,Bril-
le®, durch die wir die Welt scharf und gestochen erleben. Die
anderen fiinf ,,Brillen” haben wir natiirlich auch, aber durch
die sehen wir mehr oder weniger getriibt. Jede Wahrneh-
mungsart hat zudem eine unverwechselbare, eigene Sprache.
Jemand, der die Welt Giber Zahlen, Daten und Fakten, also
tiber das Denken erlebt, wird dies auch in seiner ganz eigenen
Sprache ausdriicken. Wenn er in dieser ,,Denkersprache® und
dem Ziel, Aufgaben zu losen, lange mit einem Menschen
kommuniziert, der die Welt tiberwiegend iiber Gefiihle wahr-
nimmt, sind Verstandigungsschwierigkeiten absehbar.

Wie beurteilen wir Menschen?

Grundsatzlich konnen wir tiber das Beobachten von uns selbst
und anderen, also das Beobachten von Wortwahl, Tonfall,

Von Gotz Schiilnemann

In einer sechsteiligen AssCompact Serie erklart Gotz
Schiinemann, langjahriger Vertriebsverantwortlicher in der
Versicherungswirtschaft und jetziger Mitinhaber der ,,die
Kommunikationsmanufaktur”, anhand des Process Com-
munication Mode|®, wie Kommunikation in Flihrung und
Vertrieb zielgerichtet und erfolgreich gefiihrt werden kann.
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Erfolgreich kommunizieren — -
Die Blackbox ,,Mensch* entschliisseln

Menschen nehmen die Welt unterschiedlich wahr. Fir eine gute Kommunikation in Fih-
rung und Vertrieb ist es deshalb wichtig, sich erst einmal selbst besser kennenzulernen.
Dann fallt es auch leichter, mit dem Gegeniber richtig umzugehen.

Gestik, Mimik und Kérperhaltung, sehr
schnell und eindeutig erkennen, wie
Menschen ihre Umwelt sehen und in ihr
agieren. Vielleicht hilft es in einem ers-
ten Schritt, fiir sich selbst zu tiberlegen,
was unsere erste ,Beurteilung® von
Menschen oder Situationen (Dingen)
ist. Ist es ein kluger oder interessanter
Mensch (Denken), finden wir ihn be-
sonders oder wertvoll (Meinung), ist er
nett oder sympathisch (Gefiihl), ruhig
und nachdenklich (Reflexion), witzig
oder cool (Reaktion), spannend oder
charmant (Aktion). Das sind nur ganz
kleine Ausziige aus der Welt unserer
sechs Wahrnehmungsarten. Der Fokus
liegt tatsidchlich auf dem einzelnen ge-
sprochenen Wort.

Hierzu noch ein kleines Beispiel: ,,Ich
finde, du bist sympathisch” ist Ausdruck
einer Meinung, ,du bist mir sympa-
thisch® ist Ausdruck von Gefiihl.

Eher Meinungsmensch oder
Gefuhlsmensch?

Unsere Gestik und Mimik verhilt sich
analog zu unseren bevorzugten Wahr-
nehmungsarten. Sind wir eher der Ge-
fithlsmensch, ist das auch in unserem
Gesicht, an unseren Handen und unserer
(zugewandten) Korperhaltung zu be-
obachten. Sind wir Meinungsmen-
schen, werden wir eher konzentriert
und beobachtend aussehen, haben eine
sparsamere Gestik und werden eher
neutral aufrecht sitzen oder stehen.
Mithilfe des Process Communication
Model® sind wir in der Lage, von Sekunde
zu Sekunde die Wahrnehmungsart unse-
res Gegeniibers durch beobachtbares
Verhalten zu erkennen, zu verstehen und
zu nutzen, indem wir uns mit unserer
Sprache auf die des anderen einstellen.
So kommunizieren wir erfolgreicher
und vermeiden zudem Misskommuni-
kation und Stress. u
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Die Bedeutung von Kundenbewertungen
fur Finanzdienstleister

Kundenbewertungen spielen heute eine wichtige Rolle fur Versicherungsmakler und
Finanzberater. Anfangs mochte dies jedoch nicht jeder glauben. Der WhoFinance-Griinder
Mustafa Behan beschreibt seine Start-Erfahrungen und die heutige Bedeutung von
Kundenbewertungen.

* i
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tight you, and then you win.“ Ich versuche Anleihen jegli-

cher Art, soweit es geht, zu vermeiden, aber Bewertungs-
portale fiir Finanzdienstleister kann man wirklich prima mit ei-
nem Zitat von Mahatma Gandhi erkléren. Sie konnen jetzt un-
terstellen, dass Gandhi weder viel Zeit mit Finanzdienstleistun-
gen noch mit Gedanken an ein erst Jahrzehnte nach seinem
Wirken aufkommendes Internet verbracht hat. Die Vermutung
jedoch, dass Gandhi an die Macht der Masse und die Weisheit
der Vielen geglaubt hat, ist nur ganz schwer zu widerlegen.

First they ignore you, then they laugh at you, then they

Wenn Sie im Jahr 2007 versucht haben, mit Finanzberatern
tiber Kundenbewertungen zu sprechen, ernteten Sie Reaktionen,
die ablehnend oder mitleidig waren — oder Sie wurden gleich
ausgelacht. ,,Ich mochte Thnen heute gern ein Bewertungsportal
fir Finanzberatung vorstellen.“ 2007 sprachen wir so oder so
ahnlich Finanzdienstleister an und versuchten, Berater dafir
zu gewinnen, sich von ihren Kunden im Internet - also 6ffent-
lich - bewerten zu lassen. Die Abfolge der Reaktionen der
Finanzdienstleister auf das Thema Digitalisierung im Allge-
meinen und Bewertungsportale im Speziellen ist gut dazu
geeignet, Bewertungsportale zu erklaren — und gleichsam eine
schone Analogie zur obigen Aussage des Herrn Gandhi.

First they ignore you ...

»-Kunden suchen im Internet gar nicht nach Finanzdienstleis-
tungen.“ 2018 klingt dieser Satz zwar ausnehmend albern, aber

Von Mustafa Behan,
Griinder und Geschéftsfithrer der WhoFinance GmbH
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in den spiten 2000er-Jahren dachte ein
Grofiteil der Finanzdienstleister tat-
sichlich so. Die schon damals erhebli-
chen Suchvolumina bei Google nach
Begriffen der Finanzdienstleistung hat-
ten sich bis zu den Banken und Versi-
cherern noch nicht herumgesprochen.
2009 stellte die Allianz ihren Auftritt
»Allianz24“ ein - das Angebot scheiter-
te am Widerstand der Allianz-Vertreter
und heifit seit 2009 Allsecur. Stattdessen
tiberlief$ die deutsche Finanzdienstleis-
tungsindustrie Anbietern wie CHECK24
und Interhyp das Feld. Heute glaubt
wohl niemand mehr, dass Kunden im
Internet nicht nach Finanzdienstleis-
tungen suchen: Ein Grofiteil der Kun-
den erkundigt sich vor dem Abschluss
einer Finanzdienstleistung im Netz.

... then they laugh at you ...

»Wir brauchen keine Kundenbewertun-
gen, unsere Kunden sind uns treu.“ Ich
habe die Kausalitdt zwischen Treue der
Kunden und Notwendigkeit von Bewer-
tungen nie verstanden. Im Gegenteil. Es
erscheint doch logisch, dass treue Kunden
gute Bewertungen abgeben. Und iiber-
haupt ist das mit der Treue so eine Sache.
Selbst wenn ein Kunde eine Vertragsbe-
ziehung noch nicht gekiindigt hat, so
kann er oder sie sich fiir seine néchste
Entscheidung doch nach anderen Anbie-
tern umsehen. Und dort spielen Kunden-
bewertungen eine erhebliche Rolle: 58%
der Verbraucher sagen, dass Kundenbe-
wertungen die wichtigste Information
iiber einen Anbieter im Netz sind. Heute
schulen wir Berater darauf, ihre loyalen
Kunden zu Fans zu machen und aktiv mit



Bewertungen den Vertriebsprozess zu
unterstiitzen. Die Zahlen sprechen fiir
sich: Sieben von zehn Kunden bewerten
ihren Berater, wenn man sie darum bittet.

... then they fight you ...

»Kundenbewertungen sind sowieso
unglaubwiirdig.“ Die pauschale Skepsis
gegeniiber dem Thema Kundenbewertun-
gen nahm ihren Anfang, als ,Online-
Agenturen” begannen, systematisch und
gegen Geld Fake-Kundenbewertungen fiir
Hotels zu fabrizieren. Die Skepsis ist also
grundsitzlich berechtigt. Der grofe Anteil
der Bewertungsportale macht es heute An-
bietern leicht, Bewertungen zu manipulie-
ren oder gar selbst zu schreiben. Bewer-
tungsportale werben gar damit, dass
Berater dort ganz einfach Bewertungen
ausschlieflen konnen, die dem Berater
nicht gut genug erscheinen.

Dieser Kompromiss bei der Qualitat der
Bewertungen ist jedoch hochriskant. Ich
glaube, dass die Authentizitit der Kun-
denbewertung der zentrale Grund ist, wa-
rum Kunden diesen Bewertungen ver-
trauen. Unternehmen, die bei Bewertun-
gen manipulieren oder sich auf zweifel-
haften Portalen bewegen, gefiahrden ihre
Glaubwiirdigkeit umfassend und nach-
haltig. Die Priifung einer jeden einzelnen
Kundenbewertung stellte deshalb von Be-
ginn an fiir uns einen zentralen Bestand-
teil unseres Geschifts dar. Mit dieser
ausfithrlichen Priifung begannen wir,
umfangreiche Kenntnis tiber Beratungs-
prozesse, die Online-Customer-Journey
und die Positionierungen einzelner An-
bieter aufzubauen.

... and then you win.

SWir mochten bei WhoFinance aktiv
werden.“ Das fasst die Anrufe und
E-Mails zusammen, die wir seit 2017 be-
kommen. Viele Banken, Versicherer und
Finanzvertriebe haben nicht nur die Rolle
der Kundenbewertungen erkannt - son-
dern vor allem, welche Rolle ihre Kunden
im Vermarktungsprozess spielen. Ohne
Fursprecher und Fans gibt es niemanden,
der die Leistung eines Anbieters bezeugt.
Und ohne Zeugen gibt es keine Glaub-
wiirdigkeit. Das ist der Zusammenhang,
der bei Suchen im Netz heute von Kunden
aufgebaut wird. Der Verbraucher sucht
nach Bewertungen fiir einen Anbieter.

Geometrie der Digitalisierung

WETTBEWERB

TECHNOLOGIE

Kundenbewertungen spielen im Kaufprozess eine erhebliche Rolle. Quelle: WhoFinance
Wenn er keine findet, bedeutet dies nichts anderes als ,es gibt
keine Zeugen, dass dieser Anbieter gute Arbeit leistet. Der Kauf-
prozess heute wird massiv durch Kundenbewertungen beeinflusst.
In jeder Phase des nun neu vermessenen Kaufprozesses spielen
Kundenbewertungen eine erhebliche Rolle, wie die Grafik zeigt.

Im ersten Schritt der Kundenreise, der ,,Informationsphase®,
erhohen Bewertungen die Wahrscheinlichkeit, dass ein Kun-
de kommt. Mehr noch, nach dieser Informationsphase hat
sich der Kunde in der Regel auf seine ,,engere Auswahl® fest-
gelegt. Anbieter, die nicht in dieser Auswahl vorkommen, ha-
ben so gut wie keine Chance, im Entscheidungsprozess des
Kunden noch eine Rolle zu spielen. In der darauffolgenden
»Interaktionsphase® verringern Bewertungen die Abbruch-
raten und erhohen die Abschlusswahrscheinlichkeit. Ab-
schlussquoten und Preisbereitschaft werden durch Kunden-
bewertungen nachweislich erhoht. Erfolgreiche Berater bau-
en die Kundenbewertungen in jeden einzelnen Kontaktpunkt
mit ihren Interessenten und Kunden ein. In der ,Intensivie-
rungsphase®, einer Zeit, in der die Kundenbeziehung von ei-
nem Investment fiir beide Seiten zu einem Nutzen fiir beide
Seiten wird, bedeuten Kundenbewertungen die Digitalisie-
rung des Empfehlungsmarketings. Die Leistung des Beraters
wird durch Bewertungen gemessen und dokumentiert, der
Kunde wird zum Leumundszeugen.

WhoFinance in der Praxis

Die Kundenbewertungen von WhoFinance werden heute in
die Kaufprozesse der Deutschen Bank, der HypoVereinsbank
und der Postbank eingebaut und finden sich auf den Websites
von MLP, Formaxx, (Bau-)Sparkassen, Privatbanken und
unabhédngigen Beratern. Die Kundenbewertungen sind in
den Google-Suchergebnissen sichtbar und werden in der
Qualitdtspresse verwendet, um Anbieter-Rankings zu erstellen.
Eben diese gepriiften Kundenbewertungen helfen Millionen
Kunden, die richtige Entscheidung fiir ihr Geld zu treffen.
Kurzum: Kundenbewertungen miissen der zentrale Bestand-
teil jeder Digitalisierungsstrategie sein. u
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MANAGEMENT & VERTRIEB | Impulse fiir junge und moderne Makler

die Frage sicher nicht gemeint. Auflerdem ist das Schal-

ten einer Anzeige nur einer von sehr vielen Wegen. Ob
sinnvoll, kommt auf die eigene Zielsetzung an und kann nur in-
dividuell bewertet werden. Die alles entscheidende Frage ist:
Was hat die Presse von einem Kontakt mit Thnen? Wenn Sie als
Makler nur Ihr eigenes Geschift forcieren wollen, wenn Sie nur
aus der ,Wie komme ich kostenfrei in die Zeitung?“-Warte den-
ken, wird Ihr Versuch nicht von Erfolg gekront sein. Genau aus
der anderen Richtung gedacht erhélt Thr Vorhaben eine gréfiere
Erfolgswahrscheinlichkeit. Was hat die Presse, also zum Beispiel
Thre Regionalzeitung, davon, tiber Sie zu berichten oder Berich-
te von Thnen redaktionell zu nutzen? Die Antwort ist einfach:
Die Zeitung muss interessanter und spannender werden, sie
muss mehr Leser erreichen, sie muss sich besser verkaufen.

Der einfachste Weg ist die Anzeigenschaltung. Aber so ist

Wie verkaufen Sie sich am besten?

Wenn Sie dem eigenen Geschift der Zeitung dienlich sind,
stechen Sie aus der Schar derer, die nur eine kostenlose Veroffent-
lichung abschopfen wollen, heraus. Aber wie geht das? Ich
mochte Thnen sechs ,Nachdenk-Punkte geben.

Haben Sie regelmaBig etwas Spannendes zu sagen!
Bestimmen Sie Thren Themenbereich. Beachten Sie, dass hoher
Nutzwert und beste Verstandlichkeit fiir den Leser oberstes
Gebot sind. Bestimmen Sie die Themen, mit denen Sie — als
freier Autor — gelegentlich einen Beitrag zur Verfiigung stellen.
Und senden Sie dann einen derartigen Beitrag einmal beispiel-
haft zu. Gehen Sie es passiv an, nerven Sie nicht. Senden Sie
nach sechs Wochen einfach einen weiteren Beitrag. Redakteure
entscheiden selbst, wann etwas passt. Respektieren Sie dieses
Vorgehen. Gehen Sie einen Schritt weiter und regen Sie eine
monatliche Rubrik ,,Der Finanztipp“ oder ,,Der Versicherungs-
tipp“ an. Etablieren Sie Schritt fiir Schritt einen Ruf als DER Fi-
nanz- und Versicherungsexperte in der eigenen Region.

Konnen Sie Giberhaupt schreiben?
Sicher, jeder kann schreiben. Aber mancher kann es besser,
kann es medienkompatibler. Wenn Sie hier nicht Ihre Stirke

2D Jetzt fur den Jungmakler Award 2018 bewerben:
www.jungmakler.de

Von Steffen Ritter, Geschaftsfiihrer des
IVV Institut fiir Versicherungsvertrieb
und Mitinitiator des Jungmakler Awards
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PR schon und gut — Aber wie
bekomme ich Kontakt zur Presse?

sehen, kann diese fiir Sie jemand anderes
haben. Halten Sie Ausschaul!

Beachten Sie einige ,,Grundregeln“!
Wenn Sie selbst redaktionell agieren
mochten, beachten Sie, jede Form von
plumper Werbung 100% auszuschlie-
en. Sie konnen iiber Thre Erfahrungen
berichten, Best-Practice-Empfehlungen
geben, aber nicht das Spitzenprodukt
XY123 Thres Unternehmens vermarkten.
Und beachten Sie, dass eine A4-Seite in
Word und Schriftgrofle 12 fir die
Regionalpresse ausreicht, groflere Bei-
trage sind in dieser Form eher selten,
gehoren in der Regel in Fachzeitschriften.
Auch das kann natiirlich - abgestimmt
auf Thre Strategie — fiir Sie interessant
sein. Und ganz wichtig: Lassen Sie rechts
fir Bemerkungen des bearbeitenden
Redakteurs ca. 5 cm Rand.

Machen Sie fiir Medienpartner
Marketing!

Senden Sie regelméaflig eine Info iiber
Thre Presseartikel an Thre Kundschaft.
Legen Sie Threm Kundenkreis das Lesen
der Zeitung ans Herz. Helfen Sie Threm
Medienpartner bei der Auflagensteige-
rung und berichten Sie auch einmal
beildufig iber dieses Engagement.
Seien Sie Partner!

Engagieren Sie sich regional?
Entwickeln Sie ein Leistungspaket fiir
exklusive Kunden, in dem ein - gern
auch nur kleines — Event enthalten ist.
Das kann ein Vortragsabend mit einem
Top-Referenten fiir Thre Gewerbekun-
den, ein Minigolf-Turnier fiir die ganze
Familie oder eine Preview-Veranstaltung
des in der nachsten Woche erscheinen-
den Kinofilms sein. Laden Sie die Presse
ein. Machen Sie etwas, tiber das es sich
lohnt zu berichten. Vielleicht verbinden
Sie das Ganze mit einem guten Zweck,
der Thnen wirklich am Herzen liegt.

Ich lehne mich an eine ganz andere
Aussage an, mancher wird sie erkennen:
Frage nicht, was die Presse fiir dich tun
kann, sondern was du fiir die Presse tun
kannst. u
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einehund zahmen -
Vom argsten Feind zum besten Freund

© Ralf Geithe - Fotolia.€om

Jeder Mensch kennt das Geflhl, sich fur bestimmte notwendige Aufgaben — ob beruflich

oder privat — einfach nicht aufraffen zu kdnnen. Der berlihmte innere Schweinehund steht
einem selbst im Weg. Dr. Marco Freiherr von Minchhausen erklart, mit welchen Schritten
man ihn Uberwinden kann und in den ,Flow" gerat.

ren Widerstand, den Sie immer dann iiberwinden miis-

sen, wenn Sie sich etwas Neues vorgenommen haben
oder eine Verdnderung in Threm Leben erreichen wollen? Der
Sie davon abhilt, sich gestinder zu erndhren, mehr Sport zu trei-
ben, Thre beruflichen Aufgaben rechtzeitig anzugehen (sodass
Sie diese ohne Stress fertigstellen konnen), Keller, Speicher und
Garage auszumisten, iberfillige Briefschulden abzuarbeiten
und schlief3lich endlich mal wieder ins Theater zu gehen?

S ie kennen das, den Kampf mit diesem unsaglichen inne-

Was ist das nur fiir eine Kraft, die uns oft davon abhalt, unsere
Vorhaben umzusetzen? Natiirlich: der innere Schweinehund!
Er frisst unsere Vorsatze.

Der innere Schweinehund — Ein Charakterprofil

Aber wer soll das sein, der innere Schweinehund? Eigentlich
weifd ja jeder, dass es ,,den inneren Schweinehund® in der Rea-
litat nicht gibt. Es handelt sich hier vielmehr um eine Meta-
pher, um ein sprachliches Bild fiir unsere inneren Widerstan-
de, unsere Unlust und unsere Neigung, Aufgaben zu vermei-
den und aufzuschieben. Ein sehr sympathisches Bild aller-
dings, ermoglicht es uns doch, auf humorvolle Weise einen
Teil unserer Personlichkeit zu betrachten, den die meisten von
uns nicht so recht mégen.

Und auch die Ziele des Schweinehundes sind bei naherer Be-
trachtung nicht nur negativ. Denn auch wenn er uns dem ersten
Anschein nach sabotiert und als storender Widersacher und
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Bremser in unserem Leben agiert: In vie-
len Féllen will der innere Schweinehund
uns vor Uberforderung, Uberarbeitung
und Uberanstrengung schiitzen! Er will
verhindern, dass wir unsere eigenen
Grenzen auf schidigende Weise iiber-
schreiten. Im Grunde genommen will
unser Begleiter also nur unser Bestes:
Sein Ziel ist, dass es uns gut geht! Das
Problem ist nur, dass er dabei oft ein we-
nig tbertreibt. Wie bei einem kleinen
Kind ist es daher erforderlich, ihm Gren-
zen zu setzen. Auch er muss lernen, dass
es immer wieder darum geht, sich neu
aufzuraffen, sich zu iiberwinden und auf
dem Weg zu einem Ziel durchzuhalten.

Leben mit dem Schweinehund

Der Schweinehund ist ein Teil unserer
Personlichkeit. Das bedeutet aber auch:
Wir kénnen vor ihm nicht weglaufen,
und vertreiben ldsst er sich auch nicht.
Viele versuchen, ihren inneren Schwei-
nehund einzusperren, indem sie ihr Le-
ben ,,in den festen Griff eiserner Diszip-
lin“ legen. Das hat aber meist nur zur
Folge, dass er hochst aktiv im Unter-
grund weiter arbeitet — und seine Sabo-



tageakte dann umso unerwarteter und
heftiger ausfallen. Da wir dem Schwei-
nehund aber auch nicht die Herrschaft
iiberlassen konnen (denn das wiirde
iiber kurz oder lang zur Anarchie fith-
ren), miissen wir also lernen, mit unse-
rem inneren Schweinehund zu leben -
ihn zu zdhmen.

® Das bedeutet zunichst, den Saboteur
als notwendigen Lebensbegleiter zu
akzeptieren.

B Gleichzeitig geht es darum, Strate-
gien und Mittel zu finden, die es uns
ermoglichen, trotz unseres Begleiters
und sogar mit ihm zusammen Ziele
und Vorhaben zu verwirklichen.

Auf diese Weise kann er vom &rgsten
Feind zum besten Freund werden.

Die hohe Kunst schweinehund-
gerechter Selbstmotivation

Haben Sie sich auch schon mal gefragt,
was Zigtausende von Tennisspielern,
Surfern, Bergsteigern, Schachspielern,
Musikern etc. dazu bringt, so viel Zeit
und Geld zu investieren, um ihren
Hobbys hochmotiviert nachzugehen?
»Na, es wird ihnen halt Spafy machen',
werden Sie sagen. Richtig! Aber was ge-
nau bewirkt diesen Spaf3? Diese Frage
hat die Motivationspsychologen seit
langer Zeit beschiftigt, und vor allem
Mihily Csikszentmihalyi, Autor des Bu-
ches ,Flow - Das Geheimnis des
Gliicks“ scheint dabei ein iiberzeugen-
des, wenn auch zunichst iiberraschen-
des Modell gefunden zu haben.
Csikszentmihalyi nach ist einer der
maf3geblichen Faktoren, um Spaf$ an einer
Sache zu haben, die Herausforderung.
Entscheidend ist dabei allerdings noch
ein zweiter Faktor: Die konkrete He-
rausforderung muss mit den eigenen
Fahigkeiten korrespondieren.

Was ist damit gemeint? Drei Szenarien,
hier der Einfachheit halber als ,,mathe-
matische Gleichungen® dargestellt, sind
denkbar:

B Herausforderung > Fahigkeiten =
Uberforderung = Frust und Stress

B Herausforderung < Fahigkeiten =
Unterforderung = Langeweile

® Herausforderung = Fahigkeiten =
Spaf3 an der Sache = Flow

Als Tennisspieler hitten Sie wahrscheinlich den grofiten Spafl
mit jemandem, der in etwa genauso gut spielt wie Sie, allen-
falls noch eine Spur besser, sodass mal der eine, mal der ande-
re gewinnt. Wiren Sie wesentlich schlechter, wiirde Sie das
wahrscheinlich auf Dauer frustrieren, wéren Sie dagegen we-
sentlich besser, wéire Langeweile vorprogrammiert. Denn:
Uber- und Unterforderung sind die grofiten Motivationskiller.
Die Formel lautet also: Vermeiden Sie bei Ihren Vorhaben
Unterforderung, suchen Sie immer wieder neue Herausforde-
rungen, aber iiberfordern Sie sich dabei nicht!

Strategisches RUstzeug flr Ihren Schweinehund

Mit Strategien stehen Schweinehunde eigentlich auf dem
Kriegsfuf — aber ganz ohne geht es nicht. Die folgenden fiinf
Schritte sind ,,schweinehundesicher

Schritt 1: Treffen Sie eine eindeutige Entscheidung!
Der Erfolg eines Vorhabens steht und féllt mit der eindeutigen
Entscheidung. Um diese so zu treffen, dass sie den Attacken
Thres Saboteurs standhélt, machen Sie sich das WWW-Prinzip zu-
nutze: wirklich wissen, warum. Wenn der Schweinehund weif3,
wofiir genau Sie etwas machen, hat er weniger Angriffsflache.

Schritt 2: Machen Sie eine klare Zielplanung!

Vor allem: Setzen Sie Ziele, bei denen Sie von Anfang an das
Gefiihl der Machbarkeit haben - legen Sie im Zweifel am An-
fang die Latte lieber etwas niedriger.

Schritt 3: Beginnen Sie — sofort — mit der Ausfiihrung!
Der Vorteil: Sie erhalten damit einen kleinen Vorsprung vor
Threm Schweinehund und entgehen voriibergehend seinen
Einwédnden und Bedenken.

Schritt 4: Kontrollieren Sie die Zwischenergebnisse!

Die beste Planung hilft nichts ohne Kontrolle. Zum einen ge-
winnen Sie Orientierung, wo Sie mit Threm Vorhaben stehen.
Zum anderen erhoht sich Thre Motivation, wenn Sie sich Threr
bisherigen Teilerfolge bewusst werden.

Schritt 5: Belohnen Sie sich fiir Ihren Erfolg!
Betriigen Sie sich nicht um die Belohnung, das wiirde Thnen
Thr Schweinehund sehr vertibeln. L]

Von Dr. Marco Freiherr von Miinchhausen

Der Keynote Speaker, Autor und Coach wird als Referent
beim DKM-Kongress Vertrieb, der bereits zum siebten Mal
inhaltlich von der Buhr & Team Akademie fiir Fiihrung
und Vertrieb AG gestaltet wird, zu héren sein. Der Kon-
gress findet am 25.10.2018 in Halle 3B Raum 11 statt.
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26.06.2018, Crowne Plaza Diisseldorf/Neuss

L

Forum etriebliche Versorgu

ng: Mit “

AssCompact
(WISSEN

Schwung ins bAV- und bKV-Geschaft

(ac) Mit dem Betriebsrentenstarkungsgesetz (BRSG) ist neuer Schwung in das vertriebs-
starke Thema bAV gekommen und auch bKV-Anbieter gehen in diesem Zusammenhang
neue Wege. Grund genug fur Vermittler, sich hierzu intensiv weiterzubilden und auszutau-
schen. Das AssCompact Wissen Forum betriebliche Versorgung 2018 in Disseldorf/Neuss
bietet hierflr ausreichend Gelegenheit.

Versorgung ist Bewegung gekommen.

Grund dafiir ist das Betriebsrenten-
starkungsgesetz, dem  zufolge  seit
01.01.2018 die deutschen Arbeitgeber An-
reize erhalten, wenn sie ihren Mitarbei-
tern eine Form der Betriebsrente anbieten.
Um zu entscheiden, welcher Durchfith-
rungsweg der betrieblichen Absicherung
in threm Betrieb eingefithrt wird, benéti-
gen Unternehmer eine kompetente bAV-
Beratung. Versicherungsmakler konnen
sich im Gegenzug das aktuelle Momen-
tum zunutze machen und sich bei ihren
Firmenkunden nachhaltig positionieren.
Denn durch eine ganzheitliche Beratung
in Sachen bAV und bKV zeigen sie sich als
kompetente Partner und konnen unter
Umstidnden zusitzliches Cross-Selling-
Potenzial ausschopfen.

I n das Geschaft mit der betrieblichen

Aus diesem Grund ist es gerade jetzt fiir
Makler besonders wichtig, in den Ge-
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schiftsbereichen bAV und bKV den Fin-
ger am Puls der Zeit und die aktuellen
Entwicklungen im Blick zu haben. Aus-
reichend Gelegenheit hierfiir bietet das
AssCompact Wissen Forum ,betriebli-
che Versorgung®, das Ende Juni stattfin-
det. Vermittler konnen sich hier an nur
einem Tag intensiv rund um das Thema
weiterbilden und wertvolle Kontakte
kniipfen. Knapp 30 Aussteller informie-
ren iiber ihre Produkte und Dienstleis-
tungen und stehen mit ihren bAV- und
bKV-Experten den Forumteilnehmern
Rede und Antwort.

Vortrage und Aussteller-Workshops

Die Aussteller des Forums

Allianz | ALTE LEIPZIGER | Barmenia |
Bestandsmarktplatz | CAMPUS
INSTITUT | Canada Life | Condor |
Continentale | Deutsche Makler
Akademie | easy Login | ebase |
HALLESCHE | HDI | Helvetia | Institut
fur Vorsorge | NURNBERGER | R+V |
SIGNAL IDUNA | Die Stuttgarter |
SDK | Swiss Life | Swiss Life Partner |
Versicherungskammer Maklermana-
gement Kranken | Wirttembergische
| xbAV | Zurich (Stand 05.05.2018)

Dartiber hinaus haben die Organisatoren des AssCompact
Wissen Forum ein interessantes und umfangreiches Vor-
tragsprogramm fiir die Fachbesucher zusammengestellt. Die
Hauptvortrage der renommierten bAV-Experten werden im
Hauptsaal des Crowne Plaza Diisseldorf abgehalten. Sie ge-
ben einen aufschlussreichen Uberblick iiber die neuen



Herausforderungen und Chancen des
bAV- und bKV-Geschifts im Rahmen
der aktuellen Entwicklungen. Zwischen
den Hauptvortrigen kénnen sich die
Teilnehmer in drei Zeitslots jeweils
zwischen sechs Ausstellerworkshops
entscheiden und so ein individuell
mafigeschneidertes Rahmenprogramm
zusammenstellen. Die Vortrdge der
drei Workshopreihen behandeln von
allgemein bis speziell ein breites Spek-
trum an Themen der bAV- und bKV-
Welt. Neben neuen Beratungs- und
Vertriebschancen im Zuge des BRSG
kommen auch Aspekte wie Zeitwert-
konten, Pensionsverpflichtungen, Ga-
rantien und Digitalisierung nicht zu
kurz. Fachbesucher kénnen am Tag des
Forums insgesamt iiber fiinf Stunden
Weiterbildungszeit der Brancheninitia-
tive ,,gut beraten“ sammeln.

AssCompact AWARDs bAV

Zudem zeichnet AssCompact vor Ort
auch in diesem Jahr wieder bAV-Gesell-
schaften aus, die aus Sicht der unabhéngi-
gen Vermittler die Marktanforderungen
am besten erfiillen. Die Favoriten der Ver-
mittler erhalten im Rahmen der Veran-
staltung den AssCompact AWARD bAV
2018. Dazu hat AssCompact zusammen
mit dem IVV Institut fiir Versicherungs-
vertrieb den bAV-Markt untersucht.

Die Hauptreferenten
und ihre Themen

Margret Kisters-Kolkes,
Rechtsanwaltin und Steuerberaterin
LAktuelles aus der betrieblichen
Altersversorgung*

Margret Kisters-Kolkes ist Rechtsanwiltin
und Steuerberaterin in Milheim an

der Ruhr. Sie ist speziell auf dem Gebiet des Arbeits- und
Steuerrechts der betrieblichen Altersversorgung titig und
bekannt als Referentin und Autorin von Fachveroffentli-
chungen sowie Lehrbeauftragte an der FH Kaiserslautern im
Rahmen des Master-Studienganges Pension Management.

Wilfried E. Simon, Vorstand der Interessengemeinschaft
Deutscher Versicherungsmakler IGVM e.V.

,Die Datenschutzgrundverordnung und ihre Folgen*
Als Dozent fiir Versicherungsrecht ist Wilfried E. Simon fiir ver-
schiedene Bildungstrager/-einrichtungen titig und publiziert in
der Fachpresse zu aktuellen Themen aus den Fachbereichen der
Individualversicherung und des Versicherungsvertriebsrechts.
Weiterhin vertritt er als Vorsitzender die Interessengemeinschaft
Deutscher Versicherungsmakler (IGVM).

Hans Eder, Unternehmensberater

,Wie verandert der Einsatz digitaler Plattformen die
Beratung in der bAV? — Wie sehen die Agenden von
Sozialpartnern, Unternehmen, Arbeitnehmern und
Plattformanbietern aus?*

Hans Eder berit seit tiber 25 Jahren Versicherungsunterneh-
men, davon {iber 20 Jahre als Geschaftsleitungsmitglied/Part-
ner. Wesentliche Grundlage fiir seinen Vortrag sind die Ansitze
und Erfolgsfaktoren aus dem Auf- und Ausbau eines
Geschiftsfeldes Digitale Altersvorsorge fiir eine fithrende
Managementberatungsfirma.

Prof. Dr. Thomas Dommermuth, Gesellschafter der
Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung GmbH

SWunsch und Wirklichkeit des BRSG — Macht die
Reform die bAV wirklich attraktiver und wird das
Gesetz seine Zielgruppen erreichen?”

Der renommierte Steuerexperte und Wissenschaftler Prof. Dr.
Thomas Dommermuth lehrt seit 1996 an der Hochschule fiir
angewandte Wissenschaften Amberg-Weiden und forscht seit
Jahren auf dem Gebiet der Altersvorsorge. Er ist als Nachfol-
ger von Prof. Dr. Heubeck Mitherausgeber der Kommentie-
rung des § 6a EStG im iltesten deutschen Einkommensteuer-
kommentar Hermann-Heuer-Raupach.

Weitere Informationen zur Veranstaltung gibt es im Internet
unter www.asscompact.de/forum-betriebliche-Versorgung =

,Das Betriebsrentenstarkungsgesetz (BRSG) ist
zum 01.01.2018 in Kraft getreten. Das AssCompact
Wissen Forum ,betriebliche Versorgung"” bietet dem
Markt daher eine ideale Moglichkeit, sich Uber die
umfangreichen Novellierungen der betroffenen
Gesetze zu informieren und mit den Experten des
Marktes Uber Wunsch und Wirklichkeit der neuen
Gesetzgebung diskutieren zu kénnen.”

Prof. Dr. Thomas Dommermuth
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Mission completed — Ziel erreicht -
Unternehmen verkauft!

Mittwoch, 02.05.2018. Dirk Kramer ist auf einer Weltreise — einer kulinarischen. Er sitzt im
Restaurant 360° in Limburg und lasst sich von Alexander Hohlwein verwdhnen. Hohlwein
ist nicht irgendein Koch — ein Stern im Guide Michelin und 16 Punkte im Gault Millau
sprechen flr sich. Dirk Kramer sitzt mit Andreas W. Grimm, Autor dieses Artikels, hier,

um ihr gemeinsames Projekt abzuschlieBen. Dirk Kramers Nachfolge ist geregelt.

22200/

zuvor zum ersten Mal getroffen hatten, war Dirk Krdmer

Vorstand und seit Kurzem wieder alleiniger Aktiondr
der Benefit AG. Die Benefit AG ist Dirk Krdmers ,,Baby“ Er hat
das Unternehmen gegriindet. Er war es, der erkannte, dass er fiir
seine Ziele Verbiindete brauchen wiirde. Er war es, der sich fiir
die Rechtsform der Aktiengesellschaft entschieden hatte. ,,Ich
wollte das einfach mal ausprobieren’, sagt er. Doch wer Dirk
Kramer kennt, weifs, er probiert nicht einfach mal so etwas aus.
Dirk Kramer ist ein ,,Macher, immer ,,in action - auch privat.

Als sich Andreas W. Grimm und Dirk Krdmer zwei Jahre

Aktiengesellschaft als Chance

Uber den Verkauf von Aktien wollte er Partner finden, die den
Zugang zu den wirklich attraktiven Zielgruppen schaffen
wiirden. Uber die VEMA hatte er zwar Zugang zu einer leis-
tungsfahigen IT und interessanten Produktgebern, aber fiir
seine Expansionsplidne fand er im Kreis deren Makler damals
keinen zu ihm passenden. Er suchte nach Alternativen. Seine
Hausbank - die Sparkasse — hatte die Chancen einer Zusam-
menarbeit nicht ergriffen. So hat Dirk Kramer einfach bei der
Volksbank am Ort angeklopft. Mit dem Vorstand hat er sich
sofort gut verstanden, Pline geschmiedet. Die Bank als
Tiiroffner bei gewerblichen Kunden und die Benefit AG als
»Vollstrecker®, als Spezialist fiir das Versicherungsgeschift.

Die Volksbank bekam die Hilfte der Aktien und Sitze im
Aufsichtsrat. Die Benefit AG {ibernahm das gewerbliche
Versicherungsgeschift der Bank. Grofle und mittlere
Gewerbetreibende, Immobilienverwalter und kirchliche
Einrichtungen gehorten zur Zielgruppe. Die Benefit AG
wuchs. Zwischenzeitlich nicht mehr nur mithilfe der Volks-
bank, sondern auch, weil Dirk Krimer neue Deckungskon-

Von Andreas Grimm

Der Bestandsmarktplatz ist eine gemeinsame Initiative

von AssCompact und dem Resultate Institut. Resultate-
Griinder Andreas Grimm beleuchtet an dieser Stelle re-
gelmaBig Aspekte zur Nachfolgeplanung.

am 26.06.2018 in Neuss.
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zepte entwickelte und eigene Ver-
triebsmitarbeiter eingestellt hatte.

Wandel im Berufsalltag

Mehr als 20 Mitarbeiter, ein Courtage-
umsatz, der schon lange die Millionen-
grenze weit Uiberschritten hatte. Es lief.
Dennoch hat Dirk Kramer irgendwann
gemerkt, dass etwas nicht mehr stimmte:
sein personlicher Berufsalltag. Die
Schwerpunkte hatten sich verdndert.
Ein Betrieb dieser Grofie entwickelt eine
eigene interne Dynamik. Es passieren
sehr viele Dinge zwischen den Men-
schen. Nicht alles muss man verstehen.
Statt sich um seine Kunden zu kiim-
mern, musste sich Dirk Krimer mit
Besuchsberichten von Terminen be-
schiftigen, die wohl nie stattgefunden
hatten, oder mit schwer nachvollziehbaren
Konflikten infolge der Urlaubsplanung.
Das sind nicht die Themen, mit denen
sich Dirk Krdmer beschiftigen will.
Sie bremsen ihn.

Verkaufsentscheidung mit
professioneller Hilfe

Da Dirk Krdmer zwischenzeitlich auch
erfolgreich weitere unternehmerische
Aktivitdten gestartet hat und ihn diese
zeitraubenden Gespriche zunehmend

» www.bestandsmarktplatz.de, Kontakt per E-Mail: info@bestandsmarktplatz.de
Vereinbaren Sie ein informelles Gesprach am Rande des Forums betriebliche Versorgung



ermiiden, beschlieffit er Anfang 2016,
das Maklerunternehmen zu verkaufen.

Wie verkauft man ein Unternehmen,
das zum umsatzstirksten Prozent der
Branche gehort, mit seinen Mitarbeitern
und seiner eigenen Biiroimmobilie? Der
Berater, den seine Maklergenossen-
schaft ihm empfohlen hatte, hat ihn
nicht tiberzeugt. So fiel seine Wahl auf
das Resultate Institut, dessen Vorge-
hensweise und Expertise fiir ihn sehr
plausibel klang. Zwischenzeitlich hatte
Dirk Krimer die Chance wihrend der
Fusion seiner Volksbank mit einer
anderen Bank genutzt und die Aktien
der Benefit AG zuriickgekauft. Das Un-
ternehmen gehorte ihm nun wieder
komplett, die Kooperation mit der Bank
lebte dennoch weiter. ,Weil es sich
bewihrt hat und funktioniert®, sagt er.

Verkauf der Blroimmobilie

Um die Benefit AG zu dem von Resultate
ermittelten Preis verkaufen zu konnen,
musste allerdings noch etwas optimiert,
insbesondere die selbst genutzte Biiro-
immobilie verkauft werden. Denn nicht
nur der Wertansatz und die eventuell vor-
handenen stillen Reserven machten die
Verhandlung mit einem Kéufer schwieri-
ger, auch die so drohende Grunderwerb-
steuer, die ein Kiufer beim Unterneh-
menskauf zu zahlen hitte. Der Personal-
stand war ein weiteres Thema: Das
Unternehmen war immer noch auf die
Erschlieflung neuer Geschiftsfelder aus-
gelegt. Kaum ein Kaufer will aber etwas
fir noch nicht erschlossene Markte be-
zahlen. Auflerdem driickte das dafiir
erforderliche Personal den Ertrag erheb-
lich. Eine Konzentration auf das Kernge-
schift und die Steigerung des Ertrags
waren notig und wurden eingeleitet.

Resultate begann mit den ersten diskre-
ten Sondierungsgesprichen bei mogli-
chen Interessenten, die sich in ihrer
Nachfolger- und Investorendatenbank
registriert hatten. Zusatzlich unternahm
das Unternehmen Direktansprachen
potenzieller Kéufer.

GroBes Kaufinteresse

Die Benefit AG steigerte den Ertrag
deutlich, die Immobilie war verkauft
und zuriickgemietet und der Personal-
stand angepasst. Es war also klar, dass es

viele Kaufinteressenten geben wiirde und dass mit diesem
Kundenbestand und diesen Marktzugingen ein attraktiver
Kaufpreis erzielt werden wiirde — wenn die richtige Platzie-
rungs- und Verhandlungsstrategie gewéhlt werden wiirde. Und
das war bei dem sehr heterogenen Interessentenfeld eine span-
nende Herausforderung.

Aus allen Kandidaten, die in der Nachfolger- und Investoren-
datenbank und durch Direktansprachen gefunden wurden,
wurden schliellich 50 Kandidaten ausgewahlt, die willens und
in der Lage sein sollten, die Benefit AG zu tibernehmen.
Resultate fithrte die Vorgesprache und Vorverhandlungen. Die
Liste wurde so auf die zehn vielversprechendsten Kandidaten
ausgediinnt. Sechs von ihnen kamen schlieSlich zu Erstgespra-
chen zu Dirk Kramer und konnten konkret verhandeln, die
Biicher der Benefit AG priifen. Jeder Kontakt lief anders.

Ein Finanzvertrieb wollte ins Gewerbegeschift expandieren.
Obwohl sich die Parteien in wesentlichen Punkten schon einig
waren, zog dieser schliefllich zuriick, weil das dortige
Management sich nicht auf eine gemeinsame Linie einigen
konnte. Ein anderer Interessent suchte ein eigenes Maklerun-
ternehmen fiir seinen Sohn, dem er eine eigene unternehme-
rische Aufgabe verschaffen wollte. Als es dann konkret werden
sollte, wurde der Vater offensichtlich dann doch noch einmal
nachdenklich. Sehr vielversprechend liefen die Gespriche mit
einem mittelstindischen Maklerunternehmen, das in fast
denselben Geschiftsfeldern unterwegs war wie die Benefit
AG. Eine familidre Tragodie auf Kiuferseite fithrte dann
jedoch zum Abbruch der Gespriche, nachdem der Kaufinte-
ressent plotzlich iiber Wochen nicht erreichbar war.

Zwei Alternativen und die Qual der Wahl

Am Schluss standen zwei Alternativen zur Wahl: eine private
Unternehmensgruppe mit Versicherungsmakler und Handels-
vertretung eines grof3en Finanzkonzerns und ein mittelstdndi-
sches Unternehmen, das sich bisher eher mit der Entwicklung
von Finanzdienstleistungen fiir Privatkunden einen Namen
gemacht hatte. Die Benefit AG konnte fiir die geplante Expan-
sion in das gewerbliche Versicherungsgeschift den idealen
Nukleus darstellen. Dirk Kramer ging mit Letzterem in die finalen
Verhandlungen. Trotz freundlichem Ton war die Anspannung
grof$. Es wurde taktiert, provoziert und auch schon einmal
geblufft, bis sich beide Seiten dann irgendwann einig waren. Es
ging schlieSlich nicht nur um sehr viel Geld, es ging auch um
Risiken, Sicherheiten und Vertrauen. Nicht jeder hitte da die
notige Geduld und Nervenstirke gehabt. Dirk Kramer schon.

Zwei Jahre nach Beginn des Projekts ist wieder Ruhe eingekehrt,
der Kaufer hat die Benefit AG nun ibernommen und wird iiber
deren Zukunft und die ihrer Mitarbeiter bestimmen. Das Projekt
Nachfolgeplanung ist fiir Dirk Kramer abgeschlossen.

Am 02.05.2018 begibt er sich zusammen mit Andreas
Grimm als Projektabschluss auf kulinarische Weltreise im
Restaurant 360°. Er berichtet bereits wieder iiber neue Ideen.
Fir eine echte Weltreise wird ihm daher wohl auch
zukiinftig die Zeit fehlen. L]
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Biiro — eln

Das Buro des Versicherungsmaklers war noch nie statisch. Er arbeitet am Schreibtisch,
beim Kunden und auf dem Weg dorthin. Durch Digitalisierung und Regulierung wandelt
sich das Buro zusatzlich, es gibt viel Rechtliches zu beachten und der Mitarbeiter 4.0 ist
nicht so leicht zu finden.

geklappt, Maklerverwaltungsprogramm geéffnet, schnell

per WhatsApp eine Police an den Kunden rausschicken -
kurze Schrecksekunde: Geht das tiberhaupt noch nach der neuen
Datenschutzgrundverordnung? — checken, ob es Kontaktanfra-
gen von Kunden via App gibt ... und wenn noch Zeit ist: Was gibt
es Neues in den Branchenmedien? RSS-Feeds tiberfliegen.
Twitter, Facebook, XING-Check! Auf dem Laufenden bleiben.

I I andy in der Hand, Tablet in der Aktentasche, Laptop auf-

Braucht, wer so arbeitet, tiberhaupt noch ein Biiro im klassi-
schen Sinn? Oder wird Biiro hier zum dehnbaren Begrift?
Zum Glick sieht der Alltag des Vermittlers in der Regel so
(noch?) nicht aus. Aber: Vieles im Alltag der heutigen Makler-
biiros dreht sich um die Digitalisierung - direkt oder indirekt.
Sie betrifft nicht nur den Geschaftsverkehr mit den Kunden,
sondern dringt bis in die eigene Buchhaltung vor. Beim
papierlosen Biiro, das viele anstreben, geht es darum, Arbeits-

»>)))>)) Von Toni Verena Seibert, AssCompact
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prozesse zu vereinfachen und Doku-
mente auflerhalb des Aktenschranks
zuginglich zu haben. Der Gesetzgeber
hat auf den technischen Fortschritt mit
den ,Grundsitzen zur ordnungsméafii-
gen Fihrung und Aufbewahrung von
Biichern, Aufzeichnungen und Unterla-
gen in elektronischer Form sowie zum
Datenzugriff (GoBD) reagiert. Wie
man diese im Maklerbiiro umsetzt und
so auch Gefahren bei einer Betriebsprii-
fung aus dem Weg geht, behandelt un-
ser Sonderthema mit dem Artikel von
SEB auf Seite 112 f.

Ausbildung 4.0 im Maklerbiiro

Doch was bedeutet das fiir die Arbeits-
krafte im Maklerbiiro? Braucht es auch



hier kiinftig einen Mitarbeiter 4.0, der
ein neues Titigkeitsprofil bedient, das
sich stark an digitalen Kompetenzen ori-
entiert? Die aktuelle Ausbildungsumfra-
ge der Versicherungswirtschaft von Ar-
beitgeberverband und Berufsbildungs-
werk der Deutschen Versicherungswirt-
schaft aus dem Jahr 2017 beantwortet
diese Frage klar mit Ja. Dadurch, dass
Unternehmensprozesse immer digitaler
und automatisierter ablaufen, sind IT-
Kompetenzen gefragt — und zwar nicht
nur vonseiten des Ausbildungsbetriebes.
Auch die Auszubildenden selbst erwar-
ten die Forderung ihrer IT-Kompeten-
zen, wenn sie einen Ausbildungsplatz in
der Versicherungswirtschaft annehmen,
wie die Studie deutlich macht.

Solche Anforderungen stellen gerade
fiir kleine Maklerbiiros, die selbst Nach-
wuchs ausbilden mochten, eine Hiirde
dar. Die Mehrzahl der Auszubildenden
zieht eine Ausbildung in einem Versi-
cherungsunternehmen vor, weil es hier
scheinbar mehr Entwicklungsmoglich-
keiten gibt. Auch Prof. Jirrgen Hilp von
der Dualen Hochschule Heidenheim

kennt das Problem. Im Interview auf
Seite 114 f. entwickelt er Ideen, wie auch
kleinere Maklerbiiros kiinftig qualifizier-
ten Nachwuchs tiber das duale Studium
BWL-Versicherungen und in Kooperati-
on mit Dachorganisationen umsetzen
kénnten. Denn eines steht fiir ihn fest:
An der Qualitdt der Ausbildung in Mak-
lerbiiros liegt es nicht, dass der Makler-
nachwuchs rar ist, sondern an den Rah-
menbedingungen.

Der Schreibtisch, der mitdenkt

All diese Entwicklungen werden dazu
fihren, dass sich das Maklerbiiro auch
rein duflerlich wandelt. Wer das Inter-
view mit Stephan Derr von Steelcase auf
Seite 110 f. liest, der wird das dort be-
schriebene Biiro der Zukunft plastisch
vor dem inneren Auge sehen. Flexibili-
tat, digitale Kommunikation und Ge-

Nachhaltigkeit:
Trend im Maklerbiiro?

Nachhaltigkeit ist ein Trendthema im
Maklerburo, wenn auch die Versiche-
rungsbranche hier nicht zu den
Vorreitern zahlt. Vermittlern ist nach-
haltiges Handeln dennoch in zuneh-
mendem Male auch in ihrem eigenen
Buro ein Anliegen, wie die AssCompact
TRENDS Studie I11/2017 zeigt. Dazu
gehort vor allem die nachhaltige Ge-
schaftsbeziehung zu ihren Kunden.
Aber auch geschéftsinterne Formen
der Nachhaltigkeit wie eine soziale,
betriebswirtschaftliche und ¢kologisch
vertragliche Unternehmenskultur
streben immer mehr Makler an, wie
die Studie zeigt. Laut ihr haben sich
bisher etwas Uber die Halfte der Ver-
mittler mit dem Thema , Nachhaltigkeit*
in ihrem Biro befasst.

sundheit spielen darin eine grofle Rolle. Steelcase ist iiber-
zeugt, dass es kiinftig nicht mehr das eine Biiro geben wird,
sondern eine Vielzahl von Raumen, die individuell und je
nach Bedarf genutzt werden konnen. In dieser Vorstellung ist
»Blro also ein dehnbarer Begriff. Mehrere Réume werden
untereinander und mit der Auflenwelt digital immer starker
vernetzt sein, sodass der Austausch mit Partnern und Kunden
einfacher wird. Cloudsysteme, IoT-Anwendungen oder Sen-
soren werden in Biiros Einzug halten. Wenn man Steelcase
glaubt, wird sich bald sogar der Schreibtisch an seinen Benut-
zer anpassen, automatisch die richtige Hohe einstellen oder
von selbst die aktuelle Agenda 6ffnen. Diese Vision ist in man-
chen Branchen bereits Realitit. Ob sie jedoch auch zum Mak-
lerbiiro passt, wird die Zukunft zeigen. Innovation im Biiro
wird dann erfolgreich sein, wenn sie mit den Anspriichen der
Benutzer Hand in Hand geht, zeigt eine Studie des For-
schungsinstituts Ipsos zusammen mit Steelcase. Die Heraus-
forderung wird sein, die Interessen der alten und neuen Gene-
rationen zusammenzubringen. Ist dies gegeben, kann schon
allein die Gestaltung der Arbeitsumgebung im Biiro das Enga-
gement aller Mitarbeiter enorm steigern. "

Sonderthema im Uberblick

Rechtssicherer Arbeitsvertrag: Wichtige Klauseln flr Makler und Mitarbeiter

»Im Buro der Zukunft wird es nicht mehr den einen Arbeitsplatz geben*

Prifung digital: Der Makler wird glasern

,Das Ausbildungskonzept muss kommuniziert und authentisch gelebt werden®

Steuerfreie Gehaltsextras durch neue GWG-Grenze: Laptop und Smartphone
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Rechtssicherer Arbeitsvertrag: Wichtige
Klauseln fiir Makler und Mitarbeiter

Durch die umfassende und rechtmaBige Gestaltung des Arbeitsvertrages kann bereits im
Vorfeld einigen Auseinandersetzungen zwischen dem Makler und seinen Angestellten

vorgebeugt werden. Dabei gibt es etliche Klauseln, die flr beide Parteien vorteilhaft sind.
Rechtsanwaltin Maike Ludewig stellt die wichtigsten Stellschrauben im Arbeitsvertrag vor.

allgemeine Geschiftsbedingungen dar. Diese sind im

Rahmen der Vorschriften des BGB gerichtlich und ob-
jektiv tiberpriifbar. Sie diirfen den Arbeitnehmer nicht unan-
gemessen benachteiligen und sollten fiir ihn transparent sein.
Einige Klauseln, die fiir beide Parteien durchaus einen Vorteil
darstellen kénnen, sollen im Folgenden exemplarisch darge-
stellt werden.

Regelungen des Arbeitsvertrages stellen grundsitzlich

Nachtragliches Wettbewerbsverbot

Ein anfingliches Wettbewerbsverbot besteht grundsatzlich
wihrend der Dauer des Arbeitsverhiltnisses. Es kann jedoch
auch dartiber hinaus vereinbart werden. Hierbei sind einige
Besonderheiten zu beachten. Zunichst schrankt ein solches
nachtrigliches Wettbewerbsverbot den Arbeitnehmer in sei-
ner Berufs(wahl)freiheit nicht unerheblich ein. Es bedarf des-
halb eines besonderen Rechtfertigungsgrundes, um in dieses
Grundrecht eingreifen zu konnen. Besondere geschaftliche
Interessen des Arbeitgebers konnen einen solchen Eingriff
beispielsweise rechtfertigen. Zudem darf das nachtrigliche
Wettbewerbsverbot nur fiir maximal zwei Jahre vereinbart
werden. Der Arbeitnehmer ist fiir die Dauer des nachtragli-
chen Wettbewerbsverbots seitens seines ehemaligen Arbeit-
gebers zu entschddigen. Die Hohe dieser Entschddigung ist
rechtlich vorgegeben.

,Ohne Arbeit kein Lohn* — die Freistellungsklausel

Es besteht die Moglichkeit, bereits im Arbeitsvertrag zu ver-
einbaren, dass der Arbeitnehmer im Falle einer Beendigung
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des Arbeitsverhaltnisses von der Pflicht
zur Erbringung seiner Arbeitsleistung
fiir einen bestimmten Zeitraum befreit
werden kann. Er erhilt in diesem Fall
weiterhin seinen Lohn, muss jedoch
nicht am Arbeitsplatz erscheinen. Gera-
de in Féllen, in denen das Arbeitsver-
héltnis beispielsweise aufgrund eines
Vertrauensbruchs ~ beendet ~ werden
muss, mochte der Arbeitgeber nicht,
dass der Arbeitnehmer nach Ausspruch
der Kiindigung weiterhin im Biiro ist.
Gerade in diesen Fillen kann eine Frei-
stellung durchaus sinnvoll sein. Auch
die Wirksambkeit dieser Klausel zur Ver-
einbarung einer solchen Freistellung be-
darf natiirlich einiger Voraussetzungen.
Zum einen muss auch hier ein besonde-
res und schutzwiirdiges Interesse des
Arbeitgebers an einer solchen Freistel-
lung bestehen. Zum anderen kann be-
reits im Arbeitsvertrag geregelt werden,
dass die Freistellung erst nach Abgel-
tung etwaiger Urlaubstage und Uber-
stunden erfolgt.

Vereinbarung zur Verschwiegenheit
Grundsitzlich darf man als Arbeitgeber

davon ausgehen, dass die Arbeitnehmer
hinsichtlich etwaiger Informationen,



die im Zusammenhang mit der Tatig-
keit fiir den Arbeitgeber stehen, ver-
schwiegen gegeniiber Dritten sind. Die-
ser Umstand diirfte bereits durch das
Arbeitsverhaltnis impliziert sein, mogli-
cherweise bereits resultierend aus den
allgemeinen Riicksichtnahmepflichten
des Arbeitnehmers. Auch eine Ver-
schwiegenheit des Arbeitnehmers kann
natiirlich zuvor schriftlich geregelt wer-
den. Voraussetzung fiir eine solche Ver-
einbarung ist auch hier wieder ein
besonderes Interesse des Arbeitgebers.
Eine solche Klausel ist immer dann
sinnvoll, wenn der Arbeitnehmer Zu-
griff auf sensible Daten und/oder
bestimmte Geschiftsinterna hat.

Vertragsstrafen

Nun stellt sich natiirlich die Frage, was
im Falle eines Verstof3es des Arbeitneh-
mers gegen die Verschwiegenheitsver-
einbarung und das nachtragliche Wett-
bewerbsverbot passiert? Fir diese Fille
kann bereits im Arbeitsvertrag eine Ver-
tragsstrafe vereinbart werden. Auch ei-
ne solche unterliegt selbstverstindlich
besonderen Voraussetzungen, gerade
auch in Anbetracht ihrer Hohe.

Uberstundenabgeltung

Teilweise ldsst sich das Ableisten von
Uberstunden nicht vermeiden. Nicht
immer miissen diese jedoch auch ge-
sondert vergiitet oder dem Arbeitneh-
mer ein Freizeitausgleich gewdhrt wer-
den. Vielen Arbeitgebern ist nicht be-
wusst, dass eine bestimmte Anzahl an
Uberstunden mit dem vertraglich zuge-
sicherten Gehalt abgegolten werden
kann. Die Abgeltung der Uberstunden
steht dabei grundsitzlich unter der Be-
dingung, dass die Uberstunden seitens
des Arbeitgebers angeordnet worden
sind. Ferner muss die Anzahl der abge-
goltenen Uberstunden im Arbeitsver-
trag konkret benannt werden. Diese ori-
entiert sich an der jeweiligen Arbeitszeit
des Arbeitnehmers.

Private Internetnutzung

Mittlerweile ist ein normaler Arbeitsall-
tag ohne die Nutzung des Internets na-
hezu wunvorstellbar. Doch wer ist
»schuld®, sofern dadurch arbeitgeber-
spezifische Daten an Dritte gelangen?

War die Internetnutzung zu privaten Zwecken gestattet? Wie
ist die Nutzung eines Smartphones geregelt? Darf der Arbeit-
geber die Internetnutzung seines Arbeitnehmers tiberwachen?
Dies sind Fragen, die meist erst dann relevant werden, wenn
hieriiber Streitigkeiten entstehen oder eine Handlung des
Arbeitnehmers negative Konsequenzen fiir den Arbeitgeber
nach sich zieht. Auch diese Umstidnde konnen jedoch bereits
im Rahmen des Arbeitsvertrages geregelt werden, sodass
bestimmten Umstdnden bereits rechtzeitig vorgebeugt werden
kann.

Datenschutz

Im Hinblick auf die Neuerungen des Datenschutzrechts muss
vermutlich jeder Arbeitgeber etwas nacharbeiten. Was pas-
siert, wenn der Arbeitsvertrag keine datenschutzrechtliche
Regelung enthilt? Oder wenn keine separate Datenschutzer-
klarung vorliegt? Wie hat der Arbeitgeber mit den Daten sei-
ner Mitarbeiter umzugehen? Und was passiert eigentlich mit
den Daten, die er im Rahmen eines méglicherweise vorange-
gangenen Bewerbungsverfahrens erhalten hat? Erscheint der
Mitarbeiter auf der Homepage des Arbeitgebers? Moglicher-
weise sogar mit einem Foto? Hat der Arbeitgeber fiir diese
Nutzung des Bildes eine Einwilligungserklarung des Arbeit-
nehmers erhalten? Darf er den Mitarbeiter auf seiner Home-
page tberhaupt erwdhnen? Wie ist hiermit bei der Beendi-
gung des Arbeitsverhiltnisses umzugehen? Auch diese Fragen
koénnen im Rahmen etwaiger Ergidnzungsvereinbarung zum
Arbeitsvertrag beantwortet werden. Eine méglichst rechtssi-
chere Gestaltung ist vonndten.

Die zuvor genannten Klauseln stellen lediglich einen Aus-
schnitt der Regelungen dar, die im Rahmen eines umfas-
senden Arbeitsvertrages getroffen werden kénnen. Doch
gerade im Hinblick auf diese Klauseln geraten die Parteien
eines Arbeitsverhiltnisses besonders nach dessen Beendi-
gung in Streit. Dem kann vorgebeugt werden, indem be-
reits zu Beginn des Arbeitsverhiltnisses bestimmte Eck-
punkte vereinbart werden, nach denen sich beide Parteien
zu richten haben. Voraussetzung des Ganzen ist natiirlich,
dass die Klauseln in wirksamer Art und Weise zum Be-
standteil des Arbeitsvertrages werden und auch einer ge-
richtlichen Uberpriifung standhalten. u

Von Maike Ludewig, Johnke & Reichow
Rechtsanwilte in Partnerschaft
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,Im Buro der Zukunft wird es nicht

mehr den einen Arbeitsplatz geben*

Interview mit Stephan Derr, Vice President Sales EMEA North und Vorstand der Steelcase AG

Die Digitalisierung fuhrt zu einer flexibleren Arbeitswelt. Dadurch wird auch das Bliro der
Zukunft so gestaltet sein, dass digitale Vernetzung, kreatives Arbeiten und Effektivitat in
flexiblen Raumen stattfinden. Im Zentrum steht dabei das BedUrfnis des Nutzers.

Sie forschen tagtiglich daran, wie Arbeitsumgebungen so
gestaltet werden, dass sie Effizienz und Innovation unter-
stiitzen. Worauf kommt es im Biiro der Zukunft an?

Im Biiro der Zukunft wird es im Zuge der zunehmenden Fle-
xibilisierung der Arbeitswelt nicht mehr den einen Arbeits-
platz geben. Man muss es sich als System von Moglichkeiten
vorstellen, in dem sich Mitarbeiter je nach aktueller Tétigkeit
entscheiden konnen, wie und wo sie arbeiten. Bei der Raum-
gestaltung sollte das emotionale, kognitive und physische
Wohlbefinden der Mitarbeiter geférdert werden. Um diese
Flexibilitdt in Zeiten der Digitalisierung gewahrleisten zu kon-
nen, wird das Biiro zunehmend vernetzt sein. Cloud-Systeme,
IoT-Anwendungen oder Sensoren werden in unsere Biiros
Einzug halten. Beispielsweise erinnert sich unser Schreibtisch
an seinen Benutzer und passt sich automatisch an die ge-
wiinschte Hohe an oder 6ffnet von selbst die aktuelle Agenda.

Wie kann man dies auf die Machbarkeitsebene herunter-
brechen, sodass zum Beispiel auch kleine Unternehmen ihr
Biiro ohne zu grofien Aufwand zukunftsfihig umgestalten
kénnen?

Wenn man ein Biiro umgestaltet — egal ob in Verbindung mit
einem Umzug ganzer Abteilungen oder nur punktuell -, ist ei-

Das Buiro der Zukunft bringt Raum und Technologie in Einklang.
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nes unserer Erfahrung nach ganz ent-
scheidend: den Nutzer zu verstehen!
User-centered Design bedeutet, den
Menschen in den Mittelpunkt zu stellen.
Das heif3t, wir beobachten ihn dort, wo
er titig ist — beim Arbeiten, Lernen und
Vernetzen. Zunichst sollte man also er-
forschen und verstehen, wie die ver-
schiedenen Mitarbeiter und Abteilun-
gen (zusammen-)arbeiten und welchen
Einfluss die Arbeitsumgebung auf sie
und ihre Arbeit hat. Nur so gewinnt
man wichtige Erkenntnisse, die das
Fundament fiir eine individuelle Umge-
staltung bilden. Einen pauschalen Tipp
kann ich hier daher nicht geben.

Haben Sie ein Beispiel fiir die effektive
Nutzung der digitalen Moglichkeiten
im Biiro? Braucht man noch Festnetz
und Fax-Gerit?

Faxgerdte werden sicherlich langsam
aus unserem Alltag verschwinden, das
Festnetztelefon kann jedoch fiir Berufe,
in denen téglich viel telefoniert wird
und in denen mobiles Arbeiten selten
vorkommt, durchaus von Relevanz sein:
Es telefoniert sich einfach angenehmer
mit einem richtigen Horer als einem
Smartphone - das darf man in puncto
Wohlbefinden der Mitarbeiter nicht un-
terschitzen.

Ganz grundsitzlich gibt uns die Digi-
talisierung die Chance, noch néher
am Menschen zu sein: Dank Sensoren
erfahren wir zum Beispiel, welche
Umgebungen beliebt und daher viel
genutzt sind. So kénnen wir viel bes-
ser auf Bediirfnisse reagieren, indem
wir unsere Losungen dahingehend an-
passen. Und die zunehmende Vernet-
zung und das aufeinander abgestimm-
te Zusammenspiel von Raum und
Technologie gibt Unternehmen die



Chance, sich noch besser auszutau-
schen und kreative Prozesse auch iiber
raumliche oder zeitliche Grenzen hin-
weg voranzutreiben.

Wie konnen Dienstleistungsunter-
nehmen mit viel Kundenverkehr im
Biiro die Balance finden zwischen
kreativer Arbeitsatmosphire und
seriosem Kundenempfang?

Ich denke nicht, dass Kreativitdt und
Seriositdt im Widerspruch zueinander
stehen. Innovative Ideen entstehen
aber selten in einem ,,0815%“-Biiro. Viel-
mehr wird es immer wichtiger, sowohl
produktive als auch inspirierende Um-
gebungen zu schaffen, in denen sich
Menschen wohlfithlen. Mitarbeiter
brauchen Zeit allein, um sich zu kon-
zentrieren, genauso wie Umgebungen,
wo man sich in Gruppen treffen kann,
um gemeinsam Ideen zu entwickeln.
Wohlbefinden schlief3t Seriositit nicht
aus, wahrend kreative Arbeitsplitze
nicht unbedingt verspielt und bunt sein
miissen.

Thema Gesundheit am Arbeitsplatz:
Wie kann man den Arbeitsalltag mit
einfachen Schritten gesiinder gestal-
ten?

Beim Thema Gesundheit kommen das
kognitive, das emotionale und das
physische Wohlbefinden ins Spiel. Alle
drei Ebenen miissen gefordert werden.
Dies geschieht anhand einer Vielzahl
von Riumen, die verschiedene Kor-
perhaltungen, Privatsphdre sowie Ar-
ten der Zusammenarbeit (face to face
oder beispielsweise via Video) unter-
stittzen. Mitarbeiter konnen dann
selbst dariiber entscheiden, wo und
wie sie arbeiten mochten, was wiede-
rum nachgewiesen die Zufriedenheit
und das Engagement steigert.

Eine Studie iiber Arbeitnehmer in
Europa zeigt auch, dass das Wohlbe-
finden und die Produktivitit um 13%
steigen, wenn das Arbeitsumfeld tiber
natiirliche Elemente verfiigt. Hier
kann man zum Beispiel vielfiltige In-
nenraume schaffen und so an die
Grundsitze der Biophilie ankniipfen -
jenem Prinzip, das den angeborenen
Wunsch der Menschen beschreibt, eng
mit der Natur verkntipft zu sein.

Wenn man die kérperliche Gesundheit
betrachtet, sind ergonomische Stiihle,
hohenverstellbare Tische, aber auch Be-
wegung als Ganzes entscheidend: Denn
erst der Wechsel zwischen verschiede-
nen Korperhaltungen, gelegentlichem
Stehen und ausreichend Bewegung ma-
chen einen ganzheitlichen ergonomi-
schen Arbeitsplatz aus.

Was sind raumliche Stressfaktoren und
was kann man dagegen tun?

Uber Steelcase

Seit Uber 105 Jahren unterstitzt
Steelcase weltweit Organisationen
und Unternehmen im Burobereich
sowie auch im Bildungs- und Ge-
sundheitssektor. Steelcase versteht,
wie Menschen arbeiten und wie intel-
ligent gestaltete RGume sie dabei un-
terstitzen, engagierter, kreativer und
innovativer zu sein. Im vergangenen
Jahr eréffnete das boérsennotierte Un-
ternehmen mit Grindungssitz in
Grand Rapids (Michigan, USA) in
Minchen sein weltweit zweites

Hierbei geht es um die Kontrolle von
Auflenreizen: Was hort man, was sieht

Learning + Innovation Center.

man, welche Informationen werden
preisgegeben oder zuriickgehalten? Aus
all diesen Faktoren kann sich Stress ergeben, insbesondere
dann, wenn man sie nicht selbst beeinflussen kann. Neben in-
telligenten Programmen, Checklisten oder schlichtweg Dis-
ziplin kann uns auch der Raum unterstiitzen, in dem wir ar-
beiten: Durch eine Vielfalt an verschiedenen Arbeitspldtzen
und Arbeitsrdumen konnen wir den gewiinschten Grad der
Ablenkung beziehungsweise Privatsphiare wihlen. Auch
braucht es Riickzugsorte mit Sofas, Vorhdngen oder Raum-
trennern, um fiir konzentriertes Arbeiten dem stindigen
Strom an Informationen oder Gerauschen zu entkommen.

Ebenso konnen Unternehmen gemeinsam mit ihren Mitar-
beitern verbindliche Regeln entwickeln: Ist der Meetingraum
als Platz fiir ungestorte Einzelarbeit gebucht, darf nicht ge-
stort werden. Dies kann zum Beispiel durch ein rotes Licht
am Raumeingang signalisiert werden. Wer dagegen greitbar
an einem Schreibtisch im Open Space sitzt, darf jederzeit an-
gesprochen werden. So entscheidet also auch die Wahl des
Arbeitsplatzes mit tiber den Grad der Stressfaktoren, denen
man sich als Mitarbeiter aussetzt. "

Stephan Derr
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Prufung digital:
Der Makler wird glasern

Damit in der neuen digitalen Welt, die mittlerweile in die Maklerburos Einzug hélt, alles
seine Ordnung hat, gibt es die , Grundsatze ordnungsgemaBer Buchhaltung digital“. Wie
man sich diese zunutze macht und Fallen vermeidet, in die man aus Gewohnheit tappen
konnte, erklart Volker Schmidt von der SEB Steuerberatungsgesellschaft mbH.

Routenplaner fiir die Fahrt zum Kunden, Unterschrift

auf dem Tablet, automatische Terminvorlage, Online-
Vertragsordner — die kleinen digitalen Helfer sind inzwischen
im Maklerbiiro allgegenwirtig. Sie machen vieles einfacher und
tibersichtlicher, verlangen aber auch eine Abkehr von iiber die
Jahre eingetibten Arbeitsweisen. Das gilt seit Kurzem auch fiir
die von vielen ungeliebte Betriebspriifung. Auch das Finanzamt
macht sich mittlerweile die digitale Welt zunutze. Viele werden
das schon beim nichsten Priiftermin zu spiiren bekommen.

Apps zur Kundenberatung, Online-Vergleichsprogramme,

Damit alles seine Ordnung hat, hat die Finanzverwaltung die
»Grundsitze ordnungsgemdfler Buchhaltung digital, kurz
GOBD, entworfen. Ein 104 Seiten langes Schreiben regelt, wie
die Buchhaltung unter den Bedingungen der Digitalisierung
im Unternehmen abzulaufen hat. Zuvor legte der Gesetzgeber
aber noch Hand an die Abgabenordnung. Wesentlichste
Neuerung: Betriebspriifer erhalten damit tiefen Einblick in
alle IT-Systeme, die im Zusammenhang mit einer vom Unter-
nehmen erbrachten Leistung stehen. Der Priifer schaut sich
also nicht nur die eigentliche Buchhaltung an, sondern zum
Beispiel auch Kundenverwaltungssysteme und Online-Daten-
banken, die Maklern zum Beispiel in der Zusammenarbeit mit
Pools zur Verfiigung gestellt werden. Bisherige Regelungen
zur Verschwiegenheit in Kundenangelegenheiten sind damit
de facto ausgehebelt.

Neue Fehlerquellen flir den Makler

Nach Meinung der Finanzverwaltung handelt es sich bei all
dem keineswegs um Neuerungen. Regelungen, die frither schon
tur die papierne Buchhaltung galten, seien lediglich in die digi-
tale Welt tbertragen worden. Nichts Neues also? Doch, es
entstehen zugleich neue Fehlerquellen fiir den Makler, die sich
im Zuge von Betriebspriifungen gegen ihn wenden kénnen. So
muss er eines kiinftig permanent im Auge behalten: Differen-
zen zwischen der Buchhaltung auf der einen Seite und allen
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anderen benutzten elektronischen Syste-
men auf der anderen sind tunlichst zu
vermeiden. Spirt der Priifer solche
Abweichungen auf, steht sofort der
Verdacht von Buchungsfehlern oder
sogar Manipulationen im Raum.

Flankierend zu GOBD und zur Ande-
rung an der Abgabenordnung ist eine
Verfahrensanweisung zum ersetzenden
Scannen erlassen worden. Vielfach
scannen Makler vom Versicherer oder
Pool zugestellte Papierbelege ein und
vernichten sie anschlieflend. Der Beleg
aus Papier wird also durch einen digitalen
ersetzt. In einer gut funktionierenden
Buchhaltung werden anschlieflend die
digitalen Buchungen sofort mit den
digitalen Belegen verkniipft. Der Priifer
kann sich damit durch einen Doppel-
klick sowohl die Buchung selbst als auch
den entsprechenden Beleg anschauen.

Vereinfachung fur alle Beteiligten

Damit entfillt das tiefe Eintauchen in
dicke Leitz-Ordner und die aufwendige
Suche nach den passenden Belegen. Das
vereinfacht die Arbeit fiir alle Beteiligten.
Die ersten Erfahrungen, die Steuerberater
mit digitaler Buchpriifung gemacht ha-
ben, sind ausgezeichnet. Das Finanzamt
bekommt eine CD mit der Buchfithrung
der letzten drei Jahre und den dazugeho-
rigen Belegen. Der Betriebspriifer muss
sich also gar nicht mehr ins Unternehmen
bemiihen, sondern priift in seinem Biiro



im Amt am eigenen PC. Das ist fiir alle
Seiten duflerst zeitsparend. Der Makler
muss keinen Raum fiir den Priifer
vorhalten. Unter dem Strich sinken so
auch die Kosten der Priifungen. Der
Finanzbeamte kommt dann allenfalls
noch zur Betriebsbesichtigung und zur
Schlussbesprechung.

Vorsicht, Falle

Bisherige Gepflogenheiten konnen
Makler aber auch in die Falle fithren.
Ein Beispiel: Wenn elektronische Belege
von Anfang an vorhanden sind, zum
Beispiel in Form eines PDFs, dann gel-
ten diese auch als Originalbeleg. Ein da-
von ausgedruckter Papierbeleg, der al-
ten Gewohnheiten folgend angefertigt
wird, hat dann keinerlei Belegfunktion
mehr. Diesen erkennt das Finanzamt
nicht an. Das gilt zum Beispiel auch fiir
Kontoausziige. Auch hier zdhlt die digi-
tale Version und nicht der ausgedruckte
Auszug. Nach den bisherigen Erfahrungen
geschehen hier immer noch Fehler.

Aber wie so oft haben diese Veranderun-
gen zwei Seiten: Der Aufwandsersparnis
auf der einen steht die viel einfachere
Uberpriifbarkeit auf der anderen gegen-
tiber. Abweichungen zwischen den Syste-
men, die wegen der digitalen Form nun
viel schneller erkannt werden konnen,
bringen fiir den Makler enorme Risiken
mit sich. Das ist vielen noch nicht bewusst
und ihren Steuerberatern ebenso wenig.

Der Steuerberater hat sich in der Ver-
gangenheit um all diese Systeme, die der
Makler nutzt, gar nicht gekiitmmert. Die
wenigsten wussten, was da alles so im
Einsatz ist. Wozu auch? Es gab einen
Beleg, der wurde verbucht. Fertig war
die Buchhaltung. Business as usual geht
heute aber nicht mehr, weil ein perma-
nenter Abgleich der verschiedenen Sys-
teme erforderlich ist. Ein einfaches Bei-
spiel dafiir: Den Kalender von Outlook
nutzen die meisten Makler, auch wenn
sie bei der Digitalisierung mit ihrem
Biiro keine Vorreiterrolle spielen. Wenn
die Eintragungen darin nicht mit der
Spesenabrechnung tibereinstimmen, dann
hat der Makler ein Problem. Die Nach-
prifbarkeit und Nachvollziehbarkeit
solcher parallelen Aufzeichnungen sind
unter den neuen Bedingungen viel ein-
facher geworden. Ein weiterer typischer

Fehler, der bei Buchpriifungen zum Verhéngnis werden kann:
Unterschiede zwischen den Einnahmen laut Bank und den
Abrechnungen der Pools, zum Beispiel wegen einbehaltener
Courtage und Stornierungen.

Umstellung kommt in die Gange

Auf all das missen sich Finanzdienstleister zunehmend
einstellen. Noch wird die digitale Buchhaltung nicht flichen-
deckend gefordert. Aber frither oder spéter ist damit zu rechnen.
Derzeit befinden wir uns noch in einer Ubergangszeit. Am
01.01.2016 fiel der Startschuss. Da die meisten Betriebspriifer
ja auch aus der alten Papierwelt stammen, nimmt die Umstel-
lung ein wenig Zeit in Anspruch. Die ersten Erfahrungen liegen
aber mittlerweile vor.

Inzwischen fragen die Finanzédmter in Vorbereitung auf die
Betriebspriifungen bereits detailliert nach den eingesetzten
Systemen. Diese Auskiinfte sollten tunlichst genau und
wahrheitsgemdfl erteilt werden. Danach entscheidet das
Finanzamt, wo es tiberall Zugang méchte. Wenn dann bei der
Priifung plétzlich IT-Systeme auftauchen, die zuvor nicht auf-
gefithrt worden waren, entsteht bereits ein Verdachtsmoment
und der Priifer wird zweimal hinschauen. Zugang will er zu
allem, was vorhanden ist: Kundenverwaltungssysteme, Kalender,
Daten bei Pools, Cloudspeicherplitze.

Nur so viel Datenzugang wie unbedingt erforderlich

Wenn der Priifer Zugang zur Pool-Datenbank verlangt, sollte
der Makler ihm aber nicht sein eigenes Passwort mitteilen.
Stattdessen ist es ratsam, bereits im Vorfeld der Priifung ein
Kontrollpasswort mit zeitlich begrenzter Giiltigkeit anzufor-
dern. Mehr Datenzugang als unbedingt erforderlich muss
dann auch wieder nicht sein.

Die Makler werden also alles in allem in Zukunft noch ein
wenig sorgféltiger mit ihren Daten und Buchungen umgehen
miissen. Wem das bewusst ist und wer mit seinem Steuerberater
gemeinsam seine Hausaufgaben macht, hat von GOBD & Co.
aber nichts zu befiirchten. L]

Von Volker Schmidt, Geschaftsfiihrer der
SEB Steuerberatungsgesellschaft mbH
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,Das Ausbildungskonzept muss kommuni-

ziert und authentisch gelebt werden”

Interview mit Prof. Dr. Jiirgen Hilp, Leiter des Studiengangs BWL-Versicherung der
Dualen Hochschule Heidenheim

Qualifizierter Nachwuchs bei Versicherungsmaklern ist rar. Oft erschweren Rahmenbedin-
gungen die erfolgreiche Umsetzung der Ausbildung im Maklerbiro. An der Dualen Hoch-
schule Heidenheim gibt es erste Ideen, wie die duale Ausbildung von Studierenden auch

in kleineren Maklerburos unterstitzt werden kann.

Herr Professor Hilp, wie schitzen Sie die Ausbildungssitua-
tion in Maklerbiiros derzeit ein?

Ohne hier eine aktuelle reprisentative Erhebung zugrunde
legen zu konnen, wiirde ich die Ausbildungssituation in Mak-
lerbiiros nicht als homogen bezeichnen. Neben vielen Quer-
einsteigern, alten Hasen und ausgebildeten Kaufleuten sollten
sich Absolventen aus Versicherungs- und Finanzdienstleis-
tungsstudiengéngen wohl eher in der Unterzahl befinden.

Wie viele Ihrer Studenten machen die Ausbildung bei
einem Makler?

In den letzten Jahren absolvierten weniger als 10% der Studie-
renden ihre Ausbildung tiber einen Makler, hinsichtlich ent-
sprechender Maklerunternehmen mit weniger als 20 Mitar-
beiten lag die Quote sogar deutlich unter 5%.

Warum entscheiden sich Studenten der Dualen Hochschule
eher fiir die Ausbildung bei einem Versicherer?

Versicherer bieten erheblich mehr Stellen fiir Studierende an,
wiahrend von Maklerseite bisher kaum Angebot besteht. Au-
lerdem bieten Versicherer im Gegensatz zu kleineren Makler-
unternehmen bessere Entwicklungsmaéglichkeiten und die
Perspektive, auch in andere Unternehmensfunktionen hinein-
zuwachsen. So ist zumindest die Aussage vieler Studierender.
An der Branche interessierte Studienbewerber mit Potenzial
sondieren schon sehr friih, welche Unternehmen diese Ent-
wicklungsmoglichkeiten bieten. Das heif8t aber nicht, dass
nicht auch Maklerunternehmen interessante Ausbildungs-
chancen bieten und so neue Mitarbeiter gewinnen konnen.
Dafiir muss aber ein Konzept vorhanden sein und vor allem
nach auflen und gegentiber den Studienbewerbern aktiv kom-
muniziert und authentisch gelebt werden.

Welche Voraussetzungen muss ein Maklerbiiro erfiillen, um
als Ausbildungsbetrieb fiir den dualen Studiengang infrage
zu kommen?

Grundsitzlich sollte ein Ausbildungsunternehmen mindes-
tens zehn Mitarbeiter haben. Auflerdem muss es einen Mitar-
beiter benennen konnen, der als betrieblicher Betreuer fiir
zukiinftige Studierende fungieren kann. Dieser sollte grund-
satzlich einen Hochschulabschluss vorweisen konnen, der
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aber nicht zwingend berufsspezifisch
sein muss. Zudem muss ein Ablaufplan
fiir die Praxisphasen aufgestellt werden,
in dem die Stationen der praktischen
Ausbildung umrissen werden.

Was muss die Branche tun, damit die
Ausbildungssituation auch bei Maklern
besser wird?

Mit Sicherheit wird in Maklerunterneh-
men, sofern iiberhaupt, bereits jetzt sehr
gut ausgebildet. Zundchst muss das
Unternehmen fiir sich abklédren, ob es
ausbilden will und wenn ja, auf wel-
chem Weg. Neben der klassischen Aus-
bildung eignet sich ein duales Studium
als praxisnaher Weg und ist eine hervor-
ragende Kombination von Ausbildung
und Studium. Im Gegensatz zur klassi-
schen Ausbildung kénnen Studierende
aufgrund der Studieninhalte auch
auf komplexes betriebswirtschaftliches
Wissen zuriickgreifen, kombiniert mit
dem fachspezifischen Know-how aus
der Versicherungs- und Finanzdienstleis-
tungsbranche. In Zeiten der Digitalisie-
rung, Regulierung und damit verbunde-
nen vermehrt strategischen Uberlegun-
gen wird es auch im Maklerbiiro darauf
ankommen, unternehmerische Ent-
scheidungen zu treffen. Dafiir ist ein
BWL-Studium eine sehr gute Basis.

Sie verfolgen die Idee, die Ausbildung
in Maklerbiiros mit der Dualen Hoch-
schule iiber Dachorganisationen zu
ermoglichen. Warum?

Kleineren Maklerunternehmen fehlt
oftmals die Moglichkeit, ein duales
Hochschulstudium fiir Studierende an-
zubieten. Einerseits erfiillen sie hdufig
nicht die Mindestvoraussetzungen fiir
eine Zulassung. Andererseits ist es oft



sehr schwierig, einen Studierenden in die
Praxisphasen zu integrieren und ihn so
zu fordern und zu fordern, dass eine
dauerhafte Beziehung zum Unterneh-
men aufgebaut wird. Das Ziel soll ja sein,
dass die Ausbildung in eine spitere Wei-
terbeschiftigung miinden kann.

Wie lautet Ihre Idee?

Eine Idee konnte sein, dass tiber eine
Dachorganisation der planerische Rah-
men fiir erfolgreiche Praxisphasen ent-
wickelt wird, den angeschlossene klei-
nere Maklerbiiros nutzen kénnen. Eine
Moglichkeit wire auch, dass Studieren-
de innerhalb der Praxisphasen ange-
schlossene Verbundunternehmen ken-
nenlernen kénnten oder Schulungen in
den Praxisphasen zentralisiert ablaufen.
Gestaltungsmoglichkeiten kann man
sich hierzu viele iiberlegen. Die vorran-
gige Frage wird aber sein, inwieweit der
Markt, also in diesem Fall die Makler-
biiros, Interesse an einer Ausbildung
von Studierenden haben. In diesem Zu-

sammenhang sind wir dabei, eine Um-
frage wunter den Marktteilnehmern
durchzufithren, um das Potenzial auszu-
loten. Darin werden wir bereits von
Christian Stinderwald vom SdV und
Christian Schwalb von der Initiative Zu-
kunft fiir Finanzberater unterstiitzt.

Welche Vorteile haben Makler von
einer Kooperation mit der Dualen
Hochschule?

Der Studiengang BWL-Versicherung an
der DHBW Heidenheim ist sehr ver-
trieblich ausgerichtet, zudem werden
auch Themenkomplexe der Finanzbera-

Prof. Dr. Jurgen Hilp

tung behandelt. Infolge der engen Verzahnung mit dem Digita-
lisierungs-Circle erhalten die Studierenden intensive Einblicke
in den Bereich der Digital Finance. Die Erkenntnisse konnen
die Studierenden in den Praxisphasen direkt auch zum Vorteil
der Ausbildungsunternehmen umsetzen. Zudem ist die
DHBW Heidenheim als staatliche Hochschule frei von hohen
Studiengebithren, mit Ausnahme allgemeiner Einschreibe-
und Verwaltungsgebiihren, aber im Vergleich zum Markt
erheblich kostengiinstiger und fiir alle Unternehmen in

Deutschland zugénglich.
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Steuerfreie Gehaltsextras durch neue
GWG-Grenze: Laptop und Smartphone

Durch das neue Gesetz gegen schadliche Praktiken bei der Rechteliberlassung wurde die
Grenze fUr geringfligige Wirtschaftsglter erhoht. Dies birgt steuerliche Vorteile flr Unter-
nehmer im Hinblick auf abziehbare Gehaltsextras wie zum Beispiel Laptops und
Smartphones. Worauf dabei zu achten ist, erklart Steuerberater Andreas Mehl.

schddliche Steuerpraktiken im Zusammenhang mit

Rechtetiberlassungen verabschiedet. Mit dem neuen
Gesetz wurde auch die fiir die Praxis bedeutsame Grenze fiir
geringwertige Wirtschaftsgiiter (GWG) angehoben: Von 410
Euro auf 800 Euro fiir die nach dem 31.12.2017 getatigten Net-
toinvestitionen. Somit konnen Wirtschaftsgiiter von geringem
Wert, die zu einer selbststindigen Nutzung fahig sind, nach
§ 6 Abs. 2 Satz 1 EStG im Jahr der Anschaffung in voller Hohe
abgezogen und miissen nicht tiber die betriebsgewohnliche
Nutzungsdauer abgeschrieben werden. Aber Achtung: Es be-
steht eine Aufzeichnungspflicht gemaf} § 6 Abs. 2 Satz 4 EStG
tir die GWG, deren Wert 250 Euro tibersteigt. Berichtet wird
dariiber auch im Steuerblog www.vermittlerberatung.com.

Am 24.04.2017 hat der Bundestag das Gesetz gegen

Die kalte Progression und die Inflation zehren die Lohnerho-
hungen der Arbeitnehmer in der Regel auf. Nichtsdestotrotz
konnen die Arbeitgeber ihren Arbeitnehmern mehr Netto-
lohn durch die Gehaltsextras bieten. Die Motivation und die
Bindung des Personals werden als Nebeneffekt gesteigert. Die
neue GWG-Grenze bietet dem Arbeitgeber neue Vorteile bei
den lohnsteuerfreien Gehaltsextras. Haufig werden den
Arbeitnehmern Smartphones und Laptops als lohnsteuerfreie
Gehaltsextras iiberlassen. Nach der Gesetzesianderung werden
diese Gehaltsextras fiir die Arbeitgeber noch vorteilhafter als
bisher. Die Unternehmen konnen die Smartphones oder Lap-
tops als GWG im Jahr der Anschaffung in voller Hohe abschrei-
ben, wenn die Nettoanschaffungskosten fiir das einzelne Gerit
die Grenze von 800 Euro nicht iibersteigen. Somit hat der Ge-
setzgeber mit der Anhebung der GWG-Grenze die Investitio-
nen in héherwertige Gerite steuerlich erleichtert.

Voraussetzungen flr die Sofortabschreibung
Zwei wesentliche Voraussetzungen miissen die Unternehmen

beachten, um in den Genuss der Sofortabschreibung im An-
schaffungsjahr zu kommen: Als GWG werden nur diejenigen
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Wirtschaftsgiiter angesehen, deren Net-
toanschaffungs- oder Herstellungskos-
ten die Grenze von 800 Euro nicht tiber-
schreiten. Auflerdem miissen die ange-
schafften Wirtschaftsgiiter selbststindig
nutzbar sein, das heif$t, die Wirtschafts-
gliter, die nur zusammen mit anderen
Wirtschaftsgiitern genutzt werden kon-
nen, sind keine GWGs, sondern un-
selbststandige Wirtschaftsgiiter. Zu den
unselbststindigen ~ Wirtschaftsgiitern
gehoren beispielsweise der Monitor, die
Computertastatur oder der Drucker, die
ohne den Computer nutzlos sind. Der
Multifunktionsdrucker bildet eine Aus-
nahme, da dieser auch ohne den Com-
puter genutzt werden kann, ebenso wie
Kopierer oder Fax. Bei Software war
der Gesetzgeber, wie so héufig, nicht
konsequent. Software oder Apps ein-
schlieSlich Betriebssystemen gelten als
GWG, soweit die Grenze nicht iiber-
schritten wird, obwohl eine Nutzung
ohne die Gerite unmoglich ist.

Poolabschreibungen mdaglich

Soweit es bilanzpolitisch erforderlich
ist, konnen die Unternehmen auf die
GWG-Poolabschreibung zurtickgreifen.
Die Wirtschaftsgiiter mit Nettoanschaf-
fungskosten von mehr als 250 Euro und
maximal 1.000 Euro werden im Jahr der
Anschaffung oder Herstellung in einem
Sammelposten zusammengefasst und
iiber eine Zeitspanne von fiinf Jahren
abgeschrieben.  Die  Unternehmen



miissen allerdings in jedem Jahr neu
entscheiden, ob Sie die in dem Jahr an-
geschafften GWGs einzeln sofort oder
im Pool tiber finf Jahre abschreiben.
Einzel- und Poolabschreibung kénnen
nicht nebeneinander in Anspruch
genommen werden.

Auswirkungen der privaten Nut-
zung auf die Lohnsteuerfreiheit?

Bei den Smartphones und Laptops han-
delt es sich in der Regel um GWGs. Der
Arbeitgeber wird sich zusitzlich fragen,
ob die private Nutzung der Smartphones
und Laptops durch die Arbeitnehmer
fiir die Lohnsteuerfreiheit schadlich ist.
Die Uberlassung und die Vorteile des
Arbeitnehmers aus der privaten Nut-
zung von Laptops, betrieblich genutzter
Software und Smartphones ist nach § 3
Nr. 45 EStG lohnsteuerfrei. Das heifdt,
die Arbeitnehmer kénnen die tiberlas-
senen Gerdte auch privat nutzen. Wie
hoch der Anteil der privaten Nutzung
ist, ist nicht von Bedeutung. Von Bedeu-
tung fiir die Lohnsteuerfreiheit und so-
mit auch fiir die Finanzverwaltung ist,
dass der Arbeitnehmer das ihm zur
Nutzung tiberlassene Gerdt auch zu be-
trieblichen Zwecken nutzt.

Wann ein betrieblicher Anlass fur
die Nutzung der Gerate vorliegt

Ein betrieblicher Anlass fiir die Nutzung
des Smartphones ist beispielsweise die Er-
reichbarkeit des Arbeitnehmers. Dabei ist
nicht von Bedeutung, ob der Arbeitneh-
mer regelmdflig mit den Kunden kom-
muniziert, Besorgungen erledigt oder fiir
Rufbereitschaften erreichbar ist. Die Lap-
tops werden regelmiflig im Auflendienst
eingesetzt. So werden Arbeitszeiten do-
kumentiert, Bestellungen aufgegeben
oder E-Mails beantwortet. Der Laptop
wird aber auch betrieblich genutzt, wenn
sich die Arbeitnehmer auflerhalb der Ar-
beitszeit fortbilden. So kénnen auf dem
Laptop Schulungsvideos angeschaut und
Fachliteratur gelesen werden. Ist der
betriebliche Anlass gegeben, dann ist die
private Nutzung lohnsteuerfrei.

Welche anderen Gerate kdnnen
lohnsteuerfrei Uberlassen werden?

Nicht nur Smartphones und Laptops
konnen steuerfrei tberlassen werden.

Ein Blick in die Lohnsteuerrichtlinie R 3.45 und
in den Lohnsteuerhinweis 3.45 verschafft einen
Uberblick. Hier einige Beispiele:

B betriebliche Datenverarbeitungsgerate und
Telekommunikationsgerdte: PC, Laptop,
Handy, Smartphone und Tablet

® System- und Anwendungsprogramme: Be-
triebssystem, Apps und Anwenderprogramme

®  Zubehor: Monitor, Drucker, Scanner, Router so-
wie SIM-Karten

® Dienstleistungen: Installation oder Inbetriebnahme der be-
giinstigten Geréte durch einen IT-Service des Arbeitgebers

Auch die Mobilfunkvertrige konnen lohnsteuerfrei vom
Arbeitgeber iibernommen werden, wenn diese auf seinen
Namen laufen. Nicht begiinstigt sind hingegen Smart TV, Kon-
sole, MP3-Player, Spielautomat, E-Book-Reader, Digitalkame-
ra, digitaler Videocamcorder und ein vorinstalliertes Naviga-
tionsgerdt im Pkw. Regelmaflig nicht begiinstigt sind mangels
Einsatz im Betrieb des Arbeitgebers auch Computerspiele.

Risiken der Gehaltsumwandlungen

Der Wunsch nach Lohnnebenkostenersparnis birgt einige
Risiken. Will der Arbeitgeber seinem Arbeitnehmer bei-
spielsweise ein Smartphone samt Mobilfunkvertrag tiberlas-
sen, muss die Frage geklart werden, ob der Arbeitgeber mit
der Uberlassung einen vertraglichen Anspruch abgelten will
oder ob es sich bei der Uberlassung um eine zusitzliche Leis-
tung handelt. Vorsicht ist in folgendem Fall geboten: Wird
nur der vertragliche Anspruch abgegolten, dann wire das ei-
ne Gehaltsumwandlung, und diese ist steuerpflichtig. Daher
sollten die Arbeitgeber solche Gehaltsextras nicht zur
Geldersparnis nutzen, sondern sie als kostengiinstige Mog-
lichkeit einer steuerfreien Gehaltserhohung sehen, von der
ein Arbeitnehmer unabhingig von der Inflation und der
kalten Progression mehr Netto im Portemonnaie hat. "

Von Andreas Mehl,
Steuerberater bei ECOVIS Hannover Steuerberater
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Urteile kurz & knapp zusammengefasst

¢ Geldbedarf begriindet keinen Anspruch auf
Kindigung einer Direktversicherung
Braucht ein Arbeitnehmer, fiir den der Arbeitgeber
im Rahmen der betrieblichen Altersvorsorge eine
Direktversicherung mit Entgeltumwandlung abge-
schlossen hat, Geld, so begriindet dies keinen An-
spruch, den Versicherungsvertrag zu kiindigen. Im
konkreten Fall forderte der Arbeitgeber vom Ar-
beitnehmer den Riickkaufswert der Versicherung.
Bundesarbeitsgericht, Urteil vom 26.04.2018,
Az.: 3 AZR 586/16

¢ Landwirt ist beim Aufstellen einer
Wihimausfalle unfallversichert
Ein Landwirt ist beim Aufstellen einer Withlmaus-
falle gesetzlich unfallversichert. Im betreffenden
Fall stellte der Landwirt ein Withlmaus-Selbst-
schussgerit auf. Lost sich dabei ein Schuss aus der
Falle und erleidet der Landwirt dadurch ein Knall-
trauma, kann er grundsitzlich Leistungen der
gesetzlichen Unfallversicherung beanspruchen.
Kosten einer sogenannten hyperbaren Sauerstoff-
therapie muss der Unfallversicherungstréiger aller-
dings nicht erstatten, da deren Wirksamkeit nicht
hinreichend nachgewiesen ist.
Sozialgericht Minster, Gerichtsbescheid vom 05.04.2018,
Az..S3U11/16

¢ Beweislast bei Einbruchdiebstahl

in der Hausratversicherung
Die Beweiserleichterung in der Hausratversiche-
rung, das ,duflere Bild“ eines Einbruchdiebstahls
nachweisen zu miissen, greift auch fiir einen Nach-
schliisseldiebstahl. Der Versicherungsnehmer muss
dazu konkrete Umstinde beweisen, die es wahr-
scheinlicher machen, dass kein richtiger Schliissel,
sondern ein nachgemachter benutzt wurde.
Oberlandesgericht Dresden, Beschluss vom 01.02.2018,
Az.: 4 U 1642/17
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¢ Ausritt mit Hund auf eigene Gefahr

Wer in Kenntnis eines freilaufenden Hundes an ei-
nem gemeinsamen Ausritt teilnimmt, kann den
Hundehalter nicht auf Schadensersatz in Anspruch
nehmen, wenn sich das Pferd beim Vorbeilaufen
des Hundes erschreckt, der Reiter dabei vom Pferd
fallt und sich verletzt. Er muss sich in erster Linie
»die eigene Tiergefahr des von ihm gerittenen Pfer-
des“ anrechnen lassen.

Oberlandesgericht Frankfurt am Main, Beschluss vom
30.04.2018, Az.: 11 U 153/17

¢ Sturz im Linienbus: Busfahrer und
Verkehrsbetrieb haften nicht
Ein Fahrgast in einem Linienbus, der wéahrend des
Anfahrens stiirzt und sich dabei verletzt, hat kei-
nen Anspruch auf Schadensersatz gegeniiber dem
Busfahrer oder dem Verkehrsbetrieb. Dies gilt
auch, wenn der Fahrgast schwerbehindert ist. Von
einem Busfahrer sei nicht zu verlangen, dass er zu-
gestiegene Fahrgiste besonders im Blick behalte.
Dies sei nur ausnahmsweise der Fall, wenn fiir den
Busfahrer eine schwerwiegende Behinderung des
Fahrgastes erkennbar sei, wodurch dieser ohne be-
sondere Riicksichtnahme gefihrdet sei. Ein Fahr-
gast hat die Pflicht, sich selbst zu sichern. Dies tat
der Fahrgast im konkreten Fall nicht.
Oberlandesgericht Hamm, Beschlisse vom 13.12.2017
und 28.02.2018, Az.: 11 U 57/17

¢ AuBerdienstliche Straftat rechtfertigt

keine fristlose Kiindigung
Bei Fehlverhalten aufSerhalb des Dienstes kann ei-
ne fristlose Kiindigung grundsitzlich in Betracht
kommen. Allerdings nur, wenn das Fehlverhalten
dazu fiihrt, dass der Arbeitnehmer fiir seine Tétig-
keit nicht mehr geeignet ist. Dabei kommt es auf die
Art und Schwere des Delikts, die konkret geschul-
dete Arbeitstatigkeit und die Stellung im Betrieb an.
Im konkreten Fall waren bei einem Chemielaboran-
ten gefahrliche chemische Stoffe sowie Betdaubungs-
mittel zu Hause gefunden worden und er wurde
verdéchtigt, ein Sprengstoffdelikt begehen zu wollen.
Die Stoffe werden bei seiner Titigkeit jedoch nicht
verwendet, weshalb die Kiindigung unwirksam war.
Zusitzlich wurde zugunsten des Klagers bertick-
sichtigt, dass sein Arbeitsverhiltnis bereits seit tiber
zwanzig Jahren bestand.
Landesarbeitsgericht Dusseldorf, Urteil vom 12.04.2018,
Az.: 11 Sa 319/17
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Dashcam-Aufnahmen als Beweismittel zugelassen

(ac) Der Bundesgerichtshof (BGH) hat dartiber entschieden,
dass in bestimmten Féllen Dashcam-Aufnahmen als Beweis-
mittel in einem Unfallhaftpflichtprozess verwertbar und
zuldssig sind. Im konkreten Fall verlangt der Klager vom
Beklagten und seiner Haftpflichtversicherung nach einem
Verkehrsunfall restlichen Schadensersatz. Das Amtsgericht
Magdeburg hatte dem Kldger in der Vorinstanz unter dem
Gesichtspunkt der Betriebsgefahr die Halfte seines Gesamt-
schadens zugesprochen. Dem Angebot des Klégers, die von
ihm mit einer Dashcam gefertigten Bildaufnahmen als Be-
weismittel zu verwerten, sei nicht nachzukommen. Die Beru-
fung des Kldgers wurde dann vom Landgericht Magdeburg
mit der Argumentation zuriickgewiesen, die Aufzeichnung
verstofle gegen datenschutzrechtliche Bestimmungen und
unterliege einem Beweisverwertungsverbot.

Auf die Revision des Klagers hat der BGH das Berufungsur-
teil nun aufgehoben und die Sache zur neuen Verhandlung
und Entscheidung an das Landgericht zuriickverwiesen: Die
vorgelegte Videoaufzeichnung sei, so der BGH, nach den gel-
tenden datenschutzrechtlichen Bestimmungen unzuléssig -
aber die Unzuldssigkeit oder Rechtswidrigkeit einer Beweis-
erhebung im Zivilprozess fithre nicht ohne Weiteres zu einem
Beweisverwertungsverbot. Uber die Frage der Verwertbarkeit
sei vielmehr aufgrund einer Interessen- und Giiterabwagung
nach den im Einzelfall gegebenen Umstédnden zu entscheiden.
Die Abwigung zwischen beiden Interessen fithre im konkre-
ten Fall zu einem Uberwiegen der Interessen des Klagers.
BGH, Urteil vom 15.05.2018, Az.: VI ZR 233/17

BGH zur Vorlage eines Attests bei der
Reiseabbruchversicherung

(ac) Bedingungen einer Reiseabbruchversicherung verpflich-
ten den Versicherungsnehmer oft dazu, ein ,,arztliches Attest
mit Diagnose und Behandlungsdaten eines Arztes am Auf-
enthaltsort” unter anderem bei ,,unerwarteter schwerer Er-
krankung; schwerer Unfallverletzung; Schwangerschaft;
Bruch von Prothesen; Lockerung von implantierten Gelen-
ken® vorzulegen. Diese umfassende Auflistung verst6f3t laut
BGH nicht gegen das Transparenzgebot. Dies gilt auch, ob-
wohl nicht explizit auf die Hinweispflicht verwiesen wird.
Einen , Hinweis auf die Hinweispflicht“ bereits in den Versi-

cherungsbedingungen miisse der Versicherer nach § 28 Abs. 4 :
. antrag zutreffend beantwortet habe. Da-
- her kann der Versicherer den Vertrag

. wirksam anfechten. Dass es sich ansons-
- ten dennoch um einen Haftungsfall fiir

. den Makler handelt, ist anzunehmen.

- OLG Dresden, Urteil vom 03.04.2018,

© Az 4U698/17

VVG nicht geben. Entscheidend sei, dass der Versicherungs-
nehmer bei Eintritt des Versicherungsfalles belehrt werde.
Die Regelung, dass der Versicherungsnehmer ein Attest ei-
nes Arztes am Aufenthaltsort einzuholen habe, habe den
Sinn nachzuweisen, dass der Versicherungsfall wihrend der
Reise eingetreten ist, und sei somit legitim.

BGH, Urteil vom 04.04.2018, Az.: IV ZR 104/17
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: Wann Anzeigepflichtverletzung
- beim Versicherten liegt

* (ac) Die vorvertragliche Anzeigepflicht-
. verletzung eines Versicherungsmaklers
. istauch dann dem Versicherungsneh-

- mer zuzuschreiben, wenn der Makler

. einen vom Versicherungsnehmer richtig
- ausgefiillten Fragebogen nicht an den
: Versicherer weiterleitet. Im konkreten
. Fall ging es um Anspriiche aus einer

: Wohngebiudeversicherung mit Ele-

. mentarschadendeckung nach einem

: Hochwasserschaden. Das Haus war

© bereits in der Vergangenheit von Hoch-
: wasser beschidigt worden. Anschlie-

: Rend wurde das Objekt nach Empfeh-

. lung durch einen Versicherungsmakler
anderweitig versichert. In einem hand-
- schriftlich ausgefiillten Antragsformular
- gab der Makler dabei den Vorschaden

- sowie den Elementarschaden richtig an.

. Falscher Online-Antrag vom Makler
. Nach einem weiteren Hochwasserscha-
- den focht der Versicherer den Versiche-
. rungsvertrag wegen arglistiger Tdu-

. schung an. Er verwies darauf, dass ihm
. das handschriftliche Formular nicht

. vorliege. Der Versicherungsvertrag sei

. durch einen Online-Antrag des Maklers
: zustande gekommen. Der Vorschaden

. war darin aber nicht angegeben. Dies

. sah schlieRlich auch das Gericht als be-
: wiesen an, daher liege eine arglistige

. Tauschung durch den Versicherungs-

: makler vor. Dies sei nach § 166 Abs. 1

: BGB dem Versicherungsnehmer zuzu-

. rechnen. Und zwar obwohl er selbst kei-
. ne T4uschung begangen und die Frage

nach Vorschdden in dem Versicherungs-



Anrechnung von Fondsverlusten bei LV-Riickabwicklung

(ac) Bei der Riickabwicklung einer fondsgebunde-
nen Lebensversicherung nach Widerspruch muss
sich der Versicherungsnehmer auch erhebliche
oder vollstindige Fondsverluste bereicherungs-
mindernd anrechnen lassen. Das klagende Ehepaar
hatte zwei fondsgebundene Lebensversicherungen
im sogenannten Policenmodell abgeschlossen. Die
Klager hatten keine ordnungsgemifle Belehrung
iiber das Widerspruchsrecht erhalten. Im Jahr
2010 kiindigte der Versicherer die Vertrage, da der
Fonds liquidiert worden war. Die Kldger erklarten
ihren Widerspruch im Jahr 2014.

Versicherer kann sich auf Entreicherung berufen
Das Berufungsgericht hat einen Anspruch der
Kldger in Hohe des dem Fonds zugefiihrten
Pramienanteils verneint. Der Versicherer konne
sich hinsichtlich der Verluste auf Entreicherung
nach § 818 Abs. 3 BGB berufen. Auch im Falle
eines Totalverlustes der Sparanteile der Pramien
stehe einer Berufung des Versicherers auf Entrei-
cherung das europarechtliche Effektivitatsgebot
nicht entgegen.

Nach der Rechtsprechung des Gerichtshofs der
Europdischen Union sei es europarechtlich unbe-
denklich, einem Verbraucher jene Risiken zuzu-
weisen, die unmittelbar mit der gewdhlten Kapital-
anlage verbunden seien. Der Verstof3 des Versiche-
rers gegen seine Belehrungspflicht werde dadurch
hinrungsnehmer ein zeitlich unbefristetes L6-
sungsrecht zustehe. Die Kldger miissen sich berei-
chereichend sanktioniert, dass dem Versiche-
rungsmindernd anrechnen lassen, dass der Fonds
Verluste erwirtschaftet hat. Bei der fondsgebunde-
nen Lebensversicherung entscheide sich der Versi-
cherungsnehmer fiir ein Produkt, bei dem die Hohe
der Versicherungsleistung - abgesehen von der
Todesfallleistung - nicht von vorneherein betrags-
maflig festgelegt ist. Die Kapitalanlage ist fiir den
Versicherungsnehmer neben der Risikoabsiche-
rung ein wesentlicher Gesichtspunkt fiir eine
fondsgebundene Lebensversicherung. Dies recht-
fertigt es laut dem BGH grundsitzlich, ihm das
Verlustrisiko zuzuweisen, wenn der Versiche-
rungsvertrag nicht wirksam zustande kommt.
BGH, Urteil vom 21.03.2018, Az.: IV ZR 353/16
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Die Begleitleistungen im
privaten Zahnzusatzschutz

Immer haufiger werden die Erstattungsleistungen bei Zahnersatzbehandlungen gekiirzt
mit dem Argument, dass die sogenannten Begleitleistungen nicht vom Tarif erfasst seien.
Was ist aber unter Begleitleistungen zu verstehen? Und bestehen eine Leistungspflicht des
Versicherers und gegebenenfalls besondere Aufklarungspflichten des Vermittlers?

zialisiert auf das Recht der privaten Krankenver-

sicherung. Es besteht seit Jahren eine konstruktive
Zusammenarbeit mit der Hans Waizmann KG, die ihrer-
seits auf die Vermittlung von Zahnzusatzversicherungen
spezialisiert ist. Aus dieser Spezialisierung folgt ein umfas-
sender Marktiiberblick, insbesondere im Hinblick auf die
Regulierungspraxis zahlreicher Versicherer. Seit Anfang
des Jahres 2016 kam es zu einer auffilligen Haufung der
Probleme bei der Erstattung durch einen Zahnzusatzver-
sicherer. Dieser Artikel soll dariiber aufklaren, was Begleit-
leistungen sind und welche Pflichten sich fiir Versicherer
und Vermittler daraus ergeben.

Der Verfasser dieses Artikels ist unter anderem spe-

Was sind Begleitleistungen?

Der Begriff der Begleitleistungen entspringt an sich dem Recht
der gesetzlichen Krankenversicherung, also dem SGB V. Dort
versteht man darunter zahndrztliche Behandlungen, die nicht
zum direkten Umfang der Zahnersatzversorgung zéhlen, ohne
die aber die Behandlung nicht, nicht fachlich korrekt oder fiir
den Patienten nur unzumutbar oder nur erschwert maéglich ist.
Dies betrifft insbesondere Lokalandsthesien, Rontgenaufnahmen
sowie parodontologische und konservierende Behandlungen.
Genau dies hat der Versicherer nun fiir sich tibernommen und
tiberreicht seit einiger Zeit ein sogenanntes Informationsblatt
an seine Kunden, mit dem er darlegt, dass fiir Begleitleistungen
nicht geleistet werden konne.

Besteht eine Ubertragbarkeit auf ein privates
Krankenversicherungsverhaltnis?

Juristisch interessant ist die Frage, ob solche Regelungen auf
ein PKV-Verhiltnis, fiir das neben dem VVG einzig die AVB
und Tarifbestimmungen gelten, tibertragbar sind.

Sozialversicherungsrechtliche Regelungen sind nicht ohne
Weiteres auf einen privaten Krankenversicherungsvertrag zu
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iibertragen. Eine solche Leistungsbe-
schrankung, wie sie der Versicherer ver-
tritt, ist nach hiesiger Rechtsauffassung
unwirksam. Anders als der Gesetzgeber,
der bei der Gestaltung der Leistungs-
pflichten der gesetzlichen Krankenver-
sicherung andere - etwa gesellschafts-
politische - Erwidgungen anstellen
kann, verfolgt ein privater Krankenver-
sicherer ausschliefSlich wirtschaftliche
Interessen. Vor diesem Hintergrund ist
beispielsweise nach OLG Karlsruhe (Ur-
teil vom 13.10.2017, Az. 12 U 107/17)
eine solche Beschriankung, die aus der
Ubertragung sozialversicherungsrecht-
licher Erwagungen herriihrt, willkiirlich
und die (vermeintliche) Vertragsbe-
stimmung damit unwirksam.

Was der Inhalt der AVB und der
Tarifbestimmungen bedeutet

In den AVB des Versicherers ist der
Versicherungsfall definiert als die medi-
zinisch notwendige Heilbehandlung
einer versicherten Person wegen Krank-
heit oder Unfallfolgen. Aus dieser Rege-
lung, die gleichlautend auch in den
Musterbedingungen des Krankheitskosten-
und Krankenhaustagegeldversicherung
enthalten ist, wird hergeleitet, dass kein
Versicherungsschutz besteht fiir Heil-
behandlungen, die nicht medizinisch
notwendig sind. Im Umbkehrschluss be-
deutet dies aber auch, dass fiir Heilbe-
handlungen, die medizinisch notwendig
sind, Versicherungsschutz nach Mafigabe
der Tarifbestimmungen besteht. In den
fraglichen Tarifbestimmungen heif3t es:



»Als Zahnersatz gelten Zahnprothesen,
Zahnkronen, Teilkronen, Zahnbriicken,
Stiftzihne, Inlays und die Wiederherstel-
lung der Funktion des Zahnersatzes (Re-
paraturen), funktionstherapeutische und
funktionsanalytische  Leistungen  im
Zusammenhang mit Zahnersatz sowie
Implantate. Zu den implantologischen
Leistungen zihlen die zahndrztlichen
Leistungen der Diagnostik (implantatbe-
zogene Analyse, Rontgenaufnahmen,
Rontgenschablonen), die Implantation,
die Freilegung des Implantates sowie alle
mit der Implantation im Zusammenhang
stehenden Weichgewebs- und knochen-
aufbauenden MafSnahmen.

Der Versicherer stellt sich nun auf den
Standpunkt, dass der Tarif nur Leistun-
gen fiir ausdriicklich, positiv aufgefiihrte
zahnirztliche Leistungen vorsehe. Be-
gleitleistungen seien in der Auflistung
der versicherten Leistungen nicht aufge-
fihrt, also bestehe auch keine Leis-
tungspflicht. Auf die medizinische
Notwendigkeit der Leistungen komme es
nicht an, obgleich die oben dargestellte
Definition, die der Versicherer selbst
anfiihrt, nahelegt, dass diese Leistungen
als medizinisch notwendig anzusehen
sein diirften. Nach hiesiger Rechtsauf-
fassung ist diese Auslegung der Tarif-
bestimmungen nicht haltbar.

Erklarungsbeddrftige Klauseln

Zum einen handelt es sich bei dem
Begrift des Zahnersatzes lediglich um
den Obergriff dessen, was der tarifliche
Versicherungsschutz umfassen  soll.
Dies als positives Leistungsversprechen
im Sinne einer primdren Risikobe-
schreibung zu verstehen, ist fernliegend.
Insbesondere kann die Aufzdhlung
nicht so gewertet werden, dass nur der
Zahnersatz im engeren Sinne, also nur
das Inlay, die Krone, die Briicke etc.,
von der Leistungspflicht umfasst sein
soll, sondern alle Leistungen, die medi-
zinisch notwendig und unter Zugrun-
delegung der Regelungen der GOZ bei
dieser zahnirztlichen Behandlung
abrechenbar sind.

Jedenfalls aber wiren die Klauseln
auslegungsbediirftig. Nach der Recht-
sprechung ist bei der Auslegung von
Versicherungsbedingungen auf einen
durchschnittlichen Versicherungsneh-

mer ohne versicherungsrechtliche Spezialkenntnisse abzu-
stellen. Im Zweifel gilt die versicherungsnehmerfreund-
lichste Auslegungsmoglichkeit als vereinbart.

Ein durchschnittlicher Versicherungsnehmer wird die zitierten
Versicherungsbedingungen nicht so verstehen, wie es der Ver-
sicherer tut. Insbesondere wiirde er nicht einmal in Betracht
ziehen, dass eine zahnirztliche Leistung, die medizinisch not-
wendig ist und ohne die die Zahnersatzbehandlung nicht
fachlich korrekt durchgefiihrt werden kann, dennoch nicht
vom Versicherungsschutz umfasst sein soll. Dies wiirde letzt-
lich auch zu einer weitestgehenden Entleerung des Versiche-
rungszwecks fithren. Im Ergebnis ist also festzuhalten, dass
auch Begleitleistungen vom tariflichen Versicherungsumfang
erfasst sind und der Versicherer leistungspflichtig ist.

Beratungspflicht des Vermittlers?

Selbst wenn diese Regulierungspraxis falsch sein diirfte, stellt
sich die Frage, ob der Vermittler haftet, wenn er den Kunden
bei Antragstellung oder auch wéhrend eines schon bestehenden
Vertragsverhiltnisses nicht hiertiber aufklart. Die Beratungs-
pflichten sind umfassend. Zwar hat kiirzlich das OLG Dresden
in einem ahnlichen Sachverhalt (Urteil vom 21.02.2017, Az. 4
U 1512/16) derart weitgehende Hinweispflichten des Versi-
cherungsmaklers

verneint.  Ande-

rerseits  schuldet Im Ergebnis ist also festzuhalten, dass auch
zumindest der Ver-  Begleitleistungen vom tariflichen Versicherungs-
sicherungsmakler ~umfang erfasst sind und der Versicherer

gemifl § 60 Abs. 1  leistungspflichtig ist.

VVG eine objektive

und ausgewogene

Marktanalyse. Welche Anforderungen hieran konkret zu stellen
sind, hangt sicherlich vom Einzelfall ab, allerdings lie3e sich ver-
treten, dass eine bekannt schlechte Leistungspraxis in die
Marktanalyse mit einzustellen ist. Ebenso konnte sie unter
die gemaf3 § 61 VVG geschuldete Bedarfsermittlung fallen.
Auf Deckungsliicken muss der Versicherungsmakler hinwei-
sen (OLG Hamm, r+s 2014, 208). u

Von Henning Doth,

Fachanwalt fiir Versicherungsrecht ' l ‘
in der Kanzlei Winterstein
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STEUERN & RECHT

Die ,,alte” bAV und die Haftungsfalle

bei den Versicherungsbedingungen

Interview mit Rechtsanwalt Dr. Uwe Langohr-Plato und
Michael Ries, Geschaftsfiihrer der Ries Corporate Solutions GmbH

Die ,alte” Welt der betrieblichen Altersversorgung bringt fir Arbeitgeber weiter neue
Haftungsthemen hervor. Die Rechtsprechung befasst sich mit Versicherungsbedingungen
verscharft unter AGB-Kontrollaspekten und stellt bislang ibliche Verfahrensweisen infrage.

Herr Dr. Langohr-Plato, welche Urteile bewegen derzeit die
bAV-Branche besonders?

Dr. Uwe Langohr-Plato Aktuell sind insbesondere zwei Urteile
fiir die bAV-Branche von besonderem Interesse. Das Landes-
arbeitsgericht Hamm befasste sich Ende 2017 mit den
umfangreichen Hinweis- und Aufklarungspflichten des
Arbeitgebers, insbesondere zu den geltenden steuer- und sozi-
alversicherungsrechtlichen Auswirkungen, die mit der Ent-
geltumwandlung einhergehen. Diese Pflichten treffen den
Arbeitgeber auch dann, wenn er die individuelle Beratung der
Mitarbeiter auf einen externen Berater delegiert hat. Dies
bedeutet, dass der Beratungsprozess sowie die verwendeten
Informationen und Unterlagen sorgfaltig zu priifen sind.

Das zweite praxisrelevante Urteil kommt aus dem Landesar-
beitsgericht Diisseldorf. Das Gericht hat entschieden, dass
eine Betriebsrente wegen Erwerbsminderung trotz einer
entgegenstehenden Bestimmung in den allgemeinen Versiche-
rungsbedingungen
(AVB) einer Pensi-

Fir Inhalt und Umfang des Anspruchs
auf betriebliche Altersversorgung, den
der versorgungsberechtigte Mitarbeiter
gegen seinen Arbeitgeber geltend machen
kann, ist grundsitzlich nur die im
arbeitsrechtlichen Grundverhiltnis ange-
siedelte Versorgungsvereinbarung maf3-
geblich. Diese ist strikt von einem daneben
bestehenden Versicherungsvertragsver-
héltnis oder sonstigem Geschiftsbesor-
gungsvertrag zu einem externen Versor-
gungstriger zu differenzieren. Das Bun-
desarbeitsgericht ldsst insoweit zwar tiber
die Moglichkeit der dynamischen Ver-
weisung eine unmittelbare Verkniipfung
zwischen diesen beiden voneinander
unabhéngigen Vertragsverhaltnissen zu,
begrenzt diese Verkniipfung aber aus-
driicklich nur auf solche Bestimmungen
die das arbeitsrechtliche Grundverhaltnis
und damit die inhaltliche Ausgestaltung

,In Zeiten beitragsorientierter Leistungszusagen
(BoLZ) und von Beitragszusagen mit Mindestleistungen

onskasse nicht erst
mit Erteilung des

des Versorgungsanspruchs betreffen.

rungstrager, son-
dern rickwirkend
ab Eintritt des Versorgungsfalls zu gewéhren ist und zeigt
damit auf, dass die in der Praxis gerne verwendeten Verweise
auf die allgemeinen Versicherungsbedingungen externer
Versorgungstriager nicht ohne Haftungsrisiko erfolgen kénnen.

Die ,,dynamischen Verweisung® vereinfacht doch gerade die
Gestaltung der betrieblichen Versorgungsvereinbarungen
bei der versicherungsformigen Durchfithrung oder Finan-
zierung der betrieblichen Altersversorgung?

ULP In Zeiten beitragsorientierter Leistungszusagen (BoLZ)
und von Beitragszusagen mit Mindestleistungen (BZML) ist es
in der Praxis iiblich geworden, entsprechende Versorgungs-
zusagen bei der Abfassung kurz und biindig zu gestalten, auf
einige wesentliche Aspekte zu beschrinken und im Ubrigen
hinsichtlich Leistungsvoraussetzungen sowie Leistungs-
inhalt und -umfang auf die AVB des involvierten Produkt-
anbieters zu verweisen.
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(BZML) ist es Ublich geworden, entsprechende  Feststellungsbe- Somit sind derartige ,dynamische
Versorgungszusagen bei der Abfassung kurz  scheids durch den ~ Verweise“ auf externe Vertragsbestim-
und bindig zu gestalten.”  Rentenversiche- mungen grundsitzlich zulissig und auch

unter Vertragsgestaltungsaspekten sinn-
voll, gleichwohl aber ,risikoanfallig®. Ins-
besondere ist der in § 1 Abs. 1 Satz 3
Betriebsrentengesetz (BetrAVG) normier-
te Verschaffungsanspruch als gesetzlich
zwingender Mindeststandard zu beach-
ten, sodass sich der Arbeitgeber hiervon
nicht durch vertragliche Abreden zum
Nachteil der Arbeitnehmer befreien kann.

Herr Ries, konnen Sie Beispiele aus
der Praxis benennen?

Michael Ries Beispielsweise begriindet
eine in der Versorgungszusage enthaltene
- dynamische - Verweisung auf die
Satzung einer Pensionskasse und eine
darin enthaltene sogenannte ,Sanie-
rungsklausel“ kein akzessorisches Recht
des Arbeitgebers zur Kiirzung laufender



Leistungen der betrieblichen Altersver-
sorgung. Gleiches gilt, wenn sich der
Versicherer in den Bedingungen vorbe-
hilt, von den verwendeten Rechnungs-
grundlagen abzuweichen. Es ist daher
ratsam, insbesondere bei in den AGB
enthaltenen Klauseln, die dem Versicherer
ein ,,Abanderungsrecht* zubilligen, prazise
Formulierungen in der Versorgungs-
ordnung zu treffen, die klar und eindeutig
die Voraussetzungen fiir Abweichungen
vom vereinbarten Vertragsinhalt defi-
nieren. Die sich ergebenden Konse-
quenzen sollten verstindlich und
arbeitsrechtlich konform sein. Wenn
sich dies als nicht moglich erweist, ist
dieser Tarif nicht empfehlenswert.

Lassen die Gerichte die Interessen der
Versicherer dabei nicht aufSer Acht?

ULP Es ist zu beachten, dass betriebliche
Versorgungsvereinbarungen, soweit sie
fiir eine Vielzahl von Versorgungsbe-
rechtigten gleichermaflen verwendet
werden, als allgemeine Geschéftsbedin-
gungen (AGB) bewertet werden und als
solche der AGB-Kontrolle unterliegen,
diese aber insoweit nach arbeitsrechtli-
chen und eben nicht nach versiche-
rungsrechtlichen oder -technischen
Kriterien von den Arbeitsgerichten
durchgefiihrt wird. Dies gilt auch fiir die
in eine Versorgungsvereinbarung in
Bezug genommenen Versicherungsbe-
dingungen eines zur Umsetzung und/
oder Finanzierung der betrieblichen
Altersversorgung involvierten Produkt-
anbieters/Versorgungstragers.

In diesem Zusammenhang ist das ein-
gangs zitierte Urteil des LAG Diisseldorf
von erheblicher praktischer Relevanz.
Nach Auffassung des Gerichts ist es
zwar grundsitzlich zuldssig, bei vorzei-
tig ausgeschiedenen Mitarbeitern fiir
die Gewihrung der Betriebsrente ein
Antragserfordernis vorzusehen. Die
konkreten Regelungen in den streitrele-
vanten AVB, wonach bei der Antragstel-
lung Nachweise vorzulegen seien und
zugleich die Betriebsrente erst ab dem
Monat der Antragstellung gezahlt werde,
wurden vom Gericht allerdings als
unangemessene Benachteiligung des
Arbeitnehmersi. S. v. § 307 Abs. 1 Satz 1
BGB bewertet. So bestehe selbst dann
kein Anspruch auf Betriebsrente wegen
Erwerbsminderung, wenn der Renten-

versicherungstriager zunichst zu Unrecht
das Vorliegen einer Erwerbsminderung
verneint hitte. Der Beginn der Bezugsbe-
rechtigung werde damit davon abhéngig
gemacht, wie ziigig und sorgfiltig ein
Sachbearbeiter bei der Rentenversiche-
rung im konkreten Fall arbeite. Diesem
Nachteil stiinden keine schiitzenswerten
Interessen der Pensionskasse entgegen.
Aufgrund der unangemessenen Benach-
teiligung wurde die in den AVB normierte
Antragsregelung als unwirksam einge-
stuft und dem Klager die Betriebsrente
rickwirkend zugesprochen, und zwar
nicht nur im Hinblick auf den versiche-
rungsvertraglichen Anspruch gegeniiber
der Pensionskasse, sondern auch im Hinblick auf den entspre-
chenden Verschaffungsanspruch gegeniiber dem Arbeitgeber.

Dr. Uwe Langohr-Plato

Die Entscheidung verdeutlicht signifikant, dass die arbeitsrechtli-
che AGB-Kontrolle zwar durchaus Interessen des Versicherers
berticksichtigt, aber auch nur insoweit, als diese nicht mit vorran-
gigen Interessen des Arbeitnehmers kollidieren. Eine sich danach
ergebende ,,zusdtzliche® Leistungspflicht des Versorgungstrégers
triftt tiber den Verschaffungsanspruch stets auch den Arbeitgeber.

Herr Ries, konnen Sie weitere kritische Klauseln skizzieren,
die womdglich einer arbeitsgerichtlichen Uberpriifung
nicht standhalten konnen?

MR Gerne, davor wiirde ich jedoch gerne die Frage nach den
Interessen des Versicherers aufgreifen. Eine Versorgungszusage
lduft inklusive Anspar- und Rentenphase moglicherweise 40
bis 60 Jahre, in Einzelfillen sogar noch linger. So lange miissen
ausgesprochene Garantien erfiillt und zugesagte Leistungen
eingehalten werden. Gleichzeitig unterliegen sie aber auch
Anderungen, und auch nicht vorhersehbare Ereignisse wie
Tod und Erwerbsminderung konnen eintreten. Hierfiir sehen
die allgemeinen und besonderen Versicherungsbedingungen
der bei der Finanzierung der betrieblichen Altersversorgung
vielfach involvierten Lebensversicherer iiblicherweise Rege-
lungen vor, die nicht nur das Leistungsspektrum betreffen,
sondern auch bei der Produktkalkulation relevant sind. Daher
wird die Ausiibung der Gestaltungsrechte regelméflig an
Voraussetzungen und Fristen gekniipft. Was aus Sicht des
Versicherers eine 6konomisch bzw. aktuariell sinnvolle Leis-
tungsvoraussetzung ist, muss nicht zwangsldufig mit den
Rechtsrahmen des Arbeitgebers tibereinstimmen oder den
arbeitsrechtlichen Wertvorstellungen gleichmiflig entspre-
chen. Es ist daher die Aufgabe des Beraters oder Vermittlers,
sich intensiv mit dem Bedingungswerk des Produktanbieters
zu beschiftigen und zu priifen, ob es fir die betriebliche
Altersversorgung geeignet ist.

Wo konnen Bedingungsregelungen und arbeitsrechtliche
Regelungen auseinanderfallen?

MR Nehmen wir die Hinterbliebenenversorgung und speziell
die Rangfolge und Benennung von Hinterbliebenen sowie »
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die Gewihrung von Sterbegeldzahlung. Diese Themen werden
regelmiflig in Versorgungsordnungen im Rahmen der Entgelt-
umwandlung geméfd den gesetzlichen Regelungen definiert. In
einigen Fillen enthalten jedoch die Bedingungen der Produkt-
anbieter eine von der gesetzlichen Regelung abweichende Rang-

folge, gar keine Re-

gelung oder im

,Die Hinterbliebenenversorgung etwa wird  schlimmsten  Fall

regelmaBig in Versorgungsordnungen gemaB den  eine Regelung, die
gesetzlichen Regelungen definiert. In einigen Féllen  nicht mit den steu-

Michael Ries

enthalten jedoch die Bedingungen der  errechtlich  vorge-

Produktanbieter Abweichungen.”  sehenen Regelun-

gen synchron ist.

Weitere  Beispiele

sind Regelungen fiir die Vorverlegung des Rentenbeginns, Aus-

schlussklauseln bei Invaliditit, Abfindung von Bagatellanwart-
schaften und nachschiissige Beitragszahlungsweise.

ULP Und die Themen Datenschutz und die unterschiedlichen
Verjahrungsfristen. Diese Themen gilt es auch in der betrieb-
lichen Praxis nicht zu vernachléssigen.

Garantien sind bei den Produkten passé. Im Rahmen des
Sozialpartnermodells sind sie gar verboten. Gibt es hier
auch Besonderheiten, worauf Arbeitgeber gerade bei der
»alten“ Welt zu achten haben?

ULP Sowohl bei der beitragsorientierten Leistungszusage als
auch bei der Beitragszusage mit Mindestleistung sind dem
versorgungsberechtigten Mitarbeiter im Rahmen der arbeits-
vertraglichen Versorgungszusage Garantien auf die zugesagten
Versorgungsleistungen zu gewéhren. Bei der BZML ist dies die
gemaf’ § 1 Abs. 2 Nr. 2 BetrAVG zu garantierende Mindestleis-
tung. Bei der BoLZ hat der Arbeitgeber nach § 1 Abs. 2 Nr. 1
BetrAVG nicht nur die aufgewendeten Versorgungsbeitrige in
eine Anwartschaft auf betriebliche Altersversorgung umzu-
wandeln. Er ist auch verpflichtet, diese Umwandlung anhand
konkreter Umrechnungsfaktoren so vorzunehmen, dass der
Mitarbeiter bereits im Zeitpunkt der Zusageerteilung Kennt-
nis von der Mindesthéhe der aus den Versorgungsbeitrigen
resultierenden Leistung im Versorgungsfall hat.

Die sich aus diesen Garantien ergebenden Anforderungen an
das (Rickdeckungs-)Versicherungsprodukt miis-
sen aber nicht nur bei Eintritt des Versorgungsfalls
erfiillt sein, vielmehr sind die Anforderungen, die
sich aus der arbeitsvertraglichen Zusagegestaltung
ergeben, auch bei sonstigen Fallkonstellationen zu
beriicksichtigen, etwa im Insolvenzfall oder beim
vorzeitigen Ausscheiden des Mitarbeiters. Im In-
solvenzfall wird der Pensions-Sicherungs-Verein
(PSV) vorbehaltlich der gerade neu eingefiithrten
Moglichkeit zur Ubertragung des Versicherungs-
vertrages auf den Mitarbeiter (§ 8 Abs. 3 BetrAVG)
eine bestehende Riickdeckungsversicherung kiin-
digen und den Riickkaufswert vereinnahmen. Dies
ist aber nur dann moglich, wenn der Tarif riick-
kauffihig ist. Ahnlich sieht es bei der versiche-
rungsvertraglichen Losung bei der Direktversiche-
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rung oder Pensionskasse aus. Kann der
Mitarbeiter die Versicherung nach
erfolgter Durchfithrung der versiche-
rungsvertraglichen Losung nicht mit
eigenen Beitrdgen fortfithren und findet
er auch keinen Folgearbeitgeber, der zur
Fortfithrung bereit ist, wird die Versi-
cherung beitragsfrei gestellt. Gleiches
gilt, wenn eine vereinbarte Entgeltum-
wandlung im Zeitablauf eingestellt wird.
Was aber, wenn der Versicherungstarif
keine beitragsfreien Leistungen beinhal-
tet? Dann diirfte der Tarif nicht bAV-
tauglich sein. Konsequenz wire, dass der
Arbeitgeber gleichwohl fiir eine ,,fiktive®
beitragsfreie Leistung haften wiirde.

Kommen wir nochmals auf das Thema
Garantie bei den neuen Tarifen zuriick.
Viele Produktanbieter sehen doch eine
garantierte Mindestrente vor.

Damit diirfte das Thema Garantie
unkritisch sein.

MR Durch die garantierte Mindestrente
versucht man den Anforderungen der
BAG-Rechtsprechung an die bei der
BoLZ geforderte Mindestleistung zu
geniigen. Eine dariiber hinausgehende
Garantierente wird erst dann verbind-
lich zugesagt, wenn bei Filligkeit der
Versicherung aufgrund des dann vor-
handenen Versorgungskapitals unter
Zugrundelegung der dann aktuellen
versicherungsmathematischen Kalkula-
tionsgrundlagen, unter anderem Zins
und Biometrie, eine entsprechend hohere
Rente garantiert werden kann. Damit
verlagert man die entsprechende Garan-
tiezusage auf den kiinftigen Zeitpunkt
des Eintritts des Versorgungskapitals.
Gleichwohl beinhaltet der Versicherungs-
tarif unabhingig von dieser ,echten”
Garantierente eine bereits im Zeitpunkt
des Vertragsabschlusses garantierte Min-
destrente. Da es sich insoweit um ein
unter deutscher Versicherungsaufsicht
stehendes Versicherungsprodukt han-
delt, konnte der Tarif insoweit grund-
sitzlich bAV-tauglich sein. Jedenfalls
hat dies das BAG in seinem Urteil vom
30.08.2016 so angedeutet, wenn es aus-
fithrt, dass die vom Gericht bei einer
versicherungsgebundenen Direktzusage
geduldete Abhingigkeit der tatsdchlich
gezahlten Versorgungsleistung von den
nicht garantierten Uberschiissen einer
Riickdeckungsversicherung nur vor
dem Hintergrund der ,mittelbaren®



Versicherungsaufsicht durch die Bundes-
anstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht
(BaFin) erfolgt ist, die den Riickdeckungs-
versicherer ebenso iiberwacht wie die ver-
sicherungsformigen Durchfithrungswege
in der betrieblichen Altersversorgung.
Gleichwohl sind Tarife mit eingeschrénk-
ter Beitragsgarantie — und nichts anderes
ist eine garantierte Mindestrente — vom
ehemaligen BAG-Richter Reinecke unter
Hinweis auf eine insoweit bislang fehlen-
de hochstrichterliche Rechtsprechung als
kritisch und ,nicht empfehlenswert"
angesehen worden.

Was empfehlen Sie denn nun Arbeit-
geber und Vermittler?

ULP Eine Uberpriifung bestehender
Versorgungsvereinbarungen sollte in
regelmidfligen Abstinden erfolgen und
dabei nicht nur aktuelle Gesetzgebung
und Rechtsprechung beriicksichtigen,
sondern sich auch auf den Inhalt externer
Vertragsbestimmungen, insbesondere

dynamisch in Bezug genommener Versicherungsbedingungen,
erstrecken. Aber auch bei der Neueinrichtung betrieblicher
Versorgungssysteme sollte man gerade bei versicherungsférmiger
oder versicherungsgebundener Ausgestaltung die Versiche-
rungsbedingungen eines externen Versorgungstragers/Pro-
duktanbieters nicht ungepriift zum Inhalt der arbeitsrechtli-
chen Versorgungsregelungen machen.

MR Die skizzierten Problemfelder zeigen auf, dass gesetzliche
Regelungen, allgemeine Versicherungsbedingungen und
arbeitsrechtliche Zusagen auseinanderfallen kénnen. Daher
ist sowohl bei der Erstellung der rechtlichen Rahmen als auch
bei der laufenden Umsetzung stets zu priifen, ob die fir das
Unternehmen giiltige Rechtsgrundlage noch den gesetzlichen
Anforderungen entspricht und ob das gewihlte Produkt fiir
die Finanzierung der Versorgung und seine Rahmenbedin-
gungen synchron laufen. Die Nutzung von (Muster-) Vordrucken
und Formularen fir die Umsetzung bzw. Meldung von
Geschiftsvorfillen des Produktanbieters sollte nicht ohne
Priifung erfolgen. Dynamische Verweise auf die allgemeinen
Versicherungsbedingungen sind zwar zuldssig und hilfreich,
sollten aber mit Bedacht verwendet werden. Sollte sich das
Sozialpartnermodell durchsetzen, diirfte der Druck fiir die
bAV-Produktanbieter steigen, moglichst haftungsarme Pro-
dukte auf den Markt zu bringen. "
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Dr. Andreas Graf | Daniel Hering
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Mustafa Behan
WhoFinance GmbH
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www.whofinance.de kontakt@whofinance.de

Andreas W. Grimm
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Volker Schmidt
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Henning Doth
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